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O vedlejsi specializaci

Vedlejsi specializace poskytuje uceleny program pfipravy pro klicové manazerské
pozice v oblasti prodeje a obchodu (Sales Manager, Key Account Manager, manazer
zodpovedny za prodej, obchodni zastupce), a to napfi¢ celym spektrem odveétvi
od prodeje spotfebniho zbozi, zbozi dlouhodobé spotreby, pfes sluzby, B2B, B2G a dalsi.
Ziskané znalosti vytvareji vybornou startovaci platformu jak pro Uspésnou manazerskou
kariéru, tak pro vlastni podnikani.

Do vyuky je intenzivné zapojena cela fada firem, jako Vedlejsi specializace je oteviena viem studentim VSE.
napf. Apogeo, Finep, Partners, LeasePlan, Unilever i Absolventi budou disponovat takovymi znalostmi
P&G. Manazeti jednotlivych firem tak pfinaseji do vyuky a dovednostmi, ze budou schopni:
prakticky vhled a informace, které studenti nevyctou vysvétlit vztah prodeje a marketingu;
z ucebnic. Spolupréce s jednotlivymi firmami je navrhnout vhodnou komunika¢ni kampar na podporu
koncipovana tak, aby si studenti mohli vybrat firmu podle prodeje;
svych preferenci, ve které ziskaji praxi napfiklad v podobé orientovat se v obchodnich planech, vykazech
trainee programu. a reportech;

popsat zésady fizeni tymu pasivniho prodeje a tym
Predméty vyucované v ramci této vedlejsi specializace pro- obchodnich zastupct (aktivniho prodeje);
pojuji marketing s managementem a psychologii a sociolo- navrhnout vhodny systém prodeje pro konkrétni
gii fizeni. Diky tomu absolvent ziska Siroky pfehled napfic¢ relevantni trh;
zminénymi obory, ktery je vyhodny pro budouci kariéru. navrhnout organizaci pasivniho a aktivniho prodeje

pro konkrétni podminky;
Studenti ziskaji nejen prehled o klicovych konceptech, navrhnout vhodny motivacni systém odmeénovani
nastrojich a postupech uzivanych v oblasti obchodu obchodnich zastupc(;
a prodeje, ale osvoji si i nezbytné praktické dovednosti. zvlddat zdklady koucovani obchodnich zastupcu;
Nad ramec predmét( vedlejsi specializace se budou vyjednavat a zvysit pravdépodobnost dosazeni dohody
konat neformalni celodenni, ale i vikendové kurzy, kde s druhou stranou;
se studenti mohou zlepsit v osobnim rozvoji, zdokonalit dukladnéjsi pfipravy na jakékoli vyjednavani;
prezentac¢ni a ostatni,mékké” dovednosti, nauci se vyuzivat komunikacni a prezenta¢ni dovednosti v me-
zvladat firemni obéd atp. zilidské komunikaci, a zvlasté pak v obchodni praxi.

Vedlejsi specializaci Sales Management organizuji katedry:

Katedra
Katedra manazerské

marketingu psychologie
a sociologie




Marketing & Sales

Pfedmét si klade za cil sezndmit studenty s hlavnimi funkcemi, dlohami a vyznamem
marketingu a obchodu (prodeje) a jejich vzdjemnou vazbou ve firmé. Béhem
pfedndsek a cvicenf se studenti blize sezndmi s obsahem a zplsoby realizace prodejné
-marketingovych aktivit a zaroven se je nauci aplikovat v praxi. Studenti si na cvicenich
prakticky vyzkousi vyzkum trhu, pfipravu marketingového a obchodniho planu ¢i vyuziti
taktickych a strategickych marketingovych nastroji pro podporu prodeje (obchodu).

V pfedmeétu je také diskutovana oblast etiky v marketingu a prodeji.

Obsah piredmétu:

» Marketing - koncepce marketingového fizeni,
marketingové prostredi, definice strategickych
a taktickych nastroju marketingu a jejich vztah.

» Sales (obchod) a prodej - charakteristika zakladnich
pojmd, vztah(, ucastnikl a faktord ovliviujicich
provadéni obchodnich transakci, principy a mozné
pfistupy v oblastech obchodu a prodeje, osobni prodej
a osobnost obchodnika.

* Obchodni a marketingové strategie.

* Vyzkum trhu a marketingovy informacni systém -
charakteristika a pribéh marketingového vyzkumu,
zapojeni vyzkumu do marketingového a obchodniho
rozhodovani, zdkladni typy vyzkum.

» Specifika jednotlivych trhli — obchodovani na trzich
B2B, B2C, B2G a uplatnéni rozdilnych pfistup
a kombinaci marketingovych nastroju, vefejné zakazky,
pfiprava a vedeni vybérového tizeni, networking.

» Segmentace trhu - obchodni a marketingovy pfistup,
klasifikace zakazniku a jejich segmentace, segmentace
spotiebnich a primyslovych trhi.

» Targeting a positioning — charakteristika jednotlivych
nastroju, vybér vhodné strategie, nastroje cileného
marketingu a jejich navaznost na marketingovy mix.

* Produkt a produktovy management - definice
produktu, marketingovy mix vyrobku a sluzby,
rozhodovani o produktovém sortimentu, fizeni
produktu v pribéhu celého jeho zZivotniho cyklu.

» Cena - marketingovy a obchodni vyznam, druhy cen,
interni a externi faktory ovlivnujici zpasob stanoveni

ceny, metody tvorby cen, cenové strategie, cena
a konkurence.

« Distribuce - distribu¢ni strategie a jejich vyuziti v praxi.

» Marketingova komunikace na podporu obchodu
- charakteristika jednotlivych prvkd marketingového
komunika¢niho mixu, navrzeni optimalniho slozeni
prvkd komunikaéniho mixu pro podporu obchodu,
posouzeni komunikacnich aktivit z etického
a legislativniho hlediska.

» Marketingovy plan a jeho souvislost s obchodnim
planem.

+ Etické aspekty marketingu a prodeje.

Ing. David Riha, MBA, Ph.D.
Je ¢lenem Katedry marketingu na Fa-
kulté podnikohospodaiské Vysoké skoly
ekonomické v Praze a od roku 2013
také na University of Applied Sciences
Upper Austria School of Management / Steyr. Vzdélani

na Vysoké skole ekonomické, Vysoké skole podnikani

a manazerské fakulté Escuela Superior de Marketing

y Administracion Barcelona si dale rozsifil v rdmci stu-
dijnich stazi ve Finsku, Mexiku, Rakousku, Velke Britanii
a USA. Praktické zkusenosti v oblastech obchodu a mar-
ketingu ziskal na manazerskych postech narodnich

i mezinarodnich spolecnosti a poradenskou c¢innosti.

Marketing & Sales



Prodej a Key Account Management

Prodej a Key Account Management

Cilem pfedmeétu je uvést studenty do problematiky zédkladnich pravidel prodeje a specifik
spojenych s fizenim obchodnich vztaht s klicovymi zdkazniky spolecnosti. V ramci
pfedmétu se seznami se strategickou podstatou Key Account Managera v dnesnich
spole¢nostech a jeho postavenim v ramci vnitini hierarchie spolecnosti. Ziskané
teoretické znalosti si studenti vyzkousi v redlnych situacich a modelovych pfipadovych
studiich. Nauci se napfiklad vyuzivat zdkladni vyjedndvaci taktiky v ramci obchodniho
jednani a vést jednani s pro-klientskym pfistupem a zaroven stanovit vhodnou cenu
a tu si obhajit. Absolvent tohoto kurzu bude schopen uplatnit nabyté veédomosti v rdmci
obchodnich a prodejnich tymU na pozici Key Account Manager ¢i Sales Manager.

Obsah predmétu:

» Osobnost obchodnika a specifické vlastnosti Key
Account Managera (KAM)

+ Nastroje a metody vyhledavani novych zakaznik
a aktivni navazovani obchodnich vztaht

* Obchodni matematika, cenotvorba, marzovost,
profitabilita, promo¢ni strategie

* Role KAM v rdmci interni organizace spole¢nosti

* Reporting, tvorba rozpoctd, forecasting, tvorba trade
marketing pland

+ Trade Marketing a Category Management z pozice KAM

Proces vyjednavéni a prvky budovéni dlouhodobych
vztaht s klientem

Osobnost, potieby a postaveni nakupciho na strané
klienta

Strategical Key Account Management Excellence
Prodej a Key Account Management v rliznych oborech
a segmentech

Trendy v oblasti prodeje B2B

Etika a jeji role v oblasti prodeje



Trénink komunikacnich a prezentacnich
dovednosti v obchodni praxi

Pfedmét je zaméfen na rozvoj komunikacnich a prezentac¢nich dovednosti. Kurz je
zalozen na intenzivni spolupraci viech jeho ucastnikd, ktefi diky spole¢né interakci
zna¢né ovliviuji pribéh a obsah kazdého setkani. Studenti se potkaji celkem
pétkrat v predem urcenych terminech na Sestihodinovém sobotnim tréninku. Diky
aktivnimu zapojeni v konkrétnich modelovych situacich a zpétné vazbeé si studenti
odnesou poznatky vyuzitelné nejen v profesnim, ale i osobnim Zivoté. Cilem tohoto
praktického pfedmétu je naucit studenty efektivnéji komunikovat a prezentovat tak,
aby se dokazali v praxi |épe uplatnit a zaujmout. Po absolvovani pfedmétu dokazi
pfipravit efektivni informativni nebo presvédcovaci prezentaci, davat a pfijimat
zpétnou vazbu nebo efektivnéji komunikovat s lidmi ve svém okoli.

