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	Odůvodnění hodnocení práce:
V teoretické části autor charakterizuje podnikání a jeho druhy a podnikatelský plán, jeho typy a strukturu. Autor prezentuje hlavní druhy společností, ovšem popis je poměrně stručný, chybí detailnější informace k jednotlivým typům (např. u akciové společnosti její organizační struktura..). Nesprávně je uvedena výše základního kapitálu společnosti s r.o. (str. 16). Autor odkazuje při popisu na zdroje, které nejsou uvedeny v bibliografii v závěru práce (např. Srpová 2011, Srpová 2014, Kotler, Armstrong 2014, Abrams 2014). V textu, v závorkách při odkazu na dílo často uvádí pouze jednoho autora, i když má zdroj autorů více (např. Mariotti 2013, Srpová 2011, Barrow 2021). U přehledu podnikatelského plánu (str. 19) není jasné, z jakého zdroje přehled vychází, zdroj je uveden jen u některých položek přehledu. Při popisu marketingového mixu autor zmiňuje 4P i 7P, popis 4 P je velmi stručný, zbývající tři P necharakterizuje vůbec, přičemž tyto jsou pro oblast služeb důležité. V teoretické části chybí odkazy na tabulky v textu příslušné podkapitoly a popis jejich obsahu, nestačí tabulku do textu pouze vložit.

V praktické části autor vytvořil podnikatelský plán svého podnikání. Struktura podnikatelského plánu kopíruje strukturu definovanou a popsanou v teoretické části, včetně obsahu jednotlivých částí plánu. Je chvályhodné, že autor zvažuje své vlastní podnikání, má představu v jaké oblasti podnikat a co konkrétně by jeho podnikání zahrnovalo. Z popisu je vidět autorova znalost daného prostředí a jeho zaujetí danou tématikou. Předložený podnikatelský plán ovšem vyvolává řadu otazníků, které je třeba řádně promyslet a analyzovat, aby podnikání skutečně fungovalo a bylo výnosné.

Vybrané oblasti podnikatelského plánu, které jsou dle mého názoru poněkud diskutabilní:

· Outsourcing veškeré výroby. Není uvedeno, kdo bude pro Dřevárnu vyrábět a jaká bude marže tohoto výrobce. Je otázkou, zda by nebylo výhodnější si výrobu kompletně výrobci zadat a nechat veškeré pořizování surovin a dalších materiálů potřebných pro výrobu na výrobci, který pokud vyrábí ve velkém, pořizuje zpravidla suroviny a materiály za výhodnější ceny. Nákup materiálů, lepidel.. majitelem Dřevárny a následně jejich outsourcing vybranému výrobci se může v důsledku Dřevárně prodražit, vzhledem k pořizovaným množstvím a cenám surovin a materiálů nakupovaných pro následný outsourcing např. ve zvoleném hobby marketu (Hornbach). Autor uvádí, že outsourcer bude vyrábět většinu výrobků, co ty zbývající výrobky, které vyrábět nebude? Odkud budou pocházet, kdo je bude vyrábět? Není uvedeno. Také není jasné, zda je outsourcer schopen vyrábět výrobky ze dřeva i z kůže, případně zpracovávat další materiály do požadovaných výrobků. V případě, že by outsourcer z jakéhokoliv důvodu pro Dřevárnu vyrábět nemohl nebo výrobu zastavil, autor neuvádí náhradní řešení takovéto situace.
· Existující konkurence na trhu (Fantasyobchod, U Hobitů, jednotlivci) vs. Dřevárna jako nový prodejce. Dřevárna neplánuje ve finančním plánu rozsáhlejší propagaci, měsíční rozpočet na propagaci je 2.000 Kč, a to ještě dle popisu jen na vstupní poplatky na pořádané akce. Jakým způsobem majitel předpokládá seznámit širší zájemce se svou existencí, nabízeným sortimentem výrobků a prosadit se na relativně obsazeném a pravděpodobně ne příliš početném trhu se svými výrobky? Většina prodeje se bude pravděpodobně realizovat prostřednictvím e-shopu, který provozují i konkurenti Dřevárny.
· SWOT analýza (str. 48) – konkurence Dřevárny není uvedena v rámci vnějších faktorů.  I když autor v přehledu hrozeb (Threats) a v popisu ke SWOT analýze uvádí např. zimní období a pandemickou situaci jako hrozby pro podnikání, nevysvětluje, jak by v těchto situacích konkrétně  postupoval, aby Dřevárna tato období zdárně přečkala.

· Částky pořizovaného vybavení (str. 50) jsou nezaokrouhlené, bez rezervy; při současném vývoji cen lze předpokládat, že v době nákupu mohou být vyšší. 
· U skladových zásob (tabulka str. 51) nejsou jasná množství jednotlivých položek na skladu.  
· Fixní náklady (tabulka str. 52) – propagace pouze ve výši 2,000 Kč, dle textu určená na vstupní poplatky. Z čeho plánuje majitel financovat vytvoření/správu webových stránek (které by pravděpodobně firma měla mít pro svou vlastní propagaci, pro propagaci akcí) a provoz/správu e-shopu, případně další propagaci?
· „Majitel bude rozhodovat o cenách výrobků na základě inspirace od konkurence.“ (str. 43)  

· Hrubá měsíční mzda zaměstnance na plný úvazek ve výši 17,500 Kč (str. 51)  je velmi nízká, po odpočtu daně se blíží minimální mzdě v ČR. Z čeho bude žít majitel firmy? Roční čistý příjem firmy dle tabulky str. 55 je cca 260.000 Kč. Přepokládám, že majitel bude chtít také investovat do rozvoje svého podnikání.
Přinejmenším některé z uvedených jevů by bylo vhodné detailněji promyslet před zahájením podnikání a rovněž v podnikatelském plánu popsat a vysvětlit. Přesto oceňuji autorovu snahu firmu vytvořit, i když některé položky jeho podnikání, tak jak jsou v práci uvedeny, působí nerealisticky.
Práce obsahuje gramatické nedostatky (shoda podmětu s přísudkem, časy..)

Práci hodnotím známkou „Uspokojivě“.


	Otázky k obhajobě:

1. How will you be calculating the prices of your products? What do you mean with the sentence „The owner will decide on pricing with inspiration taken from competitors.“?         (p. 43)
2. How would you, as the owner react if the demand for your goods and their sales were considerably lower than your forecasts? What steps would you take to save your business and keep it running? 
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