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Tabulka A

	
	
	
	

	Hodnocení náročnosti tématu na:
	
	Úroveň
	

	                                                                                        
	nadprůměrná
	průměrná
	podprůměrná

	teoretické znalosti
	
	X
	

	praktické zkušenosti
	X
	
	


	sběr a zpracování podkladů a vstupních dat
	
	X
	

	specifické nároky tématu (originalita, rozsah,
	
	X
	

	statistické zpracování dat, interpretace závěrů ap)
	
	
	


Tabulka B

	
	
	
	
	

	Kritéria  hodnocení práce diplomanta:
	
	            Úroveň
	

	
	nadprůměrná
	průměrná
	podprůměrná
	nelze hodnotit

	splnění cíle práce
	
	X
	
	

	samostatnost při zpracování
	X
	
	
	

	metodologická kvalita postupu 
	X
	
	
	

	úroveň teoretické části 
	X
	
	
	

	práce s literaturou (citace)
	X
	
	
	

	úroveň analytické části 
	
	X
	
	

	adekvátnost použitých metod
	
	X
	
	

	úroveň návrhu  řešení  (realizace)
	
	
	
	X

	jazyková úroveň práce 
	X
	
	
	

	formální úroveň  (text, grafy, tabulky)
	
	X
	
	

	přehled literatury (rozsah, kvalita)
	
	x
	
	

	jiné kritérium (novost,  přínos praxi)
	
	X
	
	


Hodnocení v jednotlivých kritériích označte znakem X) v příslušné úrovni.

(Obraťte, prosím, list a pokračujte v hodnocení na druhé straně formuláře.)

Připomínky a otázky k obhajobě:

Autorka Dita Divišová předložila bakalářskou práci na téma „Tvorba koncepce CRM a její implementace“, kterou zpracovala s využitím kvalitních literárních zdrojů. V teoretické části autorka charakterizovala teoretická východiska související se vztahovým marketingem jako s jedním z moderních přístupů k práci s klienty. Věnovala se také současné problematice, která úzce souvisí s úrovní technického vybavení firmy a zdůraznila také základní specifické rysy CRM ve vztahu k B2B trhům. Závěrem literární rešerše prezentovala stručný náhled do informačních systémů CRM a problematiky zjišťování hodnoty zákazníka dle CRM. Výsledkem je naprosto srozumitelné objasnění problematiky související s implementací a využíváním CRM. V analytické části autorka identifikovala přínosy CRM pro vydavatelské domy a charakterizovala strukturu vydavatelství časopisů Johanson, jehož stav obchodních a informačních toků byl předmětem následných analýz. Postupnou charakteristikou obchodních a informačních toků autorka vyvodila argumenty, proč by firma měla přistoupit k implementaci systému CRM a dále vyvodila předpokládané přínosy pro vydavatelství Johanson. V následujících kapitolách autorka spíše popisuje systém CRM Contract společnosti Solutions, tj. produkt, který byl vybrán a dále technicky upravován dle potřeb společnosti Johanson. Závěrem autorka popisuje jednotlivé etapy projektu implementace systému CRN včetně hlavních přínosů. Analytická část působí  spíše jako kompilace, i když velmi zdařilá, bez výrazného vlastního přínosu autorky. Za určitý nedostatek považuji i chybějící návrhy na zhodnocení stavu po implementaci systému (jak je uvedeno v zadání bakalářské práce). Požadovaná struktura práce byla dodržena.

Formální připomínky – nemám.

Otázky:

1. Porovnejte Vaše konstatování v kapitole 7.4 „ Předpokládané přínosy řešení“  s kapitolou 7.8 „ Hlavní přínosy pro vydavatelství“.

2. Navrhněte způsoby zhodnocení efektivnosti CRM po jeho implementaci ve firmě. 
Práci doporučuji  k obhajobě. x) 

                                                                                 C/dobře
Návrh na klasifikaci diplomové práce:
....……………....................................

Ve Zlíně dne 22.5.2007
 






         ………………………………   

 







    podpis vedoucího DP

Pro klasifikaci použijte tuto stupnici: 

	Stupeň klasifikace:
	A - výborně
	B - velmi dobře
	C - dobře
	D - uspokojivě

	
	E - dostatečně
	F - nedostatečně
	
	


x)nehodící se škrtněte
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