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Téma BP:
Telemarketing jako efektivní nástroj komunikace ve vztahu ke spotřebiteli
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:

Cíl práce je nastaven dosti obecně: „...vymezit zejména pojem telemarketing,...“

Teoretická a praktická část se do jisté míry prolíná, kdy jsou odborné termíny doplněny demonstrací na příkladech, což oceňuji. Naopak ani v jedné části není věnována dostatečná pozornost (jen dvě strany o mark. komunikacích obecně) začlenění telemarketingu do systému integrovaných marketingových komunikací, a tudíž podstatě práce. Možná je to dáno tím, že práce byla autorkou pojata spíše jako manuál pro operátora, jak (ne)komunikovat, než materiál, který by měl marketéry firem přesvědčit o výhodách či omezeních tohoto komunikačního nástroje. 
V práci dále chybí (zadané) zohlednění druhé strany, tzn. příjemce telemarketingového sdělení, spotřebitele, který je tímto komunikátem osloven a zásady jeho kupního chování (např. dle výzkumů).
Za pozitivní lze považovat, že i bakalářská práce obsahuje projektovou část, na které by měla být prokázána schopnost studentky aplikovat teoretická východiska do praxe. V tomto případě se však jedná o popis kampaně zadané firmě Mediaservis.  
Mezi formální nedostatky patří, že citace nejsou psány dle normy, při volném výkladu tématu nejsou odvolávky na literaturu uvedeny vůbec.
1. Pokuste se charakterizovat pozici telemarketingu v současných marketingových komunikacích českých i zahraničních firem. Nastiňte předpokládaný vývoj v blízké budoucnosti této oblasti.
2. Uveďte, jaký je podíl vaší práce na projektové části, příp. jaký přínos pro vaše vzdělání vyplývá z uvedené kampaně pro Citibank. Jakými nástroji marketingového výzkumu by bylo možné změřit její efektivitu?
Práci doporučuji / nedoporučuji k obhajobě. x) 

Návrh na klasifikaci bakalářské  práce:
C – D, tj. dobře až uspokojivě (dle obhajoby)
Ve Zlíně dne 24. 5. 2006
 






         ………………………………   

 







    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
