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Trenink je urcen pro manazery nemarketingovych
oddéleni: I'l; finance, HR, vyroba.

Cilem trénminku je poskytnout zakladni informace
a orientact v oblasti marketingu a najit relevantni
spojeni se specializaci ucastnikii.
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Shrnuti konceptu

Pred tim neZ budete posuzovat tréninkovy scénar, rad
bych Vam predstavil filosofir svého pristupu. V cem
vidim rozdil mez1 pristupem ,,jak délat véci spravné
a ,,jak délat spravné véci*. Spravné véci pro mné
znamenaji:

Rovnovaha mezi logickym a emocionalnim myslenim

Logika Emoce
Strategie Kultura

Analyza Kreativita
Vyzkum Emoce
Segmentace Intuice
Méreni Pfibéhy

Hlavni vyzvou souc¢asného marketingu je schopnost posunout se od znacky,
kterou lidé kupuiji, ke znacce, kterou lidé miluji. To znamena umét se odlisit od
konkurence a budovat vztahy s klienty postavené na dlivére a loajalité. Tento
pfistup predpoklada uméni kombinovat analytické mysleni s kreativitou a
autentickou lidskou komunikaci.

Proto se trenink zaméruje i na otazky podnikové kultury, idnetifikace tymu se
znackou, a celkovym lidskym pfistupem ke vztahdm s klienty.



Systémovy pristup k marketingu v organizaci

Marketing vnimam nejen jako funkci marketingového oddéleni a odpovédnost
marketingového reditele. Marketing je v samotném centru organizace, souvisi
s vytvarenim hodnoty pro klienta a profitabilitou spolecnosti.

Marketing je nejc¢astéji vniman perspektivou 4P (Product, Place, Price, Promotion).

Pro lepsi systémové vysvétleni zasazuji tento klasicky 4P koncept do celkového
obchodniho modelu organizace.

Svystémovy pohled umoziuge aplikovat marketingovou strategii
napric orgamzact, jeji strukturou a procesy.

BUSINESS MODEL FRAMEWORK

Business model je mozné nejlépe popsat systémem deviti vzajemné propojenych bloka.
Tento systém je jednoduchy, intuitivné srozumitelny a pfitom komplexni. UmozZiuje
najit relevantni pfistup nejen pro zaméstnance, ktefi se zabyvaji marketingem, ale i pro

manaZzery z oblasti financi, IT, vyvoje nebo HR.

HODNOTA A NABIDKA
PARTNERSTVI
— V &em spotivd nade
— Minimalizace ndkladd nabidka
a rizik — Jaky Fegime problém /
— Podpora obchodniho potiebu
modelu -
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KLICOVE CINNOSTI 4 PARTNER KEY OFFER CUSTOMER CUSTOMER &

NETWORK ACTIVITIES RELATIONSHIPS SEGMENTS
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nezbytné pro nas
obchodni model

KLICOVE ZDROJE pr=rs DISTRBUTION

RESOURCES CHANNELS

— Jakd nezbytna aktiva U L
mame k dispozici a jak T B
vytvaiinasi
konkurenénivyhodu

COST STRUCTURE REVENUE STREAMS

= 4
STRUKTURA NAKLADU O K -

— Nejdile7itéjsi
nakladové kategorie
— Efektivita modelu

NavrZeny pristup je spojen s analyzou konkurencniho prostiedi,
rozvojovych trendii a detailniho pohledu do motivace a psychiky
zakaznika

ZAKAZNIK a TRH

. — Techniky segmentace

— Identifikace potfeb
— Positioning

VZTAHY SE ZAKAZNIKY

Jak udrZujeme vztahy se
zakazniky, jak s nimi
komunikujeme, jak je to
nakladné a efektivni

DISTRIBUCEA
KOMUNIKACE

Propagace nabidky
Ndkupni rozhodovani
Koupé

Dodavka

Poprodejni servis

CENA A PRIIMY

— Cenova strategie

T — Alternativni pijmové

modely
— Fixni a dynamicka
tvorba cen



Format tréninku

Komu je projekt urcen

Filosofie navrhu

Format

Trenink je urcen pro manaZery nemarketingovych oddéleni: IT, finance,
servis, HR, vyroba. Cilem tréninku je poskytnout manazertm zakladni
informace a orientaci v oblasti marketingu a najit relevantni spojeni s jejich
specializaci.

