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glinuimuziun perakende
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Klresel perakende pazarinin,
2014'e gbre %6.4 bluylyerek
2015'te 23.9 trilyon dolari
gecmesi bekleniyor !

2015'te satislarin %93.3'U
fiziksel magazalar Uzerinden,
%6.7'si ise e-ticaret
Uzerinden gerceklesecek 2

Perakende artik raflarla dolu magazalar
veya kapidan girsin diye yollari gbzlenen
musterilerden ibaret degdil. Perakende pazari
yeterince kalabalik, sonuc¢ olarak da oldukc¢a
rekabetci. Alisveris deneyimini basitlestirmek
ve musteri acisindan zenginlestirip
kolaylastirmak, ayni zamanda da markalar
ve perakendeciler icin daha blyUk firsatlar
sunmak amaciyla yenilik patlamasi yasaniyor.

Think Retail, perakendecilerin muUsteri
yolculugunu yeniden disinme biciminden
tutun da tuketicilerin alisveris yapma

bicimine kadar, mevcut perakende
manzarasini ve hizli degisim sUrecini inceler.
Satin alma seklimizi degdistiren yeniliklere,
baskil dinyasinin rolUne ve baski hizmeti
saglayicilarinin (BHS'ler) gunimuGzdn dinamik,
hizli ve kazancli perakende pazarindan

nasil yararlanabilecegine gdz atar.




Perakendenin
evrimi

11 AJustos 1994'te, geleneksel perakende
piyasasi, internet Uzerinden ilk glvenli satis
gerceklestiginde tam anlamiyla sarsiimisti.
Peki satilan neydi? Sting'in Ten Summoner’s
Tales isimli albim. O glnden bu yana gecen
20 yil icinde, perakende ilkesi ayni kalsa da,
satin alma yollarinin sayisi artti.

Glunimiuzde alisveris kanallari
arasinda sunlar yer alir:

"
Geleneksel Posta ile Telefon MasaUstu
madaza satis kataloglari ve dizlsti
ve reyonlar bilgisayarlar
[
[
Cep telefonlari Tabletler Sirada ne var?

Her ne kadar secenekler ayni sonuca c¢iksa
da perakendecilerin bltce ve etkinliklerini
nereye, Ozellikle de fiziksel bir magazaya mi
yoksa e-ticarete mi yogunlastirmasi gerektigi

konusunda hala ciddi tartismalar var.




2014'te Avrupa'da mobil
cihazlardan gerceklestirilen
toplam e-ticaret 23.77 milyar
avro idi, bu rakamin 2015'te ise
%88.7 bUyUme ile 44.87 milyar
avroya cilkmasi bekleniyor *

2013'te, perakende
satislarin %94'(

fiziksel magazalarda
gerceklesmisti °

toplamda %18.4 blylyerek
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Cevrimici
perakendeciler
2015'te geleneksel
magazalardan 14.2 kat
daha hizli bayUyor °

%18.4

2015'te Avrupa'da
internetten satislarin

185.39 milyar avro
olmasi bekleniyor®

Her ne kadar e-ticaret gelisse de, 2015 yili

ile ilgili kUresel tahminlere gbre 1.6 trilyon
dolarlik (%6.7) e-ticaret satislarinin karsisinda
fiziksel magazalar 22.3 trilyon dolar (%93.3) ile
satislarin coguna sahip olmaya devam ediyor.”

insanlar hala magazalara gidiyor ¢clnk
almadan 6nce Urlnleri gérmek, hissetmek ve
onlara dokunmak istiyor. Bircogu icin alisveris
hala heyecan verici bir etkinlik.

