                                                                 ОТЗЫВ
на работу студентки 4 курса
Института «Высшая школа менеджмента»
Санкт-Петербургского государственного университета
ЧАН Елизаветы 
над выпускной квалификационной работой по направлению 080200 – Менеджмент, профиль  Маркетинг
на тему «РАЗРАБОТКА ПРОГРАММЫ СОВЕРШЕНСТВОВАНИЯ ВЗАИМОДЕЙСТВИЯ ОТДЕЛОВ ПРОДАЖ И МАРКЕТИНГА КОМПАНИИ «LINDAILY»



	Проявление студентом самостоятельности и инициативы при работе над ВКР
	· Студент проявил самостоятельность при формулировке исследуемой управленческой проблемы, целей и задач ВКР
· ВКР выполнялась студентом в целом самостоятельно при активном консультировании с научным руководителем
· Студент не проявил инициативы при работе над ВКР

	Интенсивность взаимодействия с научным руководителем:
	· Постоянное взаимодействие
· Нерегулярное взаимодействие
· Отсутствие взаимодействия
· Другое:

	Соблюдение графика работы над ВКР:
	· Полностью соблюдался
· Соблюдался частично
· Не соблюдался

	Своевременность предоставления окончательной редакции ВКР научному руководителю
	· Накануне дня защиты ВКР
· В день крайнего срока предоставления ВКР
· За день до срока сдачи ВКР
· За два дня до срока сдачи ВКР 
· За три дня и более до срока сдачи ВКР

	Степень достижения цели ВКР
	· Полностью достигнута
· Достигнута частично
· Не достигнута

	Соответствие содержания ВКР требованиям 
	· Полностью соответствует
· Соответствует частично
· Не соответствует 

	Соответствие оформления ВКР требованиям 
	· Полностью соответствует
· Соответствует частично
· Не соответствует



Особые комментарии: 
В первую очередь необходимо отметить дисциплинированность и организованность Чан Елизаветы – выпускная квалификационная  работа выполнялась последовательно и в соответствии с  намеченным планом.
В ходе написания выпускной квалификационной работы Чан Елизавета продемонстрировала хорошие аналитические способности, умение анализировать и систематизировать собранную информацию, а также делать самостоятельные выводы, предложения и обобщения. 
Чан Елизавета умело систематизировала теоретические аспекты рассматриваемой темы и  применила их на практике. Для выявления проблем взаимодействия между отделом продаж и маркетинга было проведено качественное исследование в форме наблюдения за поведением и взаимодействием участников исследования в естественной среде в течение восьми месяцев. Для изучения проблемной   ситуации в рассматриваемой компании были проанализированы существующие каналы общения и информационные потоки, а также проведены групповые интервью с представителями отдела продаж. Исследования выявили проблемы коммуникационного, мотивационного и стратегического характера, что мешает эффективному взаимодействию отделов и пониманию их взаимосвязи
Выбранная проблематика раскрыта полно и всесторонне, выработанные рекомендации и предложения имеют практическую значимость. Для решения этих проблем были разработаны цели программы, направленные на обеспечение регулярного и прозрачного обмена информацией между отделами, создание механизмов для сбора и анализа обратной связи от клиентов и продаж, а также интеграцию маркетологов в процессы продаж для более глубокого понимания потребностей клиентов и формирования соответствующих стратегий.

Общий вывод: работа  ЧАН Елизаветы соответствует требованиям, предъявляемым к выпускным квалификационным работам по направлению 080200 – «Менеджмент», профиль  «Маркетинг».



Научный руководитель:    

д.э.н., профессор  кафедры маркетинга
                                                                                                                               
                                                                                                                  С.А.Старов	
[image: ]

О1.06.2024



image1.jpeg




