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Téma DP: CRM a jeho inovace ve vybrané společnosti (inovace CRM v ZPS-FN, a.s.)
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.)
	
	
	


	
	
	
	
	

	Kritéria  hodnocení práce diplomanta:
	
	Úroveň
	

	
	nadprůměrná
	průměrná
	podprůměrná
	nelze hodnotit

	splnění cíle práce
	
	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.)

Posudek diplomové práce: 
Cílem diplomové práce je řešení inovace CRM ve společnosti ZPS-FN, a.s. Autorka vychází z předpokladu, že za špatným hodnocením kvality současného stavu CRM v této společnosti je mimo jiné podcenění důležitosti lidského faktoru při řízení změny (implementaci softwarového systému pro správu CRM). V teoretické části se autorka zabývá obecnou definicí základních pojmů z oblasti CRM včetně jeho nových trendů; dle mého názoru zde ovšem dostatečně nereflektuje specifika řízení vztahů se zákazníky v oblasti, ve které sledovaná firma působí (respektive specifika takového typu firem). Teoretická část sama o sobě je velmi stručná. Údaje spíše teoretické povahy jsou nicméně převažující náplní taktéž ve druhé, praktické části. Na její úvod autorka představuje společnost a pokouší se o stručnou situační analýzu jejího marketingového prostředí. Následují obecné údaje o vnímání CRM převzaté z odborné literatury, poté autorka uvádí výsledky vlastního průzkumu vnímání CRM mezi zaměstnanci ZPS-FN. Konkrétních údajů o situaci v této firmě je ovšem relativně málo, většina zde prezentovaných informací je obecné či teoretické povahy, případně jde o normativní poznatky typu „jak by se měla analýza provádět“. V samotné praktické části autorka přináší také kapitolu „návrh opatření“, která je ne sice projektem, ale návrhem změn v oblasti CRM do budoucna. 
Samotná projektová část je opět z největší části vystavěna na teoretických údajích o tom, jak by měly vypadat inovace CRM. Tyto informace se prolínají s údaji analytické povahy o ZPS-FN a s občasnými návrhy budoucích změn. Netvrdím samozřejmě, že striktní oddělení teoretické, analytické a projektové části je za všech okolností nutné, nicméně tady se mi zdá, že teoretické údaje převažují nad ostatními a „projektové“ pasáže se v textu ztrácejí, takže práce jako taková je poněkud nepřehledná. Asi největší chybu spatřuji v tom, že zde vlastně není důkladná analýza stavu CRM v firmě (jednotlivé údaje jsou útržkovité a nekonkrétní; nedozvěděl jsem se, jak vlastně konkrétně CRM v ZPS-FN funguje či nefunguje, na základě předloženého textu mám pouze obecnou představu; autorka také „potvrzuje“ svou hypotézu ještě předtím, než provedla analýzu, nepochopil jsem, jaká si pro toto ověření stanovila kritéria) a dále že celá návrhová část se nese ve velmi obecné podobě (představoval bych si, že zde bude konkrétně uvedeno, kdo ze zaměstnanců má co udělat a za co bude zodpovědný; hovoří-li se například o školení zaměstnanců, mělo by vyplynout, kdo bude školen, v čem přesně bude školen, jak bude školen a zejména k jaké konkrétní změně v CRM to povede - tedy přesnější definice cílů dílčích aktivit). V předložené podobě je podle mého názoru diplomová práce spíše teoretickým (či obecně koncipovaným) materiálem, na jehož základě by bylo třeba teprve vypracovat skutečný projekt. 
Otázky k obhajobě: 
Odkud pramení v tomto konkrétním případě malá zainteresovanost zaměstnanců na implementaci CRM - především jeho softwarové podpory? Jakým způsobem by je měla organizace motivovat? Jaké má v tomto konkrétním případě výhody zvolené softwarové řešení a jak je možné jeho specifik využít v tomto vztahu? 
Do jaké míry mají v tomto konkrétním případě samotní zákazníci možnost ovlivňovat prvky a procesy systému CRM?
Práci doporučuji k obhajobě. x) 

Návrh na klasifikaci diplomové práce: C - dobře
Ve Zlíně dne 15. 5. 2006
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