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Dalsi hodnoceni:

Hlavnim cilem préace je navrhnout doporuc€eni vedouci ke zlepSeni firemni komunikace nakladatelstvi TouZimsky
&amp; Moravec vici cilové skupiné &tenard. Teoreticka ¢ast obsahuje definice vSech dulezitych pojma, které jsou
pouzity v praktické ¢asti. Jednotlivé kapitoly obsahuji zékladni informace, témata v nich ale nejsou nijak logicky
propojena. Nadpis Charakteristika knizniho trhu v CR — nema &islovani. Autor mohl vyuzit tfeti Grovné& nadpist a
kapitolu &islovat. Nékdy je v praci pouzita definice, ktera ale neni uvedena jako pfima citace. Kapitolu 2.4 Kupni
chovani spotfebitele bych oCekavala hned za kapitolou o marketingovych nastrojich, tedy u marketingovych témat.
Ted je mezi Cisté marketingova témata vklinén marketingovy vyzkum. Dale by kapitola méla obsahovat vice zdroju
nez pouze jeden. V teorii je jinak pouzito dostate€né mnozstvi aktualnich zdrojli a cely text je dobre Citelny. Z
téchto divodl hodnotim teorii jako zdafilou. V metodice je popsano, jak byla zpracovana literarni reSerSe. Tyto
informace si ale ¢tenar precte az po prostudovani teorie. Z tohoto ohledu je ¢lenéni trochu nelogické. Metodika
praktické €asti je velmi dobfe popséna, chybi pouze zminka, jak bylo vybrano 109 adres, na které byl rozeslan
dotaznik. Slo o reprezentativni vzorek? Diky absenci této informace neni mozné zhodnotit, zda se daji vysledky
dotaznikového Setfeni vnimat jako vypovidajici vici zakladnimu souboru, tedy vSem zakaznikim. Také neni
vysvétleno, zda byli respondenti k vypInéni dotazniku néjakym zpisobem motivovani. Navratnost 89 % je totiz
vskutku uctyhodnd. V metodice je pouZit pojem klienti, myslim, Ze v tomto pfipadé by mél byt spiSe pouZit pojem
zakaznici. Za klienty jsou bézné oznacovani zakaznici v sektoru sluzeb. V praktické ¢asti je nejprve predstavena
firma a dale pak vysledky rozhovoru s majitelem. V textu je odkazovano na kap. 3.2.7, toto Cislovani ale v praci
neni. Obecné autor nepouziva treti troven Cislovani nadpist, kapitoly tfeti rovné v praci hojné jsou, ale bez
Cislovani. Toto pusobi ponékud divné. Kap. 3.3 je velmi kratka, informace o typickém zakaznikovi mohla byt v
kapitole pfedstaveni firmy. Pokud by bylo ambici autora vymezit detailné segment zakaznik(, pfipadné popsat
personu, vyZzadovalo by to mnohem vétsi usili nez se pouze zeptat majitele firmy na jeho nazor. Myslim si ale, Ze
lepSi segmentace, kde budou popsany charakteristiky zakaznik( vice do hloubky, by praci i samotné marketingové
komunikaci firmy prospéla. Skoda, Ze se timto autor prace vice nezabyval. Kap. 3.3.1 Vyhodnoceni dotaznikového
Setfeni je podkapitolou Analyzy cilové skupiny, coz mi pfipada jako nelogické. V kapitole vyhodnoceni dat autor
diskutuje rozlozeni respondentu dle vékovych kategorii. Zda vékové rozlozeni odpovida zakladnimu souboru neni
mozné tvrdit, pokud autor neuvede, jak byl vybran vzorek. Dotaznik hodnotim jako zdafily, chyby ale obsahuje.
Napfiklad mi neni jasné, pro€ je v dotazniku otézka, zda si respondenti pofidili nékdy knihu od nakladatelstvi
T&amp;M, kdyz byl dotaznik rozeslan zakaznikdm firmy. Pokud nebyl dotaznik poslan pouze zdkaznikdm firmy,
komu tedy? Navrhy na zlep3eni jsou velmi dobfe zpracovany a jdou do hloubky. Neni ale Uplné jasné pouZiti
slova cross-sellingu ve spoijitosti s tvorbou blogu. Cross-selling znamena pfiprodej. Tabulka 1 obsahujici pomérné
svych navrh(, aby se majitel mohl rozhodnout, co s ohledem na jeho rozpocet zrealizuje a co nikoli. Celkové
hodnotim navrhy jako velmi vydafené, dle mého nazoru by mohlo nakladatelstvi fadu z nich implementovat.
Bakalafska prace spliuje pozadavky kladené na tento druh prace. Stylisticka uroven je na vysoké urovni, autor
pouzil dostatek aktualnich zdroj(i, jeho doporuceni jsou realna. Z téchto diivodt doporucuji praci k obhajobé.
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Otazka €. 1 vztahujici se k tématu prace:
Popiste vice do hloubky, jak vypada segment zakaznikd dané firmy.

Otazka ¢. 2 vztahujici se k tématu prace:
Vysvétlete prosim, jak jste myslel pouZiti cross-sellingu.

Otazka €. 3 vztahujici se k tématu prace:
V praci navrhujete mnoho podnétu na zlepSeni marketingové komunikace firmy. Je takové mnozstvi napadu
realizovatelné, kdyz ma firma jednoho zaméstnance?

Ostatni otazKy vztahujici k tématu prace:
nemam

Vysledné hodnoceni doporucuji k obhajobé

nedoporuduji k obhajobé

Datum: 02.06.2022 Podpis oponenta prace
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