Hal boyle olunca da fiziksel magazalar,
musterilerin ilgisini cekmek ve iliskilerini
surdurebilmek icin ortamlarini strekli yenilemek
zorunda olduklarindan, yenilik¢i ve etkilesimli
olmanin yeni yollarini ariyor. Geleneksel
magaza deneyimiyle ilgili stratejilerin yeniden
gb6zden gecirilmesi gereksinimi, perakende
sektédrinde baski icin bUyUk firsatlar dogurdu.
YUksek kaliteli, yiksek degerli basili ic mekan
dekorasyonu, magazayi ziyaret eden musteriler
icin gérinimu yenilemenin ve yeni bir deneyim
olusturmanin kolay bir yoludur. Benzer sekilde,
ilgi cekmenin ve bunun sonucunda satislari
artirmanin basaril bir yolu olarak daha fazla
saylda sirket gezici magazalari kullaniyor.

Bu gecici magazalar sayesinde perakende
magdazalarda her zaman gerceklestirilmesi

3. E-ticaret Perakendeyi Yutmuyor, Harvard Business Review, 2014

mUmkuin olmayan, oldukca moda ve

heyecan verici baski ve ic mekan tasarimlari
uygulanabilmekte.

Pek cok durumda, magaza tasarimi musteri
deneyiminin temelini olusturuyor ve ic mekan
dekorasyonuyla ilgili baski makineleri ve baski
uygulamalarinin kullanabilecedi malzemelerin
bollugu sadece hayal glcuyle sinirl.

Dijital cagda olsak da, perakendeciler yavas
yavas fark etmeye basladi: mesele cevrimici
veya ¢cevrimdisi olmak degil, tim kanalli
(omnichannel) veya ¢cok kanalli (multichannel),
yani musterilerin oldugu her yerde olmak.
Cevrimici magazalarin, geleneksel alisveris
deneyimine alismis bir mUsteri tabanini
kucaklamak icin fiziksel magazalar acma
gereksinimi duymasinin nedeni belki de budur.

4. Cevrimici Perakendecilik: Britanya, Avrupa, ABD ve Kanada 2015, Perakende Arastirmalari Merkezi, 2015
5. GCevrimigi Perakendecilik: Britanya, Avrupa, ABD ve Kanada 2015, Perakende Arastirmalari Merkezi, 2015
6. Cevrimici Perakendecilik: Britanya, Avrupa, ABD ve Kanada 2015, Perakende Arastirmalari Merkezi, 2015

7. Kuresel Perakende ve E-ticaret Satislari Tahmini, 2013-2018, MarketingCharts.com, 2015



MuUsteriler, kanallar
arasinda sorunsuz bir
alisveris deneyimi istiyor




Bu sene Amazon, musterileri icin isleri kolaylastirma girisiminin bir

parcasi olarak ilk fiziksel magazasini ABD'deki Indiana Universitesi

Purdue kampUsinde actl. "Magaza", dgrencilerin siparislerini teslim
alma ve iade etme gibi aksi halde sadece posta veya kargo yolu ile
halledilebilen islemleri gerceklestirebilmesini sagliyor.

Google da "The Google Shop"

("Google Magazas!") isimli ilk magazasini kisa
sUre dnce Londra’'da actl. Arama motorunun sade
goérinUimuni ve havasini yansitan bir magaza
atmosferi hedeflenmis. Sonuc¢ olarak tasarimcilar
ve gorsel sunum uzmanlari; tiketicilerin sirketin
cesitli Android telefonlari, tabletleri, Chromebook
dizUstU bilgisayarlari ve Chromecast TV hizmetleri
ile oynayabilecegdi,, bunlari deneyimleyebilecedi,
O0grenebilecedi ve sonucta satin alabilecegi bir
acik alan olusturmus.

Dijital cagin gelmesiyle perakende
evrim gecirdi, ve musteri deneyimi hala
onemli. Dijital ve baskiyi birlestirmek,
bir yandan cevrimici ve cevrimdisi
arasindaki ucurumu kapatip diger
yandan esnekligin getirdigi avantaj

- ile yUksek degerli devamlilik hissini
koruyarak cok kanalli bir yaklasim
olusturmanin en etkin yolu olabilir.




