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Anotace modulu

Velmi silnd konkurence dodavatell, silici pozadavky odbératelll a rdst technické a
technologické naroc¢nosti mnoha oborl vyzaduji zmény v chovani subjektl v zajmu jejich
prosperity, udrzenf se a preziti. Je nutné zménit dosud klasicky pristup i zplsob komunikace
Komunikace, znalosti a pochopenf procest, predvidani vyvoje obor( i pozadavkd konecnych
odbératell jsou stéle vice dlezitymi aktivitami generujici konkuren¢ni vyhodu. Jiny pohled na
komunikaci s odbératelem mdze prinést nové moznosti spoluprace a zajisténi Uspéchu
subjektl na trhu.

Cil modulu:

Cilem modulu je seznamit studenty s pripravou obchodniho procesu a wvytvoreni tzv.
neodmitnutelné nabidky. Dale pak s roli obchodnika, s image a jednanim obchodnika a s
modernimi prodejnimi technikami. V. modulu se studenti dozvédi o jednotlivych fazich
prodejniho cyklu, jak je pomoci rliznych technik zdokonalovat a jak zlepSovat své prezentacni
a prodejni dovednosti. Studenti zjisti své silné a slabé stranky vlastniho prodejniho stylu a
osvoji si dalezité principy prodejni komunikace.

Modul rozviji a pomaha zdokonalit jiz naucené a znamé prodejni schopnosti. Diky modulu se
studenti dozvedi, jak nalézt nové prodejni argumenty a jak dosahnout zvyseni celkového
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prodeje ve spolecnosti. Studentlim bude predstavena struktura obchodnf schizky, strategie
jednani s rdznymi typy klientl a dozvédf se také, jak efektivné prezentovat svoji nabidku.
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