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O vedlejsi specializaci

Vedlejsi specializace poskytuje uceleny program pripravy pro klicové manazerské
pozice v oblasti prodeje a obchodu (Sales Manager, Key Account Manager, manazer
zodpovédny za prodej, obchodni zastupce), a to napfi¢ celym spektrem odvétvi
od prodeje spotiebniho zbozi, zbozi dlouhodobé spotieby, 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 napt.
Apogeo, Finep, Partners, LeasePlan, Unilever ¢i P&G. Ma-
nazefi jednotlivych firem tak pfindseji do vyuky prakticky
vhled a informace, které studenti nevyctou z u¢ebnic. Spo-
luprace s jednotlivymi firmami je koncipovana tak, aby si
studenti mohli vybrat firmu podle svych preferenci, ve kte-
ré ziskaji praxi napfiklad v podobé trainee programu.

Pfedméty vyucované v ramci této vedlejsi specializace pro-
pojuji marketing s managementem a psychologii a sociolo-
gii fizeni. Diky tomu absolvent ziska Siroky pfehled napfic¢
zminénymi obory, ktery je vyhodny pro budouci kariéru.

Studenti ziskaji nejen prehled o klicovych konceptech, na-
strojich a postupech uzivanych v oblasti obchodu a pro-
deje, ale osvoji si i nezbytné praktické dovednosti. Nad
ramec predmétli vedlejsi specializace se budou konat ne-
formalni celodenni, ale i vikendové kurzy, kde se studenti
mohou zlepsit v osobnim rozvoji, zdokonalit prezenta¢ni
a ostatni ,mékké” dovednosti, nauci se zvladat firemni
obéd atp.

Vedlejsi specializace je oteviena viem studentiim VSE.
Absolventi budou disponovat takovymi znalostmi
a dovednostmi, Zze budou schopni:
vysvétlit vztah prodeje a marketingu;
navrhnout vhodnou komunika¢ni kampan na podporu
prodeje;
orientovat se v obchodnich planech, vykazech a reportech;
popsat zdsady fizeni tymU pasivniho prodeje a tymd
obchodnich zastupcu (aktivniho prodeje);
navrhnout vhodny systém prodeje pro konkrétni rele-
vantni trh;
navrhnout organizaci pasivniho a aktivniho prodeje pro
konkrétni podminky;
navrhnout vhodny motivacni systém odménovani ob-
chodnich zastupc(;
zvlddat zéklady koucovani obchodnich zastupcu;
vyjednavat a zvysit pravdépodobnost dosazeni dohody
s druhou stranou;
vyuzivat komunikacni a prezenta¢ni dovednosti v mezi-
lidské komunikaci, a zvlasté pak v obchodni praxi.

Vedlejsi specializaci Sales Management organizuji katedry:

Katedra

marketingu




Marketing & Sales

Pfedmét si klade za cil sezndmit studenty s hlavnimi funkcemi, Ulohami a vyznamem
marketingu a obchodu (prodeje) a jejich vzajemnou vazbou ve firmé. BEhem
pfednasek a cviceni se studenti blize seznami s obsahem a zpUsoby realizace prodejné
-marketingovych aktivit a zaroven se je naudi aplikovat v praxi. Studenti si na cvi¢enich
prakticky vyzkousi vyzkum trhu, pfipravu marketingového a obchodniho planu ¢i
vyuziti taktickych a strategickych marketingovych nastroji pro podporu prodeje
(obchodu). V predmeétu je také diskutovana oblast etiky v marketingu a prodeji.

Obsah predmétu:

Marketing - koncepce marketingového rizeni, marke-
tingové prostiedi, definice strategickych a taktickych
nastrojl marketingu a jejich vztah.

Sales (obchod) a prodej - charakteristika zakladnich
pojmu, vztaht, ucastnikl a faktorG ovliviujicich prova-
déni obchodnich transakci, principy a mozné pfistupy
v oblastech obchodu a prodeje, osobni prodej a osob-
nost obchodnika.

Obchodni a marketingové strategie.

Vyzkum trhu a marketingovy informacni systém -
charakteristika a pribéh marketingového vyzkumu,
zapojeni vyzkumu do marketingového a obchodniho
rozhodovani, zakladni typy vyzkuma.

