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Praktická či teoretická využitelnost zpracování: 
podprůměrná  průměrná  nadprůměrná   
 

Hodnocení práce: 

Autor svou bakalářskou práci zaměřil na téma marketingové komunikace hokejového klubu za 
účelem zvýšení povědomosti o klubu, zlepšení vztahu s fanoušky a přilákání nových, mladých 
hráčů. Práce řeší aktuální problematiku a je velmi dobře zasazena do trendů dnešní doby.  

V teoretické části autor kvalitně rozebral marketingovou komunikaci, kde velmi dobře 
propojuje oblast hokeje a marketingu obecně a přikládá pohledy odborníku marketingu ve 
sportu. Pracuje jak s přímými, tak i nepřímými citacemi, které jsou dobře zasazeny do kontextu, 
myšlenky a text je díky tomu velmi příjemně čtivý. Celkově autor vychází z 29 zdrojů a z toho 6 
zahraničních, což je pro potřeby bakalářské práce zcela dostačující.  

Cíle a úkoly práce jsou napsány přesně a srozumitelné. Nicméně z logiky práce bych zaměnil 
pořadí kapitol a umístil tuto kapitolu před teoretická východiska práce. Úkoly částečně odkazují 
na to, co již bylo v teoretických východiscích splněno. Cíl práce ne zcela koresponduje 
s teoretickou částí. Resp. cílem práce je: „…oslovení většího počtu rodičů potencionálních 
hráčů“ a teoretická část řeší obecně sportovní marketing se zaměřením na hokej – tedy např. 
reklamu sponzorů na dresech a mantinelech. Považuji to za rozdílné věci a hlavně rozdílné cílové 
skupiny, pro které je potřeba se zaměřit na trochu jiný marketing.  



V metodické části autor tento rozpor zcela nevyřeší, nicméně zde uvádí dvojí výzkum, a to 
šetření jak na straně rodičů hráčů, tak na straně fanoušků klubu jako takového. Což samozřejmě 
v rámci marketingové komunikace celkově jako klubu dává smysl a chválím toto zaměření na 
obě strany klientů. Současně chválím provedenou operacionalizaci a pilotáž výzkumu.  

Praktická  část nejprve prezentuje výsledky analýzy současného stavu klubu, jeho historii, 
základní pohled na finanční bilanci a dosavadní marketingovou komunikaci. U financí dochází 
k rozporu v uvedených částkách mezi tabulkovými příjmy a výdaji vs. informaci od zaměstnance 
klubu, kdy dochází k rozdílu výsledovky o cca 1,7 milionu korun (více viz. otázka č. 1). V následné 
části autor vyhodnocuje výsledky šetření napříč fanoušky a návštěvníky klubu a poté 
dotazníkové šetření rodičů hráčů. Autor velmi dobře prezentuje výsledky a komentuje grafy, 
které jsou jasné, čitelné a dobře srozumitelné.  

V poslední části přistupuje v různých směrech k návrhům na zlepšení a to nejen po stránce 
komunikace, ale celého obsahu marketingu. Mimo jiné chválím, že návrhy nejsou čisté 
„marketingově líbivé“, ale jsou podloženy dalšími okolnostmi a rešerší, viz. například pořádání 
příměstských táborů pro děti a zjištění, zdai se již nějaké v okolí pořádají a existuje tedy 
konkurence či nikoliv. 

Po formální stránce je práce na velmi zdařilé úrovni, autor se nevyvaroval pouze pár 
drobnostem či překlepům. Je škoda občasných chyb v rámci formátování, ať již je to 1. řádek 
v obsahu, str. 31, kde jsou tři řádky na jinak zcela prázdné stránce nebo rozdílnost ve 
formátování zdrojů, které nejsou všechny ve stejném tvaru a grafické úpravě.  

Celkově práci hodnotím jako výbornou, pouze s nedostatečně vyřešenou koncepcí práce ve 
smyslu dvou směrů výzkumů. Někde jsou míchány do sebe faktory důležité pro komunikaci 
k rodičům a hned vedle toho reklama pro sponzory na dresech (která není pro rodiče a 
rozhodnutí toho, jestli dají dítě do klubu na hokej důležitá). Doporučil bych příště tyto dvě cílové 
skupiny v praktické části zcela rozlišit a lépe vyspecifikovat i vyhodnocení pro jednu a druhou 
skupinu. Nicméně souhrnně vše spadá do marketingové komunikace klubu a ve výsledku je 
řešeno správně. 

 

Otázky k obhajobě: 
 

1) V tabulce č. 1 uvádíte sezónní náklady klubu cca 8,4 mil korun a v tabulce č. 2 příjmy 
klubu cca 7,9 mil korun. Následně v kapitole 6.7 píšete, že se klub každoročně (dle 
interních informací) pohybuje v plusových číslech, konkrétně cca 700 000Kč. Jak 
vysvětlíte tento rozpor Vámi uváděných dat? Které hodnoty jsou tedy správné a proč? 
 

2) Proč myslíte, že by měly rodiče upřednostnit právě hokejový klub oproti ostatním 
možnostem – fotbal pod stejnou organizací nebo příp. jiné formy aktivit? 

 
Navržený klasifikační stupeň: výborně  
Prohlašuji, že nejsem v rodinném či jiném soukromém vztahu ke studentce. 
 
V Praze dne 20.8.2020        
                                                                      …..….................................................... 
             Mgr. Daniel Med 