Obsah predmétu:

o
o
o

Sebepoznani a sebeprezentace, osobnost prezentatora
Prvni dojem a zpUsoby jeho zvladéani a vyuziti
Verbdélni a neverbdlni komunikace, mimika

a gestikulace, mluveny projev

Zakladni principy rétoriky a jejich prakticky trénink
Meziosobni komunikace, prezentace, analyza cilové
skupiny

Informativni a presvédcovaci prezentace, cile
prezentace a jeji struktura

Asertivita a argumentace

Zpétnd vazba, zvladani emoci a trémy

Ing. Zuzana Tichakova
Absolventka Vysoké skoly ekonomické
v Praze, oboru Podnikovéa ekonomika
a management, spolupracuje od roku
2013 s Katedrou manazerské psycho-

logie a sociologie. Specializuje se na
trénink komunikacnich a prezenta¢nich dovednosti,
ve kterém se zaméruje na techniky pro rozvoj soft
skills a rétoricka cviceni. Praktické zkuSenosti sbira
plsobenim v prostiedi nadnarodnich spole¢nosti.
Nejbohatsi praxi ma z FMCG marketingu.

Trénink komunikaénich a prezentacnich
dovednosti v obchodni praxi



Vyjednavani v obchodni praxi

Cilem pfedmétu je poskytnout studentdm nutny teoreticky rdmec problematiky
vyjednavani a pfedevsim jim pomoci osvojit si klicové dovednosti vedoucf k efektivnimu
chovani béhem vyjednavani ve firemni praxi a obchodé. V prlbéhu pfedmétu se vénuje
pozornost kooperativnim i distribu¢nim styldm vyjednavani, budovani optimalni
atmosféry pro vyjednavani, rozvijeni dovednosti potfebnych pro vyjednavani, a dale pak
i zvladani konfliktnich situaci.

Obsah pFedmétu: vyuziti pfistupu zalozeného na otazkach, naslouchani
a odhalovani potieb a zajmG druhé strany vs. pristupu

O Obecny uvod do vyjednavani — ekonomicky vs. zalozeného na argumentech, presvédcovani a hajeni

i praxi

e

i vobchodn

avan
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Vyjedn

psychologicky pfistup k vyjedndvani, faze vyjednavani,
socialni psychologie a vyjednavani

Priprava a cile ve vyjednéavani, odhad vyjednévaciho
prostoru (ZOPA)

BATNA neboli alternativa k nedohodé jako

BATNY a oslabovani BATNY druhé strany

Vyjednavaci strategie |. - pozi¢ni vyjednavani, vyhody
a nevyhody, psychologické aspekty daného pfistupu,
strategie door in face, foot in door a protistrategie,
uvédoméni si rozdilu mezi vysledkem win:win

a kompromisem

Vyjednavaci strategie Il. - integrativni vyjednéavani,
hlavni principy tohoto pfistupu, specifika a moznosti

vlastnich pozic

Analyza/debriefing vyjednavani jako nejefektivné;jsi
nastroj rozvoje vyjednavacich dovednosti

Specialni vyjednavaci strategie — rlizné vyjednavaci
techniky, metaforické vyjednavani

Vicestranné vyjednavani - facilitace vs. vyjednavani
Tymové vyjednévéni - specifika, role pfi tymovém
vyjednavani, pfiprava tymu

Zvlddani manipulace ve vyjednavani, rozdil mezi
ovliviiovanim a manipulaci, principy a techniky
manipulace a efektivni protistrategie




Rizeni prodejnich tym

Pfedmeét je zaméfen na organizaci a vedeni prodejnich tymad. Studentdm predstavuje
problematiku fizeni aktivniho i pasivniho prodeje. Po absolvovani predmetu budou
studenti schopni navrhnout optimalni systém prodeje pro konkrétni trh a zaroven dokazi
stanovit motivacni systém odménovani obchodnich zastupcd. Pfedmeét vysvétluje
specifika fizeni prodeje v segmentech B2B a B2C, pfedevsim diky zapojeni firemnich
partnerd do vyuky. Pomoci gamifika¢nich metod budou moci studenti modelovat
prodejni situace a zdkaznické strategie. Pfedmeét rozviji znalosti studentl v oblasti CRM,
veden{ tymu a schopnosti detekovani rozvojového potencidlu zdkaznikd. Na kurzu
v ramci pfedavan( zkusenosti, gamifikace a pfedstaveni redlnych dat urcitého segmentu
spolupracuje nékolik vyznamnych spolecnosti.

Obsah predmétu:

O Profil manazZera prodeje - predpoklady Uspésného O Urceni prodejni situace a volba vhodnych

manazera prodeje, osobnost manazera, neformalni
autorita, organizovéni, delegovani, vedeni tymu,
zékaznicky pristup, implementace firemni kultury.
Organizace a systémy prodeje - vyznam segmentace
zakaznikl, cenové a slevové systémy, aktivni a pasivni
prodej, vyuziti analytickych funkci modult CRM,
specifika trhu B2B, B2C a B2G.

Organizace a fizeni aktivniho prodeje - clenéni tymu
obchodnich zastupct dle regiond, profesi, zdkaznikd,
planovani obchodnich schlizek, vicelroviové vztahy
se zakazniky, vazby na pasivni prodej, marketing

a management firmy, rozvoj obchodniho tymu.
Motivace a odménovani obchodnich zastupcii -
motivacni slozky, odménovani, bod zvratu obchodniho
zastupce, obchodni plany, osobni plan obchodnika,
vedeni porad obchodniho tymu.

Zaklady koucovani obchodnich zastupct

a pracovniki pasivniho prodeje.

Rizeni realiza¢nich procesii prodeje - slozeni tymu
pasivniho prodeje, povinnost nabidky nejlepsiho reseni,
néavrhy kupnich smluv, zménova fizeni, vazby na aktivni
prodej a logistiku, vyuziti operativnich funkci modult CRM.
Efektivnost prodeje — prodejnich tymu, hodnoceni
vyvoje prodeje na principech Amoeba management
systému, klasické indikatory efektivnosti prodeje.

prodejnich postuput.

O Urceni a realizace zakaznické strategie — prace se
zakaznickym portfoliem, kategorizace a segmentace
zakaznikd, prace s potencialem zakaznikd a jeho vyuzivani.

O Rizeni prodejnich aktivit prodejnich tym a jednot-
livych obchodnikti — urceni priorit, analyza prodejniho
vykonu, stanoveni ak¢nich pland a jejich hodnoceni.

PhDr. David Anthony
Prochazka, MSc, MBA, FCMI
Je ¢lenem Katedry managementu Fakulty
podnikohospodaiské VSE. Vzdélani ziskal
mimo jiné na Cambridgeské univerzité
(Judge Business School) a dale se rozviji na University College
London a VSE, je Fellow Chartered Management Institutu
v Londyné. Béhem svého Zivota zastaval pozice od fado-
vého obchodnika po reditele divize, zalozil nebo pomohl
zalozit pres dvacet spole¢nosti doma i ve svété. Velkou ¢ast
jedné dekady nastavoval strategie prodejnich tyma v pozici
obchodniho feditele. Pro Tutor, Top Vision a dalsi vzdélavaci
spolecnosti vyskolil stovky obchodnikd a manazerd. Jeho
vasni jsou nové pristupy k fizeni lidi, gamifikace, kreativita
a vzdélavani. Sermuje, hraje $achy, medituje, skace z letadla.



Ahold Czech Republic

[
albert

Je ndm cti podporovat tento program, od néhoz si slibujeme vice
kvalitnich specialistd v oblasti prodeje a obchodu. Tento obor je
vyzvou, ve které uspéji jen ti nejpfipravenégjsi. A my véfime, ze Sales
Management je skvélou prdpravou v tom, co retail pfedstavuje a co
obnasi. Pokud Vas Sales Management zaujme, vérte, ze skutecny byznys

Vas doslova nadchne.

Profil spole¢nosti

Spolec¢nost Ahold Czech Repubilic, a. s. pisobi na ¢eském
trhu pres 20 let. Provozuje maloobchodni sit vice nez tii set
obchodii Albert, ktera je jednou z nejvétsich v Ceské repub-
lice. Ma vice nez 17 tisic zaméstnancll a denné poskytuje
sluzby pfiblizné 640 000 zakazniklim. Kromé hypermarket(
a supermarketl provozuje i sit benzinovych cerpacich stanic
Albert. Charitativni aktivity spole¢nosti zastfeSuje Nada¢ni
fond Albert, ktery mimo jiné realizuje i unikatni celorepubli-
kovy vzdélavaci program Zdrava Pétka.

Proc jsme se rozhodli podpof¥it Sales
Management?

Jsme toho nézoru, Ze ¢lovék musi pilné studovat svlj dany
obor a neustdle se zdokonalovat, aby se v ném stal skute¢-
nym specialistou. Teprve kombinace znalosti, dovednosti
a kreativity totiz mGze hranice oboru posouvat stale dal.

