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MK 300s

Marketing
Tento dokument poskytuje prehľad základných prvkov a úloh predmetu. Ak máte ďalšie otázky ohľadne predmetu, spýtajte sa svojho vyučujúceho. 

Akademická etika 
Vysoká škola manažmentu očakáva, že každý študent sa bude prezentovať výlučne vlastnou prácou. VŠM v žiadnom prípade netoleruje podvádzanie, plagiátorstvo, neautorizovanú spoluprácu na zadaniach, nedovolené používanie poznámok počas akýchkoľvek testov, odovzdanie práce iného študenta pod svojím menom, odovzdanie tej istej práce na viacerých predmetoch, ale aj  napomáhanie v horeuvedených aktivitách iným študentom. Tresty sú prísne! Za prvé porušenie daných pravidiel je to známka 0,0 z daného predmetu a suspendovanie na obdobie jedného trimestra zo štúdia na VŠM; za druhé porušenie 0,0 z daného predmetu a suspendovanie na obdobie dvoch alebo viac trimestrov zo štúdia na VŠM; po treťom priestupku môže nasledovať bezpodmienečné vylúčenie zo štúdia na VŠM. Všetky pravidlá a postupy sú uvedené na http://www.vsm.sk/sk/studenti/akademicka-etika/pravidla-postupy/.
Všetky práce odovzdávané v písomnej forme musia byť súčasne odovzdané aj elektronicky pre City University/VŠM archív, pokiaľ vyučujúci neuvedie inak. Bez odovzdania elektronickej kópie nebude udelená známka z danej práce. Pri elektronickom ukladaní musí študent prácu uložiť pomocou webovej stránky http://www.vsm.sk/sk/studenti/online-centrum/uploader/. Všetky ukladané súbory musia obsahovať prednú stranu s menom študenta a vyučujúceho, s názvom a číslom predmetu, a dátum. Názov súboru by mal naznačovať druh zadania, napr. „prípadová štúdia.doc“, „seminárna práca.doc“ alebo „diplomovka.doc“ (študentovo meno by v názve figurovať nemalo, pretože toto meno k nemu automaticky pripojí systém). Všetky elektronicky uložené súbory sú následne poslané na www.TurnItIn.com za účelom kontroly plagiátorstva.

Anotácia predmetu 
Predmet MK 300 ponúka predstavenie základných marketingových konceptov, štúdium prvkov marketingového mixu, procesu vývoja nových produktov, nákupného správania sa a trhov, vzťahov k zákazníkom a strategického plánovania v meniacom sa prostredí. Súčasťou predmetu je aj analýza marketingového prostredia, spotrebiteľského správania, marketingových stratégií a spoločenskej zodpovednosti a etiky v marketingu. Predmet taktiež uvádza do interaktívneho marketingu a elektronického obchodovania. Zároveň študenti budú aplikovať teoretické koncepty do praxe prostredníctvom vytvárania vlastného marketingového plánu pre existujúcu alebo fiktívnu spoločnosť.

Kľúčové slová 

Rozvoj vzťahov so zákazníkmi. SWOT analýza. Marketingové stratégie. Skúmanie prostredia. Marketingová etika a spoločenská zodpovednosť. Spotrebiteľské správanie. Organizačné trhy a správanie. Globálny marketing a obchodovanie. Interaktívny marketing a elektronické obchodovanie. Marketingový výskum. Segmentácia trhov. Vývoj nových produktov. Riadenie produktov a značiek. Stanovovanie ceny produktov. Marketingové kanály. Integrovaná marketingová komunikácia.
Učebné ciele
Po úspešnom absolvovaní predmetu bude študent schopný:
· oceniť úlohu marketingu pri odhaľovaní a uspokojovaní potrieb zákazníkov, želaní a správaní;
· zhodnotiť činitele výberu cieľových trhov pre rozličné tovary a služby;

· identifikovať príležitosti a hrozby v marketingovom prostredí;

