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Rychlotest predajcu

Indtrukcie: na kazd( otazku odpovedzte ANO - NIE. Potom spocitajte odpovede ANO.

Vyhodnotenie testu je na druhej strane...
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1. Viete bez zavahania vymenovat’ 3 hlavné prinosy, ktoré vas produkt/sluzba

prinasaju zakaznikom? - ak dno, vymenujte ich...

2. Viete konkrétne popisat’ vasu cielovu skupinu (podla akych kritérii vyhladavate

novych zakaznikov)? - ak dno, popiste ju...

3. Je sp6sob vasho predstavenia sa zamerany viac na benefity pre zakaznika, ako na to, co

predavate? - ak dno, na aké? Porovnajte s otdzkou ¢.1...

4. Mate vypracovany zoznam otazok, ktoré potrebujete polozit’ zakaznikovi pocas

predaja? - ak dno, aké su to otdzky? - vymenujte ich...

5. Preverujete realnost obchodného pripadu (skutocné potreby, kompetencie,

rozpocet ap.) uz pri prvom stretnuti so zakaznikom?

6. Dokazete seba, firmu a vas produkt dostatocne odlisit od konkurencie?

7. Je vasa prezentacia vzdy usita ,,na mieru“ kazdému zakaznikovi (namiesto

Standardného formatu prezentacie)?

8. Ziskavate od zakaznika spatnu vazbu eSte pocas prezentacie, a nie az na konci?

9. Ovladate perfektne aspon tri techniky na uzatvaranie predaja? - aké?

10. Ak sa obchod neuzavrie hned’, mate vzdy so zakaznikom dohodnuty konkrétny d'alsi krok -

¢o, kto a kedy ma urobit’ d’alej?

A/N

Pocet odpovedi ANO (pocet bodov):
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Vyhodnotenie:

10-9 bodov: Gratulujem! NajdolezitejSie zaklady efektivneho predaja mate perfektne zvladnuté.
Pracujte na sebe dalej, pretoze Co viete dnes - zatra uz nestadi. MoZete zacat napriklad tak,
Ze to ¢o viete, naucite vasich menej skusenych kolegov. Studujte literat(ru, z(castnite sa

kurzov o predaji (napr. Pokrocilé techniky predaja) a vyuzite vas potencial este viac!

8-6 bodov: V predajnych zruénostiach mate urcité rezervy. Je mozné, Ze napriek vasej snahe
nemate také vysledky, aké by ste si predstavovali. K otazkam, na ktoré ste odpovedali
NIE, si najdite spravne odpovede. Napriklad na mojom blogu www.akopredavat.sk. Alebo

sa porad'te so skusenejsimi kolegami, alebo si precitajte nejakl dobr( knihu o predaji.

Ak tieto oblasti ,,vyladite“, vysledky na seba nenechaju dlho cakat'!

5-0 bodov: Vo vasich predajnych zrucnostiach mate vyrazné medzery. Je mozné, Ze aj ked' robite
dostatok aktivit, vase vysledky su mizivé. Je to skoda, lebo zbytocne plytvate obchodnymi
prilezitostami a skor ¢i neskor vas to bude demotivovat. Zucastnite sa nejakého profe-
sionalneho tréningu predaja a popracujte na zakladoch. Uvidite, Ze potom aj s mensim

Usilim dosiahnete vyrazne lepsie vysledky. Drzim palce!

Upozornenie: otazky v tomto teste nepokryvaju celt problematiku vykonnosti predaja!

Vysledky predajcu zavisia aj od mnohych inych veci, ako od odpovedi na
uvedené otazky (napriklad od vnltornej motivacie, systému prace, komuni-
kacnych zrucnosti atd'.). Otazky sl zamerané len na tie najzakladnejsie veci,
ktoré ak predajca neovlada, nemoze dosahovat dobré a stabilné vysledky.

Preto, ak ste v teste dopadli dobre a napriek tomu nemate v predaji dobré

vysledky, priciny treba hladat niekde inde...

Poznamka: prosim preposlite tento test aj vasim kolegom alebo priatelom, ktori tiez

predavaji, aby sa mohli otestovat’ aj oni. Dakujem!

Nesrany
l(& |

© AKOPREDAVAT.SK, s.r.0. 2014 2


http://www.akopredavat.sk/
http://www.akopredavat.sk/skolenie-pokrocile-techniky-predaja/
http://www.akopredavat.sk/

