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Téma DP: Je CRM novým božstvem marketingových komunikací?

Tabulka A  - hodnotí náročnost tématu, nikoli zpracování práce

	
	
	
	

	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.)
	
	
	


Tabulka B – hodnotí úroveň zpracování tématu

	
	
	
	
	

	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.)

Připomínky a otázky k obhajobě:

Diplomová práce řeší velmi aktuální téma – CRM. Diplomant správně vystihl, že CRM není spásné a univerzální řešení komunikace se zákazníkem. CRM je podnikatelská filozofie, jejíž realizaci napomáhají informační technologie.

Teoretická část je zpracována na velmi dobré úrovni, mám pouze připomínku, že nebyly použity aktuální zahraniční literární prameny.

Analytická část svědčí o velmi dobré orientaci diplomanta ve firmě Safenet, s.r.o. Na tuto část navazuje Projekt optimalizace funkcionality vybraného systému CRM. V projektu byly dosaženy cíle stanovené ne straně 62. Plně souhlasím se závěrem, který nepotvrzuje hypotézu, že CRM je novým božstvem marketingových komunikací.

Formální připomínky:

Chyba v nadpisu na s. 50 a v 4.2.5 Segment zákazníků  současných – chybí číslo kapitoly, na kterou je čtenář odkazován.

Dotazy:

1. Má smysl vytvářet ve firmě dlouhodobou strategii do roku 2015, jak se uvádí na s. 41?

2. Příležitosti a ohrožení jsou vnější faktory, které firma nemůže přímo ovlivnit. Odpovídá této zásadě SWOT analýza na s. 38?

3. Zaměstnanci musí veškeré informace vkládat do systému, a ne si je nechávat pro sebe. Může dojít k situaci, že dříve „nepostradatelný“ pracovník může být snadno nahrazen.  Jak hodnotíte riziko, že tito pracovníci budou vše pro to, aby dokázali, že systém CRM je zbytečný a nefunkční?

Návrh na klasifikaci diplomové  práce:
A - výborně
Ve Zlíně dne 27. 5. 2007
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