MARKETING SLUZEB 2023/2024

A. OBECNE INFORMACE K SEMINARUM

e Min. 50% ucast.
e Vypracovani semestralniho projektu.

B. SEMESTRALNI PROJEKT

KOGNITIVNI ZKRESLENI V KONTEXTU MARKETINGU SLUZEB

e Kazdy tym (2 studenti/studentky) si zvoli jednu z otazek (uvedenych nize) pro vypracovani
SP.

e Kazda otazka je zaméfend na zjiStovani vlivu jednoho konkrétniho kognitivniho zkresleni
na rozhodovéni spotiebitele v oblasti sluzeb. Odpoveédi na polozené otazky je nutné
vyhledavat ve védeckych publikacich. To znamen4, Ze na zakladé nejnovéjsich védeckych
poznatkii z dané oblasti bude kazdy tym interpretovat fakta o vlivu konkrétniho
kognitivniho zkresleni na spotiebitele v kontextu jeho rozhodovéni o nakupu sluzeb.

e SP = prezentace. SP tedy neni zpracovavana ve wordové podobé, pouze v podobé
prezentace (v libovolném prezentaénim programu), kterou tym také vklada do
»Odevzdavarny*.

e Prezentace by méla trvat max. 12 minut. Prezentuji oba ¢lenové tymu.

e Forma prezentace jako takovd neni stanovend. AvSak, vramci vystoupeni budou
prezentovana tvrda data, proto musi kazdy tym myslet na to, Ze tyto data je nutné
interpretovat pro publikum stravitelnym a pfiijatelnym zpisobem. Je diilezité zaujmout,
si musi z prezentace kazdého tymu odnést nové poznatky, proto musite myslence, kterou
chcete sdélit publiku, nejdiiv porozumét vy sami.

e Samotna prezentace bude probihat v pfedem uréeném terminu béhem seminafe. V rdmci
prezentace je nutné zapajet publikum. Pfedpoklddd se, Ze ostatni ucastnici seminare
nebudou pasivni a budou do diskuze vstupovat a nasledné dané prezentace také hodnotit.

e Takto zadand SP sleduje ptfedev§im nize uvedené cile formulované s ohledem na
kultivaci dovednostniho potencialu jednotlivych ¢lend tymi:

v Rozsifovani vlastniho poznani a znalosti tykajicich se kognitivnich zkresleni, lidského
chovani a psychiky, coZ tvoii zaklad pro pochopeni toho, jak zdkaznik premysli.

v Budovani zpusobilosti vyhledavat nejnovéjsi poznatky tykajici se konkrétni oblasti
piimo ve védecke literatufe.

v Posilovani kompetence porozumét psanému textu.

v' Rozvijeni  schopnosti  transformace  slozittho  modelu/systému/konceptu

V jednoduchou a vystiznou myslenku.

Osvojovani si dispozice interpretovat tvrda data publiku stravitelnym zptisobem.

ZlepSovani prezentacnich dovednosti a prace s publikem.

AN



Otazky, ze kterych si miZete vybirat:
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Jaky vliv ma efekt socialniho dukazu na rozhodovani zakaznikd pii vybéru konkrétni
sluzby? Muize pozitivni nebo negativni hodnoceni od ostatnich zakaznikli ovlivnit jejich
rozhodnuti? (Social proof)

Jak stadni efekt ovlivituje preference zakaznikd pii vybéru poskytovatele sluzeb v
konkuren¢nim prostiedi? Jsou zékaznici vice nachylni k nasledovani trenda a preferenci
ostatnich pti rozhodovani o vybéru znacky poskytujici sluzby? (Bandwagon effect)

Jaké je vztah mezi zKkreslenim autority a vnimanim davéryhodnosti spolecnosti
poskytujici sluzby? Muze doporuceni nebo reference autority ovlivnit rozhodnuti
zakaznikl o vybéru znacky poskytujici sluzby? (Authority bias)

Jak paralyza z vybéru ovliviiuje proces rozhodovani zakaznikl pfi vybéru konkrétnich
sluzeb a jaké strategic mohou byt efektivni pro jeji minimalizaci? (Analysis paralysis)

