	POSUDEK VEDOUCÍHO BAKALÁŘSKÉ PRÁCE

	Jméno a příjmení studenta
	Jan Šrůtek

	Název práce
	Customer Relationship Management – Der Weg zur optimalen Kundenbeziehung

	Vedoucí práce
	Dipl. Betriebswirt Gerhard Simon

	Obor
	Německý jazyk pro manažerskou praxi

	Forma studia
	Prezenční

	Kritéria hodnocení práce
	Stupeň hodnocení

dle stupnice ECTS

	Formální stránka práce

	Přehlednost a členění práce
	
	
	C
	
	
	

	Úroveň jazykového zpracování
	
	
	
	D
	
	

	Dodržení citační normy
	A
	
	
	
	
	

	Obsahová stránka práce

	Formulace cílů práce
	
	B
	
	
	
	

	Práce s odbornou literaturou (uvádění zdrojů, kritický přístup)
	
	
	C
	
	
	

	Metodika zpracování výzkumného problému
	
	
	C
	
	
	

	Úroveň analytické a interpretační složky
	
	
	C
	
	
	

	Formulace závěrů a splnění cílů práce
	
	B
	
	
	
	

	Originalita a odborný přínos práce
	
	
	
	D
	
	

	Odůvodnění hodnocení práce:

Die Aspekte im theoretischen Teil der Arbeit sind inhaltlich zu diesem Thema richtig ausgewählt und recherchiert. Insbesondere der Wandel vom mittlerweile in die Jahre gekommenen „4P- hin zum „4C-Modell“ und dessen direkte Gegenüberstellung, sowie das (leider etwas sehr knapp beschriebene) „Kano-Modell“ veranschaulichen das Thema „Kundenbeziehung“ sehr gut. Die fachliche Auseinandersetzung mit diesem Thema ist im theoretischen Teil angemessen und ausreichend.

Ganz anders dagegen sieht es im praktischen Teil der Arbeit aus. Punkt 2, Charakteristik des ausgewählten Unternehmens, nimmt ca. 20 % des Textvolumens der ganzen Arbeit ein und beschreibt unzählige Produktdetails, die nicht wirklich zielführend zu diesem Thema sind. 

Obwohl die Organisationsstruktur von Alukov Gegenstand der Arbeit ist, werden Begriffe wie Chef, Geschäftsmanager, Angestellter und Geschäftsabteilung teilweise willkürlich benutzt, sodaß man nicht immer eindeutig weiß, wer konkret gemeint ist. Nicht nur beim ökonomischen Basiswortschatz, wo z. B. „Nachfrage“ mit „Anfrage“ verwechselt wird, wird deutlich, daß hier die nötige Sorgfalt bei der Ausarbeitung gefehlt hat, was dem gänzlich fehlenden Zeitmanagement bei der Anfertigung der Bachelorarbeit geschuldet ist.

Auch der sprachliche Ausdruck ist teilweise „abenteuerlich“ und erfordert manchmal viel Fantasie vom Leser die Intention des Verfassers zu verstehen.

Insgesamt eine nur durchschnittliche und unausgewogene Bachelorarbeit, die eigentlich unter den Möglichkeiten des Studenten liegt.



	Otázky k obhajobě:

Inwiefern ist CRM (… mit seinen neuen Technologien – wie Sie schreiben!) motivierender für die Mitarbeiter und wie überträgt es sich auf die Kunden?

Warum analysieren Sie das CRM gerade bei Alukov (… um festzustellen, ob CRM ein Weg zur optimalen Kundenbeziehung ist), wenn doch Alukov von Anfang an nur halbherzig ein CRM-System implementiert hat und die Entscheidung getroffen hat (mit der ja auch Sie sich identifizieren in der Schlußbetrachtung!), lieber in Angestellte zu investieren, anstatt in ein funktionierendes CRM-System?



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