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1. Vymezení cíle a jeho naplnění 10

2. Adekvátnost použitých metod, způsob jejich použití 9

3. Náročnost tématu na získávání dalších znalostí či dovedností 8

4. Hloubka a správnost provedené analýzy (ve vztahu k cílům) 8
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Autor svou prací dokládá znalost interkulturní problematiky z teoretického, metodologického i praktického hlediska. Prokázal 

znalost klíčové odborné literatury i schopnost její aplikace do veskrze praktických manažerských/obchodních souvislostí. 

Metodologicky postupoval vhodným způsobem, který je reálně dosažitelný - interview. Samozřejmě vhodné doplnění 

metodického postupu by spočívalo v přímé účasti ve vyjednávacích kauzách - nicméně tento postup je pro dipolomanta 

prakticky nereálný.  Práce má jasnou a logickou strukturu, pěknou terminologickou i jazykovou úrpveň a z celého textu je 

zřejmé, že autor se práci skutečně zodpovědně a pečlivě věnoval. Jeho pobyt na univerzitě v Regensburgu tuto skutečnost jen 

dokládá. Pro obhajobu doporučuji zamyslet se nad otázkou, zda navržený postup vyjednávání je stejně doporučitelný pro 

obchodní i manažerské (v manažerské hierarchii) vyjednávání.

H O D N O C E N Í  D I P L O M O V É  P R Á C E

1.porovnání české a německé kultury a následná definice kulturních rozdílů, které mají zásadní vliv na česko-německé 

obchodní vyjednávání. 2. představení  základní koncepce vyjednávání a vybranou metodu následně zasadit do česko-

německého kontextu. 3.stručný manuál obsahující základní doporučení pro české podnikatele a manažery, které čeká 

obchodní vyjednávání s německými partnery.