Podstatou tréninku je obecné zména. V ramci tréninku dochazi k transformaci
Ucastnik(l, ke zméné jejich uvazovani a jejich chovani. Dochazi i k Sirsi zméné
v ramci organizace, trénink by mél mit celkové pozitivni efekt, ktery vede

k otevrené, spolupracujici, tvorivé a vysledkové orientované organizaci.

Trénink je intenzivni a vysoce interaktivni. Veskeré koncepty jsou aplikovany
na specifické podminky prace klienta.

U&astnici budou pod vedenim lektora generovat vystupy, které budou
zachyceny a stanou se soucasti zavérd workshopu.

Pti tréninku budeme maximalné simulovat skutecné prostiedi a situace,
ve kterych se ucastnik pohybuje.



Den 1: Marketingova strategie

podminky praxe ucastnikd. Klicovymi tématy budou:
— Zdakaznik a jeho segmentace

— Positioning a diferenciace na trhu

— Hodnotova nabidka a odliseni od konkurence

— Marketingovy mix a marketingovd komunikace
— Jak pfitahovat nové zdkazniky a udrzet si stavajici?

TRENINKOVY SCENAR

(navrZené casy jsou indikativni)

Téma Pouzita cviceni a techniky
9.00 Marketing pro T Mobile Identifikace potfeb ucastnikli a
. . i i predstaveni agendy
— Marketing a jeho zakladni koncepce
— Jak se lisi obchod, prodej, marketing a branding Cviceni business model framework
— Marketing v kontextu business modelu klienta - -
- . . Facilitovana diskuse
— Specifika marketingu v oboru klienta
10.30 Zakaznik a trh (P.E.S.T.) Préace ve skupinach, facilitovana

positioning a diferenciace

— Analyza trzniho prostredi a trend(
— Koncept positioningu a diferenciace
—  Profil zakaznik( a jejich segmentace
— Potteby, pfani, poptavka

— Strategie positioningu

diskuse se zavéry
Cviceni kontextova mapa (P.E.S.T.)
Cviceni empatickd mapa

Sestaveni positioningu
pro podminky klienta

12.30 obéd

13.30 Marketingovy mix:
SWOT analyza

— koncept 4P (a jehoalternativy 5P, 7P)

— produkt (product development cycle)

— cenova politika a alternativni cenové modely
— Distribuce

— SWOT analyza

15.00 Marketingova komunikace
kreativni cviceni

— Modely ndkupniho chovani a rozhodovani

— Zlata pravidla presvédcivé komunikace a reklamy
— Reklama, outdoor, ATL, BTL

— PR

— Direct marketing

—  Online marketing

Zasazeni 4P do business modelu
kliwenta

SWOT analyza

prace ve skupinach zamérena na
aspekt ceny, distribuce a produktu.

analyza komunikacnich néstroja
klienta

kreativni cvi¢eni: reklama

samostatnd prace ve skupinach,
shrnuti v ramci facilitované diskuse



Den 2: osobnost znacky a planovani

Druhy marketingovy den se zaméri na koncept znacky, ktery definuje osobnost a chovani

organizace. U&astnici se na zavér seznami s principem sestaveni marketingového plédnu a nastavi

si pravidla, jak mohou aplikovat marketingovy pfistup ve své praxi.
Klicovymi tématy budou:

— znacka a firemni identita

— sestaveni marketingového planu a modely vyhodnocovani
— jak budovat marketingovou organizaci a kulturu

— aplikace marketingového chovani napfic organizaci

TRENINKOVY DEN 2:

(navrZené casy jsou indikativni)

Téma Pouzita cviceni a techniky
9.00 Osobnost znacky Cviceni kolaz znacky
— koncept brandingu a jak se lis$i od marketingu Cviceni archetypy znacky
T rea‘ll'Fa a JeJ,' vnlumanlvzake?z?lkem, ﬂter,nm image L shrnuti v ramci facilitované diskuse
— definice atributl znacky, jejich funkénich a emociondlnich
benefith
— konzistentnost v komunikaci
10.30 Marketingové planovani a organizace cvi¢eni nekrolog marketingové
o . i i . komunikace
— principy marketingového planovani
— hodnoceni Gspé&$nosti marketingové kampané Cvi¢eni marketingovy brief
— formulovani marketingového / reklamniho briefu
— mozné modely organizace marketingu, jejich vyhody a
nevyhody
— spolupréce s reklamni a PR agenturou
12.00 obéd
13.00 Firemni identita, kultura a komunikace Diagnostika podnikové kultury
— motivace a identifikace tymu se znackou UAT Filter
— jak aplikovat marketingovy pfistup napfi¢ organizaci (Unique, Athentic, Talkable)
— Transpz?\rentnost, avutentlcrEa ’ o , Archetypy znagky - diskuse
— Jak projevovat znacku v kazdodenni komunikaci, pisemné,
osobni, telefonické, emailové
— Jak se zbavit obav z komunikace s lidskou tvari
15.00 Shrnuti a oteviené forum Facilitovana diskuse