Jak konfirmacni zkresleni ovliviiuje rozhodovani zakazniki pii hodnoceni kvality a
vhodnosti poskytovanych sluzeb? Jsou zdkaznici vice naklonéni hledani informaci, které
potvrzuji jejich ptedchozi nazory? (Confirmation bias)

Jaky muze mit vliv efekt vycitek z nakupu na zakaznickou spokojenost a loajalitu
v sektoru sluzeb? Jak mohou spole¢nosti minimalizovat tento efekt? (Buyer’s remorse)

Jak miiZze byt pouzito ketveni k ovlivnéni vnimani ceny sluzeb zdkazniky? Jaka opatfeni
mohou spole¢nosti pijmout k vyuziti tohoto efektu v jejich prospéch? (Anchoring)

Jak muze byt vyuzito efekt volavky pii prezentaci nabidek sluzeb zakaznikim? Jaky je
efekt "umélé volby" na rozhodovani zakazniki? (Decoy effect)

Jak mize byt pouzito zkresleni nedostatku k vytvoreni poptavky po urcitych sluzbach?
Jaky je vliv pocitu nedostatku na rozhodovani zakaznika? (Scarcity)

Jak mohou spolecnosti vyuzit efekt oramovani K zvySovani trzeb a zakaznické
spokojenosti? Jaky je vliv zpisobu prezentace cen na vnimani hodnoty sluzeb zakazniky?
(Framing effect)

Jaky vliv méa efekt novosti na rozhodnuti zakaznika vyuzivat konkrétni sluzbu? Jak muze
byt tento efekt vyuzit pro zlepSeni zakaznické zkuSenosti Vv oblasti sluzeb? (Recency
effect)

Jak miZe efekt vlastnéni ovlivnit zplisob, jakym zékaznici vnimaji hodnotu sluzby? Jsou
zakaznici ochotnéjSi zaplatit vysSi cenu za sluzbu, pokud maji pocit, Ze ji vlastni?
(Endowment effect)

Jak halo efekt ovliviuje zakaznické hodnoceni kvality sluzby na zaklad¢ reputace znacky?
Jsou zakaznici vice ochotni pfijmout vyssi cenu nebo mensi pohodli od znacky s dobrou
reputaci? (Halo effect)

Jak muze IKEA efekt ovlivnit spokojenost zakaznikl s vlastnimi rozhodnutimi pii vybéru
sluzeb? Jsou zakaznici vice spokojeni s vysledkem, pokud maji pocit, Ze se na jeho
vytvoreni podileli? (IKEA effect)
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Jak efekt libivosti ovliviiuje vnimani kvality sluzby na zaklad¢ vizualni prezentace? Jsou
zékaznici vice naklonéni k vyuzivani sluzeb spolecnosti s pfitazlivym designem a
prezentaci? (Likability effect)

Jak mize vyhybani se ztraté ovlivnit rozhodovani zdkaznikl pfi volbé mezi riznymi
nabidkami sluzeb? Jsou zdkaznici ochotnéjsi platit vyssi cenu za sluzbu, pokud se snazi
minimalizovat pocit ztraty? (Loss aversion)

Jak muze efekt sleva hned ovlivnit rozhodovani zakaznikt pii vybéru mezi ruznymi
nabidkami sluzeb? Jsou zdkaznici nachylnéjsi k vyuzivani sluzeb, které nabizeji okamzité
slevy, 1 kdyZ jiné nabidky jsou mozna v dlouhodobém horizontu vyhodné&jsi? (Hyperbolic
discounting)

Jak status quo zkresleni ovliviiuje ochotu zdkaznikd zkoumat a prechazet k novym
poskytovatelim sluzeb? Jsou zdkaznici loajalnéjsi ke sluzbam, které jiz v minulosti vyuzili,
i kdyz existuji lepsi alternativy? (Status quo bias)

HODNOCENI PREZENTACE SEMESTRALNIHO PROJEKTU

Vhodna interpretace zvolené problematiky 5 bodu

Zajimavost (videa, obrazky), projev (¢teni x spontanni)

Strucnost, dodrzeni ¢asu, kooperace v tymu, interakce s publikem

S bodii

Grafika prezentace, celkovy dojem

CELKEM 10 bodi




