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Tabulka A

	
	Kritéria hodnocení BP
	Stupeň

obtížnosti
	Stupeň hodnocení podle ECTS
	Součin

	
	
	
	A

1
	B

1,5
	C

2
	D

2,5
	E

3
	Fx

4
	F

5
	

	1
	Splnění cílů
	3
	
	X
	
	
	
	
	
	4,5

	2
	Logická stavba
	2
	
	X
	
	
	
	
	
	3

	3
	Teoretická část
	3
	X
	
	
	
	
	
	
	3

	4
	Analytická část
	3
	
	
	X
	
	
	
	
	6

	5
	Práce s literaturou
	2
	
	
	X
	
	
	
	
	4

	6
	Stylistická a jazyková úroveň
	1
	
	X
	
	
	
	
	
	1,5

	7
	Formální úroveň
	1
	
	X
	
	
	
	
	
	1,5

	
	Celkem
	15
	průměr hodnocení
	23,5


Poznámka: Hodnocení jednotlivých kritérií označte znakem „X“ v příslušné řádce. Průměr hodnocení kritérií vypočteme vydělením součtu součinů 15. 

Tabulka B

	Interval
	Stupeň ECTS
	Slovní hodnocení

	1,0 – 1,49
	A
	Výborně

	1,5 – 1,99
	B
	Velmi dobře

	2,0 – 2,49
	C
	Dobře

	2,5 – 2,99
	D
	Uspokojivě

	3,0 – 3,49
	E
	Dostatečně

	3,5 – 3,99
	FX
	Nedostatečně

	                   4,0 -
	F
	Nedostatečně


(Nehodící se škrtněte.

	Průměr hodnocení kritérií  1,566
	Koeficient náročnosti  1,15


Návrh na výslednou známku vypočteme vynásobením průměru hodnocení kritérií koeficientem náročnosti a stanovíme podle tabulky B.

Celkové hodnocení a otázky k obhajobě:

(Otázky uvádí vedoucí i oponent.)

Předložená práce je zpracována velmi dobře Teoretická příprava v první části práce je základem, od něhož jsou odvozena témata marketingových činností ve společnosti obchodního typu, jako je společnost Praxis, velmi přehledně a strukturovaně. Je rovněž přínosné, že návrhy na jednotlivá řešení reklamních činností jsou prakticky použitelná 
a reagují na skutečný stav organizační struktury společnosti. Velmi dobrou estetickou úroveň mají také návrhy inzerátů v přílohách. Obchodní strategie maloobchodního prodeje výběrové zboží – jako jsou šperky a hodinky – vyžaduje velmi pečlivé řešení přípravy všech oblastí prodeje. Jako jednu z otázek k obhajobě navrhuji doplnit ústním výkladem část 
3.5.1 – Cílové skupiny. Tato oblast je mnohem strukturovanější a z hlediska sociálně psychologických vazeb a postojů potenciálních zákazníků velmi významná právě pro rozhodování ke koupi. Znalost těchto postojů může hrát zásadní roli při stanovení reklamní strategie společnosti.

Návrh na výslednou známku bakalářské práce (viz Tabulka B)
B – velmi dobře

 (Uveďte Stupeň ECTS + Slovní hodnocení)

Ve Zlíně 12. 5. 2006
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          podpis hodnotícího


