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Posudek	závěrečné	práce

1.	Logická	struktura	práce	1.5
2.	Naplnění	cíle	práce	2.0
Poznámka:Cíl	práce	byl	rámcově	naplněn,	výzkumné	otázky	byly	vhodně	formulovány.
Spíše	než	vývoj	úlohy	obchodního	zástupce	obsahuje	závěr	identifikaci	klíčových	faktorů
úspěšnosti	prodeje.
3.	Metodický	postup	1.5
Poznámka:Autor	zvolil	vhodný	metodický	postup.	Sestavení	dotazníku	proběhlo	s	drobnými
nedostatky.
4.	Hodnocení	teoretického	a/nebo	praktického	přínosu	práce	2.0
Poznámka:Práce	přináší	spíše	obecnější	doporučení	a	některé	návrhy	lze	předem
předpokládat.
5.	Práce	s	literaturou	1.5
Poznámka:Autor	zpracoval	starší	i	aktuální	prameny	literatury	a	vycházel	z	českých	i
cizojazyčných	zdrojů.
6.	Formální	stránka	1.5
7.	Vlastní	přínos	studenta	k	řešené	problematice	1.0
Poznámka:Autor	přicházel	s	vlastními	návrhy	postupu	řešení	a	postupoval	systematicky.
8.	Kontrola	plagiátorství	(výsledek)	negativní

Závěr

Hodnocení	práce	(známka):	velmi	dobře
Doporučuji	práci	k	obhajobě:	ANO	

Otázky	pro	diskusi	a	poznámky

Kritické	poznámky	a	celkový	přínos,	celková	hodnota	práce

Autor	prokázal	velký	zájem	o	řešené	téma,	snažil	se	do	hloubky	zpracovat	dostupnou	literaturu.	Při
nastavení	výzkumu	nebyl	dostatečně	trpělivý,	což	se	projevilo	v	nedostatcích	dotazníkového
šetření.	Autor	důkladně	zpracoval	kapitolu	omezení	výzkumu,	kde	identifikoval	hlavní	překážky	své
práce	i	chyby,	kterých	se	v	průběhu	práce	dopustil.

Otázky	nebo	témata	pro	diskusi	před	komisí



Změnila	se	tedy	role	obchodního	zástupce	v	oblasti	B2B	ve	21.	století?	
Lze	podle	vás	případně	změnu	role	obchodního	zástupce	v	prodeji	firemním	zákazníkům	v	blízké
budoucnosti	očekávat	a	proč?
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