Specifika jednotlivych trhi - obchodovani na trzich
B2B, B2C, B2G a uplatnéni rozdilnych pfistupt a kombi-
naci marketingovych nastrojt, vefejné zakazky, priprava
a vedeni vybérového fizeni, networking.

Segmentace trhu - obchodni a marketingovy pfistup,
klasifikace zdkaznikd a jejich segmentace, segmentace
spotrebnich a prdmyslovych trh.

Targeting a positioning — charakteristika jednotlivych
nastrojl, vybér vhodné strategie, nastroje cileného mar-
ketingu a jejich navaznost na marketingovy mix.
Produkt a produktovy management - definice pro-
duktu, marketingovy mix vyrobku a sluzby, rozhodovani
o produktovém sortimentu, fizeni produktu v pribéhu
celého jeho Zivotniho cyklu.

Cena - marketingovy a obchodni vyznam, druhy cen,
interni a externi faktory ovliviujici zplsob stanoveni

ceny, metody tvorby cen, cenové strategie, cena a kon-
kurence.

Distribuce - distribucni strategie a jejich vyuziti v praxi.
Marketingova komunikace na podporu obchodu
- charakteristika jednotlivych prvkd marketingového
komunika¢niho mixu, navrzeni optimalniho slozeni
prvkl komunikac¢niho mixu pro podporu obchodu,
posouzeni komunikacnich aktivit z etického a legisla-
tivniho hlediska.

Marketingovy plan a jeho souvislost s obchodnim
planem.

Etické aspekty marketingu a prodeje.

doc. Ing. David Riha, MBA, Ph.D.
Je clenem Katedry marketingu na Fa-
kulté podnikohospodaiské Vysoké 3Sko-
ly ekonomické v Praze a od roku 2013
také na University of Applied Sciences
Upper Austria School of Management / Steyr. Vzdélani

na Vysoké 3skole 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 me-
zinarodnich spolec¢nosti a poradenskou c¢innosti.




Prodej a Key Account Management

Cilem predmétu je uvést studenty do problematiky zakladnich pravidel prodeje a specifik
spojenych s fizenim obchodnich vztah( s klicovymi zékazniky spole¢nosti. V rdmci
pfedmétu se seznami se strategickou podstatou Key Account Managera v dnesnich

spole¢nostech a jeho postavenim v rdmci vnitini hierarchie spole¢nosti. Ziskané
teoretické znalosti si studenti vyzkousi v redlnych situacich a modelovych pfipadovych
studiich. Nauci se napfiklad vyuzivat zakladni vyjednavaci taktiky v ramci obchodniho
jednani a vést jednani s pro-klientskym pfistupem a zaroven stanovit vhodnou cenu

a tu si obhdjit. Absolvent tohoto kurzu bude schopen uplatnit nabyté védomosti 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 zakaznikd a ak-
tivni navazovani obchodnich vztahtd

Obchodni matematika, cenotvorba, marzovost, profita-
bilita, promocni strategie

Role KAM v rdmci interni organizace spolec¢nosti
Reporting, tvorba rozpoctl, forecasting, tvorba trade
marketing pland

Trade Marketing a Category Management z pozice KAM

Proces vyjednavani a prvky budovani dlouhodobych
vztah( s klientem

Osobnost, potreby a postaveni ndkupciho na strané klienta
Strategical Key Account Management Excellence

Prodej a Key Account Management v rGznych oborech
a segmentech

Trendy v oblasti prodeje B2B

Etika a jeji role v oblasti prodeje




Trénink komunikacnich a prezentacnich
dovednosti v obchodni praxi

Predmét je zaméren na rozvoj komunikacnich a prezenta¢nich dovednosti. Kurz je
zaloZen na intenzivni spolupraci vsech jeho ucastnik, ktefi diky spolecné interakci
znacné ovliviauji pribéh a obsah kazdého setkani. Diky aktivnimu zapojeni
v konkrétnich modelovych situacich a zpétné vazbé si studenti odnesou poznatky
vyuzitelné nejen v profesnim, ale i osobnim Zivoté. Cilem tohoto praktického
predmétu je naucit studenty efektivnéji komunikovat a prezentovat tak, aby se
dokazali v praxi Iépe uplatnit a zaujmout. Po absolvovani predmétu dokazi pfipravit
efektivni informativni nebo presvédcovaci prezentaci, davat a pfijimat zpétnou
vazbu nebo efektivnéji komunikovat s lidmi ve svém okoli.

