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Lektor: Mgr. FrantiSek Paikrt

Anotace modulu:

KliCové ukazatele uspéchu obchodnich oddéleni korporatnich spole€nosti, ale i
vnimani uspésného hospodaieni malych firem je umérné prodejnim a komunikacnim
dovednostem zaméstnancu s pfimym kontaktem se zakazniky. Modul je postaven tak,
aby ucCastnici dokazali vyuzit sebereflexi k identifikaci konkrétnich schopnosti.
NezacCiname tedy praci s produktem a jeho cenou, ale pravé naopak — zamérujeme se
na osobnost prodejce a jeho kompetence. Teorie prodejnich dovednosti a komunikace
pak slouzi jako urcity obraz, kterého chceme dosahnout. Nikoliv v8ak jako nastroj, ktery
bychom méli pouzivat jako urCitou Sablonu. V oblasti komunikacnich dovednosti je

modul zaméfen na typy a zpusoby komunikace a bariery v komunikaci.

Cil modulu:

Cilem tohoto modulu je seznamit se s problematikou prodejnich a komunikacnich
dovednosti a vyjednavacich technik. Propojit tématiku komunikace a prodejnich
dovednosti s emocni inteligenci a proniknout do oblasti pouziti téchto teorii v obchodni
praxi. Dale se nau€ime rozvinout dovednosti potiebné pro kvalitni pfipravu, efektivni

argumentaci a pfesvédcovani partnert o svych postojich a zamérech pfi jednani.
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