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	Odůvodnění hodnocení práce:
Cílem práce je vypracovat podnikatelský záměr pro mobilní občerstvení, které bude prodávat hot dog v americkém stylu. Jedná se o velmi originální nápad a na mnoha místech jde vidět, že si autor s touto myšlenkou i plánem velmi pohrál. Nápad staví na potenciálu niche marketu ve Zlíně a konkurenční výhodě plynoucí z mobility. Kladně hodnotím autorovu iniciativu, která je zřejmá v mnoha částech práce, kdy si podle všeho dohledával podrobnosti o svých plánech a myšlenkách. Právní formy podnikání v ČR jsou nedostatečně rozebrány. Nezmiňuje se zde například rozsah ručení u daných forem ani daně, které dané formy platí. To se negativně odráží v nesprávných kalkulacích zisku, viz níže. Autor v teoretické části nedostatečně definuje PEST analýzu. Kladně hodnotím její vypracování v praktické části, byť ne příliš přehledně zakomponovánu v textu (str. 32–33). Hodnocení ekonomické situace mohlo být provedeno podrobněji. Autor neříká, proč by konkurenci uvítal. V práci postrádám podrobnější rešerši toho, jak si autor takový typický americký hot dog představuje. Opírat se pouze o stručnou definici z Oxford Dictionary není příliš vhodné. Stavět byznys na párcích z Makra také není příliš strategické. Trend toho, že lidé si začínají vybírat kvalitnější suroviny, včetně vysokého obsahu masa, je například v ČR poměrně znatelný. Bylo by možná lepší zajistit si opravdu kvalitní párky přímo od prověřeného řezníka a mít to jako další konkurenční výhodu, za kterou by si zákazníci třeba byli ochotni připlatit. O tom, že na survivo.com může analyzovat pouze 100 odpovědí, přeci autor mohl vědět ještě před započetím marketingového výzkumu, a mohl tak raději zvolit jinou platformu pro sběr dat. Analýzu výstupů z dotazníku hodnotím velmi kladně. Není jasné, jaká hodnotící kritéria použil pro hodnocení konkurence; jeho kritická tvrzení nevyplývají z žádného výzkumu ani zdroje. Autor mohl zmínit i další konkurenci: Poe-Poe, McDonald’s, KFC. Autor nepíše, v jaké sezóně bude zisk minimální. Pozitivně hodnotím uvedení ceny hot dogu a také tabulku 3 na straně 42, která uvádí ceny ingrediencí z Makra včetně dohledatelných kódů produktů. Ve finančním plánu je několik nejasností a nepřesností, například náklady na jeden hot dog nejsou sečteny správně, rozvaha na straně 44 uvádí nesprávnou terminologii. Autor nesprávně uvádí v operating expenses „Cash for initial business running“. Nejedná se přeci o náklad. Odhad prodeje 80 hot dogů za den nevyplývá z žádné analýzy. Průměrná cena 45 Kč za jeden hot dog nevyplývá z analýzy ani komentářů. Výpočet variabilních nákladů na jeden hot dog není příliš přehledný. U výpočtu bodu zvratu není jasné, jak se autor dopracoval k číslu 23,8 Kč za náklady na průměrný hot dog (ani co takový hot dog obsahuje za ingredience) ani k průměrné prodejní ceně 45 Kč. Z tabulky 6 není jasné, co je v položce Supplies zahrnuto. Autor mohl namodelovat, co za ingredience bude takový průměrný hot dog obnášet a na základě toho vytvořit realističtější zásoby nebo alespoň vysvětlit ty navrhované. Za slabé místo práce považuji kapitolu 8.6, které by prospělo vyhotovení tabulek, což by kapitolu udělalo přehlednější. Autor též uvádí a komentuje pouze realistickou variantu, a to pouze na jeden měsíc, což vnímám jako značně nedostatečné predikce. Autor nesprávně počítá s „korporátní daní“ ve výši 19 % namísto pro něj relevantní daní 15 %. Autor má chyby i v samotném výpočtu zisku i při dani 19 %. Kladně hodnotím to, že si autor úskalí podnikání uvědomuje, a počítá i s jejich řešením. V práci chybí kapitola, která by podrobněji popsala chod podniku či náplň práce brigádníků či nároky na ně. Zásoby, které má podnikatel v plánu mít pro začátek podnikání, jsou zpracovány poměrně chaoticky a působí naddimenzované, není jisté, kde je všechny uskladní. Jelikož autor plánuje odebírat ingredience od Makro s. r. o., není jasné, jak odtud bude zásoby zajišťovat, ani jak často. V nákladech chybí náklady spojené s vozem (povinné ručení, údržba apod.) či důležité věci pro chod podniku, například: oděv pro personál (zástěry, trička apod.), čisticí prostředky, ubrousky či jiný materiál, ve kterém se hot dog bude podávat (např. papírové tácky), propagace na sociálních sítích. V práci chybí zmínka o menu. Autor nemá domněnky o síle slova „homemade“ podložené žádným výzkumem ani zdroji. SWOT analýza je zpracována přehledně v tabulce, ale mohla být trochu detailněji vysvětlena, například „Smartphone application“ v Opportunities. 
Uvedení rizikových faktorů a jejich analýzu hodnotím kladně. Rovněž oceňuji to, že si autor spoustu informací dohledal a počítá tak i například s povolením od města prodávat na veřejných místech, uvádí i budoucí plány a vize, snaží se i o výpočet návratnosti investice. Autorovi doporučuji v pojízdném stánku pro zvýšení tržeb, zisku a zákaznické spokojenosti prodávat alespoň nějaké nápoje, například v plechovce či PET lahvích. Rovněž doporučuji zvýšit cenu některých volitelných ingrediencí, zejména slaniny a cheddaru, na kterých je téměř ztrátový. Práci je i přes zmíněné nedostatky poměrně povedená, do značné míry promyšlená a očividně za ní stojí kus poctivé práce a výzkumu. Práci hodnotím B.

	Otázky k obhajobě:
1) Why did you choose to use sausages from Makro? Wouldn’t it be better to purchase sausages from a professional, good-quality butcher and thus ensure a much better quality of the product?
2) Where did you come up with the number 80 for an average daily amount of hot dogs sold? 
3) On which days during the week and which months does the entrepreneur plan to sell hot dogs in Zlín and why?
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* Výsledná známka není aritmetickým průměrem jednotlivých kritérií hodnocení práce.





