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Téma DP:  Analýza efektivity nástrojů podpory prodeje v místě prodeje u firmy Hannah
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 diplomanta:
	
	            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 projektové části 
	
	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:

Diplomová práce se zaměřuje na nástroje podpory prodeje s orientací zejména na prodejce konkrétní značky. Teoretická část práce popisuje jednotlivé typy podpory prodeje se zaměřením na in-store komunikaci, ale nevyužívá dostatečného množství odborné literatury a zdrojů k vymezení pojmů zvoleného tématu. Praktická část popisuje současné komunikační materiály využívané firmou Hannah, ale chybí jejich hlubší analýza a nastínění jejich efektivity v rámci stanovených obchodních cílů. Práce popisuje princip motivační soutěže pro prodejce zvolené značky, ale chybí zhodnocení nákladů na tuto soutěž a měření její efektivity. V práci rovněž chybí vyhodnocení pozice značky. Přínosem práce je prezentovaný mystery man průzkum a závěry z tohoto průzkumu. V projektové části práce jsou navrženy aktivity podpory prodeje se zaměřením na individuální přístup k prodejcům. Tato strategie je hodnotná a aplikovatelná v praxi. 
Práce je systematická, logická a vychází z praktických zkušeností autora práce. Ale bohužel neobsahuje podstatné zdroje informací a analýzy, které by vedly k efektivitě navrhovaných komunikačních aktivit. V práci jsou formální nedostatky, chybí uvedení zdrojů dat u tabulek a grafů. 

Diplomová práce je obsahově bohatá, ale chybějící analýzy a nesplnění dílčích úkolů snižuje její hodnotu. 

Otázky:

1. Jaké by byly náklady na komunikační aktivity navržené v projektové části?
2. Jaké jsou očekávané obchodní cíle při implementaci navržených nástrojů do praxe?
3. Pokud podobné motivační programy využívají téměř všichni dodavatelé sportovního a outdoorového vybavení, nebylo by pro firmu Hannah efektivnější od programu upustit a nahradit ho nějakou jinou motivací?
Návrh na klasifikaci diplomové  práce:
C – dobře
Ve Zlíně dne 18. 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
	
	


