


Sprzedaz poza koszykiem

Najlepszy cross-selling dzieje sig przed koszykiem



Wigkszo§¢€ sklepbdw prébuje zwigkszaé sprzedaz dopiero wtedy, gdy klient doda produkt

do koszyka lub wejdzie na strone konkretnego produktu.

Wiasnie wtedy pojawiaqjq sie propozycje produktédw komplementarnych. Problem polega
na tym, ze cross-selling i up-selling wymagajq wczesniejszego zaangazowania. Klient musi
najpierw znalezC produkt, zainteresowac sig nim i wykonac konkretng akcje.

Innymi stowy - jest juz czeSciowo przekonany do zakupu, a Ty probujesz nieco zmieni¢ jego
decyzje.

Tymczasem najwiekszy potencjat kryje sie wczesniej. W momencie, gdy klient dopiero
przeglgda oferte i zastanawia sig, co bedzie dla niego najlepszym wyborem. To wtasnie
wtedy klient ma najwiecej watpliwosci.

Jesli sklep potrafi je przewidzie€ i odpowiednio wczesnie na nie odpowiedzie€, mozesz

sprzedac€ wiecej - jeszcze zanim nastqpi klikniecie ,Dodaj do koszyka”.

Ponizej znajdziesz kilka sposobdw na zwigkszanie wartosci zamdwienia. Wszystkie oparte sq

o przewidywanie potrzeb klienta i rozwigzywanie problemow na etapie wyboru produktéw.



Cross selling - tak, ale dopasowany

Wiekszos¢ sklepdw skupia sie na tym, co pokazaé klientowi po dodaniu produktu do koszyka.
Zapewne znasz sekcje na samym dole karty produktu:

o Kuptez.”
e Klienci wybrali réwniez...”

e ,Moze zainteresuje Cie takze...”

To dziatq, ale istniejq sposoby na zwigkszenie sprzedazy jeszcze zanim klient zacznie
kompletowaé zamobwienie.

Klienci rzadko chcq kupowaé wiecej produktow.

Bardziej przemawia do nich jak szybciej rozwigzaé swoj problem. Chcg gotowe rozwigzanie.



Klientowi budujgcemu oczko wodne warto pokazac folig, pompy i rosliny wodne,

a nie przypadkowe produkty z innych kategorii, np. kosiarke czy zestaw lezakow.

Takie spersonalizowane rekomendacje mogq pojawiac sie na réznych etapach Sciezki
zakupowej, zwiekszajgc trafnos¢ oferty i Sredniqg wartos¢ koszyka.



Jak wdrozy¢€?

1. Personalizowane boksy na stronie gtéwne;:
o Dla aktywnych fizycznie
o Dla senioréw
o Dla oséb wracajgcych do zdrowia

2. Sekcja ,Polecane dla Ciebie” oparta na:
o historii zakupdw,
o zrbédle wejsciq,
o przeglgdanych kategoriach.

3. Dedykowane landing page'e dla segmentow klientdw.

4. Dynamiczne bannery w kategoriach pokazujgce rézne rekomendacje dla réznych grup.



Paczka ekspercka, diagnostyczna

Jezeli budujesz marke eksperckq, wykorzystuj dane sprzedazowe i stwbrz gotowe zestawy
produktow rozwigzujqgce konkretne problemy.

Zamiast prezentowaC popularne sekcje jak “Bestsellery” czy “Promocje”, pokaz sekcjg, gdzie

umiescisz dobrane przez Ciebie rekomendacije:

Zestaw na skreconq kostke

Zestaw do suchej skory
e Zestaw dla poczgtkujgcego biegacza

e Zestaw startowy dla oczka 3m

Jesli ludzie majqg do Ciebie zaufanie jako ekspertqa, zaufajq réwniez tym rekomendacjq - kto$
wybrat za nich, po co majq sie¢ meczy€ i czytac poradniki.



Klient nie musi wtedy przeszukiwa¢ foréw, grup na Facebooku czy opinii. Dostaje gotowe

rozwigzanie przygotowane przez osobe, ktéra zna temat.

Jak wdrozy¢€?

. Osobna kategoria w menu:
o Gotowe zestawy
o Rozwiqzania problemow
o Pakiety eksperckie

2. Sekcja na stronie gtéwnej:
o Wybierz swéj cel

o Rozwiqz swoj problem






Tworz sciezki zakupowe oparte na celu

Wiele sklepéw organizuje oferte wedtug produktow. Ale klienci szukajg produktu na
podstawie potrzeb. Przyktadowo szukajg suplementu z magnezem, poniewaz chcq lepiej

spac. Szukajgc butdw trekkingowych, zazwyczaj chcq przygotowac sie na wyjazd w gory.

Dlatego warto stworzy¢ sekcje typu:
e Chce schudngc¢
e Chce poprawic sen
e Chce urzagdzi¢c maty balkon

Klient szybciej odnajduje rozwiqzanie, a Ty zwiekszasz szanse na zakup kilku produktéw
jednoczes$nie.



Jak wdrozyc?

Zamiast menu: Suplementy, Witaminy, Mineraty, dodaj takie menu: Chce poprawi¢ sen, Chce
schudnq¢, Chce poprawic¢ koncentracje.



