Test je ur€eny pre obchodnikov, ktori predavaju firemnym zédkaznikom (B2B).

InStrukcie: test ma 16 otazok. Precitajte si otazku, moznosti a), b), c) a zakruzkujte 1 odpoved, ktora
povazujete za spravnu. Prili§ nad tym nerozmyslajte. Odpovedzte tak, ako to citite. Cely test by vam
nemal zabrat viac ako 3-4 minuty. Vyhodnotenie je na str.5-7. [Ak ste $éf predaja a chcete otestovat’
vasich ludi, dajte im najprv iba prvé 4 strany. Nech testy najprv vyplnia a az potom si ich vyhodnotia.]

Pripraveni? Tak zapnut stopky a Start!

1.NajdolezitejSou ulohou obchodnika v akvizi€nom predaiji je:

a) profesionalne odprezentovat svoj produkt a jeho konkurenéné vyhody
b) dékladne zistit’ potreby zakaznika, aby ste podla nich mohli spravit vyhodnejSiu ponuku

c) poukazat na moznosti zlepSenia, ktoré zakaznik zatial' nevidi

2.Zakaznik bude uvazovat nad kupou vasho produktu iba vtedy, ked:

a) mu jeho pouzivanie prinesie nejaky vyznamny UZzitok
b) ho ponuknete za velmi vyhodnud cenu, resp. date mu zaujimavu zlavu

c) ked si ho bude moct bez rizika vyskudsat (s moznostou vratenia)

3.V tvodnom predstaveni firmy u zakaznika je klu€ovou informaciou:

a) celkové zameranie, historia a dosiahnuté Uspechy firmy
b) ¢im vSetkym sa firma zaober& a v ¢om sa odliSuje od konkurencie

c) aké problémy rieSi a aké vysledky poméaha dosahovat’ svojim klientom
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4.Cielom prvého stretnutia so zakaznikom je:

a) odprezentovat firmu, jej produkty a konkuren¢né vyhody
b) zistit, Ci existuje nejaky priestor, resp. dévod na spolupracu

c) presvedcit ho, Ze sme pre neho vhodny partner na spolupracu

5.Ked vam pride e-mailom dopyt na cenovu ponuku:

a) pokial obsahuje v3etky potrebné udaje, vypracujem a poslem ju ¢o najskor
b) najprv kontaktujem zékaznika a snazim sa o dopyte zistit' ¢o najviac

c¢) hned kontaktujem zékaznika a navrhnem mu najprv osobné stretnutie

6.Pri zistovani potrieb treba predovSetkym zistit' zakaznikovu predstavu ohladne:

a) oCakavaného vysledku
b) technickych parametrov

¢) maximélnej ceny

7.Pri prezentovani produktu je najdélezitejSie:

a) vypichnat jeho konkurenéné vyhody
b) vysvetlit vSetky jeho vlastnosti a funkcie

c) ukazat, ako uspokoji potreby zakaznika

8.V zavere prezenticie je treba predov3etkym:

a) znova zhrnut hlavné vyhody produktu
b) preverit, €i sa zadkaznik s vaSim navrhom stotoznil

C) opytat' sa, €i ma zakaznik ohfadom prezentacie eSte nejaké otazky



9.Proces nadkupného rozhodovania a kritérii pre vyber si treba zmapovat:

a) eSte pred vypracovanim cenovej ponuky
b) najneskér na konci prezentacie cenovej ponuky

¢) aZ po odoslani ponuky, ked sa zakaznik za¢ne vyhovarat

10.V obchodnom pripade je vzdy varovnym signalom, ked

a) nie je stanoveny ani priblizny termin kupy
b) neméate pristup ku kone¢nému rozhodovatelovi

c) zakaznik nechce prezradit, aky ma na to rozpocet

11.Ked zakaznik povie, Ze si potrebuje vasu ponuku este prejednat’ s kolegami, treba:

a) overit, Ci je vysledna cena v ramci ich rozpoCtu
b) dohodnut termin, kedy si zavolate ako sa rozhodli

c) uistit’ sa, €i on osobne je s vaSou ponukou stotoZneny

12.Ked zakaznik tvrdi, Ze “Ste drahi”, znamena to:

a) Ze chce od vas vymamit’ zlavu
b) Ze ma lacnejSiu ponuku od konkurencie

¢) mbzu sa za tym skryvat r6zne dévody

13.Ked sa zakaznik odvolava na “lepSiu ponuku” od konkurencie, mali by ste:

a) vyzdvihnut hlavné vyhody vasSej ponuky
b) zistit, o znamena “lepSia ponuka”

