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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)
	x
	
	


Tabulka B

	
	
	
	
	

	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 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 je zpracována s využitím kvalitních literárních i ostatních informačních zdrojů. Jednotlivé charakteristiky základních problémů marketingové komunikace jsou charakterizovány obecně a postupně se studentka zaměřuje na podporu prodeje, která je hlavním tématem práce. Stanovené hypotézy jsou dílčími analýzami v průběhu práce potvrzeny.

Praktická část je logicky koncipována provedením SWOT analýzy, následně je provedena analýza komunikačních aktivit, přičemž je kladem důraz na analýzu podpory prodeje u sledované firmy. Závěrem je navržena soutěž pro zákazníky jako projekt pro realizaci. Předložený projekt by bylo vhodné doplnit o metodologii zjišťování propagačního účinku 

(jak je uloženo v zadání práce). 
V závěru jsou doporučena mnohá zdokonalení, ovšem nad jejich ekonomickým dopadem na firmu se studentka nezamýšlí. 

Formální stránka

- elektronické informační zdroje nejsou doplněny dle normy o datum použití

- u obrázku uvedených v práci nejsou uvedeny informační zdroje 

Otázky k obhajobě

1. Pokuste se identifikovat příčiny výkyvů tržeb u hypermarketu Kaufland vzhledem 

    k jednotlivým měsícům (patrné z grafu č. 3).
2. Zhodnoťte a porovnejte nejvíce a nejméně úspěšnou akci na podporu prodeje ( str. 47).

3. V teoretické části uvádíte (str.12 )...“ přímý marketing jako masovou formu komunikace“,  

    objasněte a konfrontujte s tvrzením ...“je to cílené osobní oslovení..“ ( str. 15).
Práci doporučuji  

                                                                              B/ velmi dobře   
Návrh na klasifikaci bakalářské  práce:
....……………....................................

Ve Zlíně dne  17.5.2006
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    podpis oponenta 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
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