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Projekt řízení vztahů se zákazníky prodejny firmy TRIM s. r. o.
	
	
	
	

	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)
	
	
	


	
	
	
	
	

	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 projektové části 
	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.)

Celkové hodnocení práce a otázky k obhajobě:

Diplomová práce předkládá projekt řízení vztahů se zákazníky prodejny TRIM, s. r. o. Teoretická část využívá dostupné domácí i zahraniční literatury, je zpracována pečlivě a podrobně. V analytické části prezentuje diplomantka znalosti SWOT analýzy a Porterovy analýzy a vymezuje současné konkurenční postavení firmy. Je škoda, že analýza je obecnější a nejsou zde prezentovány konkrétní ukazatelé, jako např. tržní podíl firmy a konkurence. Pečlivě a podrobně jsou v práci zpracovány analýza sortimentu prodejny a analýza struktury zákazníků prodejny. Projekt řízení vztahů se zákazníky se zaměřuje na 2 cílové skupiny – maloobchod a velkoobchod. Maloobchod prezentuje užší pojetí zaměřené na marketingovou komunikaci, velkoobchod je rozpracován v širším pojetí, které zahrnuje vytvoření databáze, www portálu, tiskovou reklamu a určení strategií. Řízení vztahů se zákazníky pomocí databáze by mohlo být ještě doplněno o způsob využití této databáze právě k řízení vztahů vedoucí ke zvýšení spokojenosti zákazníků.
Otázky k obhajobě:

1. Jaké je podle Vás současné konkurenční postavení prodejny na Zlínském trhu? Jaký je její tržní podíl, v čem jsou její konkurenční výhody a v čem konkurenční nevýhody.
2. Jak budou dále řízeny vztahy se zákazníky, kteří budou součástí databáze? Jak budou tyto informace dále využívány?

Návrh na klasifikaci diplomové práce:
B – velmi dobře
Ve Zlíně dne 21. 5. 2006
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    podpis vedoucího DP

Pro klasifikaci použijte tuto stupnici: 

	Stupeň klasifikace:
	A - výborně
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