VZTAHOVY MARKETING A CRM

Ramcovy harmonogram na ZS
akademického roku 2024/2025
Plan, 12.15-13.45

Struktura predmétu: 2+1

Vyznam predmétu pro absolvovany program
Téma: 1. Marketing a jeho vyvojové zmény

Piednasky Seminare

1/26.9 ZruSena vyuka ZruSena vyuka

2 /3.10. 2/0Organizace piedmétu

Uvod do studia Pozadavky na absolvovani predmétu

Seznameni s projektem (semestralni prace)
Rozdéleni studentii do tymu

3/ 10.10.
Téma: 5. CRM jeho podstata, pFinosy a bariéry

3/Marketing vztahii

Kratky test pro zopakovani vyvojovych zmén v
marketingu

Cviceni orientované na model 6 trhli

4/ 17.10.
Téma: 6. CRM a hodnota v marketingu, loajalita
zakazniki

4/Vychodiska CRM
Identifikace cile, pfinost a bariér CRM na
konkrétnich ptipadovych studiich

5/ 24.10.

Téma: 7. Strategicka a analyticka c¢ast CRM

5/Hodnota v marketingu a loajalita

Cviceni orientované na hodnoceni vlastnosti
vybranych vyrobktl — pochopeni odli$nosti ve vnimani
hodnoty vyrobku zékazniky

Ptipadové studie na loajalitu zékaznik

6/ 31.10.
Téma: 8. Operativni a kolaborativni ¢ast CRM,
prvky CRM

6/Architektura CRM
Strategicka a analyticka ¢ast — hodnocenti jejich
vyznamu, diskuze. Pfistupy.

7/17.11.

Téma: 9. Budovani vitahu se zakaznikem

7/ Architektura CRM a jeho prvky

Diskuze nad vyhodami vyuZivani CRM softwart

v ramci operativni a kolaborativni ¢asti CRM
Predstaveni systému HubSpot

Tvorba Gétu v CRM systému HubSpot, pozvani
spolupracovnikll do systému, naplnéni systému
kontakty

Tvorba prodejniho e-mailu (tvorba obsahu a designu
+ tvorba loga pomoci Canvy)




8/14.11.

Téma: 10. Budovani hodnoty vitahu se
zakaznikem

8/ Budovani vitahu se zakaznikem

Diskuze nad specifiky budovani stabilniho vztahu
Cviceni orientované na fizeni vztahu v jeho fazich
Tvorba dékovaciho e-mailu s prosbou o vyplnéni
kratkého prizkumu pro zjisténi spokojenosti
zékaznika (+ tvorba priizkumu pomoci Formulare
Google)

9/21.11.
Téma: 11. Zakladni psychologické aspekty Fizeni
vztahit se zakaznikem

9/ Budovani hodnoty vitahu se zakaznikem
Diskuze nad faktory piisobicimi na budovani vztahu
Tvorba newsletteru pro podporu budovani hodnoty
vztahu se zakaznikem s vyuzitim faktori ptasobicich
na budovani vztahu

10/28.11.

Téma: 2.-4. Interni marketing — Predndska
odbornika 7 praxe

Ing. Vlastimila KaSparcova

10/ Seminai odbornika 7 praxe

11/5.12.
Téma: 12. Zakladni pristupy k typologii
zakazniki

11/ Psychologické aspekty CRM a zdakladni pFistupy
k typologii zakazniku

Predstaveni analytickych nastroji v HubSpot

Cviceni na ur¢ovani archeotypti redlnych znacek a
diskuze jejich vyuziti v ramci CRM

Ptipadova studie na typologie zdkazniki nakupujicich
potraviny online

Cviceni zarazeni zékaznikli do spravného typu dle
probranych typologii

12 /12.12.
Téma: Interni marketing a interni komunikace

12. Obhajoby semindrnich praci — kolokvium
Ptedstaveni realizované e-mailové komunikace a
zhodnoceni jeji uspésnosti

13/19.12

13/ Obhajoby semindrnich praci — kolokvium
Ptedstaveni realizované e-mailové komunikace a
zhodnoceni jeji uspésnosti
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