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Hodnoceni prace

1. Vyznam a naro¢nost tématu 1.0

Poznamka: Téma je aktualni a zajimavé.

2. Logicka struktura prace 1.0

Poznamka: Prace je logicky strukturovana a kapitoly na sebe systematicky navazuiji.

3. Naplnéni cile prace 1.5

Poznamka: Cil prace povazuji za ambici6ézni. Autor splnil cil prace a povedlo se mu na
zakladé vyzkumu vybrat nejvhodnéjsi CRM systém.

4. Metodicky postup 2.5

Poznamka: Autor vyuziva formu kvalitativniho vyzkumu hloubkovymi rozhovory a hodnoceni
informacnich systému pomoci frameworku System Usability Scale z roku 1986. Vzorek
vybranych firem je nevhodny vzhledem k cili prace.

5. Hodnoceni teoretického a/nebo praktického pfinosu prace 2.0

Poznamka: Prace muze slouzit jako prakticka ukazka hodnoceni a vybéru nejvhodnéjsiho
informacniho systému pro mensi spolecnost. (Napf. pfi ndkupu a implementaci nového IS)

6. Prace s literaturou 2.0

Poznamka: Doporucil bych zahrnout vice zahrani¢ni literatury a erpat napf. z metodik
COBIT nebo ITIL, které by mohly pfinést zajimavé myslenky a pohledy. Je vSak pochopitelné,
Ze tyto metodiky jsou naddimenzované pro trh malych a mikro podniku.

7. Formalni stranka 1.0

Poznamka: Prace je peclivé zpracovana a upravena.

Zaver

Hodnoceni prace znamkou: velmi dobre
Doporuduiji praci k obhajobé: ANO
Otazky pro diskusi a poznamky

Kritické poznamky a celkovy pfinos, celkova hodnota prace

Autor splinil cil prace, ktery si stanovil. Prace balancuje na hrané specializace marketingu, obchodu
a IT. Prace splnuje kritéria diplomové prace a teoretickou ¢ast povazuji za velmi povedenou z
marketingového a obchodniho hlediska. Z pohledu IT by v8ak prace mohla nabidnou vice teorie a
metodiky v oblasti fizeni IS/IT.



Za slabé misto prace povazuji provedeny vyzkum formou hloubkovych rozhovort 3+3+3
(mikropodniky, malé, stfedni). Aby bylo mozné vyvodit zavéry z provedeného vyzkumu, je nutné
provést vyzkum v ramci riznych podsektort B2B. Kazdy podnik pusobici v rizném sektoru ma jiné
funkéni procesy, a proto nelze na zékladé takového vyzkumu vybirat nejlepsi systém. Nad ramec
prace by se hodilo provést vyzkum v ramci oddélenych geografickych lokalit.

Otazky nebo témata pro diskusi pred komisi

Otazka 1) Vysvétlete prosim, co znamena automatizace obchodu a marketingu? Nemate na mysli
automatizaci workflow obchodu a marketingu?

Otazka 2) Jaky je rozdil mezi UX (User Experience) a Ul (User Interface). Jaky vliv ma na vybér IS?
Otazka 3) Pro¢ Salesforce nesplnuje pozadavky?

Otazka 4) Vzhledem ke Strategickému fizeni IT by implementace CRM méla byt feSena na jaké
arovni fizeni?

Otazka 5) Jaké dalSi metodiky by bylo kromé SUS (System Usability Scale) mozné vyuzit?
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