—  Oteviené férum zamérené na osobni zkusenosti Ucastnik( a
otazky z praxe

— Vyhodnoceni tréninku, doporuceni k osobnimu rozvoji

— Vyhodnoceni inspirace a doporuceni pro implementaci v ramci
organizace

Nastaveni osobniho planu a
osobniho projektu



Doporucené koncepty a literatura

Koncept Autor Popis
On Brand Wally Olins Koncept brandingu v modernim marketingu
Moderni marketing  Paul Smith Komunikace se zakaznikem
Marketing Phillip Kotler, Koncept marketingu
Gary Armstrong
Personality not Rohit Bhargava Autenticita a osobnost spolec¢nosti
included ve vztahu k zdkaznikm
Marketing for Alexander Hiam Marketing v praxi
Dummies
Fialova krava Seth Godin Marketing konecné jinak

Small is Big

Business Model
Innovation

Alexander Osterwalder

Systémovy pohled na marketing a inovace
business modelu



Tomas Zykan | Profil lektora

Tomas Zykan je odborny lektor a konzultant v oblasti komunikace a marketingu. Specializuje se
na prezentace komplexnich a kontroverznich témat, prezentace pro vrcholovy management,
investory, klienty a interni komunikaci.

V oblasti marketingu se Tomas soustredi na aspekty firemni kultury, motivace a identifikace
s hodnotami znacky napfi¢ organizaci, jejimi systémy a procesy. Spolupracuje s konzultaéni
skupinou Hrivnak, zamérené na raizeni znacky a otazky firemni identity.

Tomas ziskal své analytické a prezentacni zkuSenosti v poradenské firmé McKinsey & Co, kde se
podilel na vyznamnych restrukturalizac¢nich projektech prdmyslovych podnik(. Pozdéji plsobil 10
let v New Yorku a v Londyné jako feditel Ceského centra, kde se zabyval komunikaci zemfi a
regionl. Ziskal bohaté zkusenosti s vedenim facilitovanych workshopt doma i v zahranici.
Seminare vede v Cestiné i v anglictiné.

Tomdse zajima design a architektura. Zalozil a dva roky Fidil vlastni komunikacni agenturu
zamérenou na mezindrodni propagaci Ceského designu. Pracoval s klicovymi ¢eskymi exportnimi
znackami Skoda Auto, Staropramen, Bata a CSA. Za sv(ij projekt a knihu 100 Ikon ¢eského designu
ziskal cenu za nejkrasnéjsi knihu na Lipském veletrhu v roce 2006.

Do konce roku 2008 vedl marketing a znackovou komunikaci pro developersky projekt Central
Park Praha. Za kreativni kampan ziskal ocenéni The Best European Marketing Award na
International Property Awards v Londyné.

Od roku 2009 pUsobi jako konzultant, coach a trenér v oblasti prezentacniho designu a interni
komunikace. Jako lektor pracoval napfiklad pro Ceskou pojistovnu PPF, Atlantik Finanéni trhy,
Cushman Wakefield, T Mobile, Dupont, Plzerské pivovary, UPC, Gity, US Business School a dalsi.

KARIERNI ZKUSENOST REFERENCE
— McKinsey& Co — T Mobile
— Ceské Centrum New York — Ceska pojistovna PPF
— Ceské Centrum Londyn — InterIKEA
— CzechMania (komunikacni agentura) — Atlantik Finanéni trhy
— CPP Development, reditel pro znacku — Cushman Wakefield
— Dupont
— Gity
Tomas Zykan je soucdsti konzultacni skupiny — UPC
Hrivnak, zamérené na fizeni znacky a firemni —_ US Business School
identity. — Caledonian School
— Draft FCB
— Idealisti
— Caledonian School
— Brush
— Edwards
— Roche

— Plzenské pivovary

— Orion Capital management
— Philips

— GE Money