Obsah predmétu:

¢ Sebepoznani a sebeprezentace, osobnost prezentatora

e Prvni dojem a zpuUsoby jeho zvladani a vyuziti

* Verbalni a neverbalni komunikace, mimika a gestikula-
ce, mluveny projev

o Zakladni principy rétoriky a jejich prakticky trénink

* Meziosobni komunikace, prezentace, analyza cilové
skupiny

* Informativni a presvédcovaci prezentace, cile prezenta-
ce a jeji struktura

¢ Asertivita a argumentace

* Zpétna vazba, zvladani emoci a trémy

Ing. Zuzana Mrackova

Absolventka Vysoké skoly ekonomické
v Praze, oboru Podnikova ekonomika
a management, spolupracuje od roku
2013 s Katedrou manazerské psycholo-
gie a sociologie. Specializuje se na tré-
nink komunikacnich a prezentacnich
dovednosti, ve kterém se zamétuje na techniky pro
rozvoj soft skills a rétoricka cviceni. Praktické zkuse-
nosti shird plisobenim v prostiedi nadnarodnich spo-
le¢nosti. Nejbohatsi praxi ma z FMCG marketingu.




Vyjednavani v obchodni praxi

Cilem pfedmétu je poskytnout studentlm nutny teoreticky ramec problematiky
vyjednavani a predevsim jim pomoci osvojit si klicové dovednosti vedouci
k efektivnimu chovani béhem vyjednavani ve firemni praxi a obchodé. V prabéhu
pfedmétu se vénuje pozornost kooperativnim i distribu¢nim stylidm vyjedndavani,
budovani optimalni atmosféry pro vyjednavani, rozvijeni dovednosti potifebnych
pro vyjednavani, a dale pak i zvladani konfliktnich situaci. Studenti dostanou
prilezitost si vSe prakticky vyzkouset a ziskat zpétnou vazbu.

Obsah predmétu:

Obecny uvod do vyjednavani - ekonomicky vs. psycho-
logicky pfistup k vyjednavani, faze vyjednavani, socialni
psychologie a vyjednavani

Priprava a cile ve vyjednavani, odhad vyjednavaciho
prostoru (ZOPA)

BATNA neboli alternativa k nedohodé jako nejdlezitéj-
$i nastroj ve vyjedndvani, posilovani své BATNY a osla-
bovani BATNY druhé strany

Vyjednavaci strategie |I. - pozi¢ni vyjednavani, vyhody
a nevyhody, psychologické aspekty daného pfistupu,
strategie door in face, foot in door a protistrategie, uvédo-
meéni si rozdilu mezi vysledkem win:win a kompromisem
Vyjedndvaci strategie Il. — integrativni vyjedndvani,
hlavni principy tohoto pfistupu, specifika a moznosti
vyuziti pristupu zalozeného na otazkéach, naslouchani
a odhalovani potieb a zajm0 druhé strany vs. pristupu
zalozeného na argumentech, presvédcovani a hajeni
vlastnich pozic

Analyza/debriefing vyjednéavani jako nejefektivnéjsi na-
stroj rozvoje vyjednavacich dovednosti

Nejcastéji pouzivané nekalé praktiky pfi vyjednavani —
jak je odhalit a ubranit se jim

Vicestranné vyjednavani - facilitace vs. vyjednavani
Tymové vyjednavani - specifika, role pfi tymovém vy-
jednavani, priprava tymu

Zvlddéani manipulace ve vyjednavani, rozdil mezi ovliv-
novanim a manipulaci, principy a techniky manipulace
a efektivni protistrategie

Ing. Jana Krizkova

Jana ma za sebou 20 let pdsobeni v jedné
z nejvétsich mezinarodnich korporaci na
svété. Zde postupné zastavala mnoho po-
zic v obchodnim oddéleni - od obchodniho
zastupce pres key account manaZera az na pozice se zodpo-
védnosti za celkovou obchodni spolupréci s klicovymi malo-
obchodnimi fetézci. Podilela se na vytvareni a prodeji zdkaz-
nickych teseni, tvorbé dlouhodobych obchodnich strategii
a vyjednavani s obchodnimi partnery.

