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Tabulka A

	
	
	
	

	Hodnocení náročnosti tématu na:
	
	Úroveň
	

	                                                                                        
	nadprůměrná
	průměrná
	podprůměrná

	teoretické znalosti
	
	X
	

	praktické zkušenosti
	
	X
	

	sběr a zpracování podkladů a vstupních dat
	
	X
	

	specifické nároky tématu (originalita, rozsah,
	X
	
	

	statistické zpracování dat, interpretace závěrů ap)
	
	
	


Tabulka B

	
	
	
	
	

	Kritéria  hodnocení práce diplomanta:
	
	            Úroveň
	

	
	nadprůměrná
	průměrná
	podprůměrná
	nelze hodnotit

	splnění cíle práce
	
	X
	
	

	samostatnost při zpracování
	X
	
	
	

	metodologická kvalita postupu 
	X
	
	
	

	úroveň teoretické části 
	X
	
	
	

	práce s literaturou (citace)
	
	X
	
	

	úroveň analytické části 
	X
	
	
	

	adekvátnost použitých metod
	
	X
	
	

	úroveň návrhu  řešení  (realizace)
	
	X
	
	

	jazyková úroveň práce 
	
	X
	
	

	formální úroveň  (text, grafy, tabulky)
	
	X
	
	

	přehled literatury (rozsah, kvalita)
	
	X
	
	

	jiné kritérium (novost,  přínos praxi)
	
	X
	
	


Hodnocení v jednotlivých kritériích označte znakem X) v příslušné úrovni.

(Obraťte, prosím, list a pokračujte v hodnocení na druhé straně formuláře.)

Připomínky a otázky k obhajobě bakalářské práce:
V hodnocené BP se setkáváme s návrhy na změnu v užití reklamy více ve směru vnímání a prožívání spotřebitele se zdůrazněním etických aspektů marketingu. Autor BP prokázal schopnost nastudovat poměrně široký okruh literatury - přehledně seřazené poznatky v první části BP napovídají, co všechno se musí při zkoumání vlivu reklamy na spotřebitele brát v úvahu. V praktické části práce je pak na konkrétní reklamní kampani demonstrována možnost rozboru psychologického působení reklamy na spotřebitele, velmi vhodně je pracováno se symboly a symbolikou. Každá reklama tak dostává tímto způsobem jakýsi "psychologický pasport", který ji umožňuje srovnávat z hlediska působení na spotřebitele s reklamami jinými. Za přínosné lze považovat zvýraznění faktu, že reklama nepůsobí jen prvoplánově, ale pro vnímavého recipienta je i útvarem, do kterého si může promítat své skryté tužby a představy, jejichž marketingové využití by znamenalo opravdový krok k reklamě budoucnosti. Vždyť primární podle Kotlera nemůže být snaha prodat to, co se vyrobilo, ale vyrobit to, co se prodá, v  tomto pojetí pak CRM (Customer Relationship Management) znamená odklon od původního: "Toto je to, co vyrábím, nechcete si to koupit?" k novějšímu  "Toto je to, co chci - kdo mi to nabídne?” Teprve tento „koperníkovský obrat” účinně otevírá cestu k tomu, aby marketigové komunikace mohly působit na rozvoj svobodného myšlení svých recipientů, jak si v závěru BP přeje její autor. 

Práci doporučuji  k obhajobě

Návrh na klasifikaci diplomové práce:
velmi dobře  B

Ve Zlíně dne 20.5.2006
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    podpis vedoucího BP

Pro klasifikaci použijte tuto stupnici: 

	Stupeň klasifikace:
	A - výborně
	B - velmi dobře
	C - dobře
	D - uspokojivě

	
	E - dostatečně
	F - nedostatečně
	
	


x)nehodící se škrtněte

PAGE  
1

