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Garant kurzu

doc. PhDr. BoZena Smajsova Buchtova, CSc., Katedra podnikového hospodarstvi

Vyucujici

Mgr. Ing. Jan Kuba

Kontakt

Mgr. Ing. Jan Kuba
jan.kuba@yoursolution.cz
724 05 15 05

Rozsah kurzu

Tfi setkani v prubéhu semestru:
® sobota 4. 3. 2017 od 8.30h do 11.50h (u€ebna P104)

® sobota 11. 3. 2017 od 12.50h do 16.15h (u€ebna P104)
® sobota 22. 4. 2017 od 12.50h do 16.15h (u€ebna P104)

Anotace

Cilem predmétu je predat poznatky o psychologickych predpokladech uspéSného
obchodniho jednani, o jeho taktice a strategii, 0 psychologii osobniho prodeje, o0 zasadach
efektivni komunikace v obchodnim managementu, o etiketé spoleCenskych kontaktl a o
osobnim image muzZe a Zeny v obchodnim prostfedi. Osvojite si poznatky o kulturné
podminénych rozdilech v obchodnim styku. Pozornost je vénovana narokdm, které
obchodni €innost klade na osobnostni charakteristiky jedince vyznamné pro uspéch v
obchodni Cinnosti. Aktivni metody vyuky Vam poskytnou moznost lepSiho sebepoznani a
podnéty pro vlastni rozvoj a sebevychovu.

Zakonceni kurzu

Pisemna zkouska.

ZavéreCny pisemny test spociva ve volné odpovédi na tfi otazky v ¢asovém limitu pdl
hodiny. Podminkou uspésného absolvovani zavére¢ného testu je uspokojivé zodpovézeni
alespon 70% otazek. Zadna z otazek nemuiiZe byt hodnocena znamkou F.

Pro pfipusténi ke zkouSce musi student splinit pribézné pozadavky (POT) a odevzdani
domacich ukoll z konzultaci. Otazky v pisemném testu vychazi z povinné literatury, z latky
probrané pfi vyuce a doplnujici literatury uvedené v prezentacich z jednotlivych hodin.


mailto:jan.kuba@yoursolution.cz

Pozadavky na ukonéeni kurzu

1) Zpracovani zavére¢né seminarni prace (POT)
Zadani (student si vybere jednu ze dvou moznosti):

Zadani A)
Popiste svoji zkusenost z obchodniho jednani v tuzemsku nebo v zahranici.

Zadani B)
Chyba v obchodni praxi, ktera mé poucila.

Format zpracovani:

- MS Word (.doc)

- prace bude zpracovana formou kazuistiky, neni tedy podminkou vyuZziti odborné
literatury a jeji citovani

- v hlaviéce dokumentu uvést: Jméno a pfijmeni, UCO

- rozsah: 4-6 normostran (7200 -10 800 znaku v€etné mezer)

Hodnoceni: pfijato/nepfijato. V pfipadé nepfijeti prace z obsahovych divod(, mate
moznost jedné opravy. ZkousSky se vSak muzete zuc€astnit az po pfijeti prace.

Kritéria hodnoceni prace:
® uplatnéni vlastnich myslenek, reflexe tématu, logicka provazanost textu
® formalni stranka (Uprava, srozumitelnost)

Termin odevzdani: 29. 4. 2016 v€etné pres Odevzdavarnu v ISu (odevzdani je
vyzadovano pouze elektronicky).

Pozdéji odevzdané prace nebudou hodnoceny, resp. pozdni odevzdani ma za
nasledek neuspésné hodnoceni v predmétu!

Upozornéni tykajici se plagiatorstvi:

Pokus o pfedloZeni prace, ktera nebude splfiovat podminky pro zachazeni s myslenkami
jinych autort (napf. vydavani cizi prace za vlastni, pouziti Casti cizi prace ve vlastni praci
bez nalezitého odkazovani nebo doslovnym pouzitim ¢&asti cizi prace bez zjevného
vyznaceni citace), bude bez pfedchoziho upozornéni postoupen disciplinarni komisi ESF
MU.

Pro podrobnéjsi informace odkazuji na smérnici dékana ESF MU €. 3/2008 k zamezeni
plagiatorstvi, kde naleznete jak doporu€enou citaéni normu, tak pfiklady formalné
spravného zachazeni s cizimi myslenkami ve vasi praci.