· identifikovať silné a slabé stránky spoločností v oblasti marketingových aktivít;
· uplatniť znalosti o spotrebiteľskom správaní pri predvídaní individuálnych a rodinných nákupov;
· zhodnotiť alternatívne prístupy pri vstupe na celosvetové trhy a súťažení na nich;
· pochopiť, čo je elektronické obchodovanie a interaktívny marketing a ako vytvárajú hodnotu pre zákazníka;
· vysvetliť, ako firmy vstupujú na elektronický trh;
· pripraviť marketingový plán na riešenie marketingového problému alebo využitie marketingovej príležitosti;
· opísať, ako sa využívajú prvotné a druhotné údaje v marketingovom rozhodovaní;
· rozobrať činitele, ktoré prispievajú k úspechu alebo zlyhaniu produktu;
· uplatniť primeranú marketingovú stratégiu v každom štádiu životného cyklu produktu.
Odporúčané doplnkové zdroje 
Ako študent Vysokej školy manažmentu máte prístup ku zdrojom v knižnici bez ohľadu na to, kde a ako predmet študujete. Zdroje, ktoré potrebujete na splnenie úloh predmetu, nájdete na domácej stránke knižnice na http://library.cutn.sk/slovak/. Môžete prehľadať On-line katalóg, Zoznam časopisov alebo Zaujímavé odkazy. Ak potrebujete pomoc, navštívte knižnicu alebo napíšte svoju otázku do sekcie Kontakty na webovej stránke. 
Elektronické zdroje
Nasledujúce internetové stránky môžu byť užitočné v priebehu predmetu. Majte prosím na zreteli, že webové adresy sa z času na čas môžu meniť. Ak máte otázky ohľadne elektronických zdrojov, poraďte sa so svojím vyučujúcim.  


Vysoká škola manažmentu : http://www.vsm.sk
ABC reklama (Internetový magazín o reklame) : http://www.abcreklama.sk/
Anglicko-slovenský slovník komunikácie, public relations, a marketingu:


http://www.zary.sk/slovnik.html
Asociácia direct marketingu : http://adima.sk
E-TREND : http://www.etrend.sk/
Eurostat : http://epp.eurostat.ec.europa.eu
Hospodárske Noviny: www.hnonline.sk
OECD : http://www.oecd.org/
Rada pre reklamu : http://www.rpr.sk
Slovenská asociácia výskumných agentúr : http://www.sava.sk/
Slovenská obchodná inšpekcia : http://www.soi.sk/
Stratégie online : http://www.strategie.sk/
Svetová banka : www.worldbank.org
Štatistický úrad Slovenskej republiky : http://www.statistics.sk/
Úrad Vlády Slovenskej Republiky  : http://www.government.gov.sk
World Trade Organization : www.wto.org
Združenie priameho predaja : http://www.zpp.sk
Združenie slovenských spotrebiteľov : http://www.zss.sk
Prehľad aktivít predmetu a ich hodnotenie 
Známka, ktorú obdržíte, bude generovaná na základe známkovacieho systému Vysokej školy manažmentu na základe nasledujúcich zadaní:

	Zadanie 
	Z celkovej známky

	
	

	Aktívna účasť
	10 %

	Domáce zadanie (2X 10 %)
	20 %

	Marketingový plán
	30 %

	Prezentácia marketingového plánu
	10 %

	Priebežná skúška
	10 %

	Záverečná skúška
	20 %

	
	

	SPOLU
	100 %


Vysvetlenie jednotlivých zadaní a ich hodnotenia 
Aktívna účasť

Participáciou na vyučovaní si rozširujete svoje poznatky a vedomosti a nadobúdate schopnosť implementovať stratégie, ktoré sú predmetom kurzu. Preto sa od vás očakáva, že budete plne participovať na vyučovaní. To okrem iného znamená pripraviť sa na každú vyučovaciu hodinu (prečítať študijný materiál a/alebo vypracovať domáce zadania), preukázať, že sa viete orientovať v študijných materiáloch, klásť otázky týkajúce sa učiva z predchádzajúcej hodiny, podieľať sa na tvorbe nových myšlienok a/alebo podnetov vychádzajúcich z prečítaného alebo odprednášaného študijného materiálu. Predmet však predovšetkým bude pozostávať z množstva rôznych aktivít, ako napr. diskusií, práce v malých skupinách, prípadových štúdií, cvičení, hodnotení spolužiakov navzájom, a/alebo simulácií, a od vás sa očakáva, že budete aktívne a konštruktívne participovať v každej z týchto aktivít. Zároveň môže vyučujúci na základe dohody so študentami otvoriť doplňujúce online diskusie prostredníctvom Bulletin Boardu.  
Od študentov sa v tomto predmete takisto očakáva, že preukážu patričnú dávku profesionality, a to prostredníctvom pravidelnej účasti a participácie na vyučovaní, ale takisto prostredníctvom včasného príchodu na vyučovanie, rešpektovania spolužiakov, pozitívneho prístupu, ako aj riadenia sa ustanoveniami VŠM týkajúcimi sa správania sa na vyučovaní a zákazu používania mobilných telefónov, osobných počítačov na hodinách (pokiaľ vyučujúci nestanoví inak), alebo iných prostriedkov ktoré by mohli narušiť proces vyučovania.

