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Namesto da ves cas iscete nove kupce, poskusite obstojecim prodati vec. To lahko
storite, ne da bi jim vsiljevali izdelke, ki jih ne potrebujejo. Natalija Ugren

¢ati prodajo, ne da bi delali ve¢ ur
oziroma obiskovali vec¢ strank?

Drugo vprasanje: Kako tako] pove-
¢ati prodajo, ¢e nimamo vec sredstev za
oglaSevanje, da bi privabili nove kupce
oziroma obicajne kupce spodbudili, da
bi k nam zahajali pogosteje oziroma
veckrat narocali blago in storitve?

Odgovor: 7 dodatno prodajo obsto-
jec¢im strankam. Pogoja pa sta, da doda-
tno prodajo sploh izvajamo in da jo iz-
vajamo na pravi nacin. Pravi nacin pa je
tak, da do stranke nismo vsiljivi, da ji ne
ponujamo kar vseh izdelkov povprek,
ampak da jo predvsem informiramo.

Poglejmo primer. Ce stranka ku-
puje Cevlje iz obcutljivega usnja, ji to
povemo in ji tudi svetujemo, s kaksno
kremo ali priilom jih bo najbolje ne-
govala. Cetudi stranki neposredno ne
ponudimo kreme oziroma prsila, ga bo
verjetno kupila. Nekatere raziskave ka-
zejo, da 15 odstotkov ljudi kupi dodaten
izdelek, ¢e jim ga prodajalec ponudi. To
je povprecje, s pravim pristopom pa je
lahko ucinek se vedji.

Pnrn vprasanje: Kako takoj pove-

Kdaj in kako izvajamo

dodatno prodajo?

Dodatno prodajo lahko izvajamo
ze med predstavitvijo osnovnega iz-
delka in stranko seznanimo o sorodnih
izdelkih, ki se navezujejo na izdelek, ki
ga kupuje. Nekateri prodajalci pa raje
pocakajo, da vidijo, ali bo stranka vzela
osnovni izdelek, in ji Sele nato predsta-
vijo dodatni izdelek oziroma storitev.
Bojijo se namre¢, da si lahko stranka
premisli in sploh ne bo nicesar vzela, ce
ji bodo prehitro predstavili se dodatne
izdelke ali storitve.

Zakaj gre prodajnemu osebju tezko
izvajanje dodatne prodaje? Zato, ker
se sami pocutijo slabo ob tem opravi-
lu, ker mislijo, da so vsiljivi do strank.
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Vsiljivih prodajalcev pa nihée ne mara.
Prodajalci se pocutijo vsiljivi, ker pri
ponujanju dodatnih izdelkov in storitev
stranko najveckrat vprasajo, ali bo vzela
dodatni artikel, namesto da bi jo samo
dodatno informirali s trdilnim stavkom:
»Samo za vaso obvescenost - poleg tega
izdelka bi vam priporocil se ...« In pove
ali konkretno pokaze dodatni artikel. S
tem stranki prepusti odlocitev, sam pa
se pocuti bolje, ker je nevsiljiv.

Slovenci ne znamo

prodati vec

[z mednarodne raziskave GUEST, k
so jo letos naredili po metodi skrivnostne-
ga nakupovanja v sedmih drzavah, je raz-
vidno, da nasi prodajalci dobro poznajo

Dodatna prodaja po dejavnostih

izdelke. ka h prodasaso. I znajo strankam
svetovar. Znagpo vZposiavii mudl razme-
roma dober odnos s soanko. jo pravilno
Nagovorijo. Ugotosno mEne potebe in se
ji po nakupu zzinaio. Bistveno slabse pa
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Raziskava dodatne prodaje po dejavnostih (GUEST 2009) j= posazala, da do-
datno prodajo najbolje obvladajo v avtosalonih, kjer kupes vedno opozorijo
na bogatejSo opremo vozil, kovinsko barvo ... Presenetiiivo pa le pes&ica malih

trgoveev prodaja na tak nacin.

Vir: Skrivnostni nakup, d.o.o.
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Najvedji mojstri za dodatno prodajo so avtosaloni, saj so prav vsi, ki so jih spremljali v raziskavi, znali kupcem na pravi nacin predstaviti

dodatno ponudbo (bogatejSo opremo, kovinsko barvo ...).

ali storitev. Vsi ti primeri so uporabni
tudi pri prodaji pravnim osebam.

Gostinstvo: Ko gost naroci
sadno kupo, bi mu lahko na-
takar dodatno ponudil Se
smetano ali sladoled.
Ko gost naroca ka-
kav, je lahko dodatno
vprasanje za smeta-
no. Pri narocilu glav-
nih jedi lahko natakar
ponudi dodatne priloge
ali solato. Ko na koncu
gostje pojedo glavno
jed, natakar nava-
dno vprasa, ali bi kaj
sladkega ali kaksno
kavico. Namesto tega
bi bilo bolje, ¢e bi priporocil konkretno
sladico, e bolje pa, da predstavi dve ali
tri in da lahko gost izbira ter si jih ze v
mislih predstavlja.

Maloprodaja - trgovina z obla-
gili: Kupec se preoblaci v kabini in od
prodajalcev se nih¢e ne pozanima, ali
morda kupec potrebuje kaksno drugo
konfekcijsko Stevilko, medtem pa bi
stranki prinesel $e dodatno oblacilo, ki
bi se prilegalo oblacilu, ki ga kupec ze
pomerja. Cetudi kupec ugovarja, pro-
dajalec razlozi, naj pomeri zato, da si
bo lazje predstavljal, kako se dolocena
oblacila prilegajo. Prav tako lahko pro-
dajalec prinese cevlje, ¢e jih prodaja v

Za slednje je razumljivo, da prodajalci
kupcem tezko kaj dodatno ponudijo,
razen na oddelku kruha, v delikatesi
in pri blagajni. Torej imajo najvecje
priloznosti za dodatno prodajo manj-
se maloprodajne trgovine, kjer kKupci
od prodajalcev pricakujejo svetovanje
in proaktivno prodajo. Prav tako vlogo
imajo prodajalci tudi pri poslovanju
med podjetji.

Napake in priloznosti
Poglejmo nekaj primerov, kako
strankam ponudimo dodaten izdelek
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trgovini, da si stranka predstavlja, kako
ji pristajajo hlace ali krilo na dolocene
cevlje. S tem se pokaze priloznost, da
bo morda kupec vzel tako dodatni del
oblacila kot tudi cevlje.

Bencinski servis: Ko natodi-
mo bencin in zelimo placati, nas
prodajalci dostikrat vprasajo, ali

bi se kaj sladkega ali kak zvecil-
ni gumi. Nekaterim kupcem

gre to resni¢no na Zivce in
ne razumejo, v cem je logika
ponujanja nekaj sladkega pri
nakupu bencina. Toda pro-
dajalci samo opravljajo svoje
delo in verjemite, tudi njim ni
prijetno ponujati tako vcasih
nelogicnih stvari. Bolje bi bilo, da bi
stavek zaceli: »Samo da vas obvestim, ta
teden smo zaceli akcijo
... » Tako bi spet
prepustili  kup-
cu, da se sam
odloc¢i, ali ga ta
akcija zanima,
pa tudi pro-
dajalci se
ne bi po-
cutili, da
s0 vsilji-
vi, ®
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