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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 zaméstnancti do obchodniho oddéleni. Spolu s jejich nadfi-
zenymi jsem se podilel na rozvoji zaméstnancil, jejich skoleni 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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Jak se stat obchodnim zastupcem

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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1. Jak vypada prace obchodniho zéstupce?

a chtéji toho za své penize dostat co nejvice. Pokud byste nemohli
takhle zit, zvazte jinou praci nebo si predem zjistéte, zda jsou za-
méstnanci ve firmé, do které se hlasite, timto zpisobem sledovani.
Nedoporucuji viak ptat se na to pfi pohovoru - jestlize se ovSem
s mistem obchodniho zastupce nechcete rozloucit a dat najevo, ze
nejste pravym kandidatem na nabizenou pozici. Tim jsme obraz
obchodniho zastupce, ktery si volné jako ptak poletuje, kam se mu
prave zachce, hned na zacatku trochu poupravili.

Zde ale sledovani vasi prace nekon¢i - GPS je pro firmy samozfej-
most, kterou ani za sledovani zaméstnancti nepovazuji. Ocekavaji, ze
v praci budete na misté, které vam bylo urc¢eno. Dalsi oblasti, v niz
budete sledovani, je oblast vysledkova. To je totiz ten hlavni divod,
proc si vas firma koupila — abyste ji donesli pozadované vysledky.

Za co dostanete zaplaceno?

Podle vysledka budete hodnoceni a také placeni. V naprosté vétsiné
firem se mzda skladd z nékolika ¢asti: ze zakladni mzdy, pohybli-
vé ¢asti mzdy, kterou ovliviiujete svymi vysledky, a pfipadné jesté
z mimoradnych bonusii za nadstandardni vysledky, pfistup, napady.
Pomér zakladni mzdy a pohyblivé slozky, se obvykle pohybuje v roz-
mezi 40-60 % s prevahou zékladu ¢i druhé ¢asti mzdy. Cim véts
je vase zakladni mzda, tim mens$i mate moznost svoji praci ovlivnit
celkovou vysi svého platu. Zaroven vSak mate o to vétsi jistotu, ze
domt neptjdete jen se Zebracenkou v pripadé, Ze se vim nebude da-
fit plnit plan. Mimorddné bonusy budou v poméru k celkové mzdé
zanedbatelné — mohou mit ¢asto podobu vyrobki, propagacnich
predmétti nebo jinych dark, coz ale vitbec nemusi byt $patné. Kdo
by se nesel podivat na pékny koncert nebo na sportovni zapas, kdyz
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Jak se stat obchodnim zastupcem

ho zaméstnavatel sponzoruje? Ani poukazka do drahé restaurace
neni k zahozeni, protoze sami od sebe byste tam asi nesli.

A jak tedy mtize obchodnik ovlivnit sviij plat? Za co je hodno-
cen? Mezi firmami existuji rozdily, obecné se ale da rici, Ze vétsi-
nou budete hodnoceni za prodej. Pokud se firmy zrovna nezabyvaji
charitou, jsou zivy prodejem. Jak uvidite v dalsi ¢asti knihy, prodej-
ni dovednosti jsou klicové pro uspéch ve vybérovém fizeni. Dtivo-
dem je to, Ze se od vas ocekava prodej. Jednim z vasich mési¢nich
cili bude objem prodeje: kolik vyrobkii nebo sluzeb prodate svym
zakaznik(im ve vagem regionu. Plnéni planu prodeje je jednim ze
zakladnich ukazateltl, ktery sleduji vSichni — od obchodnich zastup-
cl az po generalniho feditele. Tim, kdo je prvni na rané - v dob-
rém i ve zlém, je pritom pravé obchodnik. On se kazdy den setkava
se zakazniky, on je zodpovédny za prodej a mél by prinaset dobra
prodejni ¢isla. Mozna vas zarazilo, Ze jsem napsal, Ze prodej bude
pravdépodobné vasi hlavni zodpovédnosti. Je pravda, Ze jsou spo-
le¢nosti, kde se prodej realizuje pres call centrum nebo cestou velko-
obchodt. Obchodnik je potom zodpovédny za distribuci - tedy za
to, Ze ma zakaznik na vybér co nejsirsi portfolio vyrobk (pfichuti,
barev, velikosti...), dale za vystaveni - tedy za to, Ze jeho vyrobky
budou na nejlepsich mistech, na ocich zakaznikiim, na dosah ruky,
a déle za vhodnou propagaci - za spravny druh a mnozstvi propa-
gacnich letackd, cenovek, plakati... Dalsi zodpovédnosti mtize byt
prodej za spravné ceny - tedy to, aby vas zakaznik neprodaval vase
vyrobky draz nez konkurencni v pripadé, ze je nakupuje za stejnou
cenu. Jestlize mate u zakaznika spravné vyrobky na spravném misté
za spravnou cenu a se spravnou podporou, a presto se neprodavaji
tak, jak urcuje plan, rozumné firmy chépou, Ze jste pro prodej udéla-
li maximum. Neznamend to, Ze byste dostali penize za prodej, kdyz
nesplnite cil, ale moznd dostanete odménu alespon za dalsi oblasti
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1. Jak vypada prace obchodniho zéstupce?

prace u zakaznika (za distribuci, vystaveni, propagaci), pokud byla
va$e odména timto zptisobem nastavena.