V prípade, že sa nezúčastníte na vyučovaní, nebudete môcť získať body za participáciu, ani za aktivity, ktoré sú predmetom príslušnej vyučovacej hodiny. Body za participáciu nie je možné získať iným spôsobom. 

Hodnotiace kritériá pre aktívnu účasť

	Podieľanie sa na aktivitách na hodine alebo prostredníctvom doplňujúcich online diskusií (relevancia, hĺbka, kvantita)
	50 %

	Preukázanie včasnej prípravy a zorientovaní sa v študijnom materiáli
	30 %

	Preukázanie rešpektu voči vyučujúcemu a spolužiakom
	20 %

	
	

	SPOLU
	100 %


Domáce zadanie

Pre tento predmet je potrebné vypracovať a odovzdať domáce zadanie. Odovzdáte esej/prípadovú štúdiu, ktorá odpovie na otázky pri danom domácom zadaní. Odovzdaná práca by mala byť o rozsahu minimálne 3 strany textu za použitia dvojitého riadkovania. 

Nekopírujte svoje odpovede z učebnice alebo zo zdrojov, nezískate tak kredit. Toto je jeden zo spôsobov ako váš vyučujúci môže určiť úroveň vášho porozumenia danej téme. Kredit preto bude pridelený iba v prípade, že práca bude obsahovať vaše vlastné slová na vysvetlenie toho, čomu vy rozumiete z danej témy.
Hodnotiace kritériá pre domáce zadanie

	Úroveň logickej argumentácie 
	30 %

	Dosiahnutie cieľov práce
	20  %

	Primeraný záver
	20 %

	Správne použitie konceptov predmetu
	20 %

	Úprava, gramatika, interpunkcia, vetná skladba, bibliografické odkazy
	10 %

	
	

	SPOLU
	100 %


Domáce zadanie - Prípadová štúdia
Prípadová štúdia analyzuje problém v organizácii, vyhodnocuje alternatívy a odporúča spôsob riešenia. Vaša písomná analýza musí preukazovať vlastnosti dôkladného a relevantného výskumu, logickej dôkladnej analýzy a sústredeného, profesionálneho písania. Simulácie spredmetnené v prípadových štúdiách poskytujú možnosť aplikácie teoretických poznatkov do imaginárnych (resp. z praxe prevzatých) praktických  situácií formulovaných vždy problémovo. Vo vašej analýze prípadovej štúdie uplatňujte nasledujúci logický prístup :

Krok 1: Sumarizácia faktov

Zosumarizujte kľúčové fakty prípadu. Snažte sa ich  roztriediť na podstatné a menej podstatné. Nájsť medzi nimi súvislosť a postupnosť. Odpovedzte si na otázku: čoho sa prípad týka? Aký má vzťah a ku ktorej časti učiva? Ak existujú nejaké dôležité predpoklady, uveďte ich. Na začiatku štúdie uveďte vzťah skúmaného problému ku konceptom v učebnici alebo iných relevantných zdrojoch. Uveďte, prečo si myslíte, že je skúmaný problém vhodný pre túto prípadovú štúdiu.

Krok 2: Špecifikujte skúmaný problém

Prezentujte stručne hlavný problém simulovaného prípadu. Stručne skonštatujte, čo je hlavným skúmaným problémom prípadovej štúdie (nemusí to byť len problém, môže to byť napríklad príležitosť atď.). Uistite sa, že ste oddelili podstatu problému od symptómov.

