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Tvorba metodiky pro vystavovani na veletrhu

Kritéria hodnoceni: Pocet bodt (0 - 10)
1 Naro¢nost tématu prace 10

2 | Splnéni cild prace 9

3 | Teoreticka ¢ast prace 8

4 Prakticka c¢ast prace 9

(analytické &ast)

Projektova ¢ast

3 | tesict sast) 10

6 | Formalni Groveri prace 10
CELKOVY POCET BODU -
(0 - 60)

Hodnoceni jednotlivych kritérii:

0 bodi nesplnéno

1 — 2 body splnéno pouze na Grovni zakladnich pozadavka

3 — 4 body splnéno s vyrazné&j§imi, ale ne kritickymi nedostatky

5 - 6 bodl splnéno, nedostatky neovliviuji podstatné celou praci, zejména vysledky

7 — 8 bodii splnéno zcela bez vyhrad

9 — 10 boda splnéno nadstandardné




Pripominky k praci:

Tato prace splnila cile, které si stanovila jiz v uvodu. V teoretické ¢dsti je zpracovano
pomérmné hodné informacnich zdroji tak, aby podpotily teorii dulezitosti uéasti tirem na
veletrzich. Diplomova price se opira o analytickou ¢ast, kterou povazuji za vyborny zaklad
pro projektovou ¢ast. Otazka efektivity veletrhi, kterou autorka v této ¢asti mimo jiné
rozebira, je nejcastéjSim tématem pro marketingove odbomiky z veletrzniho primyslu.
Analyzy jsou podpofeny marketingovym vyzkumem, ktery prindsi zajimavé vysledky, velmi
dobte pouzitelné pro organizatory veletrhil (takto tématicky zaméfené prizkumy veletrzni
spravy bézné neprovadi). Vyzkum je veden s cilem rozkryt vazbu mezi efektivitou veletrhu a
pfipravou vystavovatell na veletrh. Ziskana zpétna vazba dava prostor pro dalsi ptsobeni
marketingu veletrznich sprav.

Projektova Cast se zabyva alternativnim zptisobem "vyuky" vystavovateld. Autorka se
piiblizila k soucasnym trendim a vytvofila zajimavy prvek pro komunikaci

s vystavovatelem, a to nejen osobnimi komentari, ale také neformalnim jazykem Manudlu.
Musim konstatovat, Ze BVV se snazi "radit” vystavovatelam jiz fadu let. Byly zvoleny rizné
formy, jak odstranit bariéry pracnosti na strané vystavovatele, bohuzel bez vétsiho efektu.
Zasadnim problémem je skutecnost, Zze vystavovatel pii slozité logistice ptipravy veletrhu
nevénuje navodum ani $kolenim patfi¢nou pozornost. Ze zku$enosti oviem vime, Ze
dusledna pfiprava mize vyrazné zvysit efektivitu veletrhu. Manual. ktery zpracovala autorka.
pfistupuje k zasadnim vécem odlehéenou a jednoduse pochopitelnou formou. To mize byt
cesta, jak naucit vystavovatele maximalné zefektivnit svou tcast na veletrhu. Zaroven jsem
pfesvédcen, ze muZe podpotit veletrhy ve snaze ziskat nové vystavovatele zménou vnimani -
veletrh jiz neni tak slozity. Povazuji Manual za velmi povedeny a véfm, Ze najde uplatnéni
v dalsi praci s vystavovateli.

Otazky k obhajobé:

Ov¢fila jste Manual v praxi? Konzultovala jste formu a pouzitelnost manualu s nékterymi
vystavovateli? Jak vystavovatelé Manudl vnimaji?

Jaké planujete pouziti Manualu?

Myslite si, ze Manual lze pouzit beze zmén pro viechny typy veletrhi?

Je veletrh efektivni marketingovy nastroj? Pro¢?

Prace spliuje kritéria pro obhajobu DP.
<

Prace nesplnuje kritéria pro obhajobu DP (minimélné jedno kritérium hodnoceno () body).
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