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Tabulka A
Stupei hodnoceni podle ECTS
Kritéria hodnoceni BP A B C D E Fx | F Stupeii hodnoceni
1 1,5 12 125 |3 4 5
Naro¢nost tématu BP X VT
Splnéni cili BP X AN
Teoreticka East BP X i
Analytické cast BP X 7
Stylistickd a gramaticka troveii BP X !
Formalni troveri BP X .
Soudet U :6 = 1916

Pozndmka: Hodnoceni jednotlivych kritérii oznaéte znakem , X v prisluiné radce.
Sou€et hodnoceni kritérii vypo&téte vydélenim souétu stupiitt hodnoceni Sesti.

Navrhne-li vedouci nebo oponent BP v kritériu 2 — splnéni cilti BP stupefi nedostateéné (Fx
nebo F), je celd prace hodnocena nedostateéné a komise po obhajobé rozhodne o konetné
klasifikaci. Je-li nedostate¢né hodnoceno jiné kritérium mimo kritéria 2, vypogita se navrh
znamky véetné tohoto nedostate¢né hodnoceného kritéria.

Tabulka B — Celkové hodnoceni BP

Interval Stupefi ECTS Slovni hodnoceni
1,00 1,25 A Vyborné
1,26 - 1,75 B Velmi dobfe
1,76 — 2,25 - C Dobre
2,26 -2,75 D Uspokojivé
2,76 — 3,00 E Dostate¢né
3,01 —4,00 FX Nedostateéné
4,01 —35,00 F Nedostatecné




Celkové hodnoceni a otazky k obhajobhé BP:
(Uvadi vedouci i oponent BP.)

Studentka zpracovala a predlozila bakaliiskou prici na téma: ,Marketingovd komunikace se zamefenim na podporu prodeje firmy Family
DAVO. s.ro’.

Prace o celkovém rozsahu cea 42 stran strojopisu je kromé dvodu a zdveru logicky rozélengna do osmi obsahovych kapitol, nechybi ani
seznamy literatury, tabulek, grafu apod. *

Cilem BP je: .analyzovat aktivity na podporu prodeje a navrhnout doporuteni pro zlepieni téchto akei (pozn.: mysleno akei podpory
prodeje)”. Tohoto cile se autorka drzi a predevdim v analytické ¢asti BP se snazi podat praktick¢ nivrhy v oblasti strategie podpory prodeje
firmy Family DAVO,

Po formalni strince spatiuji v této bakalaiska praci nekolik nedostatka (tj. predevsim gramatickych chyb, napt. str. 11 - stezeni"="stézejni",
str. 24 Daveryhodnost vyplyva z fakta,... = Divéryhodnost vyplyva z faktu,... ™, sir. 26 recepiety™ = autorka méla pravdépodobné na
mysli .recipienty” apod.). V praci také postradim poznamkovy aparat, pomeme uzky je i rejstiik v oblasti doprovednych grafu, tabulek,
schémat a obrazka. Na druliou stranu préice je ¢lenéna logicky a systematicky. BP po formélni strince napliuje vieobecne dand kritéria (1.
rozsah price, citace odborné literatury apod.).

7 hlediska obsahového autorka dodrzela pozadované zikladni diferenciaci na teoretickou a analytickou ¢dst priice.

V teoretické Gisti se zeela sprivné vénuje seznameni s tématem BP a vymezeni teoretickych pojmu. V analytické ¢isti se pak snazila uchopit
téma v praktické roving — vitim sezndmeni Stendbi price s pozadnim firmy a akwdlni situaci na trhu. V analytické &dsti jsem nalezla zjevnou
chybu, kdy se autorka vénuje hodnoceni stavu webovych stranek a toto je zatazeno v sekei 7.1 Reklama (str. 49), ackoli webovy strinky
spadaji podle mého ndzoru pod aktivity PR.

Celkove hodnotim préci jako standardni. Autorka se snazila uchopit téma v praktické roving, opravdu se snazila proniknout do tiremnich
procesi a vénovala se dislednt problematice. Snazila se rovngz o své vlastai ideje, coz ocenuji. Studentka k psani bakalaiské price i ke
konzultacim piistupovala zodpoveédne.

I’ro t¢el obhajoby navrhuji, aby autorka zodpoveédela nasledujici dotazy:

1) Z ¢eho autorka vychizela pii sestavovani ¢asového harmonogramu pro planovani spotiebitelské soutéze? Opravdu by byly dva mésice na
pripravu akee lakového rozsahu dostatujici (1zn. od rozhodnuti o kendni akce az po redlné umisténi wakéniho™ zbozi do regdla)?

2) Pro¢ si ze siroké skaly prostiedku podpory prodeje vybrala autorka v zavéru price spotiebitelskou soutez jako nistroj k podpoteni rustu
prodeji firmy? Nebylo by efektivngjsi a praktictejsi vyuzit ve firmeé néktery z cenovych nastroji podpory prodeje, které se daji nejen vyuzit
mnohem flexibilngji nez spotiebitelska soutéz, ale zaroven nabizi i nepiehlédnutelnou vyhodu aplikovat cenoveé pobidky pro (predevsim
velkoobehodni zikazniky) také zpetng?

3) Mezi cile podpory prodeje firmy Family DAVO je uvedeno rovitz posileni divery ke znatee —str. 40, V jakém smyslu? Opravdu jsou
pro budovini davéry ke znadee vhodnym nistrojem MK prave aktivity podpory prodeje?

Navrh na vyslednou znimku BP:
(Uved'te stupeit ECTS + slovni vyjadienti)

Navrhuji hodnoceni C — Dobre.
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