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	Odůvodnění hodnocení práce:

Práce nebyla konzultována, proto ji hodnotím spíše z pozice oponenta. Praktická část je zpracována poměrně kvalitně a přehledně. Na mnoha místech je však použito špatné řádkování a vzdálenost odstavců. Například tabulky 2.3.6.1-3 jsou v práci zbytečné. Chybí mi zmínka o dani z příjmu PO a také více rozpracovaná část o společnostech, zejména spol. s r. o. Za největší nedostatky práce považuji:
· Jazyková škola má mít pouze jednu kancelář o „50 quadrant meters“ (p. 34, sic), ve které se podle všeho mají konat téměř všechny typy kurzů a má se v nich učit od 8:00 do 20:00 ve čtyřech zaměstnancích spolu s podnikatelkou. Nájem za tyto prostory („welcoming and pleasant classrooms“ p. 35) činí dle autorky včetně energií 8.000 Kč. Zdroj pro tyto informace není uveden, a proto jej nelze brát za realistický. K dispozici je navíc pouze jeden přenosný počítač (pro 4 osoby a majitelku) na výuku online či prezenčně.
· Mzdu 140 Kč za jednu 60minutovou vyučovací hodinu nepovažuji za adekvátní. Domnívám se, že člověk s odpovídajícím vzděláním dá raději přednost jiné práci, kde bude adekvátně ohodnocen, případně nelze předpokládat, že tuto práci bude dělat kvalifikovaný personál. Od svých zaměstnanců koneckonců autorka očekává pouze alespoň B2 úroveň. Toto považuji za tristní. Navíc píše, že to může být buď B2 nebo univerzitní vzdělání v patřičném oboru. Kvalitu, daný obor, však nezmiňuje. Rozdíl mezi univerzitním vzděláním v AJ a B2 je markantní. S ohledem na větu na straně 45: „The services of the language schools will be offered by well-educated teachers in the field“ (sic) je toto velmi nelogické. 
· Přípravné kurzy na FCE o délce pouze 1 hodina týdně vnímám jako nedomyšlené. Rozdělení kurzů do uvedených dnů není příliš smysluplné. Autorka by se měla zaměřit na maximální využití prostor a času a umožnit tak víceméně jakýmkoliv úrovním chodit kdykoliv. Otevírat jazykovou školu bez native speakera nemusí být příliš vhodné. 
· Cenotvorba kurzů obecně není příliš dobrá. Umožnit navíc omluvu z hodiny není vůbec šťastné. Něco takového je možná vhodné pro lektora živnostníka, ale byznys musí počítat s nějakým cash flow, jež tato možnost může ohrozit. Autorka chce zaujmout cenou, ale to může být velmi nepříznivé pro její finance. Autorka navíc plánuje rovnou zaměstnat 4 osoby, ačkoliv jazyková škola nemá ještě stabilní klientelu a dle nepropracovaného marketingového plánu se lze domnívat, že klientelu jen tak nezíská.
· Intenzivní kurzy bych tak nenazýval – jedná se opravdu pouze o jednu hodinu denně. Existují mnohem modernější a efektivnější délky hodin. Intenzivní kurzy by bylo lepší řešit jiným způsobem. 
· Majitelka podniku si hodlá vyplácet mzdu 20.000 Kč, což mi nepřijde jako velmi profitabilní podnikání. Autorka plánuje všechnu organizační činnost a administrativu zvládat sama, což v praxi nebude zřejmě velmi vhodné – ať již vzhledem k velmi malé mzdě, kterou si stanovila, tak ani vzhledem k work-life balance. Vedení jazykové školy je velmi náročné. Je obtížné naplánovat rozvrhy, vypořádávat se s požadavky zájemců, roztříděním jejich úrovní, řešit stížnosti, organizovat práci, činnosti lektorů apod. Autorka by rovněž měla přihlédnout k oportunitním nákladům a zvážit, jestli jí podnikání za 20 tis. Kč stojí za to. V práci se to čtenář nedočte.
· Marketingový mix je popsán velmi stroze. Za 60 Kč na den nelze hovořit o efektivní propagaci na Facebooku. Kromě webových stránek, na které není plánována žádná placená propagace, je jedinou další placenou propagací letáková reklama, a to pouze jednorázově v prvním roce to ještě v relativně malém množství. Toto je značné podcenění nutnosti dostatečně propagovat nový podnik s velmi velkou konkurencí v dané oblasti a na českém trhu. Zcela chybí využití dalších prvků propagace – propagací není pouze reklama. Není řešen například ani branding, copywriting aj.
· Není zřejmé, na co je potřeba měsíční administrace webové stránky ve výši 490 Kč. Bylo by lepší za toto platit, když je to třeba (jednorázově) a platit spíše za placenou propagaci (PPC, AdSense, investovat do SEO apod.). Cena za webové stránky může být dosti podhodnocena, bude záležet na obsahu i rozsahu – o tom však autorka nepíše.
· Obávám se, že podnik bude mít velké problémy najít zákazníky. Cena bude jistě lákavá, ale bude také s největší pravděpodobností odpovídat kvalitě, která vzhledem k tomu, jak nízkou má autorka natavenou laťku pro zaměstnance, nebude asi příliš vysoká. Autorčiny komentáře „Company’s strong marketing“ (p. 49) a „if successful marketing strategies are implemented“ (p. 50) nejsou v práci ničím silným podloženy. To, že o tom autorka zřejmě ví, jelikož tuto problematiku zmiňuje i v 4.7 Risk evaluation, mi přijde značně nelogické. Bylo by lepší vymyslet skvělou marketingovou kampaň již při otevírání jazykové školy. Obávám se, že mít za konkurenční výhodu „lower prices and providing high-quality services“ nejde na základě informací v práci logicky k sobě. Řada lidí se nemusí rozhodovat pouze na základě ceny, ale především kvality. Kurzy pro děti za 10.560 Kč na půl roku nejsou zrovna levná záležitost., byť jsou 2x týdně. Koncept jazykové školy, stejně jako její název, nejsou nijak vysvětleny. Podnik tak může působit jako jazyková škola pro děti.
· Rozvaha v tabulce 9 nemá vypovídací hodnotu o praktickém rozdělení aktiv při založení podniku.

