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Anotace modulu:

Velmi silna konkurence dodavateld, silici pozadavky odbératell a rust technické a
technologické narocnosti mnoha oborl vyZaduji zmény v chovani subjektd v zajmu
jejich prosperity, udrzeni se a preziti. Je nutné zménit dosud klasicky pfistup i zptusob
komunikace se zakazniky v prostiedi B2C i B2B. V prostifedi B2B jde pochopitelné o
obori i pozadavku koneénych odbérateli jsou stale vice dulezitymi aktivitami
generujici konkurenéni vyhodu. Jiny pohled na komunikaci s odbératelem muze

pfinést nové moznosti spoluprace a zajisténi uspéchu subjektd na trhu.

Cil modulu:

Cilem modulu je seznamit studenty s pfipravou obchodniho procesu a vytvoreni 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 rdznych technik zdokonalovat a jak zlepSovat
své prezentacni a prodejni dovednosti. Studenti zjisti své silné a slabé stranky
vlastniho prodejniho stylu a osvoji si dulezité principy prodejni komunikace.

Modul rozviji a pomaha zdokonalit jiz nau€ené a znamé prodejni schopnosti. Diky
modulu se studenti dozvédi, jak nalézt nové prodejni argumenty a jak dosahnout
zvySeni celkového prodeje ve spole€nosti. Studentlim bude predstavena struktura
obchodni schuzky, strategie jednani s riznymi typy klientl a dozvédi se také, jak

efektivné prezentovat svoji nabidku.
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