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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:
	
	            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:


Autorka si klade za cíl analyzovat dosavadní nástroje podpory prodeje importované a rebrandované značky GoGen, přičemž využívá dostupných sekundárních zdrojů dat (zejména údajů o tržbách) a výsledků agenturami realizovaných výzkumů o spontánní a podpořené znalosti značky.


Rešerše teoretických východisek je zpracována z (pro bakalářskou práci) odpovídajícího množství  řádně citovaných zdrojů. Opomenuty zůstaly (stejně jako v praktické části) trendy v oblasti POP – podpory prodeje v místě prodeje – prostřednictvím např. stojanů, woblerů apod., které firma jistě využívá. V práci jsou prostředky POP (resp. POS) zmíněny jen v souvislosti s obalem a synergickým efektem kombinace podpory prodeje a reklamy při tvorbě image značky.


Praktická část přináší kvalifikovaně podložené analýzy efektivity jednotlivých nástrojů podpory prodeje značky GoGen, resp. společnosti HP Tronic. Efekt je převážně měřen nárůstem tržeb, schází však zohlednění nákladové stránky. Z provedených analýz jsou vyvozeny patřičné závěry a doporučení.
Práce je kvalitně strukturována a logicky odvíjena, k čemuž jistě přispěla nejen zainteresovanost autorky na dané problematice, ale také systematická příprava BP v průběhu studia prostřednictvím ročníkových prací.

K obhajobě:
1. Při hodnocení efektivity a u Vašich návrhů optimalizace nástrojů podpory prodeje zohledněte nákladovost jejich použití, která je významná zejména při distribuci 4,2 mil. letáků několikrát do roka?!
2. Objasněte, jak souvisí volba nástrojů podpory prodeje se strategií značky? Mohly by některé nástroje podpory prodeje (nebo jejich kombinace) „ohrozit“ image značky GoGen na českém trhu? 
Návrh na klasifikaci bakalářské  práce:      A – B, tj. výborně až velmi dobře (dle obhajoby)
Ve Zlíně dne ...............................................
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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
	
	


