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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 apod.)
	
	
	


Tabulka B – hodnotí úroveň  zpracování  tématu

	Kritéria  hodnocení práce studenta:
	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 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:

Rádio jako jeden z významných nositelů reklamního sdělení se pohybuje na marketingovém trhu v různých spirálách náklonnosti marketingových šéfů výrobců a obchodníků a jejich ignorance. Diplomantka se proto již v bakalářské práci zabývala tématem efektivnosti práce a možnostmi prodeje reklamního času, aby tyto teoretické poznatky a vlastní praktické zkušenosti z rozhlasového světa zúročila komplexně v předložené práci. Analyzuje jednu z komunikačních kategorií MKM – osobní prodej.  

Práce přináší ucelený pohled na zvolené téma, na řadě příkladů z konkrétní komunikační a obchodní praxe dokládá diplomantka krok za krokem jednotlivé analytické kroky, aby v závěru souhrnnou syntézou dospěla k potvrzení  vytyčených hypotéz.   
Cíle: Formuluje je v rovině analýzy současného stavu prodeje reklamního času a predikce možností jeho  zlepšení. 
Hypotézy: Vytyčuje si tři hypotézy, jež v průběhu  práce z různých hledisek zkoumá a verifikuje. 
Literatura: Je charakterizována z hlediska obecné teorie marketingové komunikace a specifických témat osobního prodeje. Její zaměření a rozsah  jsou plně dostačující pro daný účel.
Vědecké metody práce: Chybí jejich charakteristika. 
PODNĚTY K DISKUSI PŘI OBHAJOBĚ
1. Požaduji definování metod práce.
2. Jaké možnosti kariérního postupu mají obchodníci v rámci podřízenosti regionální ředitelky a kolika se to může týkat v rámci 5 let?

3. Jaké formy podpory práce obchodních prodejců rádio realizuje? Mám na mysli podporu z hlediska image média, prezentace obchodních úspěchů vytvořených za podpory rozhlasové reklamy apod.

4. Jak sama regionální ředitelka motivuje své obchodní pracovníky?  

PRÁCI DOPORUČUJI K OBHAJOBĚ
Návrh na klasifikaci diplomové  práce:B – VELMI DOBŘE až A- VÝBORNĚ, podle úrovně obhajoby
V Praze 2007-05-05
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