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	Odůvodnění hodnocení práce (silné a slabé stránky práce):

Die Art der Verwendung von Fußnoten entspricht nicht dem Standard.

Bis auf einen Absatz wurde der ganze theoretische Teil der Arbeit zitiert bzw.paraphrasiert, wobei aus den Literaturhinweisen nicht hervorgeht, ob es sich um Zitate oder Paraphrasen handelt.

Insofern wurden die in der entsprechenden Standardliteratur allgemein beschriebenen Geschäftsverhandlungsmodalitäten ausreichend zusammengetragen und aufgeführt.

Der praktische Teil der Arbeit läßt eine tiefgreifende Auseinandersetzung zwischen Theorie und Praxis nicht wirklich erkennen.

Es wurde auch keine konkrete reale Geschäftsverhandlung als Beispiel angeführt, die man als Gegenstand einer Analyse hätte heranziehen können, sondern lediglich eine Aufreihung von in der Literatur beschriebenen praktischen Verhandlungsregeln und – maßnahmen.

Schwach ist auch die Schlußbetrachtung, die weder eine eingangs angekündigte Innovation noch einen Ausblick,wie evtl. Geschäftsverhandlungen in der Zukunft aussehen könnten, aufweist.

Insgesamt ist anzumerken, daß sich die Studentin bei durchaus guten Ansätzen nicht tief genug mit der Materie in der Arbeit auseinandergesetzt hat. Daneben zeigt der sprachliche Ausdruck im praktischen Teil der Arbeit noch einen Schwachpunkt auf.



	Otázky k obhajobě:

1.  Welche Strategie würden Sie einem Unternehmen empfehlen, das seine Berater optimal für Geschäftsverhandlungen vorbereiten möchte?

2. Was glauben Sie, welchen Stellenwert wird die „Verhandlungskultur“ zukünftig in der  jeweiligen Unternehmenskultur einer Firmen einnehmen?



	Celkové hodnocení*
	
	
	
	D
	
	

	Datum:13.05.2010
	Podpis: Gerhard Simon, v.r.


*	 Výsledná známka není aritmetickým průměrem jednotlivých kritérií hodnocení práce.