Budete musieť identifikovať jeden hlavný problém, ktorý musí byť vyriešený. Väčšina štúdií obsahuje kombináciu problematických elementov, takže aby ste určili základnú príčinu, musíte

· identifikovať symptóm(y)/problém(y), ktorý je (sú) najvýznamnejší.

· určiť záležitosti a príčiny, ktoré si myslíte, že spôsobili tento symptóm.

Často zitíme, že badateľné symptómy sú generované viac elementárnou príčinou. Je dôležité oddeliť okamžité problémy od ich základnejších zdrojov. Symptómy problému môžu byť záležitosti ako sú vysoký počet chýb vo výrobkoch, vysoká miera absencií, alebo vysoký počet stažností zákazníkov.  Avšak toto sú len výsledky skutočného problému. Hlbšou, skutočnou príčinou, môže byť slabé motivačné prostredie.

To, ako definujete problém, určí, ako ho budete riešiť. Krátkodobé riešenie okamžitého problému s absentérstvom bude odlišné ako riešenie základného problému motivačného prostredia ako celku. Takže  musíte identifikovať symptómy ako aj, čo je ešte dôležitejšie, ich podstatné príčiny. 

Krok 3: Analyzujte príčiny

V tomto kroku nasleduje analýza príčin skúmaného stavu. Môžete využiť niektoré koncepty predmetu na jeho lepšie pochopenie. Potrebujete zistiť, prečo ste definovali problém tak, ako ste ho definovali a vysvetliť, ako viete, že tento problém je skutočným problémom. Posúďte informácie, ktoré máte. Aký “dôkaz ” máte, že ste problém definovali správne? Dôkaz sa skladá z faktov, štatistiky, pozorovateľného správania sa, organizačnej štruktúry, kultúry a stratégie. Inými slovami, budete musieť preukázať dôkazy, že vaša definícia problému je správna. Možno budete potrebovať použiť zdroje na podporu vášho odôvodnenia.

Avšak možno budete musieť použiť aj domnienky na zaplnenie medzier. Nebojte sa použiť domnienky, ale pri svojom písaní zreteľne poukážte na to, čo sú fakty a čo sú domnienky, ktoré nie ste schopní potvrdiť. Tvorte domnienky na základe typických manažérskych praktík, vašich vlastných skúseností a výskumu, ktoré ste vykonali ohľadom typu organizácie, ktorú analyzujete. 

Krok 4: Alternatívne riešenia.

Po definovaní problému a formulovaní cieľov tvorte alternatívne možnosti riešenia, bez ich kritického posúdenia. Rozmýšľajte vo všeobecnosti o možnostiach, ktoré majú ľudia v danej organizácii. Každá alternatíva by mala byť samostatným riešením, nie krokom v jednom riešení. Projektujte priame a nepriame súvislosti jednotlivých alternatív, ich prednosti a silné stránky. Budete musieť vysvetliť výhody a nevýhody (úžitok/náklady, príležitosti/riziká, silné stránky/slabé stránky) každej alternatívy. Kompletná analýza skúma podrobne každú alternatívu a môže vyžadovať prieskum (expertízy, štatistiky, príklady z iných firiem, atď) na jej podporu. Táto časť je potrebná na poukázanie, že ste si daný problém premysleli a že neodporúčate prvé riešenie, ktoré vám zišlo na um.
Krok 5: Návrh riešenia.
Na báze generovania výstupov vyberte jedno konečné riešenie a zdôvodnite ho porovnaním s ostatnými, ktoré ste zamietli. Vaše riešenie by malo vysvetliť, čo by sa malo urobiť, kto by to mal urobiť, v akej následnosti, príp. v akom časovom limite.

Krok 6:  Obhájenie.
Obhájte svoje odporúčanie s použitím konceptov, s ktorými ste sa stretli v predmete. Skutočne najkritickejším komponentom prípadovej simulácie je rozhodnutie a jeho obhajoba.

V tejto časti obhájte vaše riešenie prípadu. Vysvetlite, aký vplyv bude mať toto riešenie na všetky hlavné postavy, manažment, zisky, výrobu, atď. ako ste ich opísali pri definovaní problému. Použite váš výskum, aby ste ukázali, že vaše odporúčania sú založené na logických obchodných princípoch a úsudkoch. 

