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Tabulka A – hodnotí náročnost tématu, nikoli zpracování

	
	

	Hodnocení náročnosti tématu:
	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 apod.)
	
	
	


Tabulka B – hodnotí úroveň zpracování tématu
	
	

	Kritéria hodnocení práce:
	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
	
	
	


Připomínky a otázky k obhajobě:

Autor Jaroslav Janečka si vzal za cíl popsat teleshopping jako efektivní distribuční kanál, jak už název sám o sobě napovídá.
V teoretické části k tomu stanovuje vhodně teoretickou základnu, zabývá se typy teleshoppingu, jeho psychologickými aspekty, nebojí se popsat na základě odborných zdrojů teleshopping v českém prostředí. Popisuje též zhruba zásady tvorby reklamního sdělení.

Následně uvádí hypotézy, jež se snaží verifikovat dvěma šetřeními – kvantitativním a kvalitativním. Pro kvantitativní získal velmi služný počet responsí – 1021. Nicméně jsem trochu nejistý v tom, zdali druhé (kvalitativní) šetření na případě jednoho subjektu může vést k zobecňování získaných faktů. Pokud by měla analyzovaná společnost WS International více jak 50% vliv na příjemce tohoto kanálu, pak bych byl ochoten nad tímto faktem uvažovat. Nicméně z autorových analýz vyplývá znalost (pouze u 30% dotazovaných) této značky (14%).

Přesto oceňuji ale přístup autora a jeho schopnost stanovené hypotézy kontrovat se zjištěnými daty, nebojí se vlastní domněnku/hypotézu vyvrátit.

Práce je po formální stránce v pořádku, vhodně cituje. V seznamu zdrojů jsem si chtěl ověřit jeden zdroj, Seznam použité literatury je v pořádku, ale následující část „Ostatní zdroje“ je číslována opětovně od čísla 1, což znemožňuje dobrou orientaci při zpětném možném dohledávání zdrojů.

Otázky k obhajobě:

1. Proč je podle vás v daném období nejprodávanější oblast produktů CD, VHS a DVD? Myslíte, že zde, v tomto případě, se jedná o – nechci říci fenomén – „Eva a Vašek“?
2. Který z výrobků WS International, komunikovaný teleshoppingem, byl/je nejlépe a nejvíce prodávaným?
3. Jaký je váš osobní přístup k teleshoppingu? Platí i na Vás Vaše hypotézy?
Návrh na klasifikaci diplomové  práce:
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