Odevzdani a prijeti této seminarni prace vyucujicim je podminkou pro ucast na
zkousce. Student, ktery nema potvrzeno prijeti prace k datu zkusebniho terminu, se
nemuize zkousky zucastnit.

2) Vypracovani ukolt, které budou zadany na konzultacich
- na prvnich dvou konzultacich bude zadan domaci ukol


https://is.muni.cz/auth/do/1456/predpisy/smernice/prehled/5009480/Smernice2008-3.pdf
https://is.muni.cz/auth/do/1456/predpisy/smernice/prehled/5009480/Smernice2008-3.pdf

1. Ukol: Strategie prezentace obchodni nabidky, termin odevzdani: ¢tvrtek 18. 3. v€.
2. ukol: Namitky a argumentace, termin odevzdani: ¢tvrtek 8. 4. v€.

Oba ukoly je tfeba vypracovat pisemné (viz bliz8i pokyny na konzultaci) a odevzdat je
elektronicky do ur¢eného data do urené Odevzdavarny v ISu.

Pozdéji odevzdané prace nebudou hodnoceny, resp. pozdni odevzdani ma za
nasledek neuspésné hodnoceni v predmétu!

Format zpracovani:

- MS Word (doc)

- v hlaviéce dokumentu uvést: Jméno a pfijmeni, UCO
- rozsah: viz jednotliva zadani ukolu

Hodnoceni: pfijato/nepfijato. V pfipadé nepfijeti prace z obsahovych davod(, mate
moznost jedné opravy. ZkousSky se vSak muzete zuc€astnit az po pfijeti prace.

Vyukové bloky

Uvod a motivace ke studiu

Kurz ,Psychologie v obchodni c&innosti firmy“ je uren studentim magisterského
navazujiciho studia na Ekonomicko-spravni fakulté Masarykovy univerzity. Obsahové je
zameéfen na tfi navazujici celky:
1. Image firmy. Taktika a strategie obchodniho jednani
2. Uméni uzavfit obchod. Psychologie osobniho prodeje. Efektivni komunikace
v osobnim styku.
3. Jednani s obchodnimi partnery. Osobni image muze a zZeny. Etické zasady v
obchodnim jednani. Kulturné podminéné rozdily v obchodnim styku.

Prostudovanim udvodni kapitoly ziskate poznatky vedouci k uspéSnému absolvovani
obchodniho jednani s akcentem na uroven sebejistoty a na uméni pracovat s Casem a s
informacemi. Dale si osvojite faze kultivovaného obchodniho jednani, ziskate lepSi
dovednost pro pfipravu na obchodni jednani a pro prezentaci obchodni nabidky. Tim
budete také |épe pfipraveni na proces vyjednavani. Pfi studiu se inspirujete strategii
principialniho vyjednavani rozpracované na Harvardové univerzité.

Prostudovanim psychologie osobniho prodeje, kde dochazi k bezprostfednimu vztahu
mezi zakaznikem a prodavajicim, ziskate poznatky o dilezitych osobnich proménnych
vstupujicich do mezilidského vztahu. Nezbytnou vybavou dobrého obchodniho zastupce -
vyjednavaCe jsou dobré komunikacni dovednosti. Ziskate poznatky o feCi téla jako
prostfedku komunikace, o uméni aktivniho naslouchani, o technice kladeni otazek a o
technice telefonovani.

Pro jednani s obchodnimi partnery je dlleZita znalost etikety spoleCenskych kontaktu, jejiz
pravidla si osvojite ve tfetim bloku. V této vyukové Casti predmétu se také naucite
posuzovat osobni image muze a Zeny v obchodnim styku. Ve tfetim bloku ziskate take
poznatky o zvlastnostech spoleCenskych konvenci ve vybranych zemich, které jsou



dalezité pro obchodni C€innost. Nezbytnou soucasti uspésSného obchodniho jednani je
dodrzovani etickych pravidel obchodniho styku, které po nastudovani a posouzeni
poznatku z praxe Vas povedou K jejich osvojeni si a uplatnéni v praxi.

Kazdy studijni blok je doplnén doporucenou literaturou k samostatnému studiu.
Studijni texty uvedené v jednotlivych studijnich blocich mohou byt sice studovany

samostatné, ale jsou koncipovany tak, aby navazovaly na vyklad vyucujiciho a vytvarely
podklad pro aktivni formu vyuky.

