


SALES MANAGEMENT
UNIVERSITY

PROFESNI KVALIFIKACNI SEBEZKUSENOSTNI A TRENINKOVY PROGRAM

ManaZersky sebezkuSenostni program je
uréeny pro sales manaZery a area sales
manazery vSech oborl, zacinajici i zkuSené.

Naucite se manazerské femeslo: prFinaset
obrat, ebitdu a ziskavat zakazniky ve vSech
prodejnich kanalech.

PFindSime koncept rozvoje, ktery je unikatni
na Oxford Univerzité. Rozvoj nejen v kompe-

KOMU JE
PRQGRAM
URCENY?

tencich, ale i v rozvoji hodnot. A to diky
metodé, zaloZené na esejich a vlastni inici-
ative.

S vyuzitim této metody se naucite nebo
zlepSite v Fizeni prodeje a pomoci eseje ,Jak
zlepSovat svUj obchodni tym” jej kvalitné
implementujete v prostfedi Vasi firmy a VasSe-
ho segmentu.

At uz jste sales manaZefi nebo area sales
manazefi v malé i velké firmé s pestrymi
zkuSenostmi nebo svou kariéru v této
oblasti teprve rozjizdite, mame Vas kam
posunout.

Program je rozdéleny na 5 ucelenych casti
v celkové délce 10 dni, takZe se hravé
vejde do VasSeho diare.




CILE PROGRAMU

Naucite se postavit prodejni tym a zajistit obrat spole¢nosti.
Budete védét, jak nastavit CRM, procesy a dalsi systémy Fizeni prodeje.
Naucite se uplatnit prodejni strategii v praxi, aby Vam prinesla obrat a zisk.

Ziskate osobnostni rozvoj - sebezkusSenostni slozka (rozvoj vlastni iniciativy a ziskani energie).

Naucite se rozvoji hodnot manazera, zménit pristupy a postoje podle hodnot Oxford University.

Naucite se spravné rozhodovat diky novym hodnotdm a faktdm ze 2 zdroj0 a zvySite tak kvalitu
svého rozhodovani.

Diky zméné hodnot vice vyuzijete i dfive investované penize do rozvoje.




1 JE PROGRAM
?

V CEM JE
UNIKATNI"

Program je profesni kvalifikaci na pozici Area a Sales manaZera a je veden
sebezkuSenostni formou.

Know-how k dispozici pfed kazdou ¢asti programu formou videa - SAMOSTUDIUM
Zameéfeni na diskuzi nad know-how a jeho implementaci do praxe - ESEJ

Trénink FeSeni manaZerskych situaci na profesionalnich pfipadovych studiich -
realné CASE STUDIES

Rozvoj nejen kompetenci, ale i hodnot (kvalita manazerského rozhodovani)

MUZete vyuZit zpétné vazby od Vasich lidi na V&S management a zmérit si vlastni
zlepSeni béhem Sales Management University, a to formou elektronického
dotazniku Mini Web Survey ¢i pomoci seminarnich praci zamérfenych na Vase
konkrétni potfeby a oblasti, které ve firmé aktualné reSite.

KVALITA JE PRO NAS
NA PRVNIM MISTE

Umisténi Certifikatu UspésSnych
absolventll programu na webu
spole¢nosti Palatinum jako dukaz
UspésSného absolvovani.

ZA TYTO ABSOLVENTY RUCIME
ZA JEJICH KVALITU JAKO
MANAZERU




STRUKTURA
PROGRAMU

ORGANIZACE A ROZLOZENI TEMAT

SALES MANAGEMENT OBSAHOVY

UNIVERSITY RAMEC

Rizeni prodeje - nadhled a role manaZera obchodu
L Prodejni procesy, kanaly a jejich fizeni
T.CAST Rizeni pomoci cilli - VAK
2 DNY Zakaznické planovani
Metoda Oxford University - rozvoj hodnot a kompetenci
Zadani Eseje "Jak zlepSovat svUj obchodni tym"

Prezentace eseji a oponentura
., Individualni planovani
2.CAST Motivace a bonusovy systém
2 DNY Reporting a kontrola
Pracovni model manaZzera
Rizeni prodejnich kampani

Prezentace eseji a oponentura
L Vedeni planovacich a hodnoticich rozhovort
3.CAST Vedeni mési¢nich rozhovord VAK
2 DNY Vedeni porad, spole¢nych navstév, koucovani
a spolecny prodej
Pipeline rozhovory nad nabidkami

Prezentace eseji a oponentura
., Vybér pracovnikl prodeje
4. CAST Zapracovani do funkce
2 DNY Rozvoj kompetenci a Fizeni kariéry
Ukonceni spoluprace
Key Account Management

. Projektovy management
5.CAST Tymova prace
2 DNY Rizeni zmény

Prezentace eseji a obhajoba




JAK PROGRAM
PROBIHA?

Uc¢astnik si formou samostudia nastuduje know-how kazdé
C¢asti programu predem - VIDEA. V navaznosti na né si
pripravi otdzky k jednotlivym tématim (kapitolam), ktera
chce diskutovat do hloubky.

PRUBEH 1. CASTI PROGRAMU:

1.DEN Vysvétleni a diskuze nad know-how, trénink
manazerskych situaci

2.DEN Vysvétleni a diskuze nad know-how, trénink
manazerskych situaci, vysvétleni metody
rozvoje Oxfordské University pomoci eseje

m "Jak zlepSovat svlj obchodni tym"

PRUBEH 2.-5. CASTI PROGRAMU:

1.DEN Prezentace eseji jednotlivych Gc¢astnik{ -
DOPOLEDNE oponentura ostatnich Gc¢astnikd a lektora

ODPOLEDNE Vysvétleni a diskuze nad know-how,
trénink manazerskych situaci

2.DEN Vysvétleni a diskuze nad know-how,
trénink manazerskych situaci, tvorba
manazerskych nastroju

(o,

OBHAJOBA ]

Kazdy Ucastnik prezentuje prfed Ucastniky vyslednou
esej a dostava feedback, zda vysledek jeho prace je
v praxi vyuzitelny ¢i neni a zda ma Oxford hodnoty.




TERMINY A
ORGANIZACE
PROGRAMU

ZKRATKA MIiSTO

NAZEV TERMIN

PROGRAMU KONANI

SALES MANAGEMENT
UNIVERSITY 1.CAST SMu1 22.-23.03.2021 PRAHA

SALES MANAGEMENT
UNIVERSITY 2.CAST SMU2 18.-19.05.2021 PRAHA

SALES MANAGEMENT
UNIVERSITY 3.CAST sSMu3 07.-08.09.2021 PRAHA

SALES MANAGEMENT
UNIVERSITY 4.CAST SMu4 12.-13.10.2021 PRAHA

SALES MANAGEMENT
UNIVERSITY 5.CAST SMUS5 30.11.-01.12.2021 PRAHA

SALES MANAGEMENT
UNIVERSITY 1.CAST SMU1 07.-08.09.2021 PRAHA

SALES MANAGEMENT
UNIVERSITY 2.CAST SMU2 09.-10.11.2021 PRAHA

SALES MANAGEMENT
UNIVERSITY 3.CAST SMU3 01.-02.02.2022 PRAHA

SALES MANAGEMENT DR AHA
UNIVERSITY 4 CAST SMU4 19.-20.04.2022

SALES MANAGEMENT
UNIVERSITY 5.CAST SMUS5 07.-08.06.2022 PRAHA
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