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Teplomer obchodného pripadu

| Pripad (obchodny)  Firma: ||

Existuje redlna suc¢asna / buduca potreba, potvrdena zakaznikom?
Mame dostato¢ne zmapovanu situdciu, poziadavky a skutocné potreby zakaznika?

Je stanoveny aspon priblizny termin kupy / realizacie / implementacie?

O O O O

Maju k dispozicii zdroje (financné, personalne, kapacitné atd’.)?
Je to realny pripad?

2. Pozicia (konkurencna)

Mame so zakaznikom vztah z minulosti / interného podporovatela na nasej strane?
Spiiame vietky klicové poziadavky zadania?
Ma nase rieSenie nejaku specificku, pre zakaznika vyznamnu, konkurenénud vyhodu?

Potvrdil zakaznik (principidlne) vhodnost nasho riesenia?
Mame Sancu?

Proces (nakupny)

Mdame pristup k ¢lenom rozhodovacieho timu?
Pozname kritéria vyberu a ich vahu pri ndakupnom rozhodovani?

Je zakaznik ochotny komunikovat s nami a spolupodielat sa na procese?

O O O o

Mame vzajomne odsuhlaseny konkrétny dalsi krok aj s ddtumom?
Mame na to vplyv?

Vyplyvajuce ulohy:
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Navod na pouzitie

Tento “teplomer” ma tri hlavné Ucely: (1) poskytnut vam voditko pri “rozohravke” obchodného pripadu,

(2) pomoct vam lepsie odhadnut redlnost jeho uzavretia a (3) lahsie odhalit pricinu, ak nepredate. Obsahuje
12 uzavretych otazok. Existuju teda len tri mozné odpovede: Ano JNie x a Neviem (prazdne policko).
Ku kazdému obchodnému pripadu si vytlacte samostatny formular, do ktorého moZete pisat.

Postup:

1. pocas zistovacej fazy sa snazte ziskat' ¢o najviac odpovedi, hlavne v 1.¢asti (Pripad). Ak je na otazky 1, 3, 4
odpoved “Nie", zakaznik si pravdepodobne zatial iba mapuje terén. Nechysta sa kupovat. Preto nema
zmysel vkladat do pripadu vela ¢asu a energie. Zatial sa zamerajte na vybudovanie vztahu a dohodnite si
daldi kontakt. Ak st odpovede “Ano”, pokracujte dalej.

2. Druhé cCast Pozicia hovori o vase]j pozicii v danom obchodnom pripade — kazdé “Nie” znizuje vase Sance
oproti konkurencii. Bud najdete nejaky spésob ako odlisit' a ako ziskat oproti konkurencii nejakd vyhodu,
alebo sa vo finale pripravte na cenové vyjednavanie.

3. Tretia Cast Proces vypoveda o vasej kontrole nad vyvojom obchodného pripadu — o moznosti komuni-
kovat' s ostatnymi ¢lenmi rozhodovacieho timu, pracovat' s ich kritériami a proaktivne riesit dalsi postup.
Cim viac “Nie” méte v tejto ¢asti, tym viac bude vysledok zavisiet od nahody, a nie od vés. Pred vypraco-
vanim cenovej ponuky by ste uz mali mat' odpovede na vsetky otazky!

4. Ako zmerat teplotu obchodného pripadu? Predstavte si stipcovy teplomer s 12 dielikmi na stupnici. Kazdé
"Ano” je jeden dielik stupnice. Spo¢itajte, kolko dielikov ma dany obchodny pripad. Vid obrazok nizsie.

velmi malé. Zvazte, ¢i vObec stoji za to pokracovat dalej. Najma ak by vdm vypracovanie cenovej ponuky
zabralo prili$ vela Casu...

Poznamka: uvedenych 12 otdzok nepokryva vsetky aspekty obchodného pripadu. Tiez sa mozu lisit podla typu
produktu alebo segmentu, do ktorého predavate. Preto berte tento “teplomer” len ako orientacni pomocku.
Pripadne sa poradte s nadriadenym alebo s kolegami a prispdsobte si ho pre vas typ biznisu. Tak, aby vdm

posluzil o najlepsie ;) @

Prajem vam vela Uspechov v predaji

Teplomer
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Martic Misih

Martin Misik

tréner predajcov a autor

PS. Chcete pomdct prispbsobit teplomer pre potreby vasej firmy? Pripadne s vasimi obchodnikmi rovno
aj natrénovat, ako s nim pracovat v praxi? Ozvite sa mi!

E: martin@akopredavat.sk T: +421 905 470 869
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Teplomer obchodného pripadu - vzor

.Pripad (obchodny)  Firma:

Existuje redlna suc¢asna / buduca potreba, potvrdena zakaznikom?

@' Mame dostato¢ne zmapovanu situdciu, poziadavky a skutocné potreby zakaznika?
@/ Je stanoveny (aspon priblizny) termin kupy / realizacie / implementacie?
]

Maju k dispozicii zdroje (financné, personalne, kapacitné atd’.)?
Je to realny pripad?

. Pozicia (konkurencna)
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Mame so zakaznikom vztah z minulosti / interného podporovatela na nasej strane?
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@, Splhame vsetky klti¢ové poziadavky zadania?
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g Ma nase rieSenie nejaku specificku, pre zakaznika vyznamnu, konkurenénu vyhodu?
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| Potvrdil zékaznik (principidlne) vhodnost nasho riesenia?
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d ! Mame Sancu?
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Proces (nakupny)
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X Mame pristup k clenom rozhodpvacieho timu?
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@( Pozname kritéria vyberu a ich vahu pri ndkupnom rozhodovani?
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g{ Je zdkaznik o“chotn\’/ k‘c‘>munik0\7at' s nami a spolupodielat sa na procese?
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g( Mame vzajomne odsuhlaseny konkrétny dalsi krok aj s ddtumom?
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Vyplyvajlce dlohy: & preverit financovanie projektu

Mame na to vplyv?

1
1
1
1

‘iovew't’ s&h{asf s ndvrrhom riesenia (u Novaka)
- skusit CFO V'COO pozvat aspoi na prezentdciu ponuky

- pripravit si moZnosti na vyjedndvanie, ked’Ze nemdme konk.vghodu
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