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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%
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PROCVICENI TEORETICKYCH ZNALOSTI Z PREDNASKY
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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 duvéry, 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 soustfed’ujici se na nové zadkazniky, zpiesnéni definice

znacky, vyuziti IT ke zvySeni prodejni vykonnosti a efektivity.
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Co vyjadiuje podnikatelska koncepce tzv. holistického marketingu?

Jde o pfistup, ktery se zabyva celym rozsahem a
komplexnosti marketingovych aktivit a sleduje
marketingovou filozofii ve smyslu komplexnéjsiho
pohledu na potieby zakazniki, komplexniho pohledu Integrovany marketing
na vSechny funkce firmy, které ovlivinuji spokojenost
zakaznika, komplexnéjSiho pohledu na trh, na odvétvi,
ve kterém firma podnika. Opira se o elektronickou
konektivity a interaktivitu mezi firmami, zakazniky a v
ramci siti spolupracujicich subjekti. Je zaméfeny na Spolecensky odpovédny
ziskavani hodnoty pro zakaznika. marketing

Interni marketing

Vztahovy marketing
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Vysvétlete ,,omnichannel* (vicekanalovy marketing).

Omnichannel je strategie komplexniho pristupu, ktera si
klade za cil efektivné komunikovat se zakaznikem
prostiednictvim vSech dostupnych kanali. SnaZi se
sd¢lovat informace jednotné, ve vzajemném propojeni a
umoznit mu, aby on oslovil nas tak, jak mu to nejlépe
vyhovuje (kamennd pobocka, u prodejcti, na webu, pres
call-centrum...)
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Co je cilem vztahového marketingu?

Vybudovani vzajemné vyhodnych dlouhodobych vztahi
s klicovée dulezitymi stranami — zakazniky, dodavateli,
distributory a dalSimi marketingovymi partnery, aby ziskal
a udrzel s nimi obchodni vztahy.
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Vysvétlete marketing vztahu.

Ptedstavuje proces tvorby, udrzovani a zlepSovani
vzajemnych vztahi se zakazniky a v§emi zucastnénymi
stranami s cilem vytvofit hodnotu a zajistit jejich
spokojenost. Zakaznici jsou zde chapani v SirSim
vyznamu, tzn. nejen cilovi zakaznici, ale 1 vSechny
zainteresovane subjekty, které ovliviiuji Cinnosti firmy —
tj. ,,stakehold¥i“
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Uved'te piiklady ,,stakeholderu*.

Neziskové
organizace

Vlastni
zameéstnanci

Distributofi

Dodavatelské

Stakeholderi firmy

Akademici

Reklamni
agentury

Vetejna

Maloobchod

nici sprava




CVICENI — Model 6 trha
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Tymova prace: 2 — 4 studenti
Predpokladana ¢asova narocnost:
» Zpracovani: 20 minut

» Diskuze: 10 minut

V tymu vytvoite Model 6 trha pro firmu Nike, ktera je
globalnim lidrem ve sportovnim odévu a obuvi a aktivné
zapojuje mladé lidi do svych marketingovych
a inovacnich aktivit. V tomto cvifeni postupujte
nasledovné:

TRH
POTENCIALNICH
ZAMESTNANCO

1) Identifikujte klicové ,,stakeholdery* v ramci modelu 6

trha pro firmu Nike.

2) Charakterizujte vzajemné vztahy z pohledu sluzeb,
které si mezi sebou vzajemné vymenuji.

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

TRH
DODAVATELU
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INTERNI
TRHY

REFERENCENT
TRHY

TRH ZAKAZNIKU

TRHY
OVLIVNOVATELD
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D¢kuj1 za pozornost

Mate dotazy?




