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Vyvoj celkové hodnoty zakaznikti/podle
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= Customer Relationship
vztahu se zakazniky

= predstz y'j cestu k ySeni obratu a zis osti
podniku prostrednictvim | i nsolidace a
propojeni vSech kontaktu poc

zakazniky, dodavateli, obchodni

zameéstnanci, coz v dusledku integruje veskeré

marketingoveé, obchodni a servisni aktivity

= je podnikatelska strategie zalozena na
porozuméni zakaznikum a z neho vychazejici
predvidani potreb soucasnych a budoucich
zakazniku podniku




2ho prvky jsou:
mtechnologie
mlide (kvalifikace)
mobchodni proces

mdata

Rozlisujeme CRM ve sr
mfunkcionalnim
minstitucionalnim
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Operativni CRM Datovy sklad




sezproblémovy, prubéh obchoc
vice individualnic tu s niky
vice casu na zakaznika
odliseni se od konkurence
vylepseni image

pristup k informacim
spolehliveé a rychle predpovec

komunikace mezi marketingem, odbytem
a sluzbami

m harust efektivity teamové spoluprace

= rust motivace pracovnikt
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