






OponentnI posudek disertadni prdce 4azvan6 ,,Angaiov6ni
marketingov6ho managementu podni[<u,,, zpracovanou Ing.

z6kazniktt v rSmci

Petrou Solarovou

Disertadni prdce piedklddanii k obhajob6 Ing. Petrou Solarovou je orientov6na na bazick6
dinnosti jddra zdkladnf funkdni oblasti podnikatelsk6ho subjektu, reprezentovan6ho
marketingem, resp. prodejni sf6rou. Soustiedfpje se na permanentn6 aktudlnit6matiku, jejiZ
vriznam se stoupajici turbulenci ekonomic\6ho i tim pddem managersk6ho prostiedi a

spolednostI dostatku (piebytku) se jedno4nadn6 zvyiuje. Chce-li podnik dlouhodob6
prosperovat, nevystadi dnes jen s podnikqtelsk'im chovdnim, n'ibri. mus( projevovat
praktick6 podnikiini spjat6 s principiSlnim plrvkem marketingu - zilkaznkem a s vazbou
k finandnimu managementu. Konkr6tni obsiahov6 zorn6 rihly viak v urdittch dasovfch
intervalech prochdzeji parci6lnimi promSnami. Proto znalost trhu a jedndni zdkaznikri je
podstatnou zdleiitosti et trvalou problematijkou nejenom zainteresovanlich podnikovfch
odbornikfi, ale tel dalSich kompetent4ich osobnosti, jejichZ rozhodovdni, byt'
zprostiedkovan6, dopad:i na nabidku a poptiir4ku po produkci firmy.

Autordinfm piedsevzatfm tikolem je ztv5rririt postaveni spotiebitele, jak ve frakdni pozici
kupujiciho (s potiebami, poZadavky, piSnimi),j tak ov5em, a to piedevSim, v poloze dinitele,
jemuZ je nutn6 vytvoiit takovou atmosf6ru i nodminty, aby se mohl 06inn6 ridastnit jiZ
v piiprav6 a pr0b6hu vlastniho nSkupniho pro$esu.

Disertace se skl6dd, krom6 rivodni a z6v6rein6 pasdie, ze sedmi kapitol i piilohov6 sloZky,
vzdjemn6 se vdiicich, doplriujicich a rozvfjejiciih, znichi za dominujici partie lze poklddat 4.,
5. a 6. 66st, s dfirazem 1tak6 na sedmou, shrlnujici souddst, kter6 probiraji samotnf smysl
provdd6n6ho biiddni, tedy angaiovanost zd(aznikrl z n6kolika pohled0, spolu se zp6tnou
vazbou, vdetn6 rozpozn6v6ni, uiiti, persondlni technick6ho zajiSt6ni, prosp6ch0 a uplatn6ni
v mezich marketingov6ho okruhu a jeho Yizeni. Ndplfr dila se opird o teoretick6 v6domosti a

praktick6 poznatky, iei rozebt6, kombinuje la koncentruje do niileZitrich n6vodrj i zdsad

smEiujicich k rozvoji v6dy, managersk6ho um6inf (stojiciho na osobnostnlch charakteristikdch
iidiciho pracovnika) a k efektivnim podnikatelsrym aplikacim.

I

Pii souborn6 evaluaci disertadniho spisu jf moZn6 shledat, Ze celkov6 splriuje patiidn6
body kladen6 na tento typ zkoumdni. Sympto{natickfm zp0sobem jsou realizov6ny vytfden6
cile, i kdyZ n6kte16 z dil6ich cil0 by si zaslouZilfi v6t5iho propracov6ni, napi. subkapitola 4.1,
trikajici se angaiovdn I z6kazniku pii prdv6d6ni ndkupu piimo v obchod6 anebo
prostiednictvim e-shopu, se zd&raznEnim das{v6 dimenze vlastni aktivity a zjiSt'ov6ni ridaj0
(str. 56, 75). Sice jsou vymezeny coby poslorjrpnosti, aviak v globdlnim cili - metodick6m
ndvrhu se jejich 0loha ztrici. Z metodick6ho ziptele je prdce vedena piihodnfm, adekvdtnim
sledem. Zachycuje a specifikuje pr0b6h zpracotdni dila podle patiidnfch etap, charakter cilri i

vlizkumn6 problematiky, vyuiivan6 0daje la aplikovan6 v6deck6 postupy. piinosem

disertantky je podrobn6, mnohostrann6 rozpr{covdnl zikaznick6 zp6tn6 vazby, rozmanitrich



doklddaji soub6Zn6 piiloZen6 separ6ty
pomiihaji k dal5im evidentnim dedukcim.

