Oponentni posudek na diplomovou praci Bc. Anety Jehlickové

»Posilovani vztahl se zdkazniky a formy jejich posilovani na BtoB trzich”

Jiz na prvni pohled zaujme vysSe uvedena diplomova prace vysokou Urovni zpracovani
tématu. Z celkového hlediska hodnoceni zcela jisté hodnotim kladné ten fakt, Ze byl
proveden konkrétni prlzkum v redlné fungujicim velkém primyslovém podniku a v rdmci
prace bylo provedeno vyhodnoceni nazorli a skutecnosti, které odrazeji realné obchodni
vztahy spolec¢nosti a zakaznikd. Hodnotu prace to zcela jednoznacné zvysuje a vytvari z ni
material, ktery ma jednak vypovidajici hodnotu pro potreby vzdélavaci instituce, jednak pro
pramyslovy podnik, kde byly praktické vyzkumy provadény. Nadto Ize praci hodnotit jako
material se kterym lze dale pracovat, ptipadné na néj vhodnym zpUsobem navazat.

Zprava se vyznaCuje dostate¢né rozsahlou a pomérné zdafile zpracovanou
teoretickou casti, ktera je zpracovdna slogickou navaznosti jednotlivych témat a je
dostatecné srozumitelna pro pochopeni problematiky, kterou se chce autorka ve své praci
zabyvat. V této oblasti prace bych upozornil na drobné nedostatky typu ponékud nepresné
terminologie — kdy se pro jednu ze strategii CRM jednou uvadi nazev ,,Masova personalizace”
a nasledné ,,Masova personifikace” (str. 19). Teoreticka ¢ast je rovnéZ podloZena vyuZitim
dostate¢ného mnozstvi odborné literatury, coz zvysuje jeji odbornou uUroven. Jako jednu
z dalSich pfipominek bych zde upozornil na ¢ast, kde jsou diskutovany faktory ovliviujici
kvalitu vztahu zakaznik — dodavatel a spokojenost zakaznika (str. 24). Tyto faktory jsou
popsany v teoretické roving, cozZ je dozajista spravné, nicméné pokud by zde byly uvedeny
praktické priklady opét by to pfispélo k jeSté lepSimu pochopeni teoretickych faktl, které
maji vliv na popisovanou problematiku. Celkové lIze hodnotit teoretickou cast kladné a
konstatovat, Ze poskytuje dostatecny zaklad pro naslednou praktickou cast.

V praktické ¢asti bych chtél vyzdvihnout jiz ¢ast pfipravy vlastniho vyzkumu. Z prace
je patrné, Ze pripravé byla vénovdna dostate¢na pozornost, cozZ je patrné jak z detailniho
popisu organizace vyzkumu, tak zvlastnich dotaznikli, které jsou zpracovany detailné,
s cilenymi dotazy vzhledem k potfebam nasledného vyhodnoceni vyzkumu. Opét chci
zopakovat, Ze provedeni vyzkumu v redlné fungujicim prdmyslovém podniku, ktery je navic
silné exportné orientovany, Cini zprace uziteCny material, ktery nebude odsouzen
k pouhému zaloZeni v univerzitni knihovné.

Zpracovani vysledkl a jejich interpretace je na dostatecné urovni a poskytuje
zajimavé informace pro dalsi vyuzZiti pfimo v primyslovém podniku, coZ je samo o sobé
prinosné. Co naopak postradam pti vyhodnoceni, nebo spiSe v nasledné diskusi je uréita
konfrontace mezi zjisténymi fakty z firmy, ktera realné udrZuje stovky obchodnich vztah( na
BtoB trhu, s teoretickymi formulacemi z prvni ¢asti prace a zhodnoceni kde se dany podnik



nachazi se svou Urovni udrZovani vztahu se zdkazniky oproti teoreticky definovanym
pravidlim a nazorlim. Takovato Sirsi diskuse by opét Uroven prace zvedla.

Zavérem bych rad konstatoval, Ze prace je zpracovana na velmi dobré urovni a zcela
spliuje zadani. Zaroven je mozné zavéry prace dale rozpracovat a nasledné ziskané poznatky
prakticky aplikovat. Praci jednoznacné doporucuji k obhajobé a dle mého ndazoru ji Ize
klasifikovat , Vyborné”. Jako vhodna témata k diskusi v ramci obhajoby doporucuji jednak
konkrétni priklady faktor( ovliviujicich vztahy se zdkazniky a jejich konkrétni dopady a
rovnéz porovnani teoretickych popisli posilovani vztaht se zakazniky a prakticky zjisténymi
skute¢nostmi.

Ing. Josef Liska
Generalni feditel Synthesia, a.s.

Pardubice, 19.5.2013



