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vztanu se zakazniky vybranéno poaniku
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Abstrakt

Tématem teto prace je fizeni vztaht se zakazniky.
Cilem je zhodnoceni tohoto aspektu ve vybrane
firme, spolecnosti 4kresh sro., a pripadny Nnavrn
Na jeno vylepseni Ci zdokonaleni. Prace se sklada
ze dvou Castl, pricemz prvni popisuje a zkouma
teoretickou stranku téematu, jenho historii a smys|,
zatimco druha se problematice venuje konkret-
Né, a sice prostrednictvim zminovane spolecno-
sttt 4Fresn  sro, Jjejich  produktt, analyzy
soucasneno fizeni vztanu se zakazniky a navrny
Na jeho zlepseni a expertnino rozhovoru s jed-
Nnatelem spolecnosti

Metodika

Prace sestava ze dvou Casti, a sice z Castl teo-
retické a z Casti prakticke, pricemz teoreticka je
delena na nasledujici podkapitoly; predstaveni
CRM, definice pojmu dle ne&kolika expertd,
ofinos systemu, vwvo] CRM v Case, rozdeleni
vztanu se zakaznikem na jednotlive faze, hodno-
ta zakaznika, segmentace a targeting a nakonec
metodologle rozhovoru.

Prakticka Cast je zameérena na nasledujici temata;
ofedstaveni 4kresn sro., jeji historie, produkty,
analyza konkurence, zpracovani analyzy CRM a
SWOT na zaklade rozhovoru s jednatelem firmy
a konecné navrny na zlepsent.

SWOT

Abstrakt

The topic of this thesis Is customer relationship
Mmanagement, The aim Is to evaluate this aspect
N a selected company, 4kresh sr.o., and to do
any suggestions for its iImprovement or develop-
ment. This thesis consists of two parts, the first
one describes and examines the theoretical side
of the topic, its history, and meaning, while the
second deals with propblematics of the
above-mentioned company 4kresh sro., IS
oroducts, analysis of current customer relation-
ship management and suggestions for its im-
orovement and an expert interview with the
company executive,

Vysledky

Vychodiskem je poznatek, ze CRM firma pouziva
jen v male mife. SoucCasné ale take fakt, ze
vznledem kvelikosti firmy, charakteristice kliente-
ly a jgi segmentaci neni CRM nezbytne
Zaverem prakticke casti jsou potom navrny na
zlepseni, s jgichz pomoci by monhnla firma
dosannout vetsich ziskd, mezi néz patri zdoko-
naleni targetingu na vyhodneé cilove skupiny
spolu s definici téchto skupin, rozsireni segmen-
tace o dalsi segmentacni promeénnée nebo pre-
nled financné dostupnych CRM systemu, ktere
oy mohla firma vyuzivat,
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