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O autorovi

Miroslav Konopáč začal s obchodováním před více než dvaceti lety. 
Nejprve podnikal samostatně. Postupně se vše sám učil a byla to pro 
něj tvrdá škola. Později pracoval jako obchodník v největší firmě 
v oblasti spotřebního zboží, kde naopak prošel školou prodeje, která 
se tehdy prosazovala v mezinárodním firemním prostředí.

V dalších letech měl možnost podívat se na prodej z druhé strany, 
očima odběratelů. V té době už začínal pracovat na rozvoji zaměst-
nanců a podílet se na jejich výběru a přijímání.

V následujícím období působil v oblasti bankovnictví, kde se opět 
podílel na výběru a rozvoji lidí a také na strategiích prodeje výrob-
ků a služeb klientům. Spolu s tím přebíral zodpovědnost za vedení 
podřízených. Oblast prodeje rozšířil i o dovednost prodeje vlastního 
oddělení dovnitř firmy.

Předtím, než se začal naplno věnovat tréninku a rozvoji lidí, pra-
coval mnoho let s obchodníky na trhu. Absolvoval tisíce obchod-
ních schůzek, koučinkových setkání, rozhovorů a obchodních cest 
s prodejci.

Dnes působí jako vyjednavač, zastupuje jednotlivce i firmy na ob-
chodních schůzkách. Kromě toho vede tréninky a školení v oblasti 
měkkých dovedností a poskytuje podporu jako konzultant.

Autor se řídí zásadou, že nejlepší je dělat věci jednoduše a přiro-
zeně. Čím je postup složitější, tím spíše se vše může pokazit. Proto 
i v této knize používá jednoduché, praktické návody a doporučení.
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Úvod

Touto knihou nepotěším firmy, které zaměstnávají tisíce obchodních 
zástupců, prodávajících jejich výrobky nebo služby. Noční můrou 
bude moje kniha pro personalisty, kteří se snaží vybrat nejvhodnější 
kandidáty na skvělá uvolněná místa ve svých firmách. Od této chvíle 
bude moci být tím pravým adeptem na místo prodejce každý, kdo se 
bude řídit mými radami.

Radost naopak udělám lidem, kteří se obchodními zástupci ve 
firmách teprve stát chtějí. Lidem, kteří si chtějí užívat života zaměst-
nanců, co nemusí sedět v kanceláři, jsou neustále v kontaktu se zá-
kazníky a mohou sami ovlivňovat výši svého platu. 

Zklamání ušetřím všechny, kdo by se chtěli práci obchodních zá-
stupců a prodejců věnovat, ale s mojí pomocí zjistí, že by to nebylo 
nic pro ně.

Co všechno se tedy v této knize dozvíte? Pochopíte, co to zna-
mená pracovat ve velké společnosti na pozici obchodního zástup-
ce. Označení „obchodní zástupce“ budu v této knize používat spolu 
s výrazy „prodejce“ a „obchodník“, protože různé firmy pracovníky 
na podobných prodejních pozicích pojmenovávají různými způso-
by. Všechna tato pojmenování však zde mají stejný význam a popi-
sují jednu a tutéž pracovní pozici.

Dále se dozvíte, jak tato místa vyhledávat a jak se o ně správně 
ucházet.
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Jak se stát obchodním zástupcem 

Krok za krokem si ukážeme co dělat, aby vás vybrali 
na obchodní pozici do vaší vysněné firmy.

Zjistíte také, co vás čeká v případě, že projevíte zájem o pozici pro-
dejce. Provedu vás celým procesem výběrového řízení a naučím vás, 
jak se stát tím nejlepším kandidátem a výrazně zvýšit svoji šanci na 
přijetí.

Budete mít možnost vyzkoušet si úlohy z výběrových řízení a při-
pravit se na ně. Dále vás seznámím s nejčastějšími otázkami, se kte-
rými se můžete při výběrových řízeních setkat, a napovím vám, jak 
na ně odpovídat.

Rady a tipy z této knihy vám tak dají veliký náskok před ostatními 
kandidáty a zvýší vaši šanci na úspěch.

Jak s knihou pracovat?

Kniha vás provede celým procesem hledání místa a výběrového ří-
zení krok za krokem. Pokud jste na začátku a přemýšlíte o pozici 
prodejce, bude pro vás nejlepší přečíst si knihu celou. Jestliže jste už 
v hledání místa pokročili do další fáze, můžete začít v bodě, v němž 
se právě nacházíte. K předchozím kapitolám se můžete podle své po-
třeby vždy vrátit.

