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Téma BP:  Škoda Auto – prodejní analýza, podpora prodeje a filozofie Human Touch
Tabulka A – hodnotí náročnost tématu, nikoli zpracování práce
	
	
	
	

	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 – hodnotí úroveň  zpracování  tématu
	
	
	
	
	

	Kritéria  hodnocení práce:
	
	            Úroveň
	

	
	nadprůměrná
	průměrná
	podprůměrná
	nelze hodnotit

	splnění cíle práce
	
	
	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:

Teoretická část práce neodpovídá rozsahu bakalářské práce, nevyužívá dostupných literárních zdrojů, ani zdrojů uvedených v seznamu použité literatury. Práce naznačuje proces tvorby obchodní strategie, ale nejde do hloubky problému. V rámci uváděné corporate identity opomíjí význam korporátního designu, kultury, nastiňuje pouze korporátní komunikaci, a to velmi omezeně, nesegmentuje komunikaci na vnitřní a vnější. Některá tvrzení prezentovaná v práci nejsou dostatečně podložena zdroji informací. Potvrzení stanovené hypotézy se neopírá o adekvátní analýzu. Práce nesplňuje některé dílčí úkoly zadané v úvodu práce, nezabývá se podrobněji specifikou prodeje nových vozů, nehodnotí nástroje marketingových komunikací v jejich šíři, nehodnotí implementaci prodejní filozofie Human Touch v rámci prodeje, nenavrhuje adekvátní opatření ke zlepšení současného stavu.

Práce je částečně nepřehledná, obsahuje formální nedostatky. Uvedené nedostatky a nesplnění dílčích úkolů snižují hodnotu práce. 

Otázky:

1. Práce popisuje pouze využití reklamy, PR a sponzoringu. Využívá Škoda Auto všechny formy marketingových komunikací? Pokud ano, jakým způsobem? Jaké nástroje využívá v rámci podpory prodeje?
2. Na základě jakých analýz se firma rozhodla pro implementaci prodejní strategie Human Touch?
3. Jakým způsobem byl implementován program Human Touch do komunikačního mixu firmy? Jak v souvislosti s touto strategií probíhala interní a externí komunikace?
Návrh na klasifikaci bakalářské  práce:
D - uspokojivě
Ve Zlíně dne 20. 5. 2007 
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Pro klasifikaci použijte tuto stupnici: 

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

	
	E - dostatečně
	F - nedostatečně
	
	


