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 Ziskat kompetence a znalosti k realizaci tvorby vztahu se zakazniky
prostiednictvim kanalll (marketingovych) a takeé zptisoby generovani prijmi.

* Ziskat znalosti k operacionalizaci podnikani, tzn. formulovat monetizaci
business modelu, jakou formou bude generovat prijmy.

...jak tedy propojit nabizenou hodnotu se zakazniky (segmenty), jak s nimi
budovat vztah a jak na tom vydélat...
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* Urcuji jak firma komunikuje se zdkaznickymi segmenty a jak k nim ptistupuje, aby jim predala
hodnotovou nabidku.

» Komunikace, distribuce a prodejni kanaly vytvareji zdkladni vztah mezi firmou a jejimi zdkazniky
(bez tohoto vztahu neexistuje prodej —— pfijmy —— marze).

Kanaly maji nékolik funkeci:

* zvySovani povédomi o vyrobcich a sluzbach firmy mezi zakazniky,

* pomoc zakaznikiim se zhodnocenim hodnotové nabidky firmy, V
o

 nabidnuti moznosti zakoupit si konkrétni produkty a sluzby,

* predani hodnotové nabidky zakaznikdm, M °

* poskytovani poprodejni zakaznické podpory.




Kanaly (marketingové)

* Nutno odlisit o jaky trh se jedna — B2B nebo B2C - Jake jsou odlisnosti?

* Druhy kanalu

1.

2. Vyrobce — Maloobchodnik — Spotiebitel (jednouroviovy kanal)
3. Vyrobce — Velkoobchod — Maloobchodnik — Zakaznik (dvoutroviiovy kanal)
4. Vyrobce — Agent/Broker — Velkoobchod nebo maloobchod — Zakaznik (tfiaroviiovy kanal)

Vyrobce — Zakaznik (kanal nulové urovné)

Distribu¢ni marketing

Znacky zapojené do prodeje prostfednictvim distribu¢nich kanalti maji vztahy s partnerskymi kanaly
(mistni prodejci, maloobchodnici, zastupci v terénu atd.), ktefi prodavaji své produkty nebo sluzby
koncovému zakaznikovi. Znacky, jejichz cilem je maximalizovat prodej prostfednictvim distribu¢nich
partnerq, jim poskytuji reklamni a propagacni podporu, ktera je predem nakonfigurovana a Casto dotovana

znackou.
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Nutno si odpovédéEt na otazky:

» Kter¢ kanaly naSe zdkaznicke segmenty preferu;i? =

» Které¢ kanaly vyuzivame nyni? .

 Jak jsou naSe kandly integrovany? Ktere funguji nejlépe? p4

» Které jsou nakladove nejefektivné)si?

Jak je harmonizujeme se zvyklostmi zakaznik(?
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1. Jak se o ném dovi?

2. Co ho presvédci o koupi?
3. Kde sijej koupi a jak mu jej dorucite?
o)
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Jednotlivé faze (logika marketingovych kanalu) R
1. Povédomi— Jak zvySujeme povédomi o vyrobcich a sluzbach firmy? _
2. Hodnoceni — Jak pomahame zakaznikiim zhodnotit hodnotovou nabidku nasi firmy? %- )
3. Nakup - Jak umosuieme sikaznikim zakoupit specifické virobky ashusby?  —— |

4. Predani — Jak predavame zakaznikiim hodnotovou nabidku?

5. Po prodeji — Jak zajistujeme poprodejni zdkaznickou podporu?
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* Jak si firma buduje s jednotlivymi zdkaznickymi segmenty vztah.

* Firma si musi ujasnit — jaky typ vztahu chce s kazdym zakaznickym segmentem vybudovat.

* Vztahy mohou byt riizné — automatizované, osobni.

Vztahy se zakazniky mohou vychazet z nasledujicich motivaci:

o Ziskani zakazniku P p— 3

 Udrzeni se zakazniku

* NavySovani prodeje (upselling)
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 Jaky typ vztahu od nas jednotlivé zdkaznické segmenty ocekavaji?