Podrobnéjsi popis jednotlivych bloku

l. Image firmy. Taktika a strategie obchodniho jednani

Cilem kapitoly je:
= porozumét image firmy a jejim jej souvislostem s organizacni kulturou firmy
= 0svojit si pfedpoklady uspésného obchodniho jednani s akcentem na zdravou
uroven sebejistoty, efektivni praci s asem a s informacemi
= umeét vymezit faze kultivovaného obchodniho jednani
= umeét analyzovat pfipravu na obchodni jednani
= naucit se prezentovat obchodni nabidku a porozumét procesu vyjednavani
= orientovat se v zasadach psychologie osobniho prodeje

Pokyny pro samostudium

1. Image firmy

Literaturu k prvni ¢asti kapitoly ,Image firmy“ naleznete v knize
Khelerova, V.: Trénink obchodniho jednani. Praha: Grada, 1993. str. 11-16

2. Taktika a strategie obchodniho jednani

Literaturu ke druhé Casti studijniho bloku naleznete ve skriptech:
o Buchtova, B., Kulhavy, V. Psychologie v obchodni ¢innosti firmy. Brno: ESF MU,
2006. str. 6-41.
Text k této Casti kapitoly naleznete také ve Studijnich materidlech pfedmétu.

DalSi rozSitujici literatura k drunému tématu:

« Bedrnova, E., Novy, |. : Psychologie a sociologie v fizeni firmy. Praha: Grada, 1996,
kap. IV.

« Brabec, J. 33 zakladnich dovednosti pro obchodni jednani. 1. vyd. Brno: Computer
Press, 2003.

. Cerny, V. Prodejni techniky. Vyd. 1. Brno: Computer Press, 2003.

« Durinkowitz, H. S. Jak se stat uspéSnym vedoucim prodeje: praktické rady a tipy
pro kazdodenni praxi. 1. vyd. Praha: Grada, 2007.

« Filipova, A. Uméni prodavat. 2. pfeprac. a roz§if. vyd. Praha: Grada, 2006



Fisher, R., Ury, W., Patton, B.: Dohoda jista. Zasady uspésného vyjednavani.
Praha: Management Press, 1994
Khelerova, V.: Trénink obchodniho jednani. Praha: Grada, 1993

Doplnkové studijni materialy

Cviceni 1: Zadani cvi¢eni: Silné a slabé stranky firmy

Zpracujte seznam silnych a slabych stranek vasi firmy. V ¢em jste lepSi a v ¢em
zaostavate za konkurenci?
Viz material ,Formulai Bodové ohodnoceni“ ve Studijnich materialech pfedmétu.

Il. Uméni uzavrit obchod. Psychologie osobniho prodeje.
Efektivni komunikace v osobnim styku.

Cilem

kapitoly je:

porozumét narokiim kladenym na prodejce-profesionala

naucit se zdolavat namitky v obchodnim jednani

umeét stanovit obchodni podminky a navazat perspektivni obchodni vztah
ziskat dovednost vést obchodni rozhovor

umét identifikovat odliSné zakaznické typy

osvojit si komunikativni dovednosti v obchodnim styku

Pokyny pro samostudium

‘1. Umeéni uzavrit obchod

Téma ,Uméni uzavrit obchod” mizete nastudovat ve skriptech:

Buchtova, B., Kulhavy, V. Psychologie v obchodni ¢innosti firmy. Brno: ESF MU,
2006. str. 47-54.

Dalsi rozSitujici literatura k prvnimu tématu:

Bures, |.: 10 zlatych pravidel prodeje. Praha: Management Press, 1997

2. Psychologie osobniho prodeje

Téma ,Psychologie osobniho prodeje” mlzete nastudovat ve skriptech:

Buchtova, B., Kulhavy, V. Psychologie v obchodni ¢innosti firmy. Brno: ESF MU,
2006. str. 41-46.

DalSi rozSitujici literatura k druhému tématu:

Bures, |.: 10 zlatych pravidel prodeje. Praha: Management Press, 1997

Cerny, V. Prodejni techniky. Vyd. 1. Brno: Computer Press, 2003.

Filipova, A. Uméni prodavat. 2. pfeprac. a rozSif. vyd. Praha: Grada, 2006

Gretz, K.F., Drozdeck, S.R.: Psychologie prodeje. Praha: Victoria Publishing, 1992

3. Efektivni komunikace v obchodnim styku




Téma muzete nastudovat ve skriptech:
« Buchtova, B., Kulhavy, V. Psychologie v obchodni ¢innosti firmy. Brno: ESF MU,
2006. str. 55-81.

