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	Odůvodnění hodnocení práce:
Autor předkládá práci, ze které jde cítit jeho osobní nadšení pro daný byznys. Zdá se, že jakési povědomí o konceptu, produktu i potenciálních zákaznících má, je docela možné, že se mu koncept daří/podaří uskutečnit tak, jak si přeje. Relevantní informace však v práci nedokáže srozumitelně a jednoznačně čtenáři popsat a vysvětlit. Podnikatelský plán působí nepropracovaně a nelze ho proto příliš nazývat plánem.
Jazyk práce na mnoha místech – zejména v části praktické – neodpovídá jazyku vědecké práce. Práce obsahuje obrovské množství chyb v anglickém jazyce a jazyk neodpovídá úrovni, která je požadována od studenta bakalářského programu Anglický jazyk pro manažerskou praxi. (např.: this research have been taken a whole year ago; If there will be an investor (…) Gardavsky would have to…; 3 Businessplan structure; aiming on; Although, the associations...; can impact owner's personal affairs; Trading companies are than divided; Styles (…) where only worn by the wealthy; business has a competition; SWOT Analyses (…) It helps…; Appendix 17 The Owner's Reusme; This research have been evaluated and focused mainly within the market environment of Czech Republic) 
Značná část úvodu, stanovení cílů, závěru, stejně jako řada kapitol (např. Kapitola 15. 3. Exit plan), je velmi těžce srozumitelná. (např.: Therefore, it could not have been mentioned or described or even evaluated further in the notes section due its wide relevance; The final price would be appreciably higher, making the sales frequency more relative; will be evaluated and recommendations severed; This segment could hardly be defined, the less studied and evaluated; How would a larger segment of potential customers percept them and respond on them; the scarves)
Myšlenky na řadě míst v práci nejsou logicky uspořádány. Autor kupříkladu v jedné části píše, že by cena výrobku měla být 800 Kč (5.3) nebo méně, přičemž v konečném důsledku prodává kus za 
1 199 Kč. Nedostatky vidím i v provázanosti praktické části s teoretickou, kupříkladu v teoretické části autor píše o důležitosti mít Sales Processing Goals (2.2.1),  Income statement (3.12), marketingový mix (3.7.1) tyto informace se však do části praktické nijak nepromítají. Později nevyužívá trendy z 8.3. 
Kapitola 4 o Marketing Research není dotatečně dobře zpracována, opírá se o několik slovníkových definic a podle všeho ani nijak nepomáhá při tvorbě průzkumu, natož dotazníku. Ten je dle mého názoru sestaven špatně, nemá správně formulovány otázky tak, aby po jeho vyhodnocení mohl autor dojít k nějakým hodnotným závěrům týkajících se svého produktu. Zde zřejmě nebyly dostatečně zohledněny komentáře z předchozího posudku dr. Virglerové, tedy že autor stále vůbec nezjišťuje relevantní skutečnosti – například oblibu materiálů, rozměr šátků, místa, kde jsou šátky kupovány, správně nastavená cena apod. Popis metodologie dotazníkového šetření je nedostatečný, řadu informací se čtenář nedočte (konkrétní dny, odkud přesně respondenti jsou apod.). Pro řadu svých tvrzení nemá dostatečná data. Autor v několika řádcích spekuluje o něčem, co mohl prozkoumat. Analýza a interpretace výsledků dotazníkového šetření je velmi povrchní. 
Grafy v 5.2.1 jsou nepřehledné a neobsahují žádná čísla ani procenta, pouze odstíny šedi pro dané výseče. Ty nejsou příliš vhodné pro tvorbu výsečových grafů, jelikož se jejich barva překrývá.
Analýza konkurence se soustředí výhradně na online obchody a autor porovnává téměř výhradně pouze cenu a počet výrobků (nezaměřuje se například na materiál, design, distribuci, platební podmínky, dostupnost apod.). Lze namítat, že na českém trhu nebyla provedena dostatečná analýza konkurence, zejména v oblasti luxury segment.
V celé práci není jasně stanoven cílový segment/y. Z textu není zřejmé, zdali se chce autor zaměřovat čistě jenom na český trh, nebo své výrobky prodávat i na evropském trhu (jak je v textu na několika místech naznačováno). V kapitole 12.1.1. se o segmentaci snaží jen velmi povrchně.