Podporou Sales Managementu chceme studentdm ukazat,
co vse je s obchodem a prodejem spojeno, aby tento obor
mohli poznat i lidé, ktefi o ném dosud neméli dostatek infor-
maci ¢i ho povazovali za nedostatecné atraktivni. Studenti
budou mit diky tomu, Ze je tato specializace do velké miry
zalozena na praxi, jedine¢nou moznost nahlédnout doslova

Jesper Lauridsen, CEO Ahold Czech Republic a.s.

pod poklicku retailu a rozsitit své obzory i odbornost, at uz
jejich cesty v profesnim zivoté povedou kamkoliv.

Co studentiim nabizime

Pokud by cesty studenta chtély pokrac¢ovat k nam, musi dob-
fe znat nase zakladni hodnoty. Tou nejdulezitéjsi je odbor-
nost. Tedy néco, ¢im jedinec svou spole¢nost a tym oboha-
cuje a ¢im zvysuje potencidl nejen sebe sama, ale i celé firmy.
Pouze souhra tymu, slozeného z nejriiznéjsich odbornik,
totiz mGze vést k inovativnimu pfistupu spole¢nosti, ktery
zaroven bude i trvale udrzitelny. Kazdy by mél peclivé
naslouchat véem napadim, které by mohly zdokonalit chod
spole¢nosti - zakladni pravidlo kteréhokoliv byznysu véetné
toho naseho.

Studenttm, ktefi se s touto myslenkou ztotozni, na oplatku
nabizime Siroké moznosti stazi i pracovnich nabidek, v nichz
budou mit dostatek prostoru pro to, aby mohli své znalosti
uplatnit v kombinaci se svou vynalézavosti a dlivtipem -
tedy vécmi, které nds inspiruji a diky nimz m{izeme kazdy
den byt zase o néco lepsi.



APOGEO

Vézeni studenti, fika se, Ze prvni rok v poradenské firmé vyda za Ctyfi

roky v béZném businessu. Realitou je fakt, Ze kazdy den déldme néco

jiného, nevénujeme se jen jedné firmé a pracujeme v Sirokém spektru

obord. Neni troufalé konstatovani, ze rozhled ziskany v poradenské

spole¢nosti, dosahnete jinde jen velmi obtizné. Oblast poradenstvi je

nejen z vyse uvedenych dtvodUd vrcholem pyramidy naro¢nosti, je Spickou

v ekonomickych oborech a klade nemalé naroky na kvalitu, nasazenf a zapal pro praci. Bez téchto
faktorl nelze v nasem oboru uspét, Ize jen pouze preZivat. A to nechceme. Pfezivani neprospiva
firmé ani vas samotné nikam neposune. Odborné, kariérné, ani platové. Vyhodou firem naseho
typu je zaroven skutecnost, ze zde néjaka politika nebo sluzebni roky nehraji roli. Pokud jste
schopni a aktivni, nemate problém posouvat se vyse.

Profil spole¢nosti

APOGEQO je respektovana ceskd, dynamicky rostouci
poradenska skupina, ktera ptsobi na trhu od roku 2001.
Diky Siroké siti partner(i a spolupracujicich konzultantt
pokryvame sluzby s mezinarodnim rozsahem:

Znalecky Virtualni

ustav kancelaie

Kazdy klient a kazdé zadani je specifické a nasi odbornici
vnimaji vSechny souvislosti prostiedi, ve kterém klient pU-
sobi, a zvysuji tak pfidanou hodnotu poskytovanych sluzeb.
Nase sluzby poskytujeme stfednim a velkym podnikim
napfi¢ obory ¢innosti. Véfime, Ze trvalé konkuren¢ni vyhody
muze byt dosazeno jen nadstandardni kvalitou sluzeb

a proaktivnim pfistupem spojenym s dokonalou znalosti
prostredi klienta.

Josef Jaros, Managing Partner APOGEO

Pro¢ spolupracovat s vedlejsi specializaci
Sales Management?

Sales Management vnimame jako silny obor, ktery predava
uzite¢né védomosti a praktické znalosti studentim,

ktefi se nasledné stanou manazery na vedoucich
pozicich. Diky tomuto programu budou silni v fizeni
podniku, firemni strategii, komunikacnich dovednostech,
v psychologickém mysleni s orientaci na zadkaznika a tedy
pro svého zaméstnavatele klicovym hracem, nebot jejich
odbornost a kvality 100% zajisti navyseni profitability
obchodll a dosazeni stanovenych cilti spole¢nosti. Takové
profesiondly skupina APOGEO vita do svého tymu.

Co studentiim APOGEO nabizi?

Jsme si védomi, ze smyslem a cilem poradenstvi neni zpra-
covani rutinnich ¢i ze zakona povinnych ukond, prezivat

a odsedét si povinnou pracovni dobu - prace vas musi bavit
a my vas radi podpofime. Véfime, Ze ¢ast Uspéchu zavisi
predeviim na tymu lidi, jejich zkusenostech, schopnostech
a pozitivnim pfistupu k préci, to vie jsou hlavni faktory,
kterymi se odliSujeme od konkurence. Novym koleglim na-
bizime zajimavou praci s velkym prostorem pro karierni rst
a seberealizaci, to celé v piijemném a modernim pracovnim
prostredi pod zastitou silné prosperujici spole¢nosti.
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Bursik Holding

Vazeni pratelé, s potésenim jsme pfijali pozvani ke spolupraci s Vasi
vysokou Skolou, Katedrou marketingu. Odbornad témata ve Vasem
uc¢ebnim planu jsou velmi ddlezitd v obchodni praxi a s feSenim této
problematiky se setkdvame kazdy den. Jedna se zejména o metody
vyhledavani novych obchodnich pfilezitosti, organizaci pasivniho a ak-
tivniho prodeje, komunika¢nf a presenta¢ni dovednosti, info a email
marketing. Z ¢innosti, kterymi se nase spole¢nost zabyva jsme pro vzajemnou spolupraci
vybrali dvé aktivity. Praci na poli navrhovani a realizace staveb a s tim souvisejici obchodnf
a marketingovou aktivitu a praci v oblasti administrace vefejnych zakazek. Tyto ¢innosti
pokryva obchodni a pravni oddélenf ve spolupraci s Bursik & Grafnetter, advokatn{ kance-

larT (BGAK).

Profil spole¢nosti

Spole¢nost Bursik Holding, a.s. (BH, a.s.) je obchodni
spole¢nost, jejimiz hlavnimi pfedméty cinnosti je projek-
tovani pozemnich staveb, inzenyrskd ¢innost, pfiprava

a realizace staveb vcetné administrace verejnych zakazek
a obchodnich soutézi. Zaklad vzniku dnesni akciové
spole¢nosti byl polozen v roce 1990. Pro investory zajistu-
jeme projekty, inzenyrskou ¢innost a generalni dodavky
staveb bytovych, obcanskych, skolskych, ekologickych,
zdravotnickych a inzenyrskych. Mezi vyznamné stavby
patii zavod na vyuziti odpadu v Liberci, rekonstrukce
budovy Ceského rozhlasu v Praze, vystavba sidla televizni
spole¢nosti UPC CR v Praze, rekonstrukce palace Kinskych
na Staroméstském néamésti v Praze, nova vystavba a re-
konstrukce zdravotnického aredlu Kartouzska v Praze 5,
vystavba stanice HZS v Céslavi, novostavby, opravy a re-
konstrukce skolskych staveb v Praze, Olomouci a Jihlavé,
novostavba Biology Parku Brno v k. 4. Bohunice.

Bursik & Grafnetter, advokatni kancelar
BGAK je v soucasné dobé predni stredné velka advokatni
kancelf v CR, je ¢lenem expertni skupiny Ministerstva
pro mistni rozvoj, vlastnikem a provozovatelem serve-

ru o vefejnych zakazkach VZ24, aktivnim ucastnikem

Ing. Jaroslav Bursik, pfedseda predstavenstva BH, a.s.

nejvyznamnéjsich pravnich konferenci, vede odborné
seminare.

Pravni zaméreni: pravo verfejnych zakazek — pivodni

i soucasna specializace, obchodni a obc¢anské pravo, ne-
movitostni pravo, korporatni poradenstvi, M&A, autorské
pravo, zastupovani v soudnich a spravnich fizenich.

Spolupraci na programu Sales Management povazujeme
za smysluplnou z toho dlGvodu, Zze chceme studentiim
nabidnout aktivni ticast v pracovnim procesu v praxi,
kde si budou moci v ramci ,inkubatoru” talent( vyzkou-
Set uplatnéni teoretickych znalosti v praxi v rdmci stu-
dentské brigady. Soucasné nabizime absolventlim, ktefi
se osvédci, zaméstnani po absolutoriu Skoly.



FINEP

FINEP Holding

Ceska spole¢nost projde renesanci ,femesiné” dovednosti na vsech
urovnich. Jednou z nich je bezesporu obchod. V zdjmu konkurence-
schopnosti, stejné tak kultivovanosti firem i ekonomiky jako celku, je
nutné vytvorit elitu v oblasti obchodu, kterd pfevezme za své efek-
tivni prodejni nastroje a udrzi je v koridoru vysoké etiky a etikety.
Dobfe vytrénovani obchodnici s pfesahem mezi finanéni analyzou
a psychologii budou zadanou komoditou na trhu prace. Tési me, ze
se nade spole¢nost mUzZe na této transformaci podilet.