Stworz baze wiedzy zakupowej na podstawie danych klientow

Jezeli masz tysigce zamowien, pytan do obstugi klienta, opinii czy wynikdw ankiet,
prawdopodobnie wiesz o swoich klientach wigcej niz konkurencja. Warto te wiedze

uporzgdkowac i stworzy¢€ pod te problemy baze wiedzy.

Zidentyfikuj grupy klientdw i stworz persony:

Poczqgtkujqcy biegacz.
e Mama wracajgca do aktywnosci po ciqzy.

Osoba pracujgca przy biurku.

Senior dbajgcy o zdrowie.

Nastepnie przygotuj dla kazdej z nich baze wiedzy wraz dedykowang sciezkg zakupowg.
Zamiast zmuszac¢ uzytkownika do przeglgdania setek produktdow, pokaz:

e jakie problemy najczesciej majq podobne osoby,



e jakie produkty wybieraqijq,
e od czego warto zaczqc,

e jakich bteddw unikac.

W praktyce moze to przyjg€ forme sekcji na stronie, dodatkowej kategorii w sklepie.

Polecane dla..(suchej skéry).

Top produkty dla cery trqgdzikowe;.

Dla cery naczynkowe.
e Jakq folie wybra¢ do oczka 2m?

Kiedy warto wybrac stabilizator, a kiedy opaske?






Takg wiedze mozna pdzniej wykorzystac nie tylko na stronie, ale rdwniez w reklaomach,
newsletterach i kampaniach remarketingowych.

Dzigki temu sprzedajesz rozwigzanie problemu. Bo zazwyczaj wygrywa ten, kto nie konkuruje
cengq, ale pomaga szybciej podjqc decyzje.



Pokaz, co kupuja osoby podobne do klienta

Cross-selling to komunikacja w stylu ,Kup jeszcze ten produkt”, gdzie zazwyczaj wySwietlane

sq losowe produkty z asortymentu. Lepsze podejScie brzmi:

e ,Osoby z podobnym problemem najczesciej wybierajq taki zestaw”.

e ,82% 0sbb wracajgcych do biegania po kontuzji wybierato ten pakiet produktow”.

To zmienia percepcje z dodatkowej sprzedazy na pomoc w podjeciu decyzji.



Sprzedawaj gotowy plan dzialania

Produkt jest tylko Srodkiem do osiqggniecia celu. Dlatego warto sprzedawac:
e plan kuracjj,

e plan treningowy,

plan pielegnaciji,

plan regeneraciji.
Produkty stajqg sie wtedy elementami wigkszego procesu. Klient kupuje nie kremu,
suplementu czy narzedzia. On chce gotowq droge do osiggniecia efektu i pozbycia sig

jakiego$ problemu.

A to zazwyczaj prowadzi do wyzszej wartosci zamobwienia niz klasyczne rekomendacije.






Usun koniecznos¢ podejmowania decyzji

Jezeli klient trafia do kategorii z 200 podobnymi produktami, musi samodzielnie:
e Porébwnac parametry.
e Przeczytac€ opinie.

e Sprawdzi€ roznice.

To wysitek poznawczy. Dlatego warto tworzy¢ skroéty decyzyjne w postaci filtrow lub skrotow

kategorii, ktére wyswietlisz na samej gérze.

Wezmy za przyktad kategorie kaski w sklepie dziecigcym. Niby prosta kategoria, a rodzic

zazwyczaj szuka kasku dla konkretnego zadania:

e kask na rower

e kask na hulajnoge
e kask full face

e kask dla 3-latka



Dodatkowo mozesz wspomaéc ten wybor plakietkami, filtrami lub innym oznaczeniem:

e NajczeSciej wybierany
e Najlepszy na poczgtek
e Polecany przez ekspertébw

e Najlepszy stosunek ceny do jakoSci



e Wybdr dla zaawansowanych

Dobry sklep pokazuje mozliwosci bez czytania dtugich opiséw.



Zestawy startowe

Przeanalizuj historie zamoéwien, gdzie klienci kupili kilka produktow razem i sprawdz:

e Jakie produkty najczesciej wystepujg w jednym koszyku.
e Jakie zakupy pojawiajqg sie po sobie.

e Jakie produkty wybierajg konkretne segmenty klientow.

Moze sie okazac, ze osoby kupujqgce stabilizator kolana po kilku dniach wracajg po produkty
do rehabilitacii.

Zamiast czeka¢ na drugi zakup, mozesz pokazac caty zestaw juz podczas pierwszej wizyto
jako tzw. zestawy startowe.

Mozesz to pokaza¢ w dowolnym miejscu: na stronie gtéwnej, na listingu kategorii, w

wyszukiwarce, w wynikach filtrowania.






Potrzebujesz pomocy?

To tylko kilka przyktaddw sprzedazy, ktéra dzieje sie jeszcze przed koszykiem. Jesli chcesz
znalezé podobne mozliwosci w swoim sklepie, moge pomdc w ramach audytu UX/CRO.

Im lepiej przewidujesz pytania i problemy klientow, tym tatwiej zwigkszac¢ sprzedaz.

Wybierz audyt dla swojego biznesu

A jeSli chcesz samodzielnie zgtebi€ temat projektowania dosSwiadczef zakupowych, wigcej
przyktaddw znajdziesz w moich ebookach o UX, konwersji i psychologii uzytkownika.

Zobacz ebooki



https://przeprojektowani.pl/audyty-ux-cro/
https://przeprojektowani.pl/produkty/
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