Autor na mnoha místech práce pracuje spíše s domněnkami než s fakty (např. str 44 či kapitola 5.1). O mnohých věcech spekuluje, přičemž odpovědi mohl zjišťovat v dotazníkovém šetření či patřičným průzkumem trhu.
Vlivy uvedených látek na „expanded mind experience“ nejsou podloženy věrohodnou vědeckou studií. (str. 45)  Zpracování the Mission a the Vision (str. 46) není srozumitelné („to.. spread ideas designed in each scarf“).
V práci postrádám jasně definován USP, řešení konkrétního problému na trhu/niche. O originálním konceptu autor nedokáže čtenáře přesvědčivě informovat. Dle všeho se jedná o produkt, který má silnou konkurenci a takovýto design není neobvyklý – autor to sám v práci uvádí. V práci rovněž chybí popsána distribuce. Celý marketingový mix není dostatečně dořešen, zejména propagace je nastíněna ambiciózně, ale náklady na propagaci toto podle všeho nereflektují.
Podnikatel chce vydělávat 15 000 Kč, což je o 400 Kč více, než minimální mzda v ČR v roce 2020. Bylo by vhodnější stanovit si vyšší podnikatelské cíle a od nich rozvíjet cenu, marži, marketing, prodej apod. Není zřejmé, proč při celkových variabilních nákladech 362 Kč za kus nechce autor cílit na velký segment Čechů, kteří jsou ochotni zaplatit do 800 Kč, a namísto toho hodlá (zřejmě?) cílit na zahraniční trh, u kterého nemá dořešený marketing, distribuci a náklady spojené s penetrací daného trhu. Vzhledem k tomu, že nelze pochopit, na jakém trhu chce autor prodávat šátky za 
1 199 Kč, jsou jeho predikce obratu spíše pouze o domněnky. Ve finančním plánu chybí Výkaz zisků a ztrát, autor tedy neuvádí čistý zisk, ani kolik odvede na daních. Autor se ke konci práce zmiňuje o prodeji roušek, tento koncept však v práci nijak konkrétně nerozepisuje.
Informace z prvního odstavce 1.1 je převzata ze zdroje, jenž není citován („the economists seriously attempted to incorporate entrepreneurship into their models”, cf. https://www.investopedia.com/ask/answers/08/origin-of-entrepreneur.asp); rovněž první dva odstavce z 1.2. (cf. https://www.investopedia.com/terms/e/entrepreneur.asp ) V práci se objevují věty doslova převzaté z původního zdroje bez řádné citace za pomoci uvozovek (Long term needs of the business and devising strategies that enhance both:the overall performance of the company and personal satisfactionof the owner; cf. Abrams, 2014). Věta “In other words, a legal suit can end in a claim against own personal assets” je přímo od Sheltona. Kapitola 3.7.2 o Green Marketingu v prvních dvou odstavcích neobsahuje žádné zdroje pro podložení daných tvrzení. Zdroj s „useful pointers for anyone interested in smart, sustainable brand communications” (str. 27) a “Moreover, there are now finely defined segments of green consumers” není v daných odstavcích odcitován (cf. http://www.greenmarketing.com/files/NRoGM_20rules.pdf) V bibliografii chybí zdroje pro informace ze „Statistical Office of the European Union” a “The Czech social security administration” (str. 16). Pro definici SMART a SMARTER cílů není použita a odcitována relevantní literatura. 

V řadě případů je citací celý odstavec (8.1 a 8.2) bez topic sentence, dodatečné analýzy, komentáře či interpretace.  V kapitole 1.2.1 se autor opírá o neplatný obchodní zákoník. Bibliografie není správně abecedně uspořádána.  Autor používá nevhodné online zdroje (např. cs.globe.com pro definice) namísto plnohodnotné literatury. 
Domnívám se, že autor cíle své práce – dle mého názoru špatně naformulované – nesplnil. V závěru se otázce plnění stanovených cílů nijak konkrétně nevěnuje. Poslední odstavec v závěru je nesrozumitelný.

Vzhledem k výše zmíněným nedostatkům po jazykové i obsahové stránce hodnotím práci stupněm F. 

	Otázky k obhajobě:
1) What is/are your target segment/s? 
2) What literature did you study in order to create your questionnaire? 

3) To what degree does the questionnaire help you understand your target segment(s)? 

4) How did you come up with the price 1 199 Kč per one unit? How will the fact that you are planning to sell and distribute products abroad affect your variable costs?
5) What is your USP? Please, carefully and concretely illustrate your Promotion, Sales and Distribution, including costs. 

6) Why did you not include your income statement? What would it look like?
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* Výsledná známka není aritmetickým průměrem jednotlivých kritérií hodnocení práce.





