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Konu: Satabilmek İçin Uygulanması Gerekli 10 Kural

Satabilmek, Allah vergisi bir olgu olmakla beraber, satış kabiliyetinin yaratılması için, bazı kurallarında olduğunu, unutmamak gerekir. 10 başlık altında topladığımız, bu kuralların hepsinde titiz işçilik yapmak, konuda deneyimi artırmak için, alıştırmalar eksersizler yapmak gerekir. Deneyim artıkça başarıya gitme hızlanacaktır. Şimdi bu kuralları açıklamaya çalışalım.

1. Ürünü Bilmek: 

Süratle, satacağımız ürünü öğrenmemiz şarttır. Ürünün maliyetine etki eden, nedenleri ürünün özelliklerini ve ürüne alternatif ürünleri bilmemiz gereklidir. Ürün hakkında, ne kadar çok şey bilirsek, o malı satmamız o kadar kolaylaşacaktır.

2. Ürün Fiyatını Bilmek:

Satacağımız ürünün satış fiyatını ve maliyetini bilmek zorundayız. Maliyete ve satış fiyatına etki eden nedenleri de iyi bilmeliyiz. Bunun nedeni ise vade  farklarının fiyata etkileri ve döviz ile Türk lirası satışlar arasındaki fiyat farkları bilinmeli, satıcı satış öncesi, bütün bunlara kendini hazırlamalıdır.

3. Mekanın Düzgünlüğü (F.İ.A Açısından):

Daima, mekanda satış için, gerekli donanım, yerli yerinde olmalıdır. Kalem, kağıt, çeki listesi, satışla ilgili evraklar ayrıca hesap makinesi, paket ve ambalaj kağıdı, ip gibi malzemeler, düzgün ve hazır şekilde bulunmalıdır. (bunun için mekanlarımızda, satış dolaplarımız mevcuttur.). satış dolaplarının düzenli satış ve reyonlarının düzgün olması şarttır.

4. Formunda Olmak:

Satıcı her zaman formunda ve güler yüzlü olmalıdır. Bakımlı, formunda ve güler yüzlü bir satıcının, müşteri ile diyalogu kolay satışı daha rahat olacaktır.

5. Müşterinin Karşılanması:

Karşılama çok önemlidir. Karşılama sıcak, samimi yapılmalı ,fakat laubali olunmamalıdır.

Karşılama, müşteriyi rahatlatmalı, geleni alış psikolojisine sokmalıdır. Alıcı doğru yere geldim demelidir.

6. Dinlemek:

Müşteriye ihtiyacını sorup, taleplerini dinlerken, dikkatli olmalı not almalı ve buna göre gösterilecek ürün, tasarlanmalıdır. İyi dinlemeden satışa başlamak, işleri zorlaştıracaktır.

7. Anlatmak:

Satıcı konuşkan olmalıdır. Müşteriyi yeterince bilgilendirilmeli konuşması gevezeliğe kaçmamalıdır. Ürün hakkındaki bilgisini, görgüsünü, yeri geldiğinde anlatmalı, ürününün üstünlüklerini sergileyebilmelidir.

8. Empoze Etmek:

Müşteri, kafasındaki ürünü almak için gelmiştir. Ancak çoğunlukla  müşterilerin kafaları net değildir ve bir arayış içerisindedirler satıcı, satış başladıktan sonra, kafasında neyi empoze etmek istediğini belirleyip, o yönde tezgahını açmalıdır.

9. Fiyat Çekmek:

Satıcı ürünün hem maliyet, hem satış fiyatını bilmektedir. Ancak, satış başladıktan sonra, şartlar değişken olacaktır. Müşteri pazarlık etmek isteyecektir. Belki de istemeyecektir. Eğer fiyat yüksek verilirse, müşteri kaçacak, az verildiğinde ise para kazanılmayacaktır. Bunun için, iyi bir tahmin yürütüp, ona göre fiyat söylememiz gerekir. Fiyat vermek ustalık ister, her satıcının işi değildir.

10. Satışı Evraklaştırmak:

Karalama kağıdına fiyat, vade ödeme usulü, vs. yazılmışsa iş kolaylaşmış icraat sözlü olmaktan çıkmıştır. Şimdi karalama kağıdındaki konuların, resmiyete dökülmesi sırasın gelmiştir. Şirket kurallarına göre, olay kağıda dökülmeli ve bir sayfası da müşteriye verilmelidir.

Umarız bu kurallar satış verimliliğinizi arttırır.

Başarılar diler, gereğini rica ederim. 

Erdoğan Ildız
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