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Tabulka A – hodnotí náročnost tématu, nikoli zpracování

	
	

	Hodnocení náročnosti tématu:
	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:
	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.)

Hodnocení práce:

V teoretické části se autorka zabývá obecně komunikací a direct marketingem, nepokouší se více přiblížit používání tohoto nástroje v oblasti knižního trhu. 

V praktické části nejprve přibližuje nakladatelství Knižní klub a jeho práci s databází členů, dále uvádí spíše obecné údaje o direct marketingu a práci s databází, které by se hodily dle mého názoru spíše do teoretické části, naopak pozitivně lze hodnotit důkladný rozbor cílových skupin Knižního klubu. Poměrně neobvyklé je, že v praktické části komentuje výsledky průzkumu, který si Knižní trh zadal v roce 2006, výsledky svého vlastního průzkumu ovšem uvádí až v části projektové - pochopitelně nejde o projekt, ale analytické údaje a zařazení vyhodnocení do této části diplomové práce nemá žádné opodstatnění. 
Vyhodnocení vlastního dotazníkového šetření také trpí celou řadou pochybení - především jsem nenašel, jaký počet respondentů se jej zúčastnil a jaký byl věkový či vzdělanostní profil, takže nemohou posuzovat relevantnost údajů (zvláště když je zde řeč o naplnění cílů Knižního klubu v oblasti podílu členů Knižního klubu mezi obyvatelstem; to je ostatně ukazatel, který je dobré zjišťovat jinak než dotazníkem, respektive tento údaj z průzkumu mohl být prezentován spíše jako indikátor reprezentativnosti vzorku). Vzhledem k tomu, že se autorka poměrně důkladně zabývala možností segmentace, není mi jasné, proč také svůj průzkum nevyhodnotila podle jednotlivých cílových skupin. Poněkud nestandardní je i formulace zejména první hypotézy - „Být členem Knižního klubu je výhodné”- a její vyhodnocení - není jasné, co by mělo být považováno za „výhodné”, pokud nejsou nastavena žádná kritéria. 
Skutečný projekt je tak redukován na cca 4 strany, také zde ovšem autorka spíše jen v obecné rovině píše o tom, „co” by se mělo udělat, ale nehovoří konkrétně o tom „jak” to udělat, tedy až na některé dílčí návrhy nepředstavuje projekt připravený k realizaci. Navíc se nemůžu ubránit dojmu, že se zde vlastně nemluví o direct marketingové kampani, ale o budování databáze adres (toto budování nemusí nutně probíhat s využitím prvků direct marketingu), která teprve v budoucnu nějaké direct marketingové kampaně umožní.
Práce jako celek se nese v obecné rovině, některé informace (celé věty či odstavce) se v textu hned několikrát opakují, strukturování textu mi nepřijde logické a prakticky chybí to podstatné, tedy ucelené projektové řešení. 
Otázky k obhajobě:

Kolik respondentů mělo Vaše dotazníkové šetření? Jaký byl jeho přesný věkový a vzdělanostní profil a co z toho vyplývá pro relevantnost jeho závěrů? 
Lišily se nějak odpovědi jednotlivých segmentů, které jste vymezila? Co z toho vyplývá pro možnost zaměření direct marketingové kampaně na nějaký užší segment? 
Jaké je obecně postavení direct marketingu na knižním trhu a jak se přístup Knižního klubu liší od jeho konkurentů? 
Návrh na klasifikaci diplomové  práce: D - uspokojivě
Ve Zlíně dne 12. 5. 2009
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