¢) ponuknut’ mu dodatocnu zlavu



14.Ked zakaznik na nie¢o namieta, v prvom rade treba:

a) zistit, preCo mu to prekaza
b) vysvetlit mu, Ze jeho obavy su neopodstatnené

C) ponuknut’ mu ina alternativu (iny produkt)

15.V pripade, Ze sa zakaznik opyta: “Co viete urobit s cenou?”, mali by ste:

a) dat’ aspon nejaku zlavu, aby si to zakaznik nahodou nerozmyslel
b) s istotou v hlase prehlasit, Ze cena je pevna

c) vysvetlit zadkaznikovi, preCo je cena taka, aka je

16.Ak sa zakaznik nechce rozhodnut hned, najlepsie je:

a) nechat ho tak a pockat, kym sa rozhodne a da mi vediet
b) zistit, do kedy sa chce rozhodnut a dohodnut’ si s nim dalSi krok

c) skusit' ho motivovat' k okamZzitému rozhodnutiu (napr. pomocou zlavy)

Koniec testu



Spravne odpovede:

1c - Pri akvizi€nhom predaji zakaznika vaSe produkty ani ich vyhody nezaujimaju. Rovnako aj svoje
potreby ma nejako vyrieSené aj bez vas. NajlepSou moznostou je najst’ a ukazat mu nejakd “medze-
ru” v jeho sucasnom stave. NieCo neoptimalne, o by vdaka vaSej spolupraci mohol vyriesit inak a
lepSie ako mé& dnes. (princip Challenger Sales)

2a - Jedinym dévodom pre kupu je snaha dosiahnut’ nejaki zmenu k lepSiemu. Ak vam nie¢o nema
priniest’ Uzitok, ani vyhodna cena, ani moznost' vyskuSat si produkt nie s dévody, aby ste sa tym ¢o
i len zaoberali.

3c - Zakaznik sa o vas az tak nezaujima. Kto ste a ¢im sa ako firma zaoberate je sice “povinna
jazda”, ale zdkaznika bude najviac zaujimat to, ¢i by z pripadnej spoluprace mohol nie¢o mat. Takze
v ivodnom predstaveni treba hlavne popisat vysledky, ktoré poméhate dosahovat podobnym klien-
tom ako je on. A ked to doplnite niekolkymi prikladmi, o to lepSie ;)

4b - Dokonca aj ked je stretnutie dohodnuté z iniciativy zdkaznika, eSte to nemusi znamenat, Ze
z toho mdze byt obchod. Preto je cielom najprv zistit poziadavky zakaznika a preverit realnost
obchodného pripadu. Aby ste vedeli, i tam vGbec nejaky priestor na spolupracu je.

5b - Nie je vSetko zlato, €o sa blyska. Rovnako ani dopyt od zakaznika nemusi vZzdy znamenat' isty
kSeft. Preto, kym poSlete ponuku, je dobré zistit o dopyte €o najviac. Az potom, ked vyhodnotite, Ze
to ma zmysel, mdzete navrhnat aj osobné stretnutie.

6a - Vasa ponuka by sa mala odvijat hlavne od toho, aky vysledok zakaznik oCakava. Tomu by ste
mali prispdsobit’ aj technické parametre produktu. Ak ma zakaznik obmedzeny rozpocCet, bude musiet
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sumach alebo investi¢nych celkoch.

7c - Zakaznik kupuje produkt, aby pomocou neho uspokojil svoje potreby. Preto je toto hlavna Cast
prezentacie — zakaznik musi byt najprv presvedceny o tom, Ze vas produkt spini jeho oCakavania.