· Income tax do nákladů nepatří.

· Tabulka 11 ilustruje nereálná očekávání – nelze očekávat, že v prvním roce budou kurzy naplněny ze 70 % v realistické variantě a už vůbec ne ani v optimistické na 100 %. Projekce tržeb považuji ve všech variantách jako značně nadhodnocené – to, že je podnik ve všech třech variantách ziskový již od prvního roku působení nepovažuji vzhledem k argumentům a informacím v práci za reálné.

· Revenues nebo počet hodin na individuální kurzy a kurzy pro 2 nejsou vypočítány precizně.

· Celkový plánovaný počet hodin pro realistickou variantu je 4291 hodin (p. 51). Pakliže se počítá se čtyřmi zaměstnanci, jedná se po přepočtu o cca 22 odpracovaných hodin týdně na zaměstnance. Plánování mezd, zaměstnanců a kurzů mělo být provedeno efektivněji. Celkově jsou kalkulace mzdových nákladů zmatečné. Dle realistických předpokladů bude jeden zaměstnanec dostávat 12.515,41 Kč měsíčně. Jelikož mají být „full-time“ (p. 38), nebude jim autorka dávat ani stanovenou minimální mzdu v ČR.
· V práci není uvedeno, z jakých učebnic se budou zákazníci učit, ani kdo knihy bude zajišťovat, jestli se budou prodávat v jazykovce či jak to bude řešeno. Náklady 8.000 Kč nejsou vysvětleny. Autorce případně uchází možný zisk z prodeje těchto výukových (a jiných doplňkových) materiálů. Celkově v práci postrádám jakoukoliv relevantní zmínku o organizaci práce, customer service, individuálním přístupu. V práci chybí náklady na software využívaný k výuce, neřeší se nijak prakticky možná spolupráce s konkrétními firmami.
· Poslední věta v Conclusion nedává vzhledem k cílům práce logický smysl.

Práci hodnotím kladně po jazykové stránce a z hlediska poměrně zdařilé propracovanosti a kvalitní teoretické části. Praktická část práce je však velmi slabá a neutváří dojem propracovaného podnikatelského záměru, který by měl být reálný či alespoň založený na reálném fungování podobných podniků. Celkově tak práci hodnotím stupněm F. Doporučuji ji sice k obhajobě, ale silně doporučuji práci přepracovat tak, aby praktická část práce odpovídala realitě – zejména prostory, jejich využití, nájem, USP, nabídka kurzů, cenotvorba, mzdové náklady, marketing, získání a udržení si (prvních) zákazníků.

	Otázky k obhajobě:
1) Do you believe it is adequate to pay a lecturer 140 Kč per hour in the modern economy? Why do you plan to pay only about 12,515 Kč per month for a full-time employee when the minimum wage in the Czech Republic is much higher in 2021?
2) Could you explain your idea of the premises and how they are going to be practically utilized? Pay special attention to: size, number of classrooms, rotation of lecturers, students, equipment for teaching.
3) What makes your language school different (besides price)? Why should anyone choose your language school?

4) What other promotional channels do you believe could be effective for your language school? Why did you not mention them in the thesis? 

	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.








