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Program vyu¢ovaného piedmétu — OBCHOD A OBCHODNI DOVEDNOSTI

Nazev predmétu:

Typ predmétu:

Obchod a obchodni dovednosti povinné volitelny

Zpusob ukonceni:

Délka  vyuky predmétu v pribchu
vzdélavani:

zapocet a zkouska ve 3. obdobi

prednaska 32 hodin — denni forma
15 hodin — dalkova forma
cvi¢eni 16 hodin — denni forma

Anotace predmétu

Cilem pfedmétu je sezndmit studenty s poznatky z oblasti obchodu a
obchodovani a naucit je zdkladnim obchodnim dovednostem. Predmét se
zaméfuje na Ctyfi tematické okruhy: osobnost obchodnika a jeho
ptedpoklady pro obchodni ¢innosti, pldnovani a organizovani obchodni
¢innosti, tfetim okruhem jsou principy obchodniho jednani, jeho
ptiprava, prub¢h, ukonceni a vyuziti prezentacnich technik. Poslednim
okruhem je vyuziti psychologie v prodeji — zvladani problémovych
zakazniki, vyuzivani natlakovych taktik pfi vyjednavani, feSeni stiznosti

apod.

Vysledky/Cile
vzdélavani

Znalosti a dovednosti ziskané studentem absolvovanim predmétu:

orientace v naro¢né problematice obchodu, obchodovéani a
obchodnich dovednosti,

znalosti zékladnich systémt a procesu fizeni a organizace obchodni
¢innosti  firmy (planovéni, organizovédni, persondlni zajisténi,
kontrola).

znalosti a dovednosti spojené s vyuzitim komunikacnich prostiedki
obchodnika (verbalni a neverbdlni 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.),

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

znalosti a dovednosti spojené s vyjednavanim, argumentaci a
presvédcovani pi1 obchodovani,

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

znalosti a dovednosti z oblasti organizace a feSeni stiznosti a namitek
klientt a feSeni kontaktti s problémovymi zakazniky,

znalosti a dovednosti spojené s vyhledavanim zékaznikd, budovanim
vztahll se zdkazniky, pé¢i o zakazniky a spravou zékaznického
portfolia,

znalosti z oblasti problematiky interkulturni komunikace v obchodé,

prezentace vlastnich ndzorii na soucasny obchod, obchodovani a
zplisoby realizace obchodnich piipadd,

chapani podstaty moderniho obchodu a obchodovani jako soucdasti
propagace firmy.

Hodnoceni

Vyucujici pied zahajenim vyuky zvetejni pozadavky ke zkouSce, formu
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vysledkii

zkousky a pozadavky pro udéleni zapoctu.
Pozadavky pro udé€leni zapoctu:

e piedlozeni dokumentace ke cviceni

e vypracovani seminarni prace
Pisemna ¢ast zkousky, 30 minut

o Ustni ¢ast zkousky

Seznam studijnich
prament a dalSich
studijnich
pomicek
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