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Studiem tohoto pfedmétu ziskate moznost sezndmit se a porozumét oblasti fizeni prodeje, obchodniho
marketing managementu, CRM, obchodnim strategiim uplatfiovanym v rlznych teritoriich a
zakaznickych segmentech, e-commerce a fizeni ndkupu. Po absolvovani pfedmétu budete ovladat
principy a schopnost fidit obchodni oddéleni v sou¢asné dynamicky se rozvijejici dobé. Student ziska
uceleny prehled o obchodni cinnosti pohledem prodejce a zdkaznika. V prlbéhu studia bude
objasfiovana problematika se zamérenim na praktické uplatnéni a vyuZziti ziskanych teoretickych
zakladU z oblasti B2C i B2B trhi s cilem vybavit absolventy dovednostmi vhodnymi pro manazerské
pozice v obchodnich oddélenich korporatnich spole¢nosti, MSP a rodinnych firem.

Studiem tohoto pfedmétu dale ziskate predevsim mozZnost priibézné konzultovat realné problémy,
pripady a situace z vasi praxe s lektorem — expertem na danou problematiku, a vramci téchto
konzultaci pod jeho odbornym vedenim zpracovat jejich feseni formou prakticky orientované
pripadové studie (seminarni prace). Diky tomu, Ze konzultace neprobihaji skupinové, ale pouze pfimo

.....

obav ze sdileni téchto Udajl s dalSimi studenty.

Vystupem po absolvovani tohoto predmétu je tedy cenny dokument ihned dale pouzitelny ve vasi
firmé ¢i zaméstnani, s vysokou pfidanou hodnotou diky one-to-one konzultacim s odbornikem.

e Rizeni obchodnich team0, produktové/klientské/teritorialni déleni obchodnich teamd,
Planovaci proces obchodni strategie, progndzovani prodejl, obchodni plan, reporting, fizeni
pohledavek

e Role obchodu v trZni ekonomice, tloha obchodniho oddéleni v organizacéni strukture podniki,
Sales Manager - osobnost, obecné poZadavky a pfedpoklady pro praci v Back office a Front
office. Key Account Management, Role KAM v ramci prodejni organizace, rozdily mezi B2C a
B2B KAM, poZadavky a predpoklad KAM pozice, budovani obchodniho tymu.

e Obchodni jednani, obecny pfistup k vyjedndvani a hlavni vyjednavaci strategie, taktiky
vyjedndvani, interkulturni rozdily a jejich vliv na jednani

e E-commerce a moznosti rliznych prodejnich kanalli, trendové on-line obchodni pfilezitosti,
obchodni e-commerce, synergické efekty klasického prodeje a e-commerce v ramci
distribucnich kanald

e Obecna typologie trhii (B2C, B2B, B2G...) a jejich hlavni odliSnosti, specifika e-commerce trhu,
rozdilnost obchodnich strategii.

o Nakupni management a logistika. Nakup jako strategickd disciplina, planovani nadkupu, vybér
dodavatell, Implementace kontraktu, prace s dodavateli a planovani budouciho vyvoje.

e Dalsi témata v rdmci odborné plsobnosti lektora, po vzajemné dohodé
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Pfedmét je zakoncen zpracovanim seminarni prace, v niz student fesi konkrétni téma ze své praxe,
tykajici se daného predmeétu, pfipadné nékteré z modelovych témat pripravenych lektorem (viz nize).
Semindrni prdce je zpracovavdna v rozsahu 7-10 stran formatu A4, z toho se musi jednat alesporn o 8
normostran textu. Seminarni prace je lektorem ohodnocena procentudlné, pricemz 50 % a vice
znamena Uspésné absolvovani daného predmétu.

. Obchodni e-commerce - realizace v ceském i mezinarodnim prostiedi

. Inovace v obchodé — nové trendy

. Tvorba externi obchodni sité (obchodni zastupci, distributofi)

. Ochrana spotfebitele vs. nekalé obchodni praktiky

. Vliv sdilené ekonomiky na obchodni strategie spolecnosti

. Rizeni firemniho ndkupu - ndvrh zmény ve vybrané spoleénosti

. VyuiZiti umélé inteligence v fizeni vztahtl se zakaznikem (v obchodé, v marketingu...)
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. Vliv Obchodu a sluzeb 4.0

Podpurné studijni materialy zpracované lektorem (k dispozici online ve studijnim systému)

Elektronické knihy z online knihovny Bookport od nakladatelstvi Grada (Autor. Nazev,
vydavatelstvi, rok vydani, ISBN):

LOSTAKOVA Hana a kolektiv. Ndstroje posilovdni vztaht se zdkazniky na B2B trhu, 1. vyd. Praha:
Grada, 2017, ISBN 978-80-271-0419-2 (Online ZDE)

RIHA David. Rozvoj obchodnich a vyjedndvacich dovednosti, 1. vyd. Praha: Grada, 2021, ISBN 978-80-
271-1725-3 (Online ZDE)

SVATOS Miroslav a kol. Zahraniéni obchod - Teorie a praxe, 1. vyd. Praha: Grada, 2009, ISBN 978-80-
247-2708-0 (Online ZDE)

Ostatni studijni literatura (Autor. Nazev, Vydavatelstvi, Rok vydani, ISBN):

MULACOVA, Véra, MULAC, Petr a kol. Obchodni podnikdni v 21. stoleti. 1. vyd. Praha: Grada, 2013,
519 s. ISBN 978-80-247-4780-4

OSTERWALDER, Alexander a Yves PIGNEUR. Tvorba business modelu: prirucka pro viziondre,
inovdtory a vSechny, co se neboji vyzev. Brno: BizBooks, 2012. ISBN 978-8-026-50025-4

FOTR, Jifi, Emil VACIK, Miroslav SPACEK a Stanislav HAJEK. Tvorba strategie a strategické pldnovdni:
teorie a praxe. 2. vydani. Praha: GRADA Publishing, 2020, 381 s. ISBN 978-802-7116-324

JANATKA, FrantiSek. Podnikdni v globalizovaném svété. Vydani prvni. Praha: Wolters Kluwer, 2017.
336 s. ISBN 978-80-7552-754-7.

Ostatni uzitecné zdroje (videomaterialy, online profesni skupiny, blogy, diskuse atd.):

Asociace ¢eského tradi¢niho obchodu https://www.acto.cz/

Trade News — Magazin Asociace malych a stiednich podnik@ a Zivnostnik( CR — vidy aktudlni ¢isla.

AMSP CR https://amsp.cz/

Svaz obchodu a cestovniho ruchu CR http://www.socr.cz/



https://www.bookport.cz/kniha/nastroje-posilovani-vztahu-se-zakazniky-na-b2b-trhu-3115/
https://www.bookport.cz/kniha/rozvoj-obchodnich-a-vyjednavacich-dovednosti-10566/
https://www.bookport.cz/kniha/zahranicni-obchod-180/