Profil spole¢nosti

FINEP je ceskd skupina investujici pfevazné v oblasti
nemovitosti. Hlavni ¢innosti je City Development - sta-
vebni rozvoj bytl a kancelafi na trzich v Praze, Bratislavé

a mongolském Erdenetu. Do skupiny patfi mj. realitni kan-
celaif MAXIMA ¢i zprostiedkovatel financnich sluzeb FINEP
FS. Za 20 let ¢innosti postavil FINEP na 10 000 bytud a pres
100 000 m2 kancelaiskych ploch, ro¢né realizuje pies 2 000
nemovitostnich transakci. Poslanim FINEPu je kultivace
realitniho trhu, za coz jiz obdrzel fadu profesnich ocenéni.

Prazsky City development pro 21. stoleti
Praha v poslednich letech prosla velkym stavebnim rozvo-
jem, ten se vSak bohuzel obesel bez kompletni profesio-
nalizace developerského oboru. A tak neni prekvapenim,
ze jsou stale na trhu obchodni nabidky na bydlici projekty,
které casto pusobi jako povéstna pést na oko v okolni
zastavbé. Praze i 25 let po revoluci chybi ucelend koncep-
ce developmentu, diky které by se cely segment rozvijel,
zmodernizoval a nebyl postaveny na klientelismu, korupci
a neodbornych rozhodnuti.

Trh stoji pfed zasadnim rozhodnutim. Je tieba prazskému
developmentu navratit dGvéryhodnost, kterd mu v ocich

Tomas Pardubicky, Generalni feditel FINEP Holding

zajemcl o byty nebo domy stéle chybi. Nasim cilem je vy-
tvoreni konkurenc¢niho prostiedi, kde jen samotné podani
ruky je brano jako podpis smlouvy. Ne, neni to utopie,

ale realita. Realita, kde ceské firmy stavi moderni byty

a spole¢né s nimi developefi realizuji i okolni infrastruk-
turu v podobé parkd, odpocinkovych nebo sportovnich
z6n, stejné tak i obchodnich nebo spole¢enskych prostor.
Tedy vytvéreji misto pro kazdodenni zivot, které Zije 7 dni
v tydnu a pro obyvatele domu je toto misto domovem a ne
jen noclehdrnou, kde prespi.

Budujeme férové a profesionalni prostredi prazského City
developmentu, kde informace, ze bydlim v domé od re-
nomovaného ceského developera je synonymem kvality

a dobfe postavené nemovitosti, kde se vyplati bydlet.
Nasim cilem je, aby prazsky City development byl nejenom
poctivou znackou pro samotné bydlenti, ale i pro celkové
zhodnoceni lokality. Lokality, kterd vdam nabidne prostor
pro rodinné bydleni, stejné tak i plnohodnotny prostor pro
traveni casu, relaxaci a misto, které se stane mistem vaseho
zivota. Chceme prazsky City development 21. stoleti posta-
vit na oborové pevné zaklady a predpisy, které umozni dalsi
profesionalizaci celého oboru a to jak u developerskych
firem, tak i u realitnich obchodnikd.
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LeasePlan

Mili studenti vedlejsi specializace Sales Management, pro své studium
a budouci kariéru jste si vybrali velmi narocny, nicméné pestry a dyna-
micky obor. J& sdm se v oblasti obchodu pohybuji prakticky celou svou
kariéru a i po tolika letech a stovkach uzavfenych kontraktl nemdzu fict,
Ze se z néj stala rutina. vV tomto oboru zkratka neni pro rutinu prostor. Mu-
site umeét improvizovat, spravné odhadnout obchodni situaci, typ klienta.
Musite umét presvédcit druhou stranu, ze jste skutecny partner a ze vérite
tomu, co prodavate. Ceka vas mnoho piekazek a velkych vyzev. Nikdy ale
neexistuje jedina cesta k cili, je jen nutné najit tu, ktera je ta spravna.

Profil spole¢nosti

Spole¢nost LeasePlan byla zaloZzena v Nizozemi v roce 1963
a zabyva se spravou vozidel a vozovych parkd soukromych
firem i statnich instituci. V soucasné dobé pusobi ve 33
zemich, stard se o 1,4 milionu vozidel a zaméstnava vice

nez 6 000 profesional(i v oboru. Ceska pobo¢ka spole¢nosti
LeasePlan byla zalozena v roce 1995. S 20 000 spravovanymi
vozidly je jedni¢kou na ¢eském trhu operativniho leasingu.
Ma vice nez sto zaméstnancu, ktefi se staraji o spokoje-
nost tisicovky klient(i. Hlavnim mottem nasi znacky je

»It’s easier to LeasePlan”. Tento pfislib pro nds znamena,
Ze se neustale snazime nachazet zplsoby, jak zlepsovat
nase sluzby, aby sprava vozového parku byla pro nase klien-
ty opravdu co nejjednodussi.

Proc chceme pravé vas?

Byt jedni¢kou na trhu operativniho leasingu v Ceské repub-
lice vnimdme v LeasePlanu jako veliky uspéch. Na druhou
stranu je obrovskou zodpovédnosti a vyzvou se na tomto
postu udrzet. Abychom neustale byli o krok pred ostatnimi,
musime se obklopovat témi nejlepsimi lidmi, které pracov-
ni trh nabizi. Oblast obchodu a zejména ziskavani novych
klient( je v tomto ohledu naprosto kli¢cova a my véfime, ze
spoluprace se studenty a absolventy vedlejsi specializace Sa-

Ing. Jaromir Hajek, generalni feditel

les Management je jednou z cest, jak m{zeme nase prvenstvi
dlouhodobé obhajit. Akvizice novych klientl i péce o ty sta-
vajici je prace velmi naroc¢na a jisté neni pro kazdého. Pokud
se oviem inteligentni, schopny ¢lovék se skute¢nym zdjmem
muze opfit o silnou, progresivni spole¢nost s mezinarodnim
zazemim a skutecné zajimavym produktem, jde o ideélni
spojeni. Nevahejte a zacnéte svou kariéru s tim nejlepsim!

Co mizeme nabidnout
Stavajicim studentdm nabizime:
studijni stdze © brigddy © vedeni diplomovych/baka-
lafskych praci nasimi vysoce kvalifikovanymi manazery
kariérni poradenstvi v oblasti obchodu

Absolventiim nabizime:

naroc¢nou, ale velmi zajimavou a rdiznorodou praci v dyna-
micky se rozvijejici oblasti automotive © praci s atraktivnim
produktem © pracovni pozice v oblasti akvizice novych
klientl i v oblasti péce o klienty stavajici © propracovany
systém vzdéldvani a rozvoje © motivacni finan¢ni ohodno-
ceni © Sirokou $kalu zaméstnaneckych benefitd © sidlo
spolecnosti v atraktivni lokalité, v bezprostredni blizkosti
MHD © a predevsim skvély, pratelsky kolektiv a otevienou
atmosféru napfic celou spole¢nosti



Lindt & Sprungli

Abychom vytvorili udrzitelnou budoucnost a udrzeli dlouhodoby rUst,
musime rozvijet nové dovednosti, nové zplsoby podnikdni a nové typy
vedeni. Snazime se o dokonalost pro dosazeni maximalizaci nasi kvali-
ty. S VSE méme spole¢nych mnoho hodnot, proto jsme se rozhodli pro
vzajemnou spolupraci. Jako marketér pevné vefim v silu starych 4P mar-
ketingu, proto jsem si vytvofila svoje osobni KREDO: Principles, Passion,
Perfection & Pleasure. Co se tykd ,Pleasure”; je dilezité, abychom se citili
skutecné spojeni se znackou, pro kterou denné pracujeme. V Lindt je to
snadné, protoze nasim hlavnim poslanim je poskytnout maximalni ¢oko-

ladové potéseni.

Profil spole¢nosti

Lindt & Spriingli je mezindrodné plsobici skupina spole¢-
nosti a pfedni svétovy vyrobce ¢okolady $pickové kvality.
Nase exkluzivni produkty maji vynikajici reputaci a maxi-
malni povédomi po celém svété. Nyni jsme pfitomni ve vice
nez 120 zemich prostrednictvim nasich pobocek a distri-
bucnich kanald. V celé nasi historii jsme v mnoha ohledech
prokazali, ze neustale usilujeme o dokonalost, abychom
dosahli zménu v Zivotech spotiebiteld a zaméstnancd.

To znamena:
Jsme mezinarodni skupina uznavana jako lidr na trhu
prémiové cokolady Nase pracovni prostiedi pfitahuje
a zaméstnava ty nejlepsilidi © Nase vztahy s nasimi spo-
trebiteli, zakazniky a dodavateli jsou vzajemné prosperujici
Chceme byt uznavani jako spolecnost, ktera se stard o zi-
votni prostfedi a komunity, ve kterych Zijeme a pracujeme
Nase zavazky zarucuji nasim akcionarlim atraktivni
a dlouhodobou investici a nezavislost nasi spole¢nosti

Proc¢ chceme spolupracovat s vedlejsi
specializaci Sales Management

Vysoce vykonni, rozmaniti a vasnivi zaméstnanci jsou pro
spole¢nost Lindt & Spriingli klicovym faktorem tUspéchu. Na-
bor, v¢asna identifikace, prlibézné hodnoceni a cileny rozvoj

Alba Escribano, Marketing Director

talentovanych jednotlivcd je kombinaci Gsili zaméstnancd,
manazerl na vsech urovnich a HR zodpovédnych osob. Za-
méfujeme se na,vasen pres talent”. Nas uspéch silné zavisi na
nasi schopnosti prijimat nejlepsi kandidaty. Z tohoto divodu
jsme zahajili spolupraci s VSE v rdmci vedlejsi specializace
,Sales Management,’ ktera je vedena Ing. Davidem Rihou.