i

instrument0 pro jeji aplikaci v subjektech frodnik 6ni i tei pro iniciaci ochoty (stimulaci,
motivaci) nakupujicich k jejimu poskytovdni. luZit.fn';r ndstrojem, jak pro teorii, tak rovn6i
pro praktickou sf6ru, je 5est6 kapitola nade$sanii Metodickv n6vrh, soustiedfujici piislu5n6

o konkr6tnfho ndm6tu. Z vri5e prrib6Zn6

m6, ie vystiZen6 nlzory odpovidajici formou
mentu (viz tak6 snaha o vymezeni pojmu

6 praktickfch piedstav v oblastech iizeni a

aZmo prodeie.
I

Formdlnf strdnka spisu je na vfborn6 f i, ov5em s vrihradou, Ze jeho vzhled by m6l

obecnS,n6st atribut disertadniho spisu (psiino jed n6), ne podobu knihy. Autordina
event. odbornd jazykovd vybavenostje rovn na vy55[m vyjadiovacim stupni.

Pii posouzeni selektivnich publikadnich disertantky je vid6t, ie jil po jistri dasov'i

k oiividn'im v'ivod0m, coZ

element6rni ziiv6ry, kter6

fsek se danou tematikou zaoblr6, m e ji a dospivd

k0, obsahujic( uZ

Komplexnost, sloZitost i vypracoviini ldt
doporudit k obhajovacimu iizenf. Nicm6n6 v
okruhy:

v piedloZen6 disertadni prlci, ji umoifiuje
prrib6hu navrhuji rozSiiit, detailizovat tyto

- podstatu strategick6ho marketingov6ho p

plSnu a taktice (obr. 1)

esu, obsah strategii a jejich rozliSeni oproti

postaveni marketingu v syst6mu podni managementu a soustavu probihajicich

pochod0

- diference angaiovdni zdkaznikO na b6zi z vazby a vfzkumu trhu

- technologick6 aspekty samoobsluin6ho ve staciondrni prodejnE

drn6 obhajob6 prdce souhlasim s piizndnimPo explicitniformulaci poloZenrich otdzek a

vEdeck6ho titulu Philosophiae Doctor - phD.

doc. Ing. Milan Robin Pat6k, CSc.

vedouci Katedry managementu a marketingu

VysokiS Skola obchodni v Praze

Praha 3I.3.20t6



Oponentní posudek disertační práce

Jméno doktorandky:
Název:

Školitel:

Oponentka:

Ing. Petra Solarová
AngaŽov ání zákazník'Ů v rámc i mark eti n g o vého m ana g ementu
podniku
doc. Ing. Antonia Stensová' Ph.D.

doc. Ing. Iozefina Simová, Ph.D.

Předmětem hodnocení byla disertační práce na výše uvedené téma v celkovém rozsahu 211
Stran, z toho 14 stran příloh. Cílem disertační práce bylo vytvořit metodický návrh
implementace vybraného způsobu angaŽování zákazníků v marketingovém managementu
maloobchodních podniků' Jako způsob angažování zákazníka v marketingovém
managementu byla na základě výzkumných šetření vybrána zpétná vazba poskýována
podnikům zákazníkem.

Hlavní cíl práce byl dokomponován do tří dílčích cílů, znichž první dva cíle (cíl A a B)
souvisí s analytickou rovinou řešení dané problematiky spojenou s identifikováním a
praktickým využitimjednotlivých způsobů angaŽování zákazníki v maloobchodě. Třetí cíl je
zaměřen na hledání souvislostí mezi marketingovým managementem a zpětnou vazbou
zákazníki jako nejběŽnějším způsobem angažování zákazníki v podniku.

Téma práce je velmi zajimavé, svým charakterem, zaměřením a zpracováním je aktuálni a
přínosné. Marketingový management představuje nedílnou součást působení a podnikání
všech subjektů na trhu. Zahrnuje celou řadu aktivit spojených s tvorbou a realizací
podnikatelských záměrů' a cílů. Přes obecně známou nutnost uplatňování konceptu
marketingového managementu v praxi, není marketingový management samozřejmou
součástí Ťízeni mnohých firem, nebo alespoň ne ve své komplexnosti. Je nutné podotknout, Že

se v podmínkách českého trhu jedná o relativně nový přístup ktizení, k jehoŽ rozvoji dochází
v podnikatelské sfeře po roce 1990.