8b - Ked zakaznik pocas prezentacie mi¢i, eSte to nemusi znamenat, Ze so vSetkym suhlasi. Preto
sa na konci prezentacie treba vzdy uistit, ¢i sa s vaSim navrhom zékaznik stotoznil. PretoZe ak m&
voci tomu nejaké namietky, treba ich hned rieSit.

9a - Ak bude o ponuke rozhodovat' viacero ludi, o dnes vo firmach byva bezné, je dobré zapojit' ich
do komunikéacie uz na zacCiatku predajného procesu. Minimalne preto, aby ste v ponuke zohladnili aj
ich poziadavky.



10a - Ked nepoznate rozpocet alebo neméate pristup k najvysSiemu rozhodovatelovi, eSte to nemusi
znamenat, Ze nieCo je zle. Velmi podozrivé v3ak je, ked zakaznik rieSi ponuku a nema ani predstavu
o tom, kedy chce kupovat. MoZno si robi iba prieskum. MozZno eSte nie je rozhodnuty, ¢i vibec kupo-
vat' chce. To je sice v poriadku, len by ste mali byt obozretni, aby ste do obchodného pripadu nein-
vestovali viac Casu, ako je v danom momente nutné.

11c - “Musim to eSte prejst's ...” byva niekedy vyhovorka. MoZno zakaznik ma voci vaSmu produktu
nejaké vyhrady a z nejakého dévodu vam to nechce povedat priamo. Tymto spésobom sa chce z ko-
nec¢ného rozhodnutia “vyzut”. Preto sa vzdy, kym rozhovor ukoncite, najprv uistite, Ze on osobne
nema voci vasSej ponuke Ziadne vyhrady.

12c - Ked zakaznik povie: “Ste drahi”, méze to znamenat rézne veci — chce zlavu, porovnava vas

s lacnejSou konkurenciou, je to nad jeho rozpocet, chce od vas pocut’ uistenie, Ze to ma taku hodnotu
atd. Alebo len citi potrebu vam to povedat a ni¢ Specialne tym nesleduje. TakZe zaCat hned obhajo-
vat vasSu cenu alebo nedajboze davat zlavu by bolo velkou chybou.

13b - Rovnako ako pri predoSlej otazke, “lepSia ponuka” méze znamenat vseli€o. Preto aj v tomto
pripade najprv zistite, Co konkrétne tym zakaznik mysli. Napriklad otazkou: “LepSiu ponuku? V ¢om
konkrétne je lepSia?”

14a - Pri kazdej namietke je dolezité najprv zistit, o je jej skutoCnou pricinou. Az vtedy ju mbzete
acinne vyriesit. Vid' aj otazky 12 a 13.

15c - Zakaznikovi treba vysvetlit, precCo vySla prave taka cena. Odporucili ste mu predsa produkt
podla jeho vlastnych pozZiadaviek. V Ziadnom pripade nedavajte zlavu hned. Spochybnili by ste tym
hodnotu vasho produktu. Keby zdkaznik dalej trval na zniZzeni ceny, méZete ponuku modifikovat
smerom dolu.

16b - Aj ked je dotycna osoba konecny rozhodovatel, nema zmysel tlacit' na pilu. Zrejme ma svoj
dovod, preco sa nechce rozhodnut hned. TieZ nebude na Skodu zistit' aky je to dévod. V kazdom
pripade si dohodnite kedy a akou formou sa dozviete vysledok jeho rozhodnutia. Aby ste ho neskor
mohli kontaktovat, ked sa vam v dohodnutom Case neozve.



Vyhodnotenie testu:

Poznamka — tento test nie je postaveny na vedeckych metddach a v Zziadnom pripade nezahfiha
vSetky aspekty predaja. Navyse, kazdy segment mdZe mat svoje vlastné Specifika a odliSnosti. Tiez
nezohladnuje mieru pokrocilosti. Preto povaZujte vysledok testu iba za velmi orienta€ny. Tak Ci
onak, otazky su zamerané na zakladné témy a situacie, s ktorymi by si dnes mal hravo poradit’ kazdy,
dokonca ja za€inajuci B2B-obchodnik. Ak ste nad niektorou odpovedou vahali, je to zly signal - u za-
kaznika tieZ nebude ¢as na premyslanie. Preto aj ten obmedzeny ¢asovy limit.