V soucasnosti se jedna o druhy rok Uspésné spoluprace s VSE
na zdkladé dvéry a hlubokého porozuméni nasi kulture

a potfebdm. Nasi zaméstnanci jsou soucasti nasi marketingo-
vé strategie a Celi naro¢nym utkoltm.

Co studentiim nase spole¢nost nabizi

S nasim International Trainee Programem chceme konkrét-
spolecnosti. Po dokon¢eni 18 mési¢niho programu je cilem
prevzati juniorské manazerské funkce. BEhem programu
budete pracovat kazdych 6 mésicd v konkrétnim oddéleni
a prohlubovat své znalosti pomoci internich a externich
skoleni. Budete trénovani a podporovani, spolecné s perso-
nalnim oddélenim, Senior Business Unit manazerem a Junior
manazerem. Kromé naseho mezinarodniho Trainee progra-
mu a v zavislosti na funk¢ni oblasti, otevird Lindt & Spriingli
také dal3i pozice absolventdm VS. Pro tyto pozice hleddme
kandidaty s magisterskym stupném na drovni univerzity /
univerzity aplikovanych véd.
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L'Oréal

LOREAL

Mili studenti, gratuluji vam, ze jste se rozhodli studovat obor s tak velkym
potencidlem a klicovym vlivem na Uspéch vSech komercnich organizaci!
V pribéhu poslednich let, v disledku dynamickych ekonomickych zmén, se
vyrazné potvrdil vyznamkvalitnich obchodnich strategiia nepostradatelnost
talentovanych odbornikd v této oblasti! Je mi potésenim vas inspirovat
svym osobnim pfibéhem, kdy jsem mél moznost se z obchodni pozice
vypracovat az na pozici regionalniho generdlniho feditele spole¢nosti L'Oréal. Pokud v ramci
vaseho kariérniho rozhodovani spojite vase obchodni ambice se spravnou spole¢nosti, mize
to pro vas znamenat velky start vaseho osobniho i profesniho rozvoje! Osobné mam velkou
radost ze spoluprace mezi nasi spolecnosti a vasi vedlejsi specializaci a budu se tésit na

osobni setkani béhem seminard!

Profil spolecnosti

Spole¢nost L'Oréal se vénuje kosmetickému pramyslu jiz
vice nez 105 let. Unikatni portfolio ¢itd 32 mezinarodnich,
vzéjemné se doplnujicich znacek, z nichz celkem 25 si mo-
hou koupit i zakaznici v Cechéach. Mezi ty nejznaméjsi ur¢ité
patii: Giorgio Armani, Garnier, L'Oréal Paris, Maybelline,
Vichy, Kérastase, Yves Saint Laurent, LancOme nebo napfi-
klad nasi novécci s raketové GspéSnym startem na trhu NYX
Cosmetics nebo Urban Decay. Celd skupina L'Oréal vygene-
rovala v roce 2015 obrat ve vysi 25,3 miliard eur a po celém
svété zaméstnava 82 900 lidi. Jako predni svétova kosme-
tickd spolec¢nost je L'Oréal ptitomen ve vsech distribuc¢nich
sitich: mass-marketovy trh (hypermarkety a drogérie),
|ékarenské retézce, kadernické salony a parfumerie.

Proc spolupracujeme s vedlejsi specializaci
Sales Management?

Tato spoluprace je pro nds jedinecna prilezitost, jak propojit
vas, talentované studenty s nasimi zaméstnanci a odborniky
na obchodni strategie a vzajemné se inspirovat! V ramci této
interakce nam bude potésenim vam predat nejen praktické
zkuSenosti a rady z redlného businessu, ale také vas osobné
poznat a nastartovat vasi kariéru, at uz formou Internshipu
nebo Trainee programu. Tésime se na vzdjemnou spolupraci!

Tomas Hruska, Generdlni feditel L'Oréal pro region CZ/HU/SK

Co mliizeme vam, talentovanym
studentiim, nabidnout?

Spole¢nost L'Oréal nabizi profesni praxi jak stavajicim stu-
dentlm, tak cerstvym absolventdm.

Internship Program

Pracovni staz na ¢astecny Uvazek pro studenty! Stan se
soucasti obchodniho nebo key account management
tymu a vyzkousej si svdj obor v praxi! Internship v nasi
spolec¢nosti Ti dd moznost poznat tzv. best practices v ob-
chodnich strategiich a procesech, navic ziskas plnohod-
notnou prilezitost se zodpovédnosti za vlastni projekty!
L'Oréal nabizi placené staze kdykoliv v priibéhu roku na
Sest mésicli a déle!

Sales Management Trainee Program
Specialni rozvojovy program pro Cerstvé absolventy! Jako
Sales Management Trainee budes$ mit moznost ptimo
ovlivitovat rozvoj obchodnich vztahd s nasimi klicovy-

mi zdkazniky! Jedna se o talentovy program, ve kterém
muzes plné vyuzit svij potencial a odstartovat s ndmi
uspésnou, dynamickou a dlouhodobou kariéru!



Mary Kay

Vazeni studenti, véfim, ze znalosti v oblasti Sales Management jsou

klicové, nebot prvotnim cilem kazdé firmy je prodat to, co nabizi.V dnesni

dobé je viak prodej o né¢em vic, firmy se vénuji také charité a praci

pro svou komunitu. Spole¢nost Mary Kay ma vice nez 50 let zkusenosti

v pfimém prodeji globalné a 20 let plsobi na ¢eském trhu. DlleZitou

soucasti nasi firemni strategie je prace s lidskym potencidlem a zajimavé

charitativni projekty, které oslovuji nejen nase zakazniky, ale i zaméstnance. Neodolatelné
pfipravky, jedine¢nou pracovni pfilezitost a pozitivni dopad na komunitu — to vie Mary Kay
nabizi. Pfeji Vdam mnoho Uspéchl ve studiu i ve Vasi kariére!

Profil spole¢nosti

V soucasné dobé ma firma na celém svété 3,5 milionu
nezavislych kosmetickych poradkyn a ro¢ni trzby 4 miliar-
dy dolarG. Mary Kay tak predstavuje predni kosmetickou
spolec¢nost pfimého prodeje s plisobenim na vice nez 35
trzich po celém svété, kde se kazda pobocka zaméruje

na lokalni charitativni aktivity a pomoc své zemi. Spolec-
nost zalozila pani Mary Kay Ash na nadcasovych hodno-
tach, mezi které patfi kvalita pfipravk(, jedine¢na pracovni
pfilezitost, zdkaznicky servis, Zlaté pravidlo (chovejte se

k druhym tak, jak chcete, aby se oni chovali k vdam) a mno-
ho dalsich. Jejim cilem bylo nabidnout Zzenam pfilezitost

k seberealizaci, kariéfe a flexibilité. Jak pravila sama zakla-
datelka:,Délame néco vic nez jen pouhy prodej kosmetiky,
ménime Zivoty zen!”

Pro¢ chceme spolupracovat s vedlejsi
specializaci Sales Management

K tomu, aby se ¢lovék stal Gspésnym manazerem ve svém
oboru, jsou potreba jak uzite¢né védomosti, tak i praktické
znalosti — aspekty, které vedlejsi specializace Sales Manage-
ment nabizi svym studentlim.V Mary Kay se zaméfujeme
na osobni rlist a praci s vlastnim potencidlem, a proto se
také v poslednich letech vénujeme cilenému Siteni zkuse-

Ing. Barbora Chuecos, generalni feditelka Mary Kay CR/SR

nosti a znalosti mezi vysokoskolské studenty, protoze je
vnimame jako idealni respondenty s velkym potencialem.

Co studentiim nase spole¢nost nabizi
Spolec¢nost Mary Kay jako jedna z nejvétsich spole¢nosti
zabyvajici se pfimym prodejem pletové a dekorativni
kosmetiky na svété pom(ize studentim nahlédnout

do marketingu pfimého prodeje v praxi. Spole¢nost Mary
Kay zaroven nabizi moznost uplatnit se v perspektivnim
oboru.V oblasti s velkym prostorem pro kariérni rist, kde
vSe zavisi jen na vas - jak si zorganizujete svij ¢as a kolik
energie do svého podnikani vlozite. V podnikani s Mary Kay
také muzete ziskat vyhody a odmény svych snl - staci si
jen urcit cil a jit za nim! Od prvniho dne, kdy za¢nete s Mary
Kay podnikat, mdzete zacit vydélavat prodejem pfipravkd
a ziskdvat stale vétsi odmény a bonusy odpovidajici vasi
aktivité a dosazenym Uspéchim. Mary Kay nabizi jedny

z nejstédiejsich programi odmén a uznani v oblasti pfimé-
ho prodeje. Spole¢nost po celém svété ro¢né na odménach
a motivacnich cenédch pro nezavislé kosmetické poradkyné
utrati vice nez 50 milion USD - v Ceské republice mezi né
patfi naptiklad r(izové auta zna¢ek Skoda Octavia ¢i Merce-
des, luxusni zajezdy do exotickych mist po celém svété ¢i
unikatni briliantové Sperky a spoustu dalSich ocenéni.
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Mercuri International

Vazeni studenti, uméni prodavat a komunikovat je ¢asto to, co odliSuje

Uspésné manazery od téch méné Uspésnych. Mlzete se to naucit

metodou pokus-omyl nebo vyuzit to, co jiz objevil nékdo pfed vami

a dale to rozvinout podle vlastnich pfedstav. | kdyz se svét stale vice

virtualizuje’, schopnosti nékoho presvédcit, motivovat nebo se

snadno domluvit jsou stale (nebo mozna prave proto) velmi cenéné.

