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Další hodnocení:
Autorka zkoumá reakce zákazníků na vybrané nástroje v rámci řízení vztahu se zákazníky v prostředí dané
společnosti, aby mohla formulovat strategii pro CRM. Zkoumá oblasti Postoj zákazníka, Obrat z nákupu, Vnímání
zákazníka, Chování zákazníka a Potenciál opakovaných nákupů. Teoretická část pracuje s poměrně zastaralými
zdroji, což je ke škodě tam, kde tato rešerše slouží k posouzení stávajícího stavu. Práce je v teoretické části
zúžena na kontakt "zákazník-prodejní tým", zatímco CRM obsahuje podstatně více interakcí a kontaktních
bodů. Nicméně průzkum a následná doproručení zahrnují celé spektrum CRM nástrojů. Závěry a doporučení lze
považovat za velmi přínosná pro danou společnost. Práci doporučuji k obhajobě.

Otázka č. 1 vztahující se k tématu práce:
Jakou významnost přisuzujete prodejnímu asistentovi a internetovému obchodu a co je podle vás perspektivnější
cesta?

Otázka č. 2 vztahující se k tématu práce:
Jaké jsou hlavní důvody, proč se zákazníci do dané prodejny nevracejí?

Otázka č. 3 vztahující se k tématu práce:
Liší se podle vás CRM aplikovaný směrem ke konečným uživatelům ve srovnání s CRM aplikovaným na pouhé
kupující (jako je váš případ, že většinou kupují lidé toto zboží ne pro sebe, ale jako dárek).

Ostatní otázky vztahující k tématu práce:

doporučuji k obhajobě XVýsledné hodnocení
nedoporučuji k obhajobě

Datum: 16.05.2020 Podpis oponenta práce


