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Posudek zaverecné prace

1. Logicka struktura prace 1.5

2. Naplnéni cile prace 2.0

Poznamka:Cil prace byl ramcoveé naplnén, vyzkumné otazky byly vhodné formulovany.
SpiSe nez vyvoj ulohy obchodniho zastupce obsahuje zavér identifikaci kliGovych faktor(
uspésnosti prodeje.

3. Metodicky postup 1.5

Poznamka:Autor zvolil vhodny metodicky postup. Sestaveni dotazniku probéhlo s drobnymi
nedostatky.

4. Hodnoceni teoretického a/nebo praktického pfinosu prace 2.0

Poznamka:Prace pfinasi spiSe obecnéjsi doporuceni a nékteré navrhy lze pfedem
prfedpokladat.

5. Prace s literaturou 1.5

Poznamka:Autor zpracoval starsi i aktualni prameny literatury a vychazel z ¢eskych i
cizojazy€nych zdroju.

6. Formalni stranka 1.5

7. Vlastni pfinos studenta k feSené problematice 1.0

Poznamka:Autor pfichazel s vlastnimi navrhy postupu fe$eni a postupoval systematicky.
8. Kontrola plagiatorstvi (vysledek) negativni

Zaver

Hodnoceni prace (znamka): velmi dobre
Doporuduiji praci k obhajobé: ANO

Otazky pro diskusi a poznamky

Kritické poznamky a celkovy pfinos, celkova hodnota prace

Autor prokazal velky zajem o feSené téma, snazil se do hloubky zpracovat dostupnou literaturu. PFi
nastaveni vyzkumu nebyl dostate¢né trpélivy, coz se projevilo v nedostatcich dotaznikového
Setfeni. Autor dikladné zpracoval kapitolu omezeni vyzkumu, kde identifikoval hlavni pfekazky své

prace i chyby, kterych se v pribéhu prace dopustil.

Otazky nebo témata pro diskusi pred komisi



Zménila se tedy role obchodniho zastupce v oblasti B2B ve 21. stoleti?
Lze podle vas pfipadné zménu role obchodniho zastupce v prodeji firemnim zakaznikiim v blizké
budoucnosti o¢ekavat a proc?

Datum: 08.05.2023 Podpis vedouciho prace



