
Marketingová komunikace jako nástroj řízení vztahu se 

zákazníky

Analýza efektivnosti osobního prodeje, vyhodnocení úspěšnosti 

osobního prodeje, návrh opatření pro zvýšení efektivnosti marketingové 

komunikace.
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Práce byla vyhodnocena v Odevzdej.cz (celková podobnost 0%).

Řízení vztahu se zákazníky je klíčovým faktorem pro všechny organizace, neboť zahrnuje 
veškeré procesy komunikace se zákazníky. Diplomová práce se zabývá přínosem osobního 
prodeje a telefonování pro efektivní řízení vztahu se zákazníky v oblasti bankovnictví. Teoretická 
část je zaměřena na vysvětlení a přiblížení pojmů z oblasti marketingové komunikace, GDPR a 
CRM. Analytická část popisuje marketingovou komunikaci banky zaměřenou na osobní prodej 

a domluvení schůzky po telefonu.  
Přínosem práce je provedená analýza efektivnosti osobního prodeje a rozdíl v počtu prodejů 
mezi zvanými klienty a příchozími a vyhodnocení úspěšnosti osobního prodeje. 
Na základě získaných výsledků jsou navržena doporučení pro zvýšení efektivnosti marketingové 
komunikace. 



Autorka ve své práci pracovala systematicky, správně interpretovala získané výsledky s 
ohledem na teoretické poznatky k dané problematice. Pracovala samostatně, se zájmem o 
vybrané téma. Zvolené metody a způsob jejich použití jsou adekvátní. 

Na základě výše uvedeného lze konstatovat, že cíl práce je naplněný, práce je v souladu s 
Výnosem č. 1/2000 ve znění pozdějších úprav ze dne 12. 1. 2011. 
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