Profil vedlejsi specializace

Néazev Sales Management

Typ Volitelna | doporudeny ro¢nik / semestr | 2
Krediti 30

Zpisob zakonceni Stétni zkouska z vedlejsi specializace

Predméty vedlejSi specializace

Marketing & Sales

Prodej a Key Account Management

Rizeni prodejnich tymi

Vyjednavani v obchodni praxi

Trénink komunikacnich a prezentacnich dovednosti pro obchodni praxi

Cil vedlejsi specializace a vysledky
uceni

Vedlejsi specializace poskytuje uceleny program pfipravy pro klicové manazerské pozice v oblasti prodeje a obchodu
(Sales Manager, Key Account Manager, manazer zodpoveédny za prodej, obchodni zastupce), a to napfi¢ celym spektrem
odvétvi od prodeje spotiebniho zbozi, zbozi dlouhodobé spotieby, pies sluzby, B2B, B2G a dalsi.

Studenti ziskaji nejen prehled o kliCovych konceptech, néstrojich a postupech uzivanych v oblasti obchodu a prodeje, ale
osvoji si i nezbytné praktické dovednosti. Do vyuky je intenzivné zapojena celd fada firem, jako napf. L'Oréal, Douwe
Egberts ¢i Mercuri International.

Absolvovani specializace vytvaii dobré predpoklady pro uplatnéni studentd v obchodnich a prodejnich oddé€lenich
tuzemskych i zahrani¢nich firem. Ziskané znalosti vytvaieji vybornou startovaci platformu jak pro tispé$nou manazerskou
kariéru, tak pro vlastni podnikani. Vedlejsi specializace je oteviena vSem studentim VSE.

Absolventi budou disponovat takovymi znalostmi a dovednostmi, Zze budou schopni:
e vysvétlit vztah prodeje a marketingu;
e navrhnout vhodnou komunikacni kampan na podporu prodeje;
vyhledavat nové obchodni pfilezitosti a zdkazniky;
orientovat se v obchodnich planech, vykazech a reportech;
popsat zasady fizeni tymi pasivniho prodeje a tymt obchodnich zastupcii (aktivniho prodeje);
navrhnout vhodny systém prodeje pro konkrétni relevantni trh;
navrhnout organizaci pasivniho a aktivniho prodeje pro konkrétni podminky;
navrhnout vhodny motivaéni systém odménovani obchodnich zastupcu;
zvladat zaklady koucovani obchodnich zastupcty;
vyjednavat a zvysit pravdépodobnost dosazeni dohody s druhou stranou;
dikladnéjsi ptipravy na jakékoli vyjednavani;
e vyuzivat komunikacni a prezentacni dovednosti v mezilidské komunikaci, a zvlasté pak v obchodni praxi.




