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Lektor: Ing. Miloslav Šašek, DipMgmt. 

 

Anotace modulu 

Efektivní řízení vztahů se zákazníky je/může být významnou konkurenční výhodou a v řadě 
případů i nutnou podmínkou úspěšného rozvoje podniků. Důsledným naplňováním záměru 
rozvoje vztahů s aplikací nejnovějších poznatků a zkušeností vzniká prospěch nejen na 
straně dodavatele, nýbrž i na straně odběratele. Profitují tedy oba partneři. Moderním pojetí 
ŘVZ je myšlen celý procesu rozvoje vztahů. Od výběru potenciálních zákazníků, přes 
identifikaci jejich potřeb, požadavků a očekávání, dále metody inovace a vývoje nových 
produktů, až po nástroje a metodiky rozvoje a stabilizace vztahů 

 

Cíl modulu: 

Cílem modulu je seznámit studenty s teoretickými základy přípravy a řízení vztahů se 
zákazníky s přímou vazbou na manažerskou strategii a praxi. Prezentovat základy přístupů 
přípravy, realizace a rozvoje řízení vztahů se zákazníky, prioritně se zaměřením na trhy B2B. 
Praktické přístupy při přípravě a zpracovávání vztahu se zákazníky jak u malých a středních 
podniků - MSP (do 250 pracovníků), tak i u větších podniků. Součástí přednášek jsou i 
metody a přístupy managementu týmové spolupráce při řízení vztahů se zákazníky za 
účelem vytváření synergických efektů. 
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