PERAKENDECILIKTE SATISIN ADIMLARI (4.SATISI KAPAT)

Buraya kadar degindigim perakendecilikte satisin adimlarini tekrar hatirlayalim. Baglan — Kesfet —
Deneyimlet ve son olarak SATISI KAPAT.
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Bir satisgi icin en énemli noktalardan birisi yaptigi satis gérismesinin ya da satis slrecinin satis
isleminin gergceklesmesi ile sonuglanmasidir.

Satis sureci boyunca yaptiklariniz bir sonuca ulagsmazsa yaptiklariniz bosa gitmis olur. Bu is
kasanin sesi ile neticelenir. E§er musterinin ilgisini satisa donustiiremezseniz isi tamamlamamig
olursunuz.

Bazen musteri kendiliginden Grinu satin alacagini séyler. Bu oldukga iyi bir durumdur ve yapilacak
is ilave Urlnler satmak ve bu sayede fatura basina disen tutari ve adedi artirmaktir. Amag zaten
satin alma karari vermis olan musteriye tamamlayici ve ek urlnler sunmaktir. Ancak masterinin
kendiliginden satisi sonuglandirmasi ¢ok yaygin degildir. Sizin bir seyler yapip satisi
sonuglandirmaniz gerekir.

Sessiz kalirsaniz musteri karar veremeyebilir ve vazgecgebilir, bu durumda da satisi kagirirsiniz.
Tabii ki her iliski satisla sonuglanacak ve satigi sonuglandirma konusundaki her gabaniz basariya
ulasacak diye bir kural yoktur. Ama siz midahale etmezseniz satisin kagma olasiligi daha buyuktar.

Reddedilmekten korkarak geri durmayin. Aslinda musterinin de arzuladigi, satin alma karari
vermesini kolaylastiracak birka¢ ¢abadir, sizden bunu bekler. Bu yuzden mutlaka deneyin. Ama
denerken de bu isin dogru yontemlerini kullanin.

Mdusteriye dogrudan “Almayi disUnidyor musunuz?” gibi “Hayir” la cevaplanabilecek sorular
sormayin. Ayrica rahatsiz edici bir baski da hissettirmeyin ve satin alma kararini birakin o versin.
Siz sadece alisveris etmesine, mutlu olmasina yardimci olun.

Satisin bu asamasinda karsilasilan en 6nemli zorluk ise musteri itirazlaridir.

itirazlar hangi konuda olursa olsun ve ne amagla yapilirsa yapilsin, olumlu bir sekilde cevaplamak,



masteriyi tatmin etmek, satisa yonelmek icin bazi teknikler vardir. Bu teknikleri her trll itiraza
uygulayabilirsiniz. Unutmayin masteri itirazlarini karsilamaya ¢alismak onunla tartismak anlamina
gelmez. Galip gelmeye degil ikna etmeye cgaligin.

itirazlari karsilamak ile ilgili 10 ipucu:
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Yapilan itirazin altinda yatan gergek nedeni anlamaya calisin.

itiraza hemen cevap vermeyin. Misteriye itiraz etme hakkini tanidiginizi ve itirazina saygi
duydugunuzu gdsterin.

itiraza cevap verme isini, misteriyle miinakasa veya bilgi yarismasi haline déniistiirmeyin.
itirazlari kigiliginize yapilmis saldirilar veya giivensizlik gésterileri olarak gérmeyin.
Moralinizi bozmayin, sakinliginizi koruyun.

Her konuda c¢ok bilgili olun. Bazen itirazi kabullenmeniz gerekebilir. Bilginiz ile
musterilerinize ¢ézimler sunabilirsiniz. Uriin ya da hizmetiniz ile ilgili miimkin oldugunca
¢ok bilgi sahibi olun.

itiraz asamasinda jest, mimik ve pozitif beden dilinizi stirekli koruyun.

Aktif ve dogru dinleme teknikleri kullanin.

Guven verici olun.

10. Musterinin itirazini gdzimleyerek sonuglandirin.

Konuyu toparlayacak olursak; Satis strecini daha iyi yonetebilmeniz igin dnerdigim sistematik
model ve icerikleri bu sekilde tamamlanmis oldu.
Unutmayin, buraya kadar bahsettigimiz satisin 4 altin adiminda zincir su sekilde tamamlaniyor:
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Hepinize bol satiglar dilerim.



