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	Odůvodnění hodnocení práce (silné a slabé stránky práce):

Tématem bakalářské práce studentky je telemarketing a online podpora prodeje produktů společnosti Allianz. Úvodní kapitola teoretické části se zabývá obšírně historií telemarketingu a principy úspěšného prodeje po telefonu, včetně fází úspěšného telefonního hovoru. Druhá část charakterizuje společnost Allianz a její postavení v ČR. 

Větší část ze 17 stran analytické části je popisem call centra Allianz Direct, jeho jednotlivých složek a popisem jeho činnosti. Zcela chybí úvod k praktické části, který by čtenáře zasvětil do obsahu této části, zejména do cílů zkoumání (cíl práce je zmíněn pouze stručně v úvodu k bakalářské práci). Kromě již zmíněného call centra studentka detailně popisuje v analytické části jednotlivé produkty Allianz Direct, které dle mého názoru nemají příliš společného s názvem práce. Z popisu call centra a produktů Allianz Direct je vidět, že studentka je zasvěcená do činnosti společnosti Allianz a má s ní praktické zkušenosti. Domnívám se však, že tyto části by měly být zahrnuty spíše do teorie, neboť nepředstavují konkrétní výzkum, pouze popisují činnost. Kapitola 5, návrhy na zdokonalení činnosti call centra (str. 41-42) je jedinou součástí analytické části, která je skutečně výzkumně zaměřena.  Studentka zde na základě vlastní SWOT analýzy rozebírá činnost daného call centra a navrhuje řešení týkající se spíše požadavku rozšíření služeb a zdokonalení softwarového vybavení, než jak online prodej zákazníkům zatraktivnit. 
Práce je popisná, vlastní analýzy je v ní minimum. Dojem z práce kazí gramatické nedostatky, zejména častá absence předpřítomného času. Nedostatky vidím rovněž v citacích dle Turabian Citation Guide. Podle této normy se „notes-bibliography style“ využívaný v této práci používá v literatuře, historii a umění, kdežto pro přírodní a společenské vědy je typický „reference list style“. Avšak i v rámci „notes-bibliography style“ studentka ne zcela správně odkazuje na použitá díla.
Práci hodnotím jako uspokojující a doporučuji ji k obhajobě.


	Otázky k obhajobě:

1. How will telemarketing and online sales develop in the future in your opinion? Will they possibly be replaced by anything else?    
2. In your bachelor thesis (page 15) you describe opinion of Czech customers upon telemarketing. Can you compare the position of telemarketing and online sales in the CR and other EU countries (in Allianz company or generally)? 
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