RozSifujici literatura ke tretimu tématu:
« Cerny, V. Rétorika pro obchodniky i b&zny Zivot. Brno: Computer Press, 2011.
« Khelerova, V. Komunikacni dovednosti manazZera. Praha: Grada, 1995
« Khelerova, V.: Trénink obchodniho jednani. Praha: Grada, 1993
« Kifivohlavy, J. Jak si navzajem Iépe porozumime: kapitoly z psychologie socialni
komunikace. 1. vyd. Praha: Svoboda, 1988.
« Sronék, |. Etiketa a etika v podnikani. 1. vyd. Praha: Management Press, 1995.

K podkapitole ,Reé téla jako prostfedek komunikace” doporugujeme nasleduijici literaturu:

« Lepilova, K. PfesvédC€iva komunikace manaZzera: jak uspésné vystupovat v
obchodnim styku i ve spoleCnosti: vytvorte si image a styl jednani. Vyd. 1. Brno:
Computer Press, 2008.

« Pease, Allan.: Re¢ t&la: jak porozumét druhym z jejich gest, mimiky a postojti
téla. Praha: Portal, 2001.

« Wage, Jan L.: Re¢ t&la jako uginny nastroj prodeje. Praha: Management Press,
2002.

lll. Jednani s obchodnimi partnery. Osobni image muze a zeny.
Etické zasady v obchodnim jednani. Kulturné podminéné
rozdily v obchodnim styku.

Cilem kapitoly je:
= poskytnout zasady etikety spoleCenského chovani v obchodnim styku
» zdUraznit vyznam osobniho image muze a zeny
= poukazat na etické zasady v obchodnim podnikani
» porozumét vyznamu kulturné podminénych rozdild v obchodnim styku

Pokyny pro samostudium

1. Jednani s obchodnimi partnery

Informace k tématu ,Jednani s obchodnimi partnery“ miazete nastudovat ve skriptech:
« Buchtova, B., Kulhavy, V. Psychologie v obchodni ¢innosti firmy. Brno: ESF MU,
2006. str. 82-92.

Poznatky o etiketé spoleCenského styku naleznete ve skriptech:
o Buchtova, B., Kulhavy, V. Psychologie v obchodni ¢innosti firmy. Brno: ESF MU,
2006. str. 82-86.

Téma ,Osobni image muze a zeny*“ je zpracovano ve skriptech:
« Buchtova, B., Kulhavy, V. Psychologie v obchodni ¢innosti firmy. Brno: ESF MU,
2006. str. 87-92.



K obéma tématiim Vam doporucujeme nasledujici doplfikovou literaturu:

Dunckelova, J.: Podnikatelska etiketa. Praha: Svoboda, 1997

Lepilova,K. PfesvédCiva komunikace manazera:jak uspésné vystupovat

v obchodnim styku i ve spole¢nosti:vytvorte si image a styl jednani. Brno: Computer
Press, 2008.

Spillaneova, M.: Image Zeny. Praha: Ikar, 1995

Spillaneova, M.: Image muze. Praha: Ikar, 1994

Spacek, L. Nova velka kniha etikety. Praha: Mlada fronta, 2008, str. 74-112

Sronék, |.: Etiketa v obchodé a podnikani. Praha: Management Press, 1999

2. Etické zasady v obchodnim jednani

Téma ,Etické zasady v obchodnim jednani“ Ize nastudovat z literatury:

Sronék, I.: Etika a etiketa v podnikani. Praha: Management Press, 1995

Luknié, A.: Stvrty rozmer podnikania - etika :pre manazérov, pre $koly, pre kazdého.
Bratislava: Slovak Academic Press, 1994,

Rolny, I.: Etika v podnikové strategii. Boskovice: Albert 1998

3. Kulturné podminéné rozdily v obchodnim styku

Informace k tématu ,Kulturné podminéné rozdily v obchodnim styku“ muzete nalézt
v nasledujicich materialech:

Buchtova, B., Kulhavy, V. Psychologie v obchodni ¢innosti firmy. Brno: ESF MU,
2006. str. 93-100.

Buchtova, B., Pokorny, J. Podnikani a kulturni odlisnosti. Brno: Vydavatelstvi MU —
Kravi Hora, 2004.

Mole, J. Jiny kraj, jiny mrav: prakticky privodce podnikatelskym prostiedim a
zvyklostmi zemi Evropské unie. Praha: Management Press, 1995.

