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Téma DP: Projekt zavedeni systému aktivniho prodeje u spolecnosti Auto Hégr, a. s.

Hodnoceni naro¢nosti tématu na:

teoretické znalosti
praktické zkuSenosti

sbér a zpracovani podkladi a vstupnich dat

specifické naroky tématu (originalita, rozsah,
statistické zpracovani dat, interpretace zavéru ap)

———————

Uroven
nadpramérna|primérna | podprumerna
X

X
X
X

Kritéria hodnoceni prace diplomanta:

metodologicka kvalita postupu

nadprimérna | primérna| podprimérné | nelze hodnotit
splnéni cile prace X ‘

X

Uroven

préce s literaturou (citace)

uroven analytické Casti

uroven projektové Casti
uroven navrhu feSeni (realizace)

urovert teoretické ¢asti l X

adekvatnost pouZitych metod X | l

X

lle

jazykova Uroven prace

[ . S N S———
X

formalni uroveri (text, grafy, tabulky)

piehled literatury (rozsah, kvalita)

jiné kritérium (novost, pfinos praxi)

Hodnoceni v jednotlivych kritériich oznacte znakem X) v pfislu§né trovni.

(Obrat'te, prosim, list a pokracujte v hodnoceni na druhé stran¢ formulare.)




[image: image2.jpg]Celkové hodnoceni prace a otazky k obhajobé:

Diplomova prace bezesporu oslovuje jedno z ustfednich témat efektivniho prodeje, zejména u
firem v ostrém konkurendnim prostiedi. V obdobi zostfené konkurence na jiz zcela
obsazenych tradi&nich trzich ziskavaji vyhodu ti, ktefi 1épe nez jini rozumi svému podnikani,
hledaji nové cesty k zékaznikGm, ti ktefi si dokazi zajistit vyhodu oproti konkurenci.
Implementace systému aktivniho prodeje se stale rychleji pfesouva z kategorie konkuren¢ni
vyhody do kategorie nastrojii nutnych k zachovani existence. V této souvislosti 1ze zvolené
téma diplomové prace hodnotit jako velmi aktualni. PfedloZena prace vhodnym zplisobem
formuluje potfeby podnikatelské praxe a uréuje postupy vedouci k jejich uspokojeni. Svym
rozsahem — §ifi i hloubkou zab&ru zejména ve své praktické Casti — predstavuje vice nez
dostatedné pokryti vychodisek, které by manaZersky tym pro pfijeti svych rozhodnuti
pozadoval. Praktickou &ast predloZené prace by bylo velmi vhodné v ustni Casti obhajoby
rozvinout do procesné navazujici problematiky implementace pfedloZeného zaméru, které by
v zhledem k odekdvanym bohatym zku3enostem autora v oboru mohla pfinést nékteré
zajimavé zavéry ¢i pozorovani.

Otazky k obhajobé:
1. Bude zavedeni nového modelu systému aktivniho prodeje vyZadovat zmény
v soudasné organizalni struktufe spole¢nosti?
2. Jaké autor predpoklada dodatetné pravidelng se opakujici naklady na zavedeni
specialnich programt pro V.LP. klienty?
3. Kdo bude ve fazi implementace provadét kontrolu jednotlivych krokd a kolik

svého pracovniho &asu by mél manaZer projektu této kontrole veénovat?

Navrh na klasifikaci diplomové prace:  .................... y T ————

, 06 -05- 2007
VeZlin€dne ...

podpis oponenta DP

Pro klasifikaci pouzijte tuto stupnici: /

B - velmi dobfe C - dobre D - uspokojiveé
F - nedostatecné

Stupen klasifikace: A - vyborné

E - dostatecné

¥nehodici se $krtnéte




