PERAKENDECILIKTE SATISIN ADIMLARI

Bu bdlimde biraz satis teknikleri Uzerinde konusacagiz. Gunimuzde perakendeciligin geldigi
noktada satis isi bir teknik bir metod haline gelmistir. Markalar ya da isletmeler kendi musteri
profillerini, bulunduklar lokasyonlari ve drtn gruplarini dikkate alarak kendi sistematik satis
tekniklerini ve modellerini olusturmaktadir. Bu bélimde size biraz bu modelleme ile ilgili bilgi

aktaracagim ve kendi isletmenize uyarlayarak uygulayabileceginiz bir model 6énerecegim.

Basarili bir perakendecilik yapabilmek ve igletmemi basarili sekilde buyutebilmek icin sdyle kiiglk
bir 6zet yapabiliriz. Dogru bir lokasyonda olmaliyim, bu konuda belirledigim kriterlere cevap veren
bir isletme yeri segmeliyim, iKi tiiketiciye sunacagim Griin ya da hizmete ihtiyacim var. UC bu riini
tiketiciye sunacagim gerek dekorasyonu gerek Urin yerlesimi ve mobilyalari ile iceride calan
muzikten hissedilen kokuya kadar bir bitlnlik tasiyan magaza atmosferimin olmasi gerekli ve son
olarak bu satis noktalarinda tGrinimu ya da hizmetimi tiketicim ile bulusturabilecek kabiliyette bir

ekibe ihtiyacim var.
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Bu kritik 4 unsuru besleyecek en énemli husus da yukarida belirttigim gibi kendi sistematik satis

teknikleriniz ve modelleriniz olacaktir.

Onerecegim ve ileriki adimlarda tek tek inceleyecegimiz model SATISIN 4 ALTIN ADIMI
1.) Baglan

2.) Kesfet

3.) Deneyimlet
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Gordugundz gibi bu slreg birbirine sikica bagl halkalardan olusan bir zincir. Hepsi birbirinin
tamamlayicisi ve hepsi birbirinden de dnemli. iste SATISIN 4 ALTIN ADIMI modeli bu. ileriki

videolarda bu 4 adimi da tek tek inceleyecegiz.
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