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	Odůvodnění hodnocení práce (silné a slabé stránky práce): 
V teoretické části byly relativně dobře popsány marketingové nástroje. Velmi dobře je zpracována přímá konfrontace toho, co říká odborná literatura s realitou v přímo ve firmě Makro, tato část je velmi pozitivní!

V praktické části se vyskytují rozpory ve Swot-analýze, příp. u silných a slabých stránek, např. silná stránka personál s důrazem na kvalitní vzdělání – nedostatek kvalifikovaných pracovníků. Rovněž slabé stránky, jako nedostatečné akční nabídky a nedostatečná reaktivace pasivních zákazníků; k tomuto by přece díky nasazení zákaznických poradců, kteří vytváří speciální ceny a nabídky, nemělo vůbec docházet!   

Krátké časové období a malý rozsah prováděného výzkumu připouští relativně nepřesné závěry pro zlepšení marketingové strategie. Vedle toho jsou zde i rozpory ve vyhodnocení! Příklad: Dle dotazníkového šetření si 54% dotázaných přeje telefonický info kontakt, z toho 58% denně; v závěru je však uvedeno, že Makro nemůže telefonovat zákazníkům a Makro by mělo zjistit, kteří zákazníci by požadovali předávání informací po telefonu. 
Rovněž 4. otázka neposouvá marketingovou strategii dále. Smysluplnější by byla otázka zaměřená na důvod „proč“ nebo „s čím“ je zákazník nespokojený!

	Otázky k obhajobě:Grenzen Sie die Begriffe Marktforschung und Marketingforschung gegeneinander ab und zu welcher Kategorie gehört die Befragung?

Welche Strategie verfolgt Makro indem dort nur registrierte gewerbetreibende Kunden akzeptiert werden?

Wie versucht Makro sich gegenüber der Konkurrenz zu profilieren und was könnte Makro machen, wenn die Konkurrenz die gleiche Strategie anwendet?

Wenn ausländische Kunden verstärkt angeworben werden sollen, was tun dann Ihrer Meinung nach die ausländischen Makro-Märkte?

	Práce byla zkontrolována systémem pro odhalování plagiátů Theses s výsledkem negativním.

	Celkové hodnocení*
	
	B
	
	
	
	

	Datum:22. 05. 2011
	Podpis: Gerhard Simon


*	 Výsledná známka není aritmetickým průměrem jednotlivých kritérií hodnocení práce.





