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O autorovi

Miroslav Konopac¢ zacal s obchodovanim pred vice nez dvaceti lety.
Nejprve podnikal samostatné. Postupné se vSe sam ucil a byla to pro
néj tvrda skola. Pozdéji pracoval jako obchodnik v nejvétsi firmé
v oblasti spotfebniho zbozi, kde naopak prosel skolou prodeje, ktera
se tehdy prosazovala v mezinarodnim firemnim prostredi.

V dalsich letech mél moznost podivat se na prodej z druhé strany,
oc¢ima odbérateltl. V té dobé uz zacinal pracovat na rozvoji zameést-
nanci a podilet se na jejich vybéru a prijimani.

V nasledujicim obdobi pusobil v oblasti bankovnictvi, kde se opét
podilel na vybéru a rozvoji lidi a také na strategiich prodeje vyrob-
ki a sluzeb klientim. Spolu s tim pfebiral zodpovédnost za vedeni
oddéleni dovnitf firmy.

Predtim, nez se zacal naplno vénovat tréninku a rozvoji lidi, pra-
coval mnoho let s obchodniky na trhu. Absolvoval tisice obchod-
nich schtzek, koucinkovych setkani, rozhovort a obchodnich cest
s prodejci.

Dnes pisobi jako vyjednavac, zastupuje jednotlivee i firmy na ob-
chodnich schiizkach. Kromé toho vede tréninky a skoleni v oblasti
mékkych dovednosti a poskytuje podporu jako konzultant.

Autor se 1idi zdsadou, Ze nejlepsi je délat véci jednoduse a ptiro-
zené. Cim je postup slozitéjsi, tim spise se vSe miize pokazit. Proto
i v této knize pouziva jednoduché, praktické navody a doporuceni.






Uvod

Touto knihou nepotésim firmy, které zaméstnavaji tisice obchodnich
zastupct, prodavajicich jejich vyrobky nebo sluzby. No¢ni miirou
bude moje kniha pro personalisty, ktefi se snazi vybrat nejvhodnéjsi
kandidaty na skvéla uvolnéna mista ve svych firmach. Od této chvile
bude moci byt tim pravym adeptem na misto prodejce kazdy, kdo se
bude fidit mymi radami.

Radost naopak udélam lidem, ktefi se obchodnimi zastupci ve
firmdch teprve stat chtéji. Lidem, ktefi si chtéji uzivat Zivota zamést-
nancd, co nemusi sedét v kancelari, jsou neustdle v kontaktu se za-
kazniky a mohou sami ovliviiovat vysi svého platu.

Zklamani usettim vSechny, kdo by se chtéli praci obchodnich za-
stupct a prodejcii vénovat, ale s moji pomoci zjisti, Ze by to nebylo
nic pro né.

Co vsechno se tedy v této knize dozvite? Pochopite, co to zna-
mena pracovat ve velké spole¢nosti na pozici obchodniho zastup-
ce. Oznaceni ,,obchodni zastupce® budu v této knize pouzivat spolu
s vyrazy ,prodejce a ,,obchodnik®, protoze rtizné firmy pracovniky
na podobnych prodejnich pozicich pojmenovavaji rliznymi zptso-
by. VSechna tato pojmenovani v§ak zde maji stejny vyznam a popi-
suji jednu a tutéZ pracovni pozici.

Ddle se dozvite, jak tato mista vyhledavat a jak se o né spravné
uchazet.



Jak se stat obchodnim zastupcem

Krok za krokem si ukdZeme co délat, aby vds vybrali
na obchodni pozici do vasi vysnéné firmy.

Zjistite také, co vas ceka v pripadé, Ze projevite zdjem o pozici pro-
dejce. Provedu vas celym procesem vybérového fizeni a nau¢im vas,
jak se stat tim nejlep$im kandidatem a vyrazné zvysit svoji $anci na
prijeti.

Budete mit moznost vyzkouset si ulohy z vybérovych fizeni a pfi-
pravit se na né. Déle vas seznamim s nejcastéj$imi otazkami, se kte-
rymi se muzete pii vybérovych fizenich setkat, a napovim vam, jak
na né odpovidat.

Rady a tipy z této knihy vam tak daji veliky naskok pred ostatnimi
kandidaty a zvysi vasi Sanci na aspéch.

Jak s knihou pracovat?

Kniha vas provede celym procesem hledani mista a vybérového 1i-
zeni krok za krokem. Pokud jste na zacatku a premyslite o pozici
prodejce, bude pro vas nejlepsi precist si knihu celou. Jestlize jste uz
v hledani mista pokro¢ili do dalsi faze, muzete zacit v bodé, v némz
se pravé nachazite. K predchozim kapitolam se muizete podle své po-
treby vzdy vratit.