Pri príprave prípadovej štúdie je potrebné riadiť sa nasledujúcimi inštrukciamí:

1. Je nutné, aby ste pri riešení prípadu využili minimálne 4 akademické zdroje, pričom jeden z nich môže byť učebnica predmetu. 

2. Musíte citovať zdroje všetkých slov, informácií, myšlienok a faktov, ktoré použijete vo vašej práci a nie sú Vaše vlastné, a to aj v prípade, ak ide o parafrázovanie! V opačnom prípade sa jedná o plagiátorstvo, aj keď nemusí ísť o úmysel.

3. Vysvetlite všetko! Nenechajte čitateľa príliš silno premýšľať, aby našiel spojitosť a pochopil vašu prácu. Veďte svojho čitateľa krok za krokom cez vašu analýzu. 

4. Mali by ste používať zrozumiteľný, ľahko čitateľný štýl. Nebuďte príliš formálny, nepokúšajte sa ohúriť čitateľa dlhými vetami  a veľkými slovami, ale nebuďte ani príliš neformálny ani konverzačný. Buďte profesionálny a zrozumiteľný.

5. Použite Ako písať seminárne práce a ich ekvivalenty v slovenskom jazyku na VŠM/CU pre použitie správnych referenčných metód (odkazy v texte, referenčná strana, citovanie a parafrázovanie) a formátu (titulná strana, text, záhlavie, čísla strán).

Domáce zadanie  - Príchod na nový trh/nový produkt.

Pri tomto domácom zadaní si študent vyberie nový inovatívny produkt, s ktorým by chcel osloviť nový trh. Od študenta je očakávaná expertíza, prieskum a analýza prostredia,  kde chce produkt umiestniť. Táto expertíza ďalej zahŕňa prieskum cieľového trhu, SWOT analýzu, poziciovanie produktu a spoločnosti, marketingový prieskum pre vstup na tento nový trh. Vyučujúci podá bližšie informácie prostredníctvom Bulletin Boardu alebo priamo na hodine. 

Marketingový plán

Marketingové  plány majú tri hlavné ciele. Po prvé, poskytujú systematický postup na preskúmanie príležitostí, ktoré môžu viesť k úspešným marketingovým výsledkom. Po druhé, ponúkajú smernice na dosiahnutie špecifických cieľov spojených s uvažovaným výrobkom, značkou alebo službou. Napokon, umožňujú finančný prehľad, ktorý rozoberá konkurencieschopné výnosy v prípade, že podnik je úspešný.

Vo vašom marketingovom pláne môžete vytvoriť podnik, ktorý prinesie nový výrobok alebo službu, alebo môžete predstaviť nový alebo zmenený výrobok, alebo službu už existujúceho podniku. V piatom týždni musíte odovzdať vyučujúcemu 2-3 odstavce dlhý súhrn marketingového plánu, na základe ktorého vyučujúci tému odobrí a určí limit na počet strán. Počet a typ zdrojov je nutné s vyučujúcim odkonzultovať.

Váš marketingový plán musí obsahovať tieto hlavné časti. Plán by mal obsahovať marketingovú stratégiu na obdobie minimálne jedného roka.

1. Zhrnutie

2. Opis podniku

3. Strategická analýza

a. Poslanie/Vízia

b. Ciele

i. Finančné

ii. Nefinančné

4. Situačná analýza

a. Analýza silných a slabých stránok a príležitostí a hrozieb

i. Vnútorné silné a slabé stránky

ii. Vonkajšie príležitosti  hrozby

b. Analýza odvetvia

c. Analýza konkurencie

d. Analýza podniku

e. Analýza zákazníkov

5. Hľadisko trh-produkt

a. Trhové a produktové ciele

b. Cieľové trhy

c. Odlišnosť

d. Pozicionovanie

6. Marketingový program

a. Produktová stratégia

b. Cenová stratégia

c. Propagačná stratégia

d. Miesto (distribučná stratégia)

7. Finančné údaje a výhľady

8. Organizácia

9. Implementácia

10. Vyhodnotenie a kontrola

Hodnotiace kritériá pre marketingový plán

	Jasné (kvantifikované) ciele
	20 %

	Logická postupnosť krokov
	30 %

	Hĺbka prieskumu a správne bibliografické odkazy
	25 %

	Úplnosť plánu
	15 %

	Jazyková správnosť
	10 %

	
	

	SPOLU
	100 %


Prezentácia marketingového plánu

V profesionálnej prezentácii budete ústne prezentovať váš marketingový plán. Musíte podať poslucháčom informácie, ktoré sú pre nich nové alebo nedostatočne jasné. Cieľom je dosiahnuť, aby bola téma prostredníctvom zobrazenia zrozumiteľná pre poslucháčov. Váš vyučujúci zahrnie do testových otázok aj prvky týchto prezentácií.

