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	Odůvodnění hodnocení práce:
Relativně jasná formulace cílů v úvodu práce. Obecná definice marketingu nebyla zaměřena na cíl práce a byla zbytečná, neboť se práce týká dobře vymezitelné dílčí oblasti marketingu.  
Výklad k marketingovému mixu se rovněž vztahuje spíše na výrobní podniky než na služby, obzvláště pak banku. Na tomto místě by bylo účelnější rozlišit poskytovatele služeb a výrobní subjekty. 
Bohužel zcela chybí i kritický výklad reality (Sparkasse) a teorie (literatura), a sice s ohledem na vazbu se zákazníky a reklamou. 
V teoretické části práce studentka sice dostatečně objasnila metody a strategie platné pro získávání zákazníků, avšak opět velmi obecně a necíleně na oblast služeb. 
Positivní stránkou praktické části je popis vytváření image a aktivit vedoucích ke zlepšení vazeb se zákazníky. Oproti tomu je provedená SWOT analýza velmi krátká a příliš povrchní. 
Závěr práce je rovněž formulován příliš stručně a slovo od slova opakuje to, co bylo řečeno již dříve. 
Celkově se jedná o průměrnou ale přijatelnou práci s výraznými jazykovými nedostatky.  


	Otázky k obhajobě:
1. Von welchen Kriterien /Faktoren hängt die Auswahl der Kundenbindungsstrategie in dem aufgeführten Beispielunternehmen „Sporitelna“ ab?
2. Welche der von Ihnen gewählten Datenerhebungsformen nutzt die Sporitelna und warum gerade diese?
3. Wie bewerten Sie persönlich als Kunde die Kundenbindungsstrategie der Sporitelna-
4. Welche konkreten Maßnahmen hat die Sporitelna angewandt, als sie nach dem AIDA-Prinzip eine neue Finanzdienstleistung eingeführt hat?
5. Mit welchen Leistungen oder Angeboten differenziert sich die Sporitelna von ihrer Konkurrenz?
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