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1' Co Vás nejvíce p ekvapilo' resp. co jste neočekávala pied d.etailním prově ením prodejního
procesu společnosti, co bylo oproti zjištěn' m teoretic(m p eopoŘiuág' odlišné?2' Jaké největší nedostatky nastavení tohoto prodejního procesu by podle Vás viděl finální
zákazník?

Práci doporučuji - nedeperrrěrr.jix k obhajobě. (xnehodící se škrtněte)

Diplomovou práci navrhuji klasifikovat stupněm: v' borně minus_

Cíl práce: Na základě provedené anal'zy zhodnotit nastavení prodejního systému klíčového
u robku vybrané firmy a navrhnout kroky pro jeho zlepšení.
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Podpis vedoucího diplomové práce

Tato práce je určit' m exkurzem do prostedí konkrétní nadnárodní společnosti vyrábějící a
distribuující poměrně specifické produkty, tedy také nikoli tiplně standardním zp sobem
prodeje těchto produktr3.

Teoretická část práce se tak p es obecny rozbor tématiky nadnárodních společností a
internacionalizace dostává až k organizačním strukturám nadnárodních spotečností a postavení
prodeje v nich, p ičemž celá část ristí v popis a charaKeristiku Žv. intrafiremního či
vnitropodnikového prodeje, tedy určitého obchodního pohybu produktu mezi pobočkamijedné
MNC.

Je pravdou, že k této problematice neexistuje mnoho odborn, ch publikací, protože obvykle
nadnárodní společnosti své interní procesy a jejich reáln, prrlběh ve ejnosti, ani odborné, p íliš
neotevírají. V tom je jeden z nejcennějších p ínosr] této práce.

Analytická část je realizována dotazníkou m šetením a jeho vyhodnocení, p ičemž
respondenty, kte í se vyjad ují k produktu a okolnostem jeho prodeje, nejsou finální zákazníci,
ale prodejní partne i společnosti. V' stupy šet ení p ináší zajímavé informace pro spotečnost,
pro zcela objektivní zhodnocení by však bylo dobré mít reakce právě finálních zákazníkŮ,
jejichž názory zde byly prezentovány spíše prodejci, a porovnat je se získan, mi daty.
To však nebylo p edmětem a cílem této práce, mohlo by to však b,t součástí dalšího uzkumu.
V závěru autorka p ináší poměrně podnětné návrhy na zlepšení prodejního procesu
společnosti.

Cíl práce by| sp|něn.
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