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Tabulka A – hodnotí náročnost tématu, nikoli zpracování

	
	

	Hodnocení náročnosti tématu:
	Úroveň

	                                                                                        
	nadprůměrná
	průměrná
	podprůměrná

	Teoretické znalosti
	
	x
	

	Praktické zkušenosti
	x
	
	

	Sběr a zpracování podkladů a vstupních dat
	
	x
	

	Specifické nároky tématu (originalita, rozsah,
	
	
	

	statistické zpracování dat, interpretace závěrů apod.)
	
	x
	


Tabulka B – hodnotí úroveň zpracování tématu
	
	

	Kritéria hodnocení práce:
	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:

Teoretická část definuje CRM, systémy CRM, hodnotu zákazníka pro firmu. Autorka popisuje fáze vztahu se zákazníkem, upozorňuje na nutnost správného vnímání zákazníka jako ústřední filozofie firmy. Vysvětluje vliv systémů CRM  na péči o zákazníka. V poslední kapitole se autorka věnuje řízení lidských zdrojů. Využívá vhodnou literaturu, pečlivě cituje. Teoretická část je propracovaná, poskytuje potřebný teoretický rámec.

Praktická část detailně představuje zvolenou firmu, její strategii, cílové skupiny, komunikační mix. Autorka popisuje systém Soft4Sale, hodnotí jeho přínosy a nedostatky. Popisuje činnost jednotlivých oddělení firmy, odhaluje slabá místa, zaměřuje se na péči o zaměstnance. Hodnotí poskytované benefity a dává je do vztahu s mírou loajality. Na příkladu konkrétního firemního prostředí popisuje využitelnost systému CRM pro péči o zaměstnance a z toho plynoucí péči o zákazníka. 

Práce přináší zajímavý a přínosný úhel pohledu na péči o zákazníky, kdy předpokladem úspěchu je péče o zaměstnance. Práce je přehledná, logická, psaná kultivovanou formou, přínosná pro praxi. 
Otázky:

1. Očekáváte nějaké těžkosti při implementaci intranetu do firemního prostředí?

2. Pokud byste chtěla vlastní závěry a názory podložit argumenty, jaké metody výzkumu byste využila? 

Návrh na klasifikaci bakalářské  práce:        A - výborně
Ve Zlíně dne 18. 5. 2009 
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