Mnoho let jsem pracoval jako prodejce a obchodni zastupce. Byl
jsem zaméstnan u nejvétsich z nejvétsich a vyzkousel jsem si, jaké
je to byt soucasti ohromné rodiny prodejcii. Postupem casu jsem se
zacal podilet na $koleni novacka a podpore stavajicich zaméstnancu.
PreSel jsem na pozici trenéra a pravidelné jsem se ucastnil vybéru
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® Uvod

novych zaméstnanci do obchodniho oddéleni. Spolu s jejich nadii-
zenymi jsem se podilel na rozvoji zaméstnanctl, jejich $koleni a za-
pracovani. Dobte tedy vim, co je tieba délat a jak se chovat, aby si
vas firma vybrala, abyste byli hvézdou vybérového fizeni a vyrazné
zvysili své Sance na uspéch. O vSechny své znalosti se s vami v této
knize podélim.
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Jak vypada prace
obchodniho zastupce?

V této knize se budu vénovat hlavné praci obchodniho zastupce ve
velkych, vét§inou nadnarodnich spole¢nostech. Divodem je to, Ze
zaméstnavaji na obchodnich pozicich nejvice lidi, a je tedy velka
pravdépodobnost, zZe se tam budete uchazet o misto i vy. Zaroven
maji nejpropracovanéjsi systém vybéru lidi, a proto se na néj muzete
nejlépe pripravit. Tato kniha vam v tom muze vyznamné pomoci.
Neznamena to v$ak, Ze byste moje rady nemohli vyuzit, pokud se
budete uchdzet o misto v mensi nebo docela malé firmé. Naopak,
v tom pripadé budete zfejmé naprosto excelovat a zdaleka presaho-
vat o¢ekavani svych budoucich zaméstnavatelt - jen zptisob vybéru
vhodného adepta i jeho nasledna prace mohou byt méné strukturo-
vané ¢i propracované, nez je tomu u velkych mezinarodnich firem.

Co byste o praci obchodniho zastupce
méli védét a jinde vam to nefeknou

Co byste tedy o praci obchodniho zastupce méli védét, abyste si
byli jisti, Ze ji chcete délat? Vasim ukolem bude zastupovat firmu,
pro kterou pracujete, u zakazniki. Budete zakazniky osobné na-
vitévovat a s nejvétsi pravdépodobnosti jim prodavat vyrobky nebo
sluzby. Obchodni zastupce dostane sluzebni auto, sluzebni mobil,
svéii mu portfolio zakaznikd, néjaky region nebo oboji. K tomu ho
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firma vétsinou vybavi notebookem, ktery obsahuje data o zakazni-
cich a vyrobcich a ktery umoznuje vytvaret objednavky — pokud je
obchodnik sdm uzavird. Samozfejmosti je, Ze sluzebni auto mizete
pouzivat i ve svém volném case — vykazujete potom soukromé kilo-
metry a za né je vam strhavana urcita ¢astka. Réeni, ze nejlevnéjsi
auto je to sluzebni, plati na 100 %.

V tuto chvili si mnohy ze ¢tenarti fekne: Super, dostanu auto, mo-
bil a budu si jezdit jako pan, budu si domlouvat schiizky podle po-
treby, nalady a sympatii zdkazniki. Takto prace obchodnich zastup-
cu casto vypadala v 90. letech a nékde mozna i pozdéji. Dnes viak
uz s nécim podobnym rozhodné nepocitejte. Spolu s pridélenymi
zakazniky a regionem dostanete obvykle téZ urceno, kdy a ke komu
musite jet, jak ¢asto v mésici nebo roce mate urcitého zakaznika na-
vitivit a v které dny to bude. Casto dokonce dostanete doporucent,
kolik ¢asu mate u zakaznika stravit, abyste stacili splnit v§echny své
ukoly. Vase navstévy u klientti budou nékolikrat kontrolovany ruz-
nymi zpusoby. Je pravdépodobné, ze budete mit v auté nebo v mobil-
nim zatizeni modul GPS, diky kterému si vas nadfizeny v kteroukoli
dobu miize zobrazit na mapé misto, kde se zrovna nachazite. Nékdo
to miize vnimat jako $ikanu, slidilstvi a buzeraci, ale je to tak. Fir-
ma to bude nejspis zdivodnovat tvrzenim, Ze chrani vase auto proti
kradezi, ze chrani vas, aby se vam néco nestalo, bla bla bla. Hlavnim
cilem firmy ale vzdy zlstava postarat se o to, abyste se neflakali a co
nejlépe vyuzivali pracovni dobu. Pokud budete mit rozumného $éfa,
da se s tim zit. Setkal jsem se ale i s pfipadem, kdy nadtizeny volal
obchodnimu zastupci a ptal se ho, pro¢ stravil na cesté mezi dvéma
zakazniky deset minut misto obvyklych péti. Vysvétlenim bylo, Ze si
onen zameéstnanec potreboval odskodit, a tak si udélal v lese zastav-
ku. Pfipada vam to jako zly sen? Ano - ale na téchto pozicich uz to
asi lep$i nebude. Zaméstnavatelé si kupuji vas cas, vasi pracovni silu
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