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Téma DP:  Hodnocení osobního prodeje reklamního času rozhlasové stanice
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 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 zpracovává téma osobního prodeje reklamního času rozhlasové stanice z pohledu řízení prodejního týmu. Teoretická část zpracovává standardním způsobem využitelné zdroje informací. Praktická část práce je spíše v rovině teoretické, i když vychází z reálných potřeb trhu a řízení prodejců reklamního času. V práci chybí představení konkrétní rozhlasové stanice, na jejíž činnosti byly potvrzovány předem stanovené hypotézy. Dále chybí analýza prostředí a hlubší vysvětlení tvorby strategického plánu na konkrétním příkladu. Praktická část přináší návod na efektivní řízení prodejního týmu a správně odkazuje na nutnost práce s databází klientů a využitelnost CRM. Projektová část naznačuje strategii hodnocení obchodního týmu, ale neodkazuje na konkrétní řešení. Práce je velmi dobře postavená v rovině teoretické a v rovině doporučení, vycházejících z odborných zdrojů. Chybí ale více vlastního přístupu autorky práce, konkrétní metody měření efektivity ve vztahu ke stanoveným obchodním cílům. Diplomová práce je zajímavá, je tvořena systematickým postupem, ale formální nedostatky (chybějící uvedení zdrojů dat u tabulek, odkazů na výsledky průzkumů) a některé chybějící analýzy snižují hodnotu jinak dobře vedené práce. 

Otázky:

1. Obchodní oddělení všech soukromých rozhlasových stanic na trhu ČR pracují podobným způsobem. Čím můžete toto tvrzení doložit?
2. Jak je tvořen strategický plán ve zvoleném regionálním rádiu ? Co všechno je jeho součástí?
3. Vysvětlete, prosím, tvrzení, že osobní prodej soukromé rozhlasové stanice není možné řídit ani hodnotit jiným než uvedeným způsobem.?
Návrh na klasifikaci diplomové  práce:
C - dobře
Ve Zlíně dne 18. 5. 2007 
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