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	Odůvodnění hodnocení práce:

Z práce jde cítit nadšení a zájem o danou tematiku. Rovněž jde vidět, že se autor v oblasti daného hobby dobře orientuje. V teoretické části práce chybí hlubší rozepsání některých kapitol a podkapitol. V některých se také nachází chyby (např. základní kapitál s. r. o.). Kapitola o Natural Person je zpracována špatně a vůbec nevymezuje živnost. Informace „Everynatural/physical person (from now on just a natural person) do business under the regulations of the Trade Licensing Act.“ (p. 14, sic) je nesprávná. Praktická část není místem pro definování požadavků (viz 6.1). Není zřejmé, proč se autor rozhodl nerozepsat důkladněji 7P nebo proč je podkapitola Risk assessment v části Marketing Plan and Sales Strategy. Chválím snahu o vypracování cash flow. 
Osnova podnikatelského záměru je, co se týká práce se zdroji, zpracována poměrně nepřehledně. Některé zdroje nejsou uvedeny v bibliografii – jedná se zřejmě o novější vydání literatury. Pakliže autor pracuje s literaturou, u které je uvedeno více autorů, nelze uvádět pouze jednoho autora (např.: „(Srpová 2011, 15)“. Některá použitá literatura chybí v bibliografii. Praktická část má nedostatků více, za nejstěžejnější považuji:
· Příliš optimistické plány tržeb (bude zřejmě trvat, než si podnikatel zajistí klientelu)

· „Legal form: Natural person“ nedává smysl. (p. 30)

· V Mission Statement autor mimo jiné píše: „[…] new players are sceptical and afraid to buy overpriced pieces of equipment which can get easily destroyed“ (p. 32), avšak jeho mission statement postrádá jakýkoliv USP, který by řešil klíčový problém na trhu.Konstatování „Olomoucká Dřevárna wantsto convince people that even a store-bought piece of equipment can be reliable, comfortable to use and good-looking at the same time.“ není ani tak USP, jako spíše popis aspektu, který se dá přeci od obchodu očekávat. Trendy autor nestaví na reálných datech, ale spíše domněnkách a jeho vlastní observaci. Kapitola Competitive advantage mohla být rozpracována důkladněji.

· Stanovení ceny pouze na základě konkurence (aniž by se vzaly v potaz production costs a očekávaná marže) nemusí být vhodné.

· Kapitoly 8.1.X pod Promotion jsou špatně strukturovány.

· Lze namítnout, že bez placené propagace se o webových stránkách dozví jen málokdo.

· Nedává příliš smysl nakupovat a držet materiál, který se pak stejně dává na outsourcing.
· Není příliš rozepsáno, co, kdo, kdy a jak bude dělat. Není kupříkladu jasné, proč je nutný dohled nad „workshopem“, když je celá práce outsourcována. Chybí zmínka o tom, kdo se bude starat o e-shop.
· V celé práci není popsáno, kdo vlastně bude tím/těmi outsourcers. Kapitola 6.6.2 nepodává nijak hodnotné informace. Tomu, že má autor něco domluveno, lze tedy jen těžko uvěřit.

· Pro tvrzení „the popularity of the hobby won’t be declining for some time“ (p. 32) chybí zdroje.

· SWOT analýza nepříliš důkladně zpracovaná a popsána.
· Některé tabulky jsou nepřehledné, často v nich chybí jednotky (ks vs CZK např. tabulka 12). Popisek k tabulkám patří zpravidla nad samotnou tabulku. Velmi povrchní popis či vysvětlení tabulek (zejména Revenues). Odkaz v textu na tabulky také není dobrý („Table shows“; p.52)
· Nájem 14.000 Kč v dané lokalitě a za dané m2 o dvou patrech není příliš vysvětlen.

· Marketingový mix mohl být propracovanější, zejména část Promotion. Propagace na sociálních sítí není jasná. 2.000 Kč, které autor plánuje dát na propagaci jsou zřejmě jenom na „entry fees“ (p.51), proto na propagaci na sociálních sítí či jinou formou už nic nezbyde. Obávám se, že, jakmile autor svůj byznys spustí, nikdo o něm (alespoň na základě informací podaných v práci) nebude vědět a existuje jen velmi malá šance na to, že nějaké zákazníky přiláká.
· Odvod sociálního pojištění a tedy i mzdové náklady jsou vypočítány špatně.

· V práci postrádám komentář tabulky 9.4 Total Costs a tabulky 12 Variable Costs – není vůbec zřejmé, jaké má autor výrobní náklady. Náklady navíc nesedí s tabulkou 9.4 Revenues – kupříkladu v prvním měsíci píše, že má v pesimistické variantě celkové náklady 177.577 Kč, ale ve výsledovce uvádí za první měsíc pouze 52.657 Kč. (Náklady na samotné inventory je samozřejmě nutné uvést.) Tabulka 14 také obsahuje predikci pouze jedné varianty, která navíc není vysvětlena. Název tabulky 14 není zvolen vhodně. Není zřejmé, proč se Revenues v čase mění tímto způsobem. V nákladech se neobjevují fees/commission, které bude nutné platit výrobci/výrobcům. 

· Autor nijak nekomentuje vytvořený zisk, který navíc není nijak velký. Autor bude podle všeho potřebovat na své podnikání mnohem více peněz, jelikož se jeho čistý zisk v některých měsících pohybuje kolem částky 14.335 Kč a není zřejmé, jestli mu to bude stačit na živobytí.
· Rozvaha v tabulce 8 neilustruje nic hodnotného.
· V práci mohlo být zmíněno, jak by podnik fungoval v případě dalšího lockdownu.
Predikce tržeb a zisků budou záviset na nezmíněných provizích pro výrobce. Z práce jde vidět autorův přehled o dané oblasti a naplánoval i poměrně slušné produkty, které by mohly řešit reálnou potřebu na trhu. Bez hlubšího průzkumu trhu se však jedná pouze o odhady a domněnky. Vzhledem k nedostatkům zejména v praktické části práci hodnotím stupněm D. 

	Otázky k obhajobě:
1) Could you explain and comment on your revenues projections in Table 14 and could you explain your production costs?
2) What are the outsourcing fees? How much? What are they based on? How will they impact your revenues and profits?
3) Why did you decide to buy the material yourself instead of outsourcing the whole production to the outsourcer?
4) How are you planning to promote effectively a business that attempts to provide something people can make themselves much more cheaply and that is in a field with quite some competition? 

	Práce byla zkontrolována systémem pro odhalování plagiátů Theses s výsledkem negativním/pozitivním. *
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*   Zvolte odpovídající hodnocení. Výsledek negativní znamená, že systém Theses nenašel shodu s jinými pracemi a hodnocená práce tedy není plagiát.


**  Výsledná známka není aritmetickým průměrem jednotlivých kritérií hodnocení práce.








