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Oponentni posudek dizertacni prace

Ndazev prace: Trini orientace a fizeni vztah( k zdkaznikim

Autor: Ing. Daniela Frejkova

PredloZenad prace se zabyva vztahem koncepce trzni orientace (MO) a koncepce fizeni vztah(

k zakaznikm (CRM). Ackoliv obé koncepce vznikly relativné davno (napft. klicové studie zabyvajici se
trzni orientaci vznikaly jiz v 90. letech minulého stoleti), jejich aplikace v praxi je bohuZel stale
nedostatec¢na. Vyzkum pritom opakované prokazuje, Ze MO i CRM vyznamnym zplsobem ovliviuji
vysledky firem na dnesnich hyperkonkurencnich trzich - napf. Slater a Narver (1990) prokazali silny
pozitivni efekt trzni orientace na ziskovost; k podobnym zavér(im dospéli i Baker a Sinkula (2009) i
Jaworski a Kohli (1993).

Navzdory stavajicimu stavu poznani firmy z nejriznéjsich divoda s koncepcemi MO a CRM nepracuji
adekvatné. Akademicka sféra by se proto méla touto problematikou zabyvat dikladnéji — a to
predevsim s dirazem na aplikaci obou koncepci do praxe. Z tohoto divodu povaZzuji praci Ing.
Frejkové za velmi vyznamnou a aktuadlni.

Autorka si definovala nasledujici cil: posoudit existenci souvislosti mezi koncepci MO a koncepci CRM;
posoudit shodnost obou koncepci ze sekundarnich zdrojd; posoudit souvislosti obou koncepci na
zakladé vlastniho vyzkumu (dotaznikového Settfeni na vzorku 69 high-tech firem a dotaznikového
Setfeni na vzorku 29 firem z oblasti letectvi). Tyto cile autorka dale rozpracovala do sedmi dil¢ich cilG
(viz str. 21 a 22) a péti hypotéz (viz str. 23 a 24).

Disertacni prace je pomérné rozsahla, coz ale nesnizuje jeji hodnotu — spiSe naopak. Podle mého
nazoru autorka vSechny stanovené cile splnila. Ocefuji kvalitu provedené reserse literatury, vysokou
metodickou Uroven prace, stejné jako vysokou Uroven formalni Gpravy (v¢. Urovné jazykové).

Disertacni prace je logicky strukturovana a prinasi srozumitelné a uzite¢né zaveéry.



Autorka prokazala, Ze se v dané problematice velmi dobre orientuje. Prokazuje rovnéz dobrou znalost
v oblasti metodologie védy. Metody vyzkumu (sekundarni vyzkum, expertni rozhovory a dotaznikové
Setfeni) jsou pouZity adekvatné. Rovnéz analyza ziskanych dat ma vysokou Uroven.

Autorka postupovala pfi feSeni vyzkumného problému spravné. Pfinos disertacni prace je podle
mého nazoru vyznamny, a to jak z hlediska marketingové teorie, tak z hlediska praxe. Autorka mimo
jiné prinasi prehled poznatkl z oblasti MO a CRM, navrhuje metodu méreni miry vyuziti CRM ve
firmach, popisuje vazby mezi MO a CRM, zjistuje uroveri MO ve specifickém sektoru firem a odhaluje
bariéry implementace MO a CRM.

K diskuzi ddvam pojeti CRM, které je v dizertacni praci vyuZito (resp. otazku, jakym zplsobem muze
akademicka sféra co nejefektivnéji napomoci pfi implementaci marketingové koncepce do praxe
firem). V praxi totiz byva CRM chapano vice takticky, neZli je tomu v existujici akademické literature.
Jako komplexnéjsi je mozné vnimat koncepci CLV (Customer Lifetime Value). Trzni orientaci bych pak
osobné vnimal jako viibec nejkomplexnéjsi ze vSech uvedenych koncepci. Tato logika by, alespon
podle mého nazoru, mohla pomoci i pfi samotné implementaci marketingové koncepce do praxe

firem.

Disertacni prace je zpracovana na pozadované Urovni, a to jak z hlediska obsahu, tak z hlediska
formy. Prace je pfinosem pro teorii i praxi. Proto praci doporucuji k obhajobé a po jejim Uspésném

obhdjeni navrhuji, aby byl autorce udélen titul ,,Ph.D.”
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