Musíte byť profesionálne oblečený(á), využívať vizuálne pomôcky a byť pripravený (á) na akékoľvek otázky vašich poslucháčov. Súčasťou vašej prezentácie musí byť interakcia s poslucháčmi, aby ste získali ich záujem. V prezentácii musia byť všetky informácie zo zdrojov citované. Váš vyučujúci vám poskytne ďalšie informácie týkajúce sa obsahu a štýlu prezentácie.

Hodnotiace kritériá pre prezentáciu

	Verbálna komunikácia (hlasitosť, tempo, zreteľnosť, reč)
	10 %

	Neverbálna komunikácia (reč tela, očný kontakt, vzhľad /výzor)
	10 %

	Organizácia (jednoduchosť, načasovanie, a jasnosť)
	25 %

	Aplikácia teórie a pojmov
	25 %

	Logický priebeh (silné argumenty, jasné vysvetlenia, efektívne použitie dôkazov, správna dokumentácia, analýza, logické závery)
	30 %

	
	

	SPOLU
	100 %


Skúšky

Buďte pripravený odpovedať na otázky vyžadujúce krátke ale i dlhšie esejové odpovede, otázky typu Pravda/Nepravda, otázky typu a/b/c/d ohľadne náplne predmetu resp. obdržaných materiálov. Priebežná skúška bude zahŕňať učivo z prvých piatich týždňov a záverečná skúška učivo z celého predmetu. Váš vyučujúci vám poskytne bližšie informácie o obsahu a štýle skúšok.
Hodnotiace kritériá pre otvorené odpovede v testoch 

	Jasnosť demonštrácie pochopených hlavných záverov na základe otázky
	20 %

	Platné argumenty; zodpovedajúce podporné detaily
	20 %

	Zodpovedajúca analýza, hodnotenie a syntéza
	20 %

	Demonštrovaná schopnosť práce s odbornými pojmami, konceptuálnosť a rámcovanie textov zo študijných materiálov
	20 %

	Správne organizovanie a logický tok odpovedí
	20 %

	
	

	SPOLU
	100 %


Pravidlá predmetu
Ako študent VŠM zodpovedáte za porozumenie a dodržiavanie všetkých akademických pravidiel Vysokej školy manažmentu. Ak chcete získať viac informácií o všeobecných pravidlách Vysokej školy manažmentu, nájdete ich v katalógu VŠM.
Dochádzka
Od študentov sa očakáva pravidelná účasť na hodinách, aby dosiahli učebné ciele predmetu. Dochádzka môže byť zároveň zohľadnená vo výslednej známke. [Vyučujúci tu môže uviesť svoje pravidlá týkajúce sa dochádzky]

 

Neskoré odovzdanie úloh
Od študentov sa očakáva, že svoje úlohy odovzdajú načas. [Vyučujúci tu môže uviesť svoje pravidlá týkajúce sa neskorého odovzdania úloh]

 

Odborná úroveň písomných prác
Všetky písomné práce v tomto predmete musia mať vysokú odbornú úroveň. V tomto predmete musíte písať a formátovať všetky svoje úlohy podľa príručky Ako písať seminárne práce a ich ekvivalenty. Pri všetkých faktoch, myšlienkach, záveroch a názoroch, ktoré nie sú vaše, by mali byť uvedené odkazy. 
[Vyučujúci tu môže napísať ďalšie pravidlá]
Odporučaný učebný plán 
Nasledovný učebný plán slúži ako všeobecný vzor. Váš vyučujúci môže podľa vlastného uváženia tento učebný plán upraviť ak takáto zmena zohľadní špecifické potreby konkrétnej skupiny. 
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