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Dodatna prodaja
in kako jo vidijo vodje,
prodajalci in kupci

Zleto§njimj rezultati raziskave GUEST 2015, v kateri smo

Slovenci po raziskovalni metodi Mystery Shopping dosegli

zavidljiv rezultat 61,86 % v kategoriji ponujanja dodatnih
izdelkov/storitev, se lahko najbolj veselijo vodje in lastniki. Ta
kategorija je v primerjavi z lanskoletnim rezultatom (46,81 %)
ocitno narasla, takSna povecana aktivnost prodajalcev pa se
mora v vseh branzah v Sloveniji poznati tudi v Stevilkah pove-
¢ane prodaje — ve¢jem prometu.
Torej, najlazji, najhitrejsi in najcenejsi nacin za dosego vedje-
ga prometa je, da istemu Stevilu strank na prodajnem mestu,
poleg glavnega izdelka/storitve, prodajalci stranki ponudijo Se
dodatne izdelke/storitve. Izracunajte si, koliko dodatnega pro-
meta v enem letu b1 pomenilo za vase podjetje, ¢e bi k vsakemu
tretjemu racunu dodali npr. 3 evre dodatnega prometa. Zato je
pomembno, da bi z raziskavami skrivnostnih nakupov v vasem
podjetju redno spremljali, ali vasi prodajalci dodatno prodajo ze
1zvajajo ter na kakSen nacin.

Po drugi strani-vidimo nezadovoljne zaposlene, ki jim je bilo
naroceno izvajanje dodatne prodaje. Prav tako v praksi veckrat
vidimo, da so lahko ti dodatmi izdelki/storitve ponujeni na ne-
roden nacin ali pa so taksni akcijski dodatni izdelki, ki v zadrego
spravijo prodajalce, blagajnicarje, navsezadnje pa Se kupca. Zato
apeliram na vodstvo ali nabavni oddelek, da najprej razmisli o ak-
cijskem izdelku, namenjenemu dodatni prodaji, nato naj ga Sele
dajo na prodajna mesta in hkrati spremljajo povratne informacije
o tem, kaj kupci govorijo prodajalcem o razlogih nenakupa, da se
naslednji¢ izognejo spodrsljajem. Na primer, ¢e boste v podjetju
izbrali ¢okoladne izdelke kot dodatno prodajo v mesecu maju, ko
vecCina zensk govori prodajalcem: “Ne hvala, ker hujsam.”, in gle-
de na vi§je temperature, da se ¢okolada topi, je vedja verjetnost,
da se kupci ne bodo odlocali za tak dodatni izdelek.

Naslednja napaka vecine vodij je, da zaposlenim samo posredu-
jejo zahtevo, da morajo strankam dodatno ponujati, ne dajo pa
jim navodil, kako naj to izvedejo, ne v katerem trenutku, ne s
kaksnimi besedami, ne kaj bi bilo najbolj logi¢no ponuditi gle-
de na glavni izdelek, ki ga je stranka Ze izbrala. Se najve&jo te-
zavo vidim v tem, da se uporablja napacna beseda “ponujanje”,
namesto da bi uporabili bolj prijazne besede: “informiranje”,
“predstavitev”, “priporocilo”. Ze sama zamenjava teh besed bo
prodajalcem olajsala delo in predvsem obc¢utek, da stranki ne
bodo vec ponujali, temvec predstavili, pokazali, informirali, pri-
porocili ... Garantiram, da se bo bolje pocutila tudi stranka, saj

ne bo imela obcutka vsiljene dodatne prodaje.

Ce se bodo ti predlogi upostevali v vecini primerov, lahko torej
pricakujemo naslednje leto Se boljsi rezultat v dodatni prodaji?
Upam, da je odgovor “da”, saj bi s tem pokrili zadovoljstvo la-
stnikov, prodajalcev in tudi kupcev. e