 Jaké typy vztahtl jsme jiz vytvorili?

* Jak jsou nakladné?

 Jak jsou zaClenény mezi ostatni Casti business modelu?
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Vztahy se zakazniky lze rozd¢lit do n€kolika kategortii:
* Osobni asistence — lidska interakce. Zakaznik komunikuj se skutenym zastupcem firmy, T —_—_ —
ktery mu poskytne pomoc nejen béhem procesu prodej, ale take po uskutecnéni nakupu. ~
Q
==
* Individualizovana osobni asistence — hlubsi a nejdiivérnéjsi typ vztahu a za béZnych
okolnosti se vytvari v prubéhu dlouhého ¢asoveho horizontu (manazeti pro klicove ] .

zékazniky, bankovni sluzby).

» Samoobsluha — firma neudrzuje se zakazniky Zadné pifimé vztahy. Misto toho jim poskytuje
veskeré prostiedky nutné k tomu, aby se o sebe postarali sami.
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Vztahy se zakazniky lze rozd¢lit do n€kolika kategortii:
| csteme W coterer segres
* Automatizovane sluzby — spojuje sofistikovangjsi formu zakaznické samoobsluhy s ~
automatizovanymi procesy. 9
- [
* Napf. osobni online profily poskytuji zdkazniklim pfistup k personalizovanym sluzbam.
] — )

* Automatizovane sluzby jsou schopny rozpoznat jednotlivé zdkazniky a jejich

charakteristické vlastnosti a potfeby a nabidnout jim informace na miru k objednavce ¢i
transakci.

* Tyto sluzby dokazi simulovat osobni vztahy (doporuceni na film, knihy).




Vztahy se zakazniky

Vztahy se zdkazniky lze rozd¢€lit do nékolika kategorii:

* Komunity — firmy stale vice vyuzivaji uzivatelsk¢ komunity, aby mohly
intenzivnéj1 komunikovat se stavajicimi €1 potencionalnimi zakazniky a aby
usnadnily vzajemny kontakt mezi ¢leny komunity. Firmy udrZuji online
komunity, které uzivateliim umoznuji vyménu znalosti a pomoc pi1 feSeni
problemul.

* Spolutvorba — firmy zapojuji zakazniky do tvorby hodnoty (navrhovani
novych a inovativnich produkti, napt. YouTube.com Zada zdkazniky, aby
vytvareli obsah pro vefejnou spotiebu.
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Uved’te jak byste budovali vztah se svymi zakazniky...
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ZdrOje pi‘ij mu SLEZSKE.@
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 Za jakou hodnotu jsou nasi zakaznici opravdu ochotni zaplatit?
e Za co plati nyni? Jak plati nyni? Jak by radi platili? A e
 Jakou meérou prispiva kazdy zdroj priyjmu k celkovému objemu piijmu?
@ | revonue sreams 6
CZk Ewn E"
Business model se miZe opirat o dva rizné typy zdrojl piiymi:

 Transakcni prijmy z jednorazovych zakaznickych plateb.

* Opakujici se prijmy z prubéznych plateb (za predani hodnotoveé nabidky
zakaznikiim nebo za poskytnuti poprodejni zakaznické podpory).
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Generovat prijmy 1ze nékolika zpusoby...