Mimochodem, vétsina feditell pobocek zahrani¢nich spolecnosti, se kterymi jsem se setkal,
se na své soucasné dobfe hodnocené pozice dostala prave diky své Uspesné praxi v oblasti
prodeje. V&fim, ze absolvovani vedlejsi specializace Sales Management Vam pomUze
k nastartovani Uspésné kariéry. Pfeji Vam hodné Stésti ve studiu i v dalsich oblastech.

Profil spolecnosti

Mercuri International je mezindrodni spole¢nost se Svéd-
skymi kofeny a globalni plisobnosti. Rozvojem systémd,
procest a lidi pomahame svym obchodnim partnerlim
zvysovat efektivitu prodeje a dosahovat vynikajicich
vysledkd. Nase sluzby vyuZivaji jak globalni spole¢nosti,
tak i mensi lokalni, které chtéji zvysit vykonnost svych
trznich aktivit. Pfi praci vychdzime z velmi tzkych vztah(
nasich specialistli na prodej, fizeni prodeje a zdkaznic-
kych sluzeb s klienty a maximalniho zaméreni na zlepse-
ni jejich vysledkd. Typické projekty se zaméfuji na zvy-
seni Uspésnosti pri ziskavani novych zakaznik(, rozsireni
spolupréce se stavajicimi, lepsi vyuzivani obchodnich
prilezitosti, dosahovani lepsich obchodnich podminek
nebo systematické fizeni prodeje.

Pro¢ spolupracujeme s vedlejsi specializaci
Sales Management?

Ve své praxi se v Ceské republice pomérné ¢asto setka-
vame s podcenovanim prodeje a také s fadou obchod-
nich manazer, ktefi by mohli dosahovat mnohem
lepsich vysledkd, kdyby fidili prodej alespon trochu
profesionalnim zplsobem, bohuzel se to neméli, kde
naucit. Mercuri International pomaha svym klientdm

Ing. Jii Sedivy, feditel Mercuri International Ceska republika

zvysovat vykonnost a efektivitu prodeje. Cim kvalifiko-
vanéjsi je obchodni management, se kterym spolupra-
cujeme, tim konkrétnéjsi a redlnéjsi jsou jeho predstavy
a Uspésnéjsi realizované projekty.

Vérime, ze specializace Sales Management pomUze zvy-
sit povédomi o profesionalnim zpUsobu fizeni prodeje
a prispéje tak k vyssi arovni obchodnich aktivit u fady
ceskych spolec¢nosti v budoucnu.

Co studentiim nabizime?

Pfedevsim moznost stat se skute¢nym expertem

v oblasti fizeni prodeje. Novym kolegdim nabizime
hodné prostoru pro osobni rozvoj, samostatnou

i tymovou praci a dalsi kariérni rdst. Pracovat jako
konzultant Mercuri International znamena mit velmi
pestrou pracovni napln a setkavat se s velkou fadou
zajimavych lidi. Kromé trvalého vlastniho rozvoje
zahrnuje prace konzultanta naptiklad realizaci
rdznych typud analyz, auditd, assessmentd, vedeni
kreativnich workshopl, tvorbu novych modeld,
postupd, tréninkovych programd, vedeni tréninkd,
implementacni kouc¢ovani apod. A také vlastni prodejni
aktivity, pfipadné i vedeni spolupracovnika.



Nestlé

Prodejni oddéleni hraje zasadni roli v tom, zda jste uspéesni ¢i ne a to
vjakémkoliv byznysu.Prace v prodejije dllezitd pro ziskanipraktického
vhledu, najakém zakladé stoji kazdy business, ale je to soucasné i Skola
Zivota pfi které se velmi dobfe kloubfi logické uvazovani s psychologii.
Ja a moji kolegové z Nestlé médme dlouhodobé zkusenosti s fizenim
prodejnich tyma a budeme se studenty délit o své praktické znalosti
a zkuSenosti z této oblasti. Studenti maji v rdmci vyuky vytvofen prostor, aby mohli
okamzité reagovat, ptat se, zjisStovat a porovnavat vse se svymi védomostmi. Budeme
moc radi, kdyz se ndm podafi nékteré studenty inspirovat a vzbudit nadSeni pro praci

v obchodé a to tieba i u nas v Nestlé.

Profil spole¢nosti

Nestlé je nejvétsim vyrobcem potravin a ndpojd na svété.
Podnika ve 189 zemich svéta, zaméstnava 328 000 zamést-
nancu. Poslanim Nestlé je zvySovat kvalitu Zivota a pfispivat
ke zdravéjsi budoucnosti.

V Ceské republice vyrabi ve dvou moravskych zavodech
cukrovinky ikonickych znacek Orion, BonPari, Haslerky,
JOJO a dalSich. Na nas trh uvadi vice nez 60 znacek potravin
a napoju, véetné takovych, jako je Nescafé, Maggi, nebo
Nespresso. Vice nez 150leta historie firmy je spjata s vyzivou
ve vsech jejich podobach - od té détské az po krmivo pro
doméci mazlicky. Zakladem podnikani Nestlé je strategie
rozvoje vyzivy, zdravi a vyvazeného Zivotniho stylu. Vyzivou
se zabyva napf. i program Nestlé pro zdravi déti propagujici
zdravou vyzivu na zakladnich skoldch.

Proc jsme se rozhodli podporit Sales
Management?

Podporou témat Sales Managementu dopliiujeme dilezitou
¢ast do mozaiky komerénich znalosti a védomosti, které
student Cerpa na pldé vysoké skoly. Studentlim davame
moznost okamzité reagovat, ptat se, zjistovat a porovnavat
své védomosti s praxi. Vérime, Ze si tak snadnéji utfidi své

Jiti Ritter, Corporate Sales Director

plany ohledné budouciho pracovniho uplatnéni, at jiz jej
planuji v nadnarodni firmé nebo ve svém vlastnim start-upu.

Co studentiim nabizime

Uspésné vystudovat neni snadné a najit to spravné uplat-
néni po skole uz viibec ne. Studentdim a absolventim
pomdahame nastartovat smysluplnou kariéru, ktera je bude
bavit. Pokud vas kariérni cesta zavede do Nestlé, cekd vas
mezinarodni prostredi i prace v lokadlnim kontextu. Vice nez
stoletd tradice mistnich oblibenych znacek se prolina se
silou nadnarodnich tym, které pracuji s globalnimi brandy
miliardové hodnoty.

Studenti u nas pracuji s profesiondly vseho druhu, od
marketingu, prodeje, logistiky az po HR. Klademe ddraz na
transparentni a oteviené pracovni prostiedi. Kdyz stojite na
prahu kariéry, neni malych cilG. Natacet reklamu pro Orion,
navrhnout komunika¢ni kampan pro novou prémiovou
kavu ¢i vytvofit limitovanou pfichut oblibené ¢okolddové
tycinky - to jsou jen nékteré ukoly, na kterych v posledni
dobé studenti a absolventi v Nestlé pracovali. Jiz ¢tvrtym
rokem jim program Nestlé needs YOUth nabizi nepreberné
moznosti, jak nastartovat svou kariéru. Vyuzila jej jiz vice
nez tisicovka ceskych a slovenskych studentd.
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Partners Financial Services

&

Partners

Finan¢ni poradenstvi jinak

Partners Financial Services, a.s., jsme zalozili s odvaznou vizi jako od-
povéd na volani klientd po kvalitnich sluzbach. Nasim cilem je dat
finan¢nimu poradenstvi dlstojnost, kterd mu nalezi. Nekopfrujeme
a jen nereagujeme na ostatni, jdeme vlastni cestou. Ménime trh
a prokazujeme v praxi, Ze je mozné délat financni poradenstvi jinak.
Partners si, jako jednicka na financné poradenském trhu, uvédomuje
nezbytnost podpory vzdéladvani v oblasti financi.

Proc Partners?

Nedostanete jen informace, nau¢ime vas, jak s nimi praco-
vat. Jak budovat a vytvaret perspektivni hodnoty, rozvijet se
a vyuzit svQj potencidl naplno. Vyrostete osobnostné!

Naucime vas komunikacni, obchodni a prezenta¢ni doved-
nosti, diky kterym ziskéte lepsi uplatnéni na trhu prace.
Posléze si vy mlzete vybirat, se kterou firmou budete
spolupracovat. Pro kazdou spolec¢nost je velmi pfitazlivé mit
takového ¢lovéka ve svém tymu.

Proc spolupracujeme s vedlejsi
specializaci Sales Management?

