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Analýza strategických činností při vstupu na trh s novým výrobkem
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:

Téma z oblasti marketing managementu uchopil pan Terrich velmi sofistikovaně. Za teoretická východiska si zvolil nastavení strategie výrobních procesů, lidských zdrojů a marketingu při vstupu nového výrobku na trh. Neopomenul také upozornit na specifika odvětví, které následně analyzuje tj. dřevozpracující průmysl, resp. firmu podnikající v dané oblasti. Další díl teorie je dán na úvod projektové části a týká se zejména Ansoffovy matice růstu a portfólio analýz, které student následně velmi kvalitně aplikoval na firemní situaci.
Přestože ryze marketingová koncepce pojímá jen zhruba třetinu práce, je patrné, že autor dovede problematiku řešit komplexně v rámci podnikových procesů, což považuji za velmi přínosné.
1. Vysvětlete rozdíl v údajích za rok 2004 co se týče počtu poptávaných oproti realizovaným zakázkám (tab. 3 – s. 35, tab. 4 – s. 36). Jaké závěry je možno vyvodit z analýzy (ne)úspěšnosti  při zadávání zakázek pro marketingové komunikace? Zdá se Vám % úspěšnosti v případě Dřevařské a lesnické společnosti vysoké či nízké? 
2. V textu na s. 40 uvádíte, že marketingová strategie truhlářské výroby je zaměřena na jakost a přitom polotovary pro tuto výrobu musí firma (z důvodu nízké kvality „vlastního“ řeziva) nakupovat od dodavatelů. Nejedná se o rozpor ve strategickém řízení výroby a marketingu?
3. Na s. 47 vysvětlujete pojem „reálná marže“ tak, že: „…vychází z porovnání nákladů, které se vztahují k plnění zakázky“. Nejedná se spíše o míru zisku? Objasněte také „záměnu“ sledovaných ukazatelů v BCG analýze, kdy odborná literatura uvádí relativní tržní podíl x růst tržního podílu a vy zohledňujete % marže x obrat firmy.
Práci doporučuji / nedoporučuji k obhajobě. x) 

Návrh na klasifikaci bakalářské  práce:    
A - výborně
Ve Zlíně dne 31. 5. 2006
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Pro klasifikaci použijte tuto stupnici: 

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

	
	E - dostatečně
	F - nedostatečně
	
	


x)nehodící se škrtněte