Kromé prodeje a propagace vyrobk, budete mit ve svych cilech
asi i pocet aktivnich zakaznik, tedy zakaznikd, ktefi v uréeném
obdobi odebrali zbozi a zaplatili za néj. Tento cil ma nékolik ¢asti.
Prvni je udrzeni soucasnych zakaznikd. Nékdy to byva v této oblasti
je velka pravdépodobnost, ze u vas také ztistane. Zakladni pravidlo,
jak zakaznika neztratit, zni: NENASTVAT HO. Kdyz ho budete pra-
videlné navstévovat nebo mu volat, kdyz mu budete dodavat zbozi
podle jeho objednavek, kdyz mu obcas date néjaky propagacni pred-
mét a kdyz se budete umét naladit na jeho notu a pfijemné si s nim
popovidat, mohl by vam zstat vérny. Musite oviem pocitat i s tim,
ze vaseho klienta bude navstévovat také konkurence a bude se ho
snazit ziskat do své ,,staje”. Totéz totiz budete muset délat i vy — zis-
kavat nové zakazniky. Az poznate region, ve kterém budete pracovat,
zjistite, kdo by se mohl stat vasim novym zdkaznikem. Je to ten, kdo
prodava vyrobky konkurence nebo druh vasich vyrobka ¢i sluzeb
jesté neprodava a mohl by.

Jak ziskavani zakaznika, tak jejich udrzeni, vyzaduje dobrou ko-
munikaci, odvahu je navstévovat a v neposledni fadé i schopnost
byt ,,splachovaci®. Mnohokrat si vyslechnete odmitnuti, nadavky;,
urazky, pocitite vysméch. Pokud to dokdzete piekonat a vydrzet az
do chvile, kdy vas lidé pochvali nebo vam podékuji, jste spravnym
¢lovékem pro tuto praci.

Uz byla fe¢ o tom, Ze vasimi zakazniky budou lidé, ktefi odebra-
li zbozi a zaplatili za né. A to je dalsi oblast vasich zodpovédnosti.
Neékteri zakaznici budou zbozi odebirat na fakturu - nebudou tedy
platit v hotovosti, ale poslou penize na tcet az za nékolik dnd nebo
tydna. Tedy méli by je poslat. Néktefi na to véak zapomenou a mala
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Jak se stat obchodnim zastupcem

¢ast odbératelt imyslné nezaplati. A protoze vds zaméstnavatel
bude platit z penéz od zakaznikd, budete se starat i o to, aby klienti
skute¢né vcas platili. Vase finan¢ni oddéleni vam mozna poskytne
seznam neplati¢ti a vy je budete béhem svych pravidelnych navstév
upozornovat na nezaplacené faktury a zadat je o zaplaceni. Vétsina
zaplati a zbytek na vas bude zkouset rtizné finty: ,Nemam penize.”,
»UZ jsem zaplatil.% ,Zaplatim pozdéji.“ Zvazte tedy, zda k takové ko-
munikaci mate predpoklady a jste ji dlouhodobé schopni. Z vlastni
zkusenosti mohu fici, Ze nékteré rozhovory se zakazniky o penézich

mohou byt velice nepfijemné.

Hlavni zodpovédnosti obchodniho zdstupce jsou:
* Prodej

* Distribuce

* Vystaveni zboZ{

* Propagace

* Sprdvné ceny

* Poclet zdkazniki

* Zaplacené faktury

Rekli jsme si, ze hlavni ndplni vasi prace bude prodej, propagace
vyrobki a péce o zakazniky. Dalsi vade aktivity se uz nemusi ty-
kat pfimo prodeje, ale vzdy s nim budou néjak souviset. Miize se
jednat o sbér riznych dat o zakaznicich a konkurenci, o mapovani
dalsich prilezitosti na trhu, tcast na propagacnich akcich vasich vy-
robkl a podobné. Mnoho udajii tohoto druhu budete zadavat do
notebooku nebo vypliiovat do papirovych tabulek. Cim vice elek-
troniky a ¢im vétsi firma, tim bude vase administrativni zatéz veétsi.
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