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Cil diplomové prdce:

Zmapovan{ vnimani Key Account Managementu v prostiedi firem plsobicich v oblasti FMCG; analyza rozdilG vnimani Key
Account Managementu v online a offline prosttedi.

HODNOCENIiDIPLOMOVE PRACE

Kritéria hodnoceni (kazdé max 10 bodii) Pridélené body
1. Vymezeni cile a jeho naplnénf{ 9

2. Adekvatnost pouZitych metod, zptsob jejich pouZiti 9

3. Naroc¢nost tématu na ziskavani dalSich znalosti ¢i dovednosti 10

4. Hloubka a spravnost provedené analyzy (ve vztahu k cilim) 9

5. Préace s informac¢nimi zdroji a jejich citace 10

6. Logicka stavba a Clenéni prace 9
7.Jazykova a terminologicka troven 8

8. Formalni Giprava a naleZitosti prace, rozsah 9

9. Vlastni prinos k reSené problematice 9

10. Vyuzitelnost vysledkd prace v praxi/teorii 9
Celkové bodové hodnoceni (max 100 bodii) 91
Vyslednd zndmka vyborné (1)

Celkové zhodnoceni prdce a otdzky k obhajobé:

Autor se zabyva roli Key Account Managementu (KAM) v Ceské Republice v podnicich piisobicich v sektoru FMCG. Cilem prace
je zmapovat soudasny stav a identifikovat rozdily mezi online a offline prostfedim. Cil prace je vymezen pomérné siroce, dle
mého nazoru se v8ak autorovi podatil splnit. Prace mé logickou stavbu, v ivodu vysvétluje pojem Key Account Management,
stejné tak i rizné teoretické ptistupy ke Key Account Managementu a vysledky akademického vyzkumu v této oblasti. Z
teoretického ivodu nasledné vychézeji vyzkumné otdzky, které pak autor ovéfuje pomoci vhodné stanovenych hypotéz.
Hypotézy jsou ovéfovany na vzorku respondentt, které povaZuji pro tento typ prace za dostacujici. Vysledky vyzkumu jsou
srozumitelné interpretovany, autor si je zdroveri védom omezen{ vysledki a vhodné identifikuje sméry dal$iho vyzkumu.
Celkové praci hodnotim pozivitné jak z pohledu ptinost pro teorii, tak i pro mozné uplatnéni v praxi.

Navrh otdzek k obhajobé:

1) Z vjzkumu vyplynulo, Ze v prostiedi FMCG v Ceské Republice je uplatiiovén strategicky pristup ke KAM. Ve kterém odvétvi
se domnivate, Ze by mohly byt vysledky opa¢né?

2) Jak se budou do budoucna vzhledem ke stéle vét$imu podilu online prodeji ménit poZadavky na roli Key Account Managera
v FMCG firmé?

3) Lisi se vysledky vyzkumu v zdvislosti na velikosti podniku? Je napf. v men$ich firméch s ¢eskym vlastnikem ke KAM
pristupovéno jinak nez v nadnarodnich korporacich?
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