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CiLE SEMINARE SLEZSKA%

UNIVERZITA
OOOOOOO E PODNIKATELSKA
FAKULTA V KARVINE

1. Kratky test pro zopakovani vyvojovych zmén
v marketingu
2. CviCeni orientované na model 6 trhu




PROCVICENI TEORETICKYCH ZNALOSTI Z PREDNASKY
—rychly test: 5 — 10 minut . A%

UNIVERZITA
OOOOOOO E PODNIKATELSKA
FAKULTA V KARVINE




PROCVICENI TEORETICKYCH ZNALOSTI Z PREDNASKY

SLEZSKA %

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA

Prifad’te k jednotlivym vyvojovym etapam marketingu spravné

charakteristiky.

1) Marketing 1.0 —
Transakcéni marketing

2) Marketing 2.0 —
Vztahovy marketing
orientovan na zakaznika

a) Dosazeni multi-dimensionalni hodnoty zakaznika, holisticky pristup
k zakaznikim, zakaznici jSou zastanci znacky, vyssi uvédomelost a vliv
zakazniki, zakaznik jako spolutviirce sluzby a jeji kvality.

b) Vyvoj toho spravného produktu pro cenné zakazniky, budovani
piimého zakaznického vztahu a dlouhodobé zakaznické davéry, Siroka
definice znacky, vyuziti IT ke zvySeni zakaznické hodnoty.

3) Marketing 3.0 —
Vztahovy marketing
orientovan na hodnoty

3) Marketing 4.0 —
Vztahovy marketing -
digitalni

c) Prechod k digitalnimu marketingu, dosazeni loajalni zakaznické
zakladny, rozsifeni humanistického marketingu ptsobiciho na vsechny
cesty k zakazniktim, omnichannelové strategie, humanizace znacky.

d) Nalezeni takového mnozstvi zakaznikt, jakého je mozné, masovy
marketing soustied’ujici Se na nové zakazniky, zpiesnéni definice
znacky, vyuziti IT ke zvySeni prodejni vykonnosti a efektivity.




PROCVICENI TEORETICKYCH ZNALOSTI Z PREDNASKY A%

UNIVERZITA
P

Co vyjadiuje podnikatelska koncepce tzv. holistického marketingu?




PROCVICENI TEORETICKYCH ZNALOSTI Z PREDNASKY A%

UNIVERZITA
P

Vysvétlete ,,omnichannel* (vicekanalovy marketing).




PROCVICENI TEORETICKYCH ZNALOSTI Z PREDNASKY A%

UNIVERZITA
P

Co je cilem vztahového marketingu?




PROCVICENI TEORETICKYCH ZNALOSTI Z PREDNASKY A%

UNIVERZITA
P

Vysvétlete marketing vztahu.




PROCVICENI TEORETICKYCH ZNALOSTI Z PREDNASKY A%

UNIVERZITA

Uved'te piiklady ,,stakeholderu*.

Neziskove
organizace

Vlastni
zameéstnanci

Distributori

Dodavatelské

firmy
Akademici

Reklamni
agentury

Vetejna
sprava

Maloobchod
nici




CVICENI — Model 6 trha %

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA

Tymova prace: 2 — 4 studenti
Predpokladana ¢asova narocnost:
» Zpracovani: 20 minut

» Diskuze: 10 minut

Trhy
Lovlivilovateli*

V tymu si vyberte jednu redlnou firmu pro kterou
vypracujete Model 6 trhi. V tomto cviceni
postupujte nasledovng:

Trhy
potencialnich
zaméstnancu

1) Identifikujte klicové ,,stakeholdery* v ramci
modelu 6 trhll pro svou firmu

2) Charakterizujte vzajemné vztahy z pohledu
sluzeb, ktere si mezi sebou vzajemné vyménuji

3) Vysvétlete v ¢em je identifikace ,,stakeholdert
a vzajemnych vztaha dilezita

Trhy
dodavatel/
kooperujicich
partneri

Referencni
trhy




UKOLY NA PRISTi SEMINAR %
SLEZSKA

UNIVERZITA
P

1. Z ©prednasky si zopakujte problematiku
vychodisek CRM, konkrétné cile CRM a jeho
piinosi a bariér implementace do prostredi
firmy




SLEZSKA

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA
FAKULTA V KARVINE

D¢kuj1 za pozornost

Mate dotazy?




