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Téma DP:
Implementace motivačních strategií a tréninkových technik v osobním prodeji
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.)
	
	
	


	
	
	
	
	

	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 je odbornou studií, zabývající se významem motivace v osobním prodeji. Je vystavěna na široké teoretické základně. Autorka analyzuje motivační strategie prodejců pojišťovny Allianz a porovnává je s teoretickými poznatky. Opírá se o dotazníkové šetření, provedené v jedné z poboček, kterým zjišťuje motivační faktory obchodních zástupců. Na jeho základě vypracovává vlastní model možného sloučení motivačních teorií.
Cíle práce byly téměř naplněny, schází však propojení motivačních strategií a tréninkových technik v osobním prodeji s dalšími formami marketingových komunikací.

V kapitole 6.1 a 6.2 (str. 48 a 51) Struktura tréninku prodejních sil by bylo prospěšné uvést nejen postup - popis jednotlivých týdenních aktivit, ale i jejich zhodnocení. 
Podrobně je zpracován návrh systematické tréninkové strategie, včetně návrhu měření efektivity.
Diplomová práce je srozumitelně napsána, má přehlednou strukturu, hypotéza byla v závěru potvrzena. Množství titulů, uvedených v seznamu literatury neodpovídá požadavkům. Za zmínku však stojí, že je mezi nimi titul cizojazyčný. Práce neobsahuje přílohy.
Otázky:
1. Porovnejte překážky v úspěšné implementaci prodejního tréninku podle Churchilla se zjištěnou skutečností v pojišťovně Allianz.
2. Jak a jakých prvků komunikačního mixu mohou využít vedoucí prodeje, aby podpořili implementaci motivační koncepce?

Práci doporučuji / nedoporučuji k obhajobě. x) 

Návrh na klasifikaci diplomové  práce:    B, tj. velmi dobře 
Ve Zlíně dne 11. května 2007
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x)nehodící se škrtněte
