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	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.)

Celkové hodnocení práce a otázky k obhajobě:


Hodnocení teoretické i analytické části této diplomové práce je jednoznačně pozitivní. Diplomantka velmi přesně a účelně popsala aktuální stav a úroveň společnosti J.P.Plast s.r.o. Z této analýzy jasně vyplývá jaké je postavení společnosti na trhu, její silné a slabé stránky v porovnání s konkurencí, a v neposlední řadě také obchodní strategie ve vztahu ke svým zákazníkům. Všechny informace jsou podány transparentně a uceleně.

V rámci projektové části DP se studentka zaměřila především na zvolení CRM strategie, kterou by společnost J.P.Plast s.r.o. měla použít ke zvýšení úrovně vztahů se zákazníkem. Plně se v této části věnuje zvolenému tématu DP, jasně určuje stěžejní body a analyzuje klíčové otázky, které jsou dále rozvíjeny v rámci projektové části. 


Stěžejní částí této části DP je analýza vztahu se zákazníkem, jenž je v dnešní době klíčový z hlediska dlouhodobých obchodních vztahů i v procesu získávání nových obchodních příležitostí. Projekt implementace CRM strategie v rámci společnosti J.P.Plast s.r.o. je jistě realizovatelný, nicméně byl by časově i personálně náročnější v porovnání s návrhem, který je popsán. Současně s tímto faktem je zřejmé, že i navržené rozšíření obchodního oddělení, je poněkud naddimenzované v rámci zvoleného časového období pro realizaci projektu.

Celkově je ale nutno říct, že zpracování zvoleného tématu včetně navrženého projektu, je na velmi vysoké úrovni, a implementace CRM do společnosti J.P.Plast s.r.o. je uskutečnitelná. Již dnes je možné říct, že některé prvky z této DP budou implementovány za účelem zefektivnění vztahů se zákazníky a tím i posílení společnosti na trhu, resp. zvýšení úrovně konkurenceschopnosti.
                                                                                           A - výborně
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Pro klasifikaci použijte tuto stupnici: 
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