Diky spolupraci VS s nami, komerénim Partnerem, do-
stanete nejen doplikové vzdélani, ale i moznost poznat
prostredi, které je nedilnou soucasti Zivota a zaroven se
naucite v ném orientovat.

Mimo jiné podporujeme finan¢ni gramotnost obyvatelstva.
Ve spolupraci s UNESCO jsme 8. zaii vyhlasili za Den finan¢-
ni gramotnosti. Je to dlouhd cesta, na konci které je vzdéla-
ny klient. Nenaleti Spatnym pljckam, vi, jakym zptsobem

s financemi hospodatit a vidi pfinos nasi sluzby. Mame
jedine¢nou sanci bojovat s neznalosti a vychovat tak nové

Ing. Petr Borkovec, generdini reditel spolecnosti

generace, které nespadnou do dluhovych pasti. Spoluprace
s vysokymi $kolami mezi nasimi projekty nesmi chybét.

Co spolupraci s nami ziskate?

Davame moznost ziskani praxe pfi studiu, ktera je pfizpQ-
sobena vasemu ¢asovému rozvrhu. Mate pfrilezitost si zis-
kané védomosti a znalosti prohloubit a vyzkouset v praxi.

Poskytujeme vzdélani v komunikaci, obchodnich doved-
nostech a v sebeprezentaci, coz je pro Zivot nezbytné. Diky
tomuto se ndm dafi zvySovat vasi atraktivitu na trhu prace.

Koho hledame do tymu?

Davéame prilezitost lidem, ktefi jsou zdravé sebevédomi.
Ktefi chtéji byt v rdmci svého studia aktivni a chtéji ziskat
co nejvice pracovnich zkusenosti v oblasti obchodu

a komunikace. Tém, ktefi se chtéji neustale zdokonalovat
a ucit se novym vécem.



PeG

P&G

Mili studenti, dovolte, abych Vam vyjadfil sympatie a podékoval za Vas

zajem o studium manazerskych dovednosti v ramci vedlejsi specializace,

na jejiz vyuce se spolecnost Procter & Gamble podili. Nase spole¢nost

denné pracuje, v souladu s nasi vizi, na zlepSovani a zkvalithovani Zivota

viech spotfebitell nadich vyrobkl. Toto je na$ zavazek, ktery jsme si

pfedsevzali a 0 nez usilujeme. Dnes P&G prodava vyrobky vice nez 250
znacek vice nez 5 miliarddm spotiebitell ve 140 zemich svéta a diky téméf stoosmdesatileté
zkuSenosti a kvalité naseho tymu mame ke splnéni tohoto predsevzeti vsechny predpoklady.
Spole¢nost Procter & Gamble a nase Uspéchy stoji na lidech, kterym vénujeme maximalni péci
i pozornost. Proto nas tési, ze mlzeme nade znalosti a zkuSenosti pfedavat dale i Vam.

Marek Skyslak, obchodni feditel pro Cechy a Slovensko

‘If you leave us our money, our buildings and our
brands, but take away our people, the Company
will fail. But if you take away our money, our
buildings and our brands, but leave us our people,
we can rebuild the whole thing in a decade.
Richard Deupree, P&G CEO, 1947

Profil spole¢nosti

P&G se fadi mezi nejvétsi a nejuspésnéjsi spolecnosti

v oboru FMCG na svété. Dodava spotiebitelim znamé
znacky jako napt. Gillete, Pampers, Lenor, Ariel, Always,
Head & Shoulders, Braun a dalsi. Pro P&G je prioritou tech-
nologicky vyvoj a vyzkum trhu. Firma je proto povazovéna
za inovatora v oblasti marketingu a sales. Firma véfi, ze
nejvétsi devizou jsou jeji lidé, proto dlouhodobé vytvari
inspirativni prostfedi, které umoznuje vyvazeni pracovniho
a osobniho Zivota.

Pro¢ chceme spolupracovat s vedlejsi spe-
cializaci Sales Management

PG je firma s dlouholetou tradici v oblasti Sales a Key
Account Mangementu. Dlouhodobé spolupracuje s me-
zindrodnimi korporacemi i s lokalnimi subjekty v rznych
zemich svéta. Diky témto zkusenostem nabizi zejména

mladym lidem moznost se rozvijet a stat se experty v Key
Account Managementu.

Prazska pobocka se specializuje zejména na oblast sales
a chce predat studenttim této vedlejsi specializace své
know-how.

P&G nabizi studentlim posledniho ro¢niku studia nebo
Cerstvym absolventlim slibnou kariéru v oblasti sales.

Po absolvovani Trainee programu, kde jsou osvojeny
zakladni prodejni dovednosti, nastupuji Gspésni uchazedi
na pozici Key Account Managera, ktefi jsou zodpovédni
za rozvoj prodejnich a marketingovych strategii pro kon-
krétni zakazniky.

Dynamické prostredi jedné z nejvétsich FMCG spolecnosti
rozviji osobni dovednosti i odborné znalosti mladych lidi.
P&G hleda své managery vylu¢né uvnitt firmy. Proto hleda
motivované talenty, ktefi se neboji velké vyzvy.
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Philips

PHILIPS

Vazeni studenti, je nam velkym potésenim podpofit program Sales Manage-
ment, jelikoz propojeni praxe a studia vnimame v dnesnim konkurencnim
svété jako klicové. Povazujeme za dulezité, aby dnedni vysokoskolsti stu-
denti méli nejen teoretické znalosti, ale aby je také uméli aplikovat v praxi,
byli schopni vyjednavat, budovat vztahy se zakazniky, prosadit se a nebat
se pfichdzet s novymi a neotfelymi ndpady. Jsme spole¢nost s dlouhodo-
bou tradici a zakladdme si na vzéjemné divefe a korektnich vztazich se zékazniky, dodavateli
i ostatnimi obchodnimi partnery. Davéra panuje i mezi naSimi zaméstnanci, snazime se vytva-

7o

fet pfijemné a flexibilni pracovni prostfedi, které podporuje vzajemnou spolupraci. Tésime se,
Ze se prave vy, studenti tohoto oboru, pfipojite k nasemu tymu. Pfeji Vam mnoho Uspéchu ve

studijnim, profesnim i osobnim zivoté!

Paul Karafotas, District Leader Personal Health, Central Europe

Profil spolecnosti

Spole¢nost Royal Philips z Nizozemska je diverzifikovana
technologickd spolecnost, jejimz cilem je zlepSovat Zivoty
lidi prostfednictvim smysluplné inovace. Klademe si za cil
dodavat nové technologie v oblasti zdravotni péce a rov-
néz inovacni spotrebitelské vyrobky vhodné pro konkrétni
pouziti, které nasim zakaznikdm, spotiebiteliim i akcionariim
na celém svété umozni zazit skute¢nou zménu. Véfime, ze
nejlepsi cesta k tomuto cili vede pres diikladné porozuméni
potfebam a pranim lidi. Kdyz spojime oba tyto prvky - ¢lo-
véka a inovaci - vytvoiime pfisti generaci technologii a véci,
které lidé skutecné chtéji a potrebuji. Tim se lisSime od jinych
a diky tomu jsme Philips.

Pro¢ s vami chceme spolupracovat?

Ve spolec¢nosti Philips se prostfednictvim inovaci snazime,
aby byl svét zdravéjsi a trvale udrzitelny. Abychom toho
dosahli, chceme pracovat s lidmi, ktefi sdili nase nadse-

ni a nase spole¢né hodnoty. Do naseho tymu hleddme
nejcastéji odborniky z oblasti obchodu, marketingu, digital
marketingu ¢i logistiky a proto jsme pfesvédceni o tom, ze
absolventi oboru Sales Management se u nds mohou velice
dobfe uplatnit a vyuzit své teoretické i praktické zkusenosti
ziskané béhem studii.

Co studentiim a absolventiim nabizime
Philips nabizi praci v dynamickém mezinarodnim prostre-
di, zajimavé prilezitosti v oblasti osobniho i profesniho
rdstu, aktivni uplatnéni anglického jazyka a fadu benefitd.
Pro studenty a Cerstvé absolventy otevirame kazdoro¢né
Trainee programy, které maji v nasi spolec¢nosti dlouhou
tradici. Trainee programy jsou zaméfené zejména na oblast
obchodu, marketingu a trade & shopper marketingu.
Trainee v pribéhu jednoho roku sbira zkusenosti a uci se
od zkusenych kolegli a manazerQ v rdmci spoluprace na
rdznorodych projektech i v ramci bézné denni operativy.

V piipadé, Ze trainee béhem programu prokaze své kvality
a zéjem dale spolupracovat s nasi spolecnosti, je mu nabid-
nuta pozice specialisty.



steilmann

Steilmann Praha

Nevydavat energii, kdyz o to néktefi nestoji, neinvestovat sam sebe
tam, kde to nema vyznam — jiz dlouho se snazim fidit touto radou z mé
oblibené knihy Stephena Coveye ,7 navykl skutecné efektivnich lidf"
Pokud mam Fici, kde je dllezité investovat energii pfi vedeni obchodni
spole¢nosti, je to Sales Management. Kdyz budeme nahlizet na firmu
jako na Zivy organizmus, je Sales Management srdcem pumpujicim
krev. Uspésné fizeni prodeje vnimam jako hlavnifaktor Zivotaschopnosti
kazdé moderni firmy bez ohledu na jeji zaméfeni.

