Nézev predmétu:

Typ pfedmétu:

Obchod a obchodni dovednosti povinné volitelny

Zpusob ukonceni: Délka  vyuky pfedmétu v prubéhu
vzdélavani:

zapocet a zkouSka ve 3. obdobi prednaska 32 hodin — denni forma

15 hodin — dalkova forma
cviceni 16 hodin — denni forma

Anotace predmétu

Cilem pfedmétu je seznamit studenty s poznatky z oblasti obchodu a
obchodovani a naucit je zakladnim obchodnim dovednostem. Pfedmét se
zaméfuje na Ctyii tematické okruhy: osobnost obchodnika a jeho
piedpoklady pro obchodni Cinnosti, planovani a organizovani obchodni
¢innosti, tietim okruhem jsou principy obchodniho jednéni, jeho
priprava, prubé¢h, ukonceni a vyuziti prezentacnich technik. Poslednim
okruhem je vyuziti psychologie v prodeji — zvladani problémovych
zékaznikil, vyuzivani natlakovych taktik pfi vyjednavani, feSeni stiznosti
apod.

Obsah vyuky

Prednasky a cviceni:

1. Moderni obchod, podminky uspésného obchodu a obchodovani.

2. Rizeni a organizace obchodni &innosti firmy (planovani, organizovani,
persondlni zajisténi, kontrola).

3. Role a ptedpoklady profesionalniho obchodnika (osobnost
obchodnika, znalosti, dovednosti, zvladani zatéze a stresu).

4. Komunikacni prostfedky obchodnika (verbalni a neverbalni
komunikace, pisemna komunikace a pisemnosti v obchodu) a jejich
uplatnéni v konkrétnich formach (osobni jednani, telefonické jednani, e-
mail, obchodni dopis atd.) a situacich (veletrh, konference, prezentace
produktu, pisemna nabidka atd.).

5. Obchodni jednani a jeho cile. Ptiprava, pribéh a ukonceni obchodniho
jednani.

6. Vyhledavani zakaznikl, budovani vztaht se zakazniky, péce o
zékazniky, sprava zakaznického portfolia.

7. Argumentace a piesvédcovani pfi obchodovani.

8. Prodejni strategie, taktiky, techniky a jejich nacvik. Obchodni
vyjednavani.

9. Prezentac¢ni techniky v obchodovani a jejich nacvik.

10. Elektronické obchodovani (e-commerce). Digitalni nastroje v
obchodovani.

11. Socialni sité€ a jejich vyuziti v obchodu.

12. Interkulturni komunikace v obchod¢. Piipadové studie pro
kultury/zahrani¢ni firmy.

Vysledky
vzdélavani

Znalosti a dovednosti ziskané studentem absolvovanim predmétu:

e orientace v narocné problematice obchodu, obchodovani a
obchodnich dovednosti,

e znalosti zadkladnich systémi a procest fizeni a organizace obchodni
¢innosti firmy (planovani, organizovani, personalni zajisténi,
kontrola).

e znalosti a dovednosti spojené s vyuzitim komunikacnich prostredka
obchodnika (verbdlni a neverbdlni komunikace, pisemna
komunikace a pisemnosti v obchodu) a jejich uplatnéni v
konkrétnich formach (osobni jednani, telefonické jednédni, e-mail,




obchodni dopis atd.) a situacich (veletrh, konference, prezentace
produktu, pisemna nabidka atd.),

znalosti a dovednosti spojené s ptipravou, pribéhem a ukoncenim
obchodniho jednani,

znalosti a dovednosti spojené s vyjedndvanim, argumentaci a
presvédcovani pii obchodovani,

schopnosti vyuziti prodejnich taktik, metod a technik, prezentace v
obchodovani,

znalosti a dovednosti z oblasti organizace a feSeni stiznosti a
namitek klientii a feSeni kontakti s problémovymi zakazniky,
znalosti a dovednosti spojené¢ s vyhleddvanim zdkaznikd,
budovanim vztahli se zdkazniky, péci o zdkazniky a spravou
zéakaznického portfolia,

znalosti z oblasti problematiky interkulturni komunikace v obchodg,
prezentace vlastnich nazorti na soucasny obchod, obchodovani a
zpusoby realizace obchodnich piipadi,

chapani podstaty moderniho obchodu a obchodovani jako soucasti

propagace firmy.