Mnoho let jsem pracoval jako prodejce a obchodní zástupce. Byl 
jsem zaměstnán u největších z největších a vyzkoušel jsem si, jaké 
je to být součástí ohromné rodiny prodejců. Postupem času jsem se 
začal podílet na školení nováčků a podpoře stávajících zaměstnanců. 
Přešel jsem na pozici trenéra a pravidelně jsem se účastnil výběru 
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nových zaměstnanců do obchodního oddělení. Spolu s jejich nadří-
zenými jsem se podílel na rozvoji zaměstnanců, jejich školení a za-
pracování. Dobře tedy vím, co je třeba dělat a jak se chovat, aby si 
vás firma vybrala, abyste byli hvězdou výběrového řízení a výrazně 
zvýšili své šance na úspěch. O všechny své znalosti se s vámi v této 
knize podělím.

®
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1 Jak vypadá práce  
obchodního zástupce?

V této knize se budu věnovat hlavně práci obchodního zástupce ve 
velkých, většinou nadnárodních společnostech. Důvodem je to, že 
zaměstnávají na obchodních pozicích nejvíce lidí, a je tedy velká 
pravděpodobnost, že se tam budete ucházet o místo i vy. Zároveň 
mají nejpropracovanější systém výběru lidí, a proto se na něj můžete 
nejlépe připravit. Tato kniha vám v tom může významně pomoci.

Neznamená to však, že byste moje rady nemohli využít, pokud se 
budete ucházet o místo v menší nebo docela malé firmě. Naopak, 
v tom případě budete zřejmě naprosto excelovat a zdaleka přesaho-
vat očekávání svých budoucích zaměstnavatelů – jen způsob výběru 
vhodného adepta i jeho následná práce mohou být méně strukturo-
vané či propracované, než je tomu u velkých mezinárodních firem.

Co byste o práci obchodního zástupce  
měli vědět a jinde vám to neřeknou

Co byste tedy o práci obchodního zástupce měli vědět, abyste si 
byli jisti, že ji chcete dělat? Vaším úkolem bude zastupovat firmu, 
pro kterou pracujete, u zákazníků. Budete zákazníky osobně na-
vštěvovat a s největší pravděpodobností jim prodávat výrobky nebo 
služby. Obchodní zástupce dostane služební auto, služební mobil, 
svěří mu portfolio zákazníků, nějaký region nebo obojí. K tomu ho 
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Jak se stát obchodním zástupcem 

firma většinou vybaví notebookem, který obsahuje data o zákazní-
cích a výrobcích a který umožňuje vytvářet objednávky – pokud je 
obchodník sám uzavírá. Samozřejmostí je, že služební auto můžete 
používat i ve svém volném čase – vykazujete potom soukromé kilo-
metry a za ně je vám strhávána určitá částka. Rčení, že nejlevnější 
auto je to služební, platí na 100 %.

V tuto chvíli si mnohý ze čtenářů řekne: Super, dostanu auto, mo-
bil a budu si jezdit jako pán, budu si domlouvat schůzky podle po-
třeby, nálady a sympatií zákazníků. Takto práce obchodních zástup-
ců často vypadala v 90. letech a někde možná i později. Dnes však 
už s něčím podobným rozhodně nepočítejte. Spolu s přidělenými 
zákazníky a regionem dostanete obvykle též určeno, kdy a ke komu 
musíte jet, jak často v měsíci nebo roce máte určitého zákazníka na-
vštívit a v které dny to bude. Často dokonce dostanete doporučení, 
kolik času máte u zákazníka strávit, abyste stačili splnit všechny své 
úkoly. Vaše návštěvy u klientů budou několikrát kontrolovány růz-
nými způsoby. Je pravděpodobné, že budete mít v autě nebo v mobil-
ním zařízení modul GPS, díky kterému si váš nadřízený v kteroukoli 
dobu může zobrazit na mapě místo, kde se zrovna nacházíte. Někdo 
to může vnímat jako šikanu, slídilství a buzeraci, ale je to tak. Fir-
ma to bude nejspíš zdůvodňovat tvrzením, že chrání vaše auto proti 
krádeži, že chrání vás, aby se vám něco nestalo, bla bla bla. Hlavním 
cílem firmy ale vždy zůstává postarat se o to, abyste se neflákali a co 
nejlépe využívali pracovní dobu. Pokud budete mít rozumného šéfa, 
dá se s tím žít. Setkal jsem se ale i s případem, kdy nadřízený volal 
obchodnímu zástupci a ptal se ho, proč strávil na cestě mezi dvěma 
zákazníky deset minut místo obvyklých pěti. Vysvětlením bylo, že si 
onen zaměstnanec potřeboval odskočit, a tak si udělal v lese zastáv-
ku. Připadá vám to jako zlý sen? Ano – ale na těchto pozicích už to 
asi lepší nebude. Zaměstnavatelé si kupují váš čas, vaši pracovní sílu 


