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Cilem prace je zmapovat soucasné trendy v CRM, provést zhodnoceni principti a
metod této Cinnosti a stanovit doporuceni pro zvyseni zdkaznické loajality.
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Ostatni pripominky k praci

Préce je zamétena na problematiku fizeni vztahl se zdkazniky, a to zejména na moznosti vyuziti podnikovych
CRM systémi, big dat a socialnich siti v podniku Lohmann & Rauscher. Mimo tyto nastroje zde autor
charakterizuje podstatu loajality, potieb a hodnot pro rizné zakaznické segmenty. Nasledné se jiz autor vénuje
konkrétné aktualnim trendtim, které spojuje pfedevsim s online prostiedim, v¢etné problematiky ochrany
osobnich tidaju. V praktické ¢asti autor na zaklade internich materialt a nestrukturovanych rozhovort
systematicky analyzoval tizeni vztahi se zakazniky vybrané spole¢nosti a identifikoval vyznamné body v celém
procesu s ohledem na evidenci ve vnitropodnikovém CRM systému. V této souvislosti 1ze ocenit moznost
ptistupu autora k vnitropodnikovému CRM systému a uvedeni praktického reportu s charakteristikou
zakaznickych segmenti vyuzivanych v podniku. V posledni ¢asti se autor zaméfuje primarné na socialni sité,
kde provedl i analyzu komunikace a porovnani s nejvyznamnéj$imi konkurenty vybraného podniku. Na zékladé
téchto analyz autor stanovil doporuéeni. Autor pracoval samostatné a reagoval na ptipominky vedouciho prace.

Vyjadreni k vystupiim ze systému Theses
Prace byla hodnocena v systému Theses IS STAG a celkové byla vykazana nulova shoda, prace neni plagiat.
Otazky a naméty k obhajobé
1. V kapitole 3.3 se zabyvate PR, av§ak pouze v navaznosti na B2C trh, do jaké miry jsou vyznamné
vztahy s vefejnosti pro ¢eské zakazniky na B2B trhu pti navazovani obchodnich kontaktt?

2.V ramci doporuceni uvadite, Ze podnik jiz nyni pofada rizné neformalni eventy a skolici Seminafe pro
své klienty, 0 jaky konkrétni typ eventi navrhujete tyto aktivity rozsitit?

Zavérecné hodnoceni

Praci doporucuji k obhajobé.
Tuto bakalatskou praci navrhuji hodnotit zndmkou: B
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