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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:

Práce Davida Lukáše se zabývá strategií zavedení výrobku na trh. Podle názvu by tedy čtenář očekával, že bude číst o přípravě uvedení nového výrobku na trh, zde je však řešen výrobek Lepicol (na trh již zavedený), který má sloužit jako hlavní brand pro společnost ASP Czech, s.r.o.
V teoretické části se autor věnuj základům marketingu a mkt. strategií ve vztahu k uvedení výrobku na trh. Analytická část obsahuje výsledky dotazníkového šetření, které mělo verifikovat stanovené hypotézy. Jejich stanovení zcela nerozumím, neboť jsou zaměřeny na znalost společnosti ASP Czech, avšak v projektové části je pak řešena kampaň pro výrobek Lepicol. Je také otázkou, zda necelých 100 respondentů, je pro potřeby tohoto šetření dostačující. Dále je prezentována SWAT analýza (bez jejího komentáře), Porterova analýza konkurenčního prostředí a také mapa tržního bojiště. Projektová část je uvozena představením společnosti ASP Czech a základních marketingových cílů, které by měly být součástí nové komunikační strategie. Co však chybí je přestavení struktury MKT oddělení společnosti ASP Czech, aby šlo lépe pochopit, jestli mají všechny výrobky stejného brand managera, nebo je jim věnována různá míra pozornosti (viz. Otázka 2). Dále je pak prezentována strategie a komunikační podpora zvýšení prodejnosti produktu Lepicol. U ní postrádám údaje o rozpočtu a načasování této kampaně.
Práce je logicky postavena, navržená řešení v projektu jsou reálná a realizovatelná. Práce je bez výraznějších prohřešků proti pravidlům pro její tvorbu a českému jazyku. Autor by měl lépe zdrojovat webové odkazy, neboť jejich současná forma (viz. Odkaz 26-30) je nedostatečná.
Otázky k obhajově:
1. Je vůbec nutné budovat ASP Czech jako superbrand a připravit pro tento účel komunikační kampaň?

2. Jak vypadá struktrura MKT oddělení společnosti ASP Czech – jsou všechny výrobky řešeny stejným způsobem nebo se k nim přistupuje podle jejich důležitosti ve firemním portfoliu.
B – C (dle úrovně obhajoby)
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