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Celkova naro¢nost tématu na:

Podpramérna Primérna Nadpriamérna

Kritéria hodnoceni prace — stupné hodnoceni:

Stupen splnéni cile prace velmi dobfe
Logicka stavba prace velmi dobfe
Prace s literaturou — citace, vlastni komentar dobre
Adekvatnost pouzitych metod dobfe
Hloubka tématické analyzy, vlastni pfinos dobfe
diplomanta

Uprava prace: text, grafy, tabulky velmi dobfe
Stylisticka uroven, jazyk velmi dobfe

Praktickal/teoreticka vyuzitelnost zpracovani:
Podpramérna Primérna Nadpriamérna

Hodnoceni prace:

Pfedkladana diplomova prace si klade za cil na zékladé vysledkd marketingovych analyz
navrhnout marketingovou strategii k osloveni novych potencialnich zédkazniku. Tohoto cile

v zasadé bylo dosazeno, byt se autorka prace orientovala téméf vyhradné na navrhy nastroju
marketingového mixu. Pfesto nékteré zavéry a tvrzeni autorky povaZzuji minimalné za
zpochybnitelné. Analyzu ziskovosti fitness centra ziskala pouze pomoci zakaznik(, ktefi si
plati jednorazové vstupné. Zakazniky vyuzivajici €lenstvi do vypoctl nezahrnula. Bohuzel
nelze ani dohledat, jaky podil téchto zakaznikd vlastné je. Nerozumim takeé, jak realizace
nékterych marketingovych analyz pfispély k dosaZeni autorkou stanoveného cile, nebot’

v navrzeném marketingové strategii se z nékterych vabec nevychazi (viz otazka ¢&. 1).

Teoreticka ¢ast prace pfinasi prehled odborné literatury zamérené téméf vyhradné na
marketing v obecné roviné. Chybi aplikace do sportovniho prostfedi. Patrna je také absence

jakychkoliv autor€inych komentarl ve vztahu ke zkoumané problematice i prostredi fitness.

Metodicka ¢ast prace neobsahuje nékteré z mého pohledu podstatné informace. Naopak se
zde jiz prezentuji vysledky. Pfikladem tohoto maze byt kapitola 4.2 Zu€astnéné pozorovani,
kde se nedovidame, co se bude pozorovat, s jakym cilem, jakym zplsobem apod., ale

predkladany jsou pouze vysledky tohoto pozorovani.



Analyticka ¢ast prace predstavuje vysledky marketingovych analyz. Z mého pohledu jsou
pfinejmensim diskutabilni. Analyza ziskovosti ve skutecnosti neprezentuje hodnoty zisku, ale
trzeb. U BCG matice (kromé jiz zminénych problému vyse) neni ziejmé, jak studentka mohla
vyhodnoatit relativni podil na trhu. Také Scoring model podle mého nazoru neni feSen spravné.
Autorka prace napfiklad pfisoudila propagaci 4x vétsi dulezitost nez Cistoté. Jako zakaznik
bych se spi$ zajimal o Cistotu, nez o to, jakym zpUusobem se fitness centrum propaguje.
Domnivam se také, Ze scoring model neni idealnim nastrojem pro zhodnoceni kvality sluzeb.
Nelze jeho pomoci pfesné obodovat rozdilnou kvalifikovanost personalu fithess centra ani
dalSi sledovana kritéria. Drobné&jSim nedostatkem z mého pohledu je skute¢nost, Ze pfi
hodnoceni ,parkovani“ v ramci Scoring modelu je brana v Uvahu vyse poplatku, nikoliv

napfiklad kapacita parkovist zkoumanych fitness center.

Ani posledni marketingova analyza SWOT neni vypracovana spravné a v souladu
s teoretickymi vychodisky, které sama autorka prezentuje v kapitole 4.6.2. Autorkou

formulované pfilezitosti totiz rozhodné nevychazi z analyzy vnéjSiho prostiedi.

Zavére€né navrhy jsou napadité a v praxi realizovatelné a jsou z mého pohledu nejsilngjsi

kapitolou prace.
Pripominky:
1. Chybi kapitola 3.5.1
2. Chybi kapitola Diskuse

3. Jako zdroj pro data v tabulkach a obrazcich je ¢asto uvadéno ,vlastni zpracovani. Ve
skutecnosti jsou vSak data prevzata. Je tedy nezbytné, uvést, kdo, nebo co poskytl

data, nikoliv, kdo vytvarel samotnou tabulku.

Otazky k obhajobé:

1. Jak konkrétné Vam pfi tvorb& marketingové strategie k osloveni novych zakaznikud

pomohla BCG matice?

2. Zjakého davodu jste do analyzy ziskovosti nezahrnula prodana ¢lenstvi?

Prace je doporucena k obhajobé.

Navrzeny klasifikaéni stupeni: velmi dobfre — dobfe v zavislosti na pribéhu obhajoby

Prohladuiji, Ze nejsem v rodinném &i jiném soukromém vztahu k diplomantovi.
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