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8. Rizeni vztahi se zakazniky

Lektor: Dipl. - Ing. Miloslav Sa3ek, Dipl. Mgmt.

Anotace modulu

Efektivni Fizenf vztahl se zdkazniky je/mUze byt vyznamnou konkurencni vyhodou a v fadé
pfipadd i nutnou podminkou Uspésného rozvoje podnikl. Ddslednym naplhovanim zédmeéru
rozvoje vztahl s aplikaci nejnovéjsich poznatkl a zkuSenosti vznikd prospéch nejen na
strané dodavatele, nybrz i na strané odbératele. Profituji tedy oba partneri. Modernim pojeti
RVZ je myslen cely procesu rozvoje vztah(l. Od vybéru potencidlnich zakaznik(, pres
identifikaci jejich potreb, pozadavk( a ocekavani, dale metody inovace a vyvoje nowych
produktl, a7 po nastroje a metodiky rozvoje a stabilizace vztaht

Cil modulu:

Cilem modulu je sezndmit studenty s teoretickymi zéklady pripravy a fizenf vztahl se
zakazniky s primou vazbou na manazerskou strategii a praxi. Prezentovat zaklady pfistupt
pripravy, realizace a rozvoje fizeni vztah( se zakazniky, prioritné se zaméfenim na trhy B2B.
Praktické pristupy pfi pfipravé a zpracovavani vztahu se zakazniky jak u malych a stfednich
podnikl - MSP (do 250 pracovnikd), tak i u vétsich podnikl. Soucasti prednasek jsou i
metody a prfistupy managementu tymové spoluprace pfi fizeni vztahl se zdkazniky za
Ucelem vytvareni synergickych efektd.
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