* Prodej aktiv piiklady —

* Poplatek za uziti

* Piedplatné

* P{yCovani/pronajem/sdileni T n V°
SRt , : , , (k EUR o
* Poskytovani licenci (prodej autorskych prav)

* Brokerage fees (poplatek za zprostiedkovani nebo provize)

e Reklama




|

zakaznicky servis

Provozni naklady

Fixni naklady na spravu a administrativu
Amortizace obsahu, poplatky za zpracovani plateb,

Naklady na dodani streamingu

Kli¢ovi partnefi Klicové aktivity Nabizend hodnota |Vztahy se zakaz- Zakaznické seg-
- Vlastnici obsahu - Technologie - Knihovna nabize- |- Samoobsluha - Mikrosegmentace:
— Poskytovatelé a vyvoj ného obsahu (fil- (aplikace) 2000 shlukd
internetovych — Licencovani a akvi- | my, seridly, show, |- UZivatelska pod-
sluzeb zice obsahu dokumenty atd.) pora - Segmentace uzi-
— Amazon webové | - Marketing - Z4adné reklamy - Socidlnl média vateld (parametry
sluzby — Analytika (zpraco- | - Obsah na vyZadani | - Davéra poutiti): techno-
— Filmova sdruzeni vani dat a hod- - Nabizené - Systém doporu- logie, sledovani
i jednotlivci noceni chovan( binge-watching tenl (moZnost se chovani zakaznika,
- Kina, divadla zakaznikia) - Vysokorychlostni zapojit) chovani pti pro-
- Ceny a filmové Kli¢ové zdroje pfipojenl Marketingové chazenl obsahu
festivaly - Freemium (obsah | kanaly
— Influencefi _ 7nacka zdarma) ———— | — Makro segmenty,
- Drzitele IP - Aplikace/web - Personalizace ob- | _ pc, |aptopy, cilenf reklamy
- Regulatofi — Nabizeny obsah sahu, platformy tablety, obchody (neuzivatelé)
- Investofi - Algoritmy adata |- Lokalizace s mobilnimi apli-
- Zaméstnanci, kacemi — Geodemograficka
herci, filmati — Podpairné kanaly kritéria zakaznikd
— Ocenéni - Socidlnl média
- Medialni vystupy
— Filmové festivaly
Naklady Zdroje prijma
Marketing Poplatky za predplatné (vice variant), napf. mezinarod-
Technologie ni streamovani, streamovani v USA, americké DVD

Piljmy za upgrade na prémiovy tarif
PEljmy z vlastniho filmového studia

Ostatnl, drobné pfijmy
Potencialni budouci tok pfljma: licence obsahu vlast-
néného Netflixem

Zdroj: Vlastni zpracovani s vyuzitim https://businessmodelanalyst.com; https://bstrategyhub.
com; https://innovationtactics.com/wp-content/uploads/2019/06/Netflix-business-model-can-
vas-v1.png; https://profitablebusinessmodels.com/
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Value Propositions ﬁ

* Jak propojit segmenty zakazniky (jak jim dat
‘ ‘ védét — jsem tady a mam produkt/sluzbu)

Oe—u

% * Pokud zakaznik projevi svij zajem pak zaplati
(chci aby kupoval ¢astéji — loajalita, dlvéra,
AN Ty E? radost, spokojenost...)
R

(<& —

* KdyZ znam platici zakazniky — mohu modelovat
prijmy — z kazdého segmentu (vidim kdo a co
kupuje a znam proc...)

4 R 4)
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* Pochopeni jak oslovit zdkaznika (jakymi kanaly, komunika¢nimi nastroji)
je prvotni pro zahgjeni jeho premysleni o koupi.

* Pokud projevi zajem, tak musim védét jak produkt/sluzbu muze koupit
(e-shop, kamenna prodejna, atd.)

* Pokud pi1jde do prodejny, vyuzije e-shop, tak to je zaCatek, musim védét
jak budu dale se zakaznikem pracovat.

* Musim védét jak s nim budu tvorit vztah pro opakovani jeho zajmu
(opakovany prodej).

* Musim zvazit 1 poprodejni chovani, abych jej neodradil...jak a co bude
kupovat v budoucnu.

* Az kdyz zdkaznik zaplati tak mam piijem (vice pfiymu, vice zdroju, vice

moznosti jako maximalizovat/diverzifikovat pfijmy...) —jak tedy
MONETIZOVAT podnikatelskou mySlenku.
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