Sronék, |. Etiketa a etika v podnikani. Praha, Management Press 1995, s. 147-167
Sronék, I.: Kultura v mezinarodnim podnikéni. Praha: Grada, 2000

Dal8i doporuc¢ena literatura k tomuto tématu:

Hofstede, G.: Culture’s Consequences. Beverly Hills: Sage, 1980

Mazak, E; Soldat, V. Etika a etiketa podnikani v pojistovnictvi, bankovnictvi a
finanénich sluzbach. 1. vyd. Praha: Bankovni institut vysoka Skola, 2010.

Mole, J.: Jiny kraj, jiny mrav. Prakticky privodce podnikatelskym prostfedim a
zvyklostmi zemi Evropské unie. Praha, Management Press, 1995

Smajs, J. Podnikatelska a environmentalni etika. 1. vyd. Brno: Masarykova
univerzita, 2008.

Sronék, |.: Etiketa a etika v podnikani. Praha, Management Press 1995, s. 147-167
Umeda, Y.: Jak uspésné vyjednavat s Japonci. Praha: KAVA-PECH, 1996

Dopliikové studijni materialy

Cviceni 1: Pokuste se odpovédét na nasledujici otazky a zpracujte zadané ukoly.

Navrhnéte osnovu vzdélavaciho seminare ,Image obchodniho zastupce firmy*.
Vybavte si jednani se zahrani¢nimi partnery, kterych jste se v posledni dobé
zucCastnili. Pokuste se analyzovat zvlastnosti chovani a jednani druhé strany,
zejména situace, které pro vas byly obtizné ke zvladnuti. Co vam pfinesla nova
zkuSenost?



Literatura ke studiu - souhrn

Zakladni literatura:

Buchtova, B., Kulhavy, V. Psychologie v obchodni €innosti firmy. Brno: ESF MU, 2006.

Doplrikova literatura:

Buchtova, B., Pokorny, J. Podnikani a kulturni odliSnosti. Brno: Vydavatelstvi MU — Kravi
Hora, 2004.

Khelerova, V.Trénink obchodniho jednani. Praha: Grada, 1993.

Lukni&, A. Stvrty rozmer podnikania — etika pre manazérov, pre $koly, pre kazdého.
Bratislava: Slovak Academic Press, 1994.

Mole, J. Jiny kraj, jiny mrav: prakticky privodce podnikatelskym prostfedim a zvyklostmi
zemi Evropské unie. Praha: Management Press, 1995.

Rolny, I. Etika v podnikové strategii. Boskovice: Albert, 1998
Sronék, |. Etika a etiketa v podnikani. Praha: Management Press, 1995

Sronék, |. Kultura v mezinarodnim podnikani. Praha: Grada, 2000

DalSi doporucena literatura:

Bedrnova, E., Novy, |. Psychologie a sociologie v Fizeni firmy. Praha: Grada, 1996, kap.
V.

Bures, I. 10 zlatych pravidel prodeje. Praha: Management Press, 1997

Fisher, R., Ury, W., Patton, B. Dohoda jista. Zasady uspé&sného vyjednavani. Praha:
Management Press, 1994

Gretz, K.F., Drozdeck, S.R. Psychologie prodeje. Praha: Victoria Publishing, 1992
Hofstede, G. Culture’s Consequences. Beverly Hills: Sage, 1980

Khelerova, V. Komunika¢ni dovednosti manazera. Praha: Grada, 1995
Khelerova, V. Trénink obchodniho jednani. Praha: Grada, 1993

KFivohlavy, J. Jak si navzajem lépe porozumime. Praha: Svoboda, 1988

Mole, J. Jiny kraj, jiny mrav. Prakticky privodce podnikatelskym prostfedim a zvyklostmi
zemi Evropské unie. Praha, Management Press, 1995



Spillaneova, M. Image muze. Praha: lkar, 1994

Spillaneova, M. Image zeny. Praha: Ikar, 1995

Sroné&k, |. Etiketa a etika v podnikani. Praha, Management Press 1995, s.147-167
Sronék, |. Etiketa v obchodé a podnikani. Praha: Management Press, 1999

Umeda, Y. Jak uspésné vyjednavat s Japonci. Praha: KAVA-PECH, 1996

Wage, Jan L. Re¢ t&la jako uginny nastroj prodeje. Praha: Management Press, 2002.

Pease, A. Reg téla :jak porozumét druhym z jejich gest, mimiky a postoju téla. Praha :
Portal, 2001.



