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Pfipominky a hodnoceni prace:

Moje hodnoceni necht je vnimano jako soubor okruht otdzek a ndvrhi k zamysleni,
necht neni neZ motivaci k zamysleni. Pan Kariovsky je dlouholety profesiondl, v ramci
firmy zastaval nékolik pozic, ke své stdvajici zodpovédnosti se vysplhal po Zebricku
praxe. Znd praktickou stranku prodeje do hypermarketu i prostredi hypermarketu
samotného. Soaré neni lidrem na trhu, pracuje s nizsimi rozpocty, brand musi budovat
a podporovat levnéji neZ lidr. Tedy v jeho prdci nelze ocekdvat naivni i pfevratné
myslenky, spis step by step postup k udrZeni hladiny prodeje.

Ad formulace hypotéz: Mozna bych se nebal pfitvrdit v Uvodu o srdci a penéZence. Jde
o to zasdhnout srdce, aby otevielo penézenku. Jde o definici u¢inného nastroje a autor
pfizndva trini pozici Soaré a vychazi zni: lidr at tahd do HM, Soaré at ovliviiuje

zakazniky ke koupi.




Ad Splnéni cil(: Chybi vice konkrétni navrh nastroji a jejich efektivity a vyuziti. Chybi
Profit and Loss analyza u stavajicich nastroju a u nastroji navrzenych (Ve stavajici trzni
sitaci, kdy neni cilem zisk ale zachovat obrat, je pochopitelné, se akce vyhodnocuji
v litrech a kusech a ne v marzi). Zavér ve smyslu ,instore lepsi nez TV“ je k postupu
malo.

Ad Urover teoretické €asti prace: Do prace je vloZeno mnoho teoretickych dat o
marketingu které nenesou pfimou relevanci s praci. Jako absurdni vnimam vloZzeni
grafu ,Vadi mi preruSovani TV program( reklamnimi bloky“. Dal$i problém vidim
v tom, Ze autor uvadi data z prizkumu jako obecna, ackoli se vztahuji jen k vyrobclm
znacek nikoli k prostfedi HM, které vlastné vnimame. Naopak jako pozitivni vnimam
konkrétni priklad prace s daty — teorie vs. praxe: Odstavec 5.6. mluvi o efektivité POP
nastroji na detail a uvadi Ze doruceni reklamy do schranek ma vyznam 2% (tedy asi
niz8i nez chyba vypoctu a zanedbatelny) Vlastni Soaré prlzkum prokazal, Ze takova
reklama ma ucinnost 24,8%. Prace ve svém zavéru respektuje data zvlastniho
prizkumu a nikoliv data obecnd a ddva v tomto smyslu jasné doporuceni.

Ad Uroven projektové ¢&asti prace: Daldim problémem je kvalita a relevance dat
z vlastniho Soaré prizkumu. (Tim prizkum nezavrhuji, naopak!) Chybi mu segmentace,
vzorek je ndhodny a po rozpadu dat do segmentli chybi statistickd mohutnost
segment0. A cil prlzkumu je pfilis Siroky, pak i zavér je povrchni. Na druhé strané stoji
naklady na prizkum, tedy zda mohl byt podrobné;jsi prlizkum vibec realizovan.

Naopak ocenuji snahu vypreparovat Kriteria rozhodovani pfi nakupu vina a podle nich
usit podporu prodeje v HM. Konkrétni ndvrh POP nastroja jsem ale nenasel.

Ad vyuzitelnost feSeni: NenaSel jsem konkrétni navrh na POP nastroje, jen smér
k FeSeni vedouci.

Ad kreativita: od praktika Ize ¢ekat hlavné opatrnost, nebot je zodpovédny za naklady.
Kromé toho necht napady outsourcuje, kreativita neni core business OR.

Ad Jazykova droven: prace je srozumitelnd, chybi konce vét, jsou chybné uvadéné
nazvy médii (Impuls, TV Barrandov atd.). Ale to je nepodstatné.

Otazky k obhajobé:

1) Jaké konkrétni navrhy na POS podpory prodeje navrhujete? Jakou ocekavate
efektivitu, jaké naklady a vynosy (P+L analyza)

2) Jak se mad HM podilet na komunikaci POP aktivit vyrobce znacek? Jak si maji
rozdélit naklady?

3) Jak si predstavujete relevantni prizkum na efektivitu konkrétniho POP
nastroje?

4) Kolik % rozpoctu vénujete na POP podporu?

V Praze dne 17.5.2010

Podpis hodnotitele prace



