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Posudek zaverecné prace

1. Vyznam a naro¢nost tématu 1.0

Poznamka:Pravé marketingova komunikace v hotelovém prostfedi prosla diky rozvoji
internetu a internetovych rezervaénich systému( zasadni zménou. Autorka zvolila moderni
pristup a Cerpala z aktualnich zdrojd a dat.

2. Logicka struktura prace 1.0

Poznamka:Prace je srozumitelné a logicky usporadana.

3. Naplnéni cile prace 1.5

Poznamka:Autorka srozumitelné a na datech zodpovédéla vstupni hypotézy. Jedinou
otazkou zlstava volba hypotéz, resp. jejich doplnéni o kritérium Uspésnosti zvolené
marketingové strategie.

4. Metodicky postup 1.0

Poznamka:Vyborné hodnotim praci s daty. Autorka se neomezila na dotaznikové Setfeni a
Cerpala velké mnozstvi vefejné dostupnych dat z internetu. Vysledkem je Ctiva, zajimava a
propracovana prace s realnou vypovidaci hodnotou.

5. Hodnoceni teoretického zobecnéni a pfinosu 1.0

Poznamka:Jedna z mdla praci, ktera se v Ceském prostfedi neomezila na popis jiz
pfekonaného, ale pokusila se inteligentné zpracovat aktualni stav uprostfed dynamické
zmény. Vyborna prace, kterd muze byt zakladem pro dalsi vyzkum.

6. Prace s literaturou 1.5

Poznamka:Prace obsahuje mnoho odkazu na literaturu a zejména teoreticka Cast je
prehledem dosavadnich poznatkil ve zkoumané oblasti. Uvodni 4st snad mozna puisobi
ponékud "unaveng" v porovnani s zivym zkoumanim ¢asti druhé.

7. Formalni stranka 1.0

Poznamka:Prace je formalné na vysoké drovni, zpracovani je srozumitelné a podani,
zejména v druhé ¢asti, Ctivé.

Zaver

Hodnoceni prace (znamka): vyborné
Doporucuji praci k obhajobé: ANO

Otazky pro diskusi a poznamky

Kritické poznamky a celkovy pfinos, celkova hodnota prace



Vyrazné pozitivné hodnotim praci s volné dostupnymi daty na internetu. Ziskava tak dostate¢né
mnozstvi dat k tomu, aby zaveéry prace byly relevantni a neomezuje se na tradi¢ni dotaznikové
Setfeni. K nému se uchyluje pouze tam, kde je smyslupIné.

Hotelovy marketing prosel a stale prochazi dynamickou zménou a toto je jedna z mala praci v
¢eském prostredi, ktera se snazi probihajici zménu zachytit a nahlédnout aktualni pfistup k
hotelovému marketingu svézim pohledem. Neztraci ¢as citovanim pfekonaného a zamérfuje se na
zmapovani aktualniho.

Kriti¢téji Ize hodnotit pouze dva aspekty prace. Jednak formulaci samotnych vyzkumnych otazek,
kde se nabizi otazka testovani uspésnosti bud’ celé hotelem zvolené strategie, nebo testovani
vyznamnosti jednotlivych komponent zvolené strategie pro uspésnost vysledku. Druhym aspektem
je pak uvodni ¢ast, ktera by si snad zaslouzila uzsi fokus na moderni pohled na hotelovy marketing,
spiSe nez Sirokou resersi zabyvajici se celou oblasti marketingu. Hotelovy marketing je velmi
specificky a bohuzel vétsina starsi literatury je dnes pfekonana.

Otazky nebo témata pro diskusi pred komisi

1) V textu zminujete, Ze hotel uplatriuje systém denni cenotvorby. Jakou pozici a jak silnou roli
pfisuzujete dynamické cenotvorbé v uspésném marketingu hotelu?

2) Marketing je zejména pro hotel velmi Siroky pojem. Jaké byste zvolila nejvyznamnéjsi kritérium
pro uréeni uspésnosti marketingové strategie (jakéhokoliv) hotelu?

3) Domnivéte se, Ze se marketingova strategie méstského hotelu vyznamné liSi od strategie napf.
horského, konferenéniho, wellness nebo obecné resortového typu hotelu?

4) Na str. 39 zminujete, Ze za pfimou distribuci je povazovan pfedevsim nakup ubytovani pfimo u
recepéniho pultu. Jak ale vidite tento pohled na véc v kontextu vyvoje, kdy dnes naprosta vétSina
hostu pfichazi k pultu s otevienou aplikaci od Booking.com nebo otevifenou webovou strankou
hotelu na svém mobilnim zafizeni a dozaduje se inzerované nabidky? Pfisli by takovi hosté vibec
dnes jesté k pultu hotelu, kdyby se hotel nenabizel v online prostfedi?
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