Anna Motlikova, spole¢nik a jednatelka spolec¢nosti Steilmann Praha

Profil spole¢nosti

Spolec¢nost Steilmann Praha je vyhradnim distributorem
médnich znacek némecko-italské skupiny Steilmann Holding
AG s ro¢nim obratem témér jeden a pul miliardy eur. Nabizi
obleceni pro muze i zeny a obléka naptiklad i ¢eské fotbalové
reprezentanty a tenisty. Rodinna firma plsobi na trhu pres
dvacet let. V ¢ele stoji od po¢atku Anna Motlikova. Diky ni

je spole¢nost mezi péti nejvyznamnéjsimi firmami v Ceské
republice, v jejichz Cele stoji Zena. Ro¢ni obrat se pohybuje
okolo sto osmdesati milion(i korun. Firma provozuje dvacet
prodejen v deseti méstech v CR a stale vznikaji dalsi.

Proc¢ chceme spolupracovat s vedlejsi
specializaci Sales Management

Abychom udrzeli rozvoj nasi spole¢nosti, musime neustéle
hledat nové impulzy a pfilezitosti. Spolu s firmami, jako
jsou Mercuri International, Ipsos nebo QED pracujeme

na projektech osobniho rozvoje. Spoluprace se specializaci
Sales Management je pro nas dalsi vyznamnou pfilezitosti.

Co studentiim nase spole¢nost nabizi
Analyzovat, planovat, nakupovat nebo vést prodejni tym
- studenti maji moznost ve Steilmann Praha na vlastni
kazi vyzkouset vse, co souvisi s fizenim maloobchodu,

ktery distribuuje svétové moédni znacky. Prestoze se jedna
o spole¢nost rodinného charakteru, ma Steilmann silné
zazemi v nadndrodnim matefském koncernu. Studenti
proto mohou ziskat know-how ze Ctyficeti zemi z celého
svéta. Spoluprace s mladymi lidmi neni pro Steilmann
novinkou, jiz nyni pofada staze pro studenty z celé Evropy
v ramci programu Erasmus. Pfestoze firma roste a neustale
otevird nové prodejny, jeji vedeni ma stale chut spole¢nost
zkvalithovat a inovovat pfistupy v oblasti organiza¢niho
rozvoje spolecnosti. Studenti se také v praxi naudi, jak
ddlezity je pro maloobchod kazdy zaméstnanec. Reditelka
spole¢nosti Anna Motlikova dlouhodobé poukazuje na to,
Ze ani obsluha zakaznik{i v prodejnéch nesmi byt opomi-
jena.,Jsou to pravé tito lidé, ktefi jsou v pfimém kontaktu
se zdkaznikem a vytvéreji tak image spole¢nosti a znacky.
Jejich spravné vedeni je jednoznacné klicovym faktorem
Uspéchu,” je presvédcena reditelka Motlikova. Své zamést-
nance se snazi vést také k tomu, ze obchod je sluzba. Aby
mohl byt obchodnik pfinosem, musi proto chtit slouzit.
Anna Motlikova je pfesvédcend, Ze je dlilezité predavat na-
byté zkuSenosti dalsim generacim. Studenty by rada ucila,
ze v obchodé nejde vzdy jen o to prodat. Ze ne viechno je
o kvantité, nybrz o kvalité. | nakupovani mody je o vzta-
zich, které se maji prohlubovat a udrzet,” dodava.
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TOTAL

Q TOTAL

Filosofii nasi spole¢nosti je vychova vlastnich zaméstnancld s co

.....

absolventi mohou po skonceni programu ziskat misto v nasi firmé
anebo v jiné pobocce spolecnosti TOTAL. Tento program se jevi jako
velmi Uspésny, a proto veéfime, ze i v nasledujicich letech budeme moci
timto zplUsobem rozsifovat a obnovovat zaméstnanecké portfolio

spolecnosti TOTAL.

Profil spole¢nosti

TOTAL CESKA REPUBLIKA s.r.0. je sou¢asti TOTAL MAR-
KETING & SERVICES, obchodni divize koncernu TOTAL,
Ctvrté nejvétsi olejaiské spole¢nosti na svété. Se sidlem
v Praze plsobi v Ceské republice jiz od roku 1991 a je
soucasti skupiny HUB, kterd slucuje spole¢nosti TOTAL
CESKA REPUBLIKA s.r.0.,, TOTAL SLOVENSKO s.r.0. a TOTAL
Lubricants Hungary Kft.

Hlavni ¢innost

Hlavnimi ¢innostmi spolecnosti jsou obchod s automo-
bilovymi oleji pod znackou TOTAL a ELF, déle pak obchod
s prdmyslovymi mazivy, pohonnymi hmotami, special-
nimi kapalinami a leteckymi benziny na letistich v Praze
a Karlovych Varech. Kromé toho spolec¢nost plisobi na
trhu asfaltd a v roce 2015 zavedla pIné automatizovanou
Lin-line” vyrobu asfaltl v modernim skladu v Koufimi.

V oblasti modifikovanych asfaltd se Total fadi ke svétové
Spicce.

Proc chceme spolupracovat s vedlejsi
specializaci Sales Management

Po 25 letech plisobeni na trhu spole¢nost vidi v Ceské
republice velky potencial a spoustu pfilezitosti jak rist,

Filippo Falcinelli, Marketingovy feditel Total CZ/SK/HU

a proto si zaklada na kvalitnich lidskych zdrojich. Politika
lidskych zdrojli je postavena hlavné na riznorodosti
plvodu, vzdélani a kultur, coz je zaruceny zdroj oboha-
ceni, ktery nam pomaha lépe predvidat trendy a zmény
globalizovaného svéta. Pfi viech aktivitdch se dbd o bez-
pec¢nost zaméstnancl a ochranu zivotniho prostiedi.

TOoTAL



Unilever

Nasi vizi je pohanét byznys kupfedu za soucasného snizovani dopadu
na zivotni prostiedi a zvySovani pozitivniho spolecenského vlivu.
K dosazeni této vize potiebujeme skvélé lidi, ktefi budou neustéle
zlepSovat to, jak pracujeme, budou pfindset nové napady a nebudou
se bat délat velkd rozhodnuti. Chceme, aby naSe budoucnost byla
urc¢ovana a tvofena témi nejlepsimi. Sales Management a zaméfeni na
zakaznika je jednim z klicovych pilifQ nasi spolecnosti. Bez excelentnich
vztaht s nasimi obchodnimi partnery, kde jsou vzdjemny respekt,
dlvéra a osobniintegrita nezbytné, nemizeme vybudovat dlouhodobé
udrzitelny byznys. Proto hledame ty z vas, ktefi jsou pro tento obor

zapaleni a hledaji vyssi smysl ve své prac.

Jsme Unilever, jedna z nejvétsich FMCG
spolecnosti na svété

V sedmi z deseti domacnosti po celém svété byste
nalezli nejméné jeden vyrobek nasi spole¢nosti. Nase
nabidka vice nez 400 znamych znacek zahrnuje znacky,
jako je Dove, Axe, Magnum, Lipton, Hellmann’s, Cif ¢i
Coccolino. Bez ohledu na to, o jakou znacku jde a kde
ji Ize koupit, se snazime zajistit, aby sehrala svoji ulohu
pfi naplnovani naseho poaslani — délat z udrzitelnosti
samoziejmost. Chceme, aby nase spole¢nost nadale
rostla, ale jsme si védomi toho, ze rlst na ukor lidi
nebo Zivotniho prostredi je nepfijatelny a sou¢asné

z obchodniho hlediska neudrzitelny. Udrzitelny riist

je proto jedinou cestou, kterd mize uspét ve svété
ménicich se o¢ekavani spotiebiteld a dynamickych
trznich trendt. Stredobodem naseho obchodniho mo-
delu je Unilever plan udrzitelného rozvoje. Diky nému
jsme konkurenceschopnéjsi. Plan nam totiz pomaha
posouvat nase znac¢ky, podnécuje inovace, posiluje nas
vyrobné-dodavatelsky fetézec, snizuje naklady a rizika
a buduje davéru. Trvala udrzitelnost vytvaii hodnotu
jak pro podnikani spole¢nosti Unilever, tak pro celou
spole¢nost.

Herrish Patel, Managing Director Czech & Slovak

Proc Sales Management? Chceme spolu-
pracovat s témi nejlepsimilspecializaci
Sales Management

Obchod déld nds byznys tim, ¢im je, a proto radi spolu-
pracujeme s nad$enymi studenty. Ti u nds dostavaji moz-
nost se pIné a aktivné zapojit do redlnych projektd, a tak
ukdzat, jaky potencial v nich dfima. Béhem studia muze-
te vyuzit nas Internship program, ktery otevira prilezitosti
v oborech, jako je pravé Sales, ale i Marketing, Finance

a Supply Chain. Absolventi u nds mohou nastartovat
svoji kariéru v Trainee programu, ktery je navrzen tak,
aby nechal vyrdst nové manazery skrze praktické uceni
po boku prvotiidnich expertd. Spolupraci s oborem Sales
Management bereme jako prilezitost zprostfedkovat stu-
dentdm svét byznysu na vlastni k(izi. A zaroven se nechat
inspirovat jejich napady, kterymi posouvaji nase hranice
novymi sméry a jsou svézim pfinosem do Unilever tymu.
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