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Tabulka A

	
	
	
	

	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 ap)
	
	
	


Tabulka B

	
	
	
	
	

	Kritéria  hodnocení práce diplomanta:
	
	            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.)
Připomínky a otázky k obhajobě:

Předložená bakalářská práce je zpracovaná na téma „Věrnostní program ve firmě Auto Kelly, a.s.“. Autor Miroslav Sába si za cíl práce stanovil analyzovat a následně porovnat současný stav věrnostního programu s kritérii úspěšnosti. Podstatná část bakalářské práce je tvořena charakteristikou teoretických přístupů a popisu strategií používaných v marketingových komunikacích a podrobnému rozčlenění a charakteristice jednotlivých typů věrnostních programů. Vzhledem tématu a cílům práce je podrobná charakteristika některých kapitol nad rámec potřeby bakalářské práce. V analytické části autor přistoupil ke stručné charakteristice profilu firmy Auto Kelly, a.s., jejíž předmětem činnosti je obchodování s náhradními díly automobilového průmyslu a pohybuje se zpravidla na B2B trzích. Předmětem mnoha analýz byl věrnostní program „ Bonový systém“, který je primárně určen pro B2B partnery. Při prováděné analýze autor zpočátku specifikoval tři možné  zainteresované cílové skupiny, ale v následujících postupech již s nimi nepracuje. Analýze tak chybí systematický postup ( např. obr. 2. prezentuje počet vydaných a získaných nazpět bono bodů, ale neprezentuje závislosti ve vztahu k cílovým skupinám). Vztahy mezi jednotlivými uváděnými grafy nejsou zcela objasněny a analýzy neobsahují ani  informace o dílčích výzkumech (např. obr. 4 – průzkum povědomosti o vlastním programu). I tato dílčí analýza je provedena velmi obecně, bez hlubšího odborného přístupu a propracování (způsob oslovení, způsob výběru respondentů…). V závěru práce autor formuloval silné a slabé stránky věrnostního programu, v mnoha případech působí subjektivním dojmem bez podložené argumentace.  Závěrem lze konstatovat, že autor se snažil naznačit celou řadu analytických přístupů, které však nejsou dotaženy do konečného komplexního zpracování. 

Formální připomínky:

· seznam použité literatury není uveden dle citační normy

· místy hovorová stylistika, nevhodná pro odbornou práci.

Otázky:

1. Pokuste se přesněji identifikovat 20% klíčových zákazníků. 

2. Navrhněte, jak působit na ty klienty, kteří bono body nečerpají.     
Práci doporučuji  k obhajobě. x) 

                                                                                     D / uspokojivě
Návrh na klasifikaci bakalářské  práce:
....……………....................................

Ve Zlíně dne 22.5.2007






         ………………………………   

 







    podpis oponenta BP

Pro klasifikaci použijte tuto stupnici: 

	Stupeň klasifikace:
	A - výborně
	B - velmi dobře
	C - dobře
	D - uspokojivě

	
	E - dostatečně
	F - nedostatečně
	
	


x)nehodící se škrtněte
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