Nadseni pro praci s lidmi a jejich rozvoj je dlivod, pro¢ se Jana
rozhodla své zkusenosti a znalosti zacit predavat pomoci riiz-
nych typd skoleni. Jeji specializaci jsou prakticka cviceni na
zlepseni prodejnich dovednosti a vyjednavani.

Jana vystudovala VSCHT, je akreditovanym lektorem pro
vzdélavani dospélych. Uspéiné absolvovala fadu 3koleni
a praktickych tréninkd, z nichz nejvice ji ovlivnily ,The 7 Habits
of Highly Effective People” (S.R.Covey), ,GAP - The comple-
te skilled negotiator” (The GAP Partnership), “Inner game of
Team leadership” (Koucink Centrum) a,Sparking a Culture of
Positivity, Happiness and Success” (Shawn Achor).



Rizeni prodejnich tymu

Pfredmét je zaméfen na organizaci a vedeni prodejnich tymu. Studentim predstavuje
problematiku fizeni aktivniho i pasivniho prodeje. Po absolvovani predmétu budou
studenti schopni navrhnout optimalni systém prodeje pro konkrétni trh a zaroven

s v

dokazi stanovit motivaéni systém odménovani obchodnich zastupcu. Predmét
vysvétluje specifika fizeni prodeje v segmentech B2B a B2C, predevsim diky zapojeni
firemnich partnerd do vyuky. Pfedmét rozviji znalosti studentud v oblasti CRM, vedeni
tymu a schopnosti detekovani rozvojového potenciadlu zdkaznikd. Na kurzu v ramci
predavani zkusenosti, gamifikace a predstaveni redlnych dat urcitého segmentu
spolupracuje nékolik vyznamnych spolecnosti.

Obsah predmétu:

Profil manazera prodeje - predpoklady uspésného
manazera prodeje, osobnost manazera, neformalni au-
torita, organizovani, delegovani, vedeni tymu, zdkaznic-
ky pristup, implementace firemni kultury.

Organizace a systémy prodeje - vyznam segmentace
zakaznikl, cenové a slevové systémy, aktivni a pasivni
prodej, vyuziti analytickych funkci modul CRM, speci-
fika trhu B2B, B2C a B2G.

Organizace a fizeni aktivniho prodeje - ¢lenéni tymu
obchodnich zastupcl dle region(, profesi, zdkaznikd,
planovani obchodnich schlizek, viceurovinové vztahy
se zadkazniky, vazby na pasivni prodej, marketing a ma-
nagement firmy, rozvoj obchodniho tymu.

Motivace a odménovani obchodnich zastupct - mo-
tivacni slozky, odménovani, bod zvratu obchodniho z&-
stupce, obchodni plany, osobni pldn obchodnika, vede-
ni porad obchodniho tymu.

Zaklady koucovani obchodnich zastupci a pracovni-
ki pasivniho prodeje.

Rizeni realiza¢nich procest prodeje - slozeni tymu pa-
sivniho prodeje, povinnost nabidky nejlepsiho feseni, na-
vrhy kupnich smluv, zménova fizeni, vazby na aktivni pro-
dej a logistiku, vyuziti operativnich funkci moduld CRM.
Efektivnost prodeje - prodejnich tymu, hodnoceni
vyvoje prodeje na principech Amoeba management
systému, klasické indikatory efektivnosti prodeje.

» Urcéeni prodejni situace a volba vhodnych prodej-

nich postupi.

Urceni a realizace zakaznické strategie - prace se za-
kaznickym portfoliem, kategorizace a segmentace za-
kaznikd, prace s potencidlem zdkaznikud a jeho vyuzivani.
Rizeni prodejnich aktivit prodejnich tymi a jednot-
livych obchodnik - urceni priorit, analyza prodejniho
vykonu, stanoveni akénich plant a jejich hodnoceni.
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doc. PhDr. Daniela Pauknerova, Ph.D. Prlp0jte se k nam
Garantka predmétt za Katedru -
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