Problematice marketingového managementu podniků je věnováno hodně odborných publikací
i prostoru v oblasti vzděláváni marketingových odborníků. Menší pozornost je uŽ věnována
využití angažování zákazniků formou vyjádření zpětné vazby v souvislosti s činností podniků.
Uvedená práce proto představuje obohacení stávajících poznatků o moŽnosti využiti a
zakomponováni zpětné vazby do marketingového managementu maloobchodních podniků
v Ceské republice.

Práce je zpracována přehledně, má dobrou koncepční strukturu a logickou návaznost
tématických celků (kapitol). V úvodní části autorka seznamuje s problematikou
marketingového managementu a angažováni zákazníků včetně vymezení klíčových pojmů,
které s danou problematikou souvisí. Literámí přehled je zpracován systematicky. Svědčí o
poměmě dobrém přehledu zkoumané problematiky i znalostech doktorandky. Výběr použité
literatury považuj i za ďobrý .



Koncepčně doktorandka vychází ze dvou výzkumů. V prvním případě se jedná o explorační
výzkum zaměŤený na zjištění způsobů angažováni zékazník:ů v maloobchodních firmách
zajišt'ujících prodej online i offline' Tento výzkum byl realizován formou případových studií.
Druhý výzkum byl zaměŤen na zákazniky maloobchodních firem s cílem zjistit okolnosti
týkající se poskytování zpětné vazby. Metody, které doktorandka ke zkoumání zvolené
problematiky zvolila, lze považovat za vhodné a přijatelné. Je škoda, že analýickou část
práce omezila pouze na pouhé popisné konstatování zjištěných skutečností a nevyuŽila
sofistikovanější statistické metody' Tomu nallrává i fakt, Že místo hypotéz v práci zvolila sérií
výzkumných otázek.

Zjištěné poznatky využIla pro návrh metodiky využití zpětné vazby V procesu
marketingového řízení maloobchodních firem. Ztoho hlediska Ize považovat cíle disertační
práce za splněné.

Po formální stránce je práce na velmi dobré úrovni, ať už se jedná o práci s literaturou a
odkazy na použité zdroje, tak i pokud jde o práci s textem, tabulkami a obrázky použitými
v textu. Gramaticky je práce také na dobré úrovni téměř bez překlepů a gramatických chyb.
Stylisticky by bylo moŽné výknout nesoulad mezi obsahem práce a existenci' Íesp. tazením
podkapitol spočívající ve vynechání obsahu podkapitol čtvrté úrovně.

Publikační činnost doktorandky Ize považovat za pŤiměŤenou' Doktorandka publikovala
v odborných časopisech i sbornících z konferencí. BohuŽel nemá žádnou publikaci
v periodiku s impakt faktorem. Uvedené publikace souvisí s tématikou disertační práce
doktorandky.

Náměty do rozprary

i. odůvodněte volbu Vámi zvolených metod ziskáni dat, případně se zamyslete, zda
byste mohla použit i jiné metody, resp. jinou koncepci výzkumu.

Jakým způs obem by li lybírání/kontaktování re spond enti z Ť ad zákazníků
maloobchodních firem? Lze to považovat za rcprezentativní výběr?

Proč jste zvoIila ana|ýzu respondentů z hlediska jejich nákupu online i offline? Jak to
souvisí s cílem Vaši disertačnípráce? Jak se to promítlo do návrhu metodiky?

4. V čem spočívá teoretický přínos Vašeho návrhu metodiky práce se zpětnou vazbou od
zákazníků?

Závěr

Není pochyb o tom, Že doktorandka v průběhu doktorského studia věnovala získání a
zpracování podkladů pro disertační práci značnou pozornost a úsilí. Prckázala schopnost
seznámit Se s danou problematikou, prezentovat zjištěné poznatky Ve vzéýemných
souvislostech, zvolit vhodný postup řešení, ziskat potřebné informace, utřídit, ana7yzovat a

vyuŽitje při stanovení návrhu koncepce svého výzkumu'

2.

-1 .



Disertační práce Ing. Petry Solarové ,rAngažování zákazníki v rámci marketingového
managementu podniku" vykazuje potřebnou vědeckou a odbornou úroveň a je v souladu
s požadavky navyptacování vědecké práce tohoto druhu.

Zvýše uvedených důvodů doporučuji práci k obhajobě a na základě jejího výsledku udělit
Ing. Petře Solarové vědecký titul

,,philosophy doctor (Ph.D)"

Liberec 24.3.2016
Technická univerzita v Liberci
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