16 spravnych odpovedi — gratulujem, dopadli ste na jednotku! To vSak neznamena, Ze dalej uz
netreba na sebe pracovat! Ale to vy urcCite viete, kedZe ste dosiahli plny pocCet bodov :)

14-15 spravnych odpovedi — gratulujem, €o sa tyka vedomosti ohladne predaja, ste na tom velmi
dobre. UrCite patrite medzi nadpriemer. Pracujte na sebe dalej a Uspech méte zaruceny!

12-13 spravnych dopovedi — nie je to zlé, hodnotim to ako priemer. MoZno vam v niektorych
situaciach bude chybat istota, ale vo vacsine pripadov zrejme viete €o robite. Ak si vaSe vedomosti
doplnite, zaradite sa medzi tych najlepSich.

10-11 spravnych odpovedi — Zial, v Skole by som vam dal znamku 4. Je velmi pravdepodobné, Ze
postupujete skor intuitivne ako vedome, ¢im si zbyto¢ne komplikujete predaj. Trochu sa tomu pove-
nujte a doplrte si vaSe vedomosti. Lebo dnedny zdkaznik vam ni¢ neodpusti.

9 a menej spravnych odpovedi — Zial, v technikach predaja mate znacné medzery. Mozno prave
kvéli tomu zbyto€ne prichadzate o obchody, ktoré by ste inak mohli uzavriet. Ale ni€ nie je stratené.
MbzZete sa zlepSit. Radte sa s UspesnejSimi kolegami, Citajte knihy, pozerajte videa, zucastnujte sa
obchodnickych tréningov. Je to investicia, ktora sa vam neskér mnohonasobne vrati.



Slovo na zaver

Bez ohladu na to ako dopadol vas test som rad, Ze ste si ho urobili. Je to signdl, Ze vam na vaSich
vysledkoch zalezi. Asi sa zhodneme na tom, Ze predavat v dneSnej dobe vbbec nie je jednoduché.
UZ len dostat sa na stretnutie do novej firmy je obrovska vyzva. O zloZitom nakupnom rozhodovani,
porovnavani s konkurenciou a tlaku na cenu uz ani nehovorim...

Casto dostanete len jednu $ancu. Preto byt po zuby vyzbrojeny funkénymi technikami predaja dnes
uz nie je volba, ale nevyhnutnost'. U zdkaznika si nekonkuruju iba rézne ponuky. Pri cenovo poro-
vnhatelnych ponukéach si hlavne konkuruju rézni obchodnici! V takom pripade maju zru¢nejsi obchod-
nici vzdy velkd vyhodu. (V prieskume ASG z roku 2024 az 59% zakaznikov uviedlo, Ze za rozhodnu-
tim nekupit bola prave chyba predajcu. To je celkom dost, €o poviete?)

Jedno je isté - a moja vySe 20-ro€na prax v praci s predajcami mi to potvrdila - od lepSich vysledkov
vas nedeli ani tak mnozstvo aktivit, ako chybajice predajné zruénosti. V dnesSnej dobe to plati dvoj-
nasobne. Preto ak citite, Ze vaS obchodny tim by sa mal posunut’ aj v tejto oblasti, rdd vam k tomu
poskytnem viac info. PiSte, volajte!

P.S. Ak vdm tento test niekto preposlal, na mojom blogu www.akopredavat.sk najdete viac ako 200

praktickych tipov na zlepSenie predaja. A stale priddvam nové. Tak tam nakuknite a inSpirujte sa.

Budem rad za akukolvek spéatnu vazbu %2

Prajem vam vela Uspechov!

Martin Misik

tréner predajcov a konzultant
vy3kolenych viac ako 14 000 obchodnikov v CR a SR

T: +421 905 470 869 www.akopredavat.sk E: martin@akopredavat.sk
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