Tuketici
psikolojisi

Evrim geciren perakende manzarasinin kalbinde tlketici psikolojisi ve davranislari yatar.
Musterilerin UrinG secme, Urlne ulasma ve Urdnl degerlendirme bicimleri, 6zellikle de yas
gruplari ve cinsiyetler arasinda farklilik g&sterir.

U g S0 %

Musterilerin %85'i, Erkeklere kiyasla Kadinlara kiyasla Erkeklerin indirim
Uran alirken ana (%10.5) daha fazla kadin (%66.7) erkekler firsatlarini gdérme
sebep olarak Grinin (%20.3) satin alma (%50.5), internetten olasiliglr daha dUsuk™

rengini gosteriyor® karari verirken sosyal aldiklart Grana

medyadan etkileniyor® dogrudan magazaya
iade edebilme imkanini
daha az dnemsiyor ©

Perakendeciler, tUketicileri satin almaya tesvik etmek icin strekli onlarin psikolojisinden
faydalaniyor. Firindan yeni ¢cikmis ekmek kokusuyla musteriyi ayartip magazaya cekmekten,
Urin stantlarinda dogru rengi kullanmaya kadar magazalar tlketicileri alisverise tesvik etmek
icin sayisiz ydntem kullaniyor:

P
[ )
T

Renk: Arastirmalar gosteriyor ki kadinlar kirmizi Fiyat: TUketiciler daima daha ucuzunu arar.
renkli indirim tabelalari gérdiklerinde daha temkinli Perakendeciler, tUketicilerin gerekenden fazlasini
davraniyorlar, cinkl bunun bir hile oldugunu o6demek istemediklerini bilir; .99 ile biten fiyat
veya istemedikleri bir seyi satin almalari icin hilesi de bu nedenle ortaya ¢ikmistir. Her ne
yonlendirildiklerini dUstnuyorlar. Ancak erkekler kadar muUsteriler daha ucuzunu bulmak i¢in
daha cok glveniyorlar ve tabelalari magazada icgldulerine glvense de, alisveris ayni zamanda
tam olarak nerede indirim oldugunu gdsteren dgrenilen bir beceridir. MUsteriler .99 hilesinin
yardimcilar olarak goéruyorlar. Kadinlara yénelik 1Uks farkina vardiklarindan, perakendeciler simdi
moda magdazalarinin cogunun tabelalarinda kirmizi de sonu .97 ile biten fiyatlarla daha cok satis
rengi kullanmamalarinin, ama erkek magazalarinin yapmay! basariyorlar

kullanmalarinin ana nedenlerinden biri de budur




Satin alma diirtiisii: Misteriler reyonlar arasinda
gezinirken, gercek ihtiyac¢larini unutur ve bir
seyler satin alma durtlstyle hareket ederler.
Aslinda alisverislerin %62'si plansiz gerceklesir

Konum, konum, konum: Cevrimici
perakendecilikte "satin al” digmesinin sag Ust
kdsede, arama cubugunun ise en Ustte ortada
olmasi bir tesadiif degildir. insanlarin soldan
sada okudugu bati dinyasinda, beyinlerimiz sol
tarafi gecmis, sag tarafi ise gelecek olarak algilar.
Benzer sekilde, bir stipermarkete girildiginde
tUketiciler dnce meyve ve sebze ile karsilanir
cUnkU bunlar musterinin dikkatini ceker ve glzel
kokular dogal bir manzarayla birlesince, neseli
ve daha cok satin almaya yénlendiren bir ruh
haline sebep olur

Mahalle baskisi: TUketicilerin, hic tanismamis
olsalar bile, akranlarinin fikirlerinden etkilenmeleri
tim perakendecilerin hemfikir oldugu bir

durumdur. Arastirmalar gosteriyor ki ABD'li
musterilerin %86's1 yorumlarin/incelemelerin
alisveris deneyiminin ayrilmaz bir pargasi
olduguna inaniyor *

8. Musterinin karar vermesinde renk psikolojisi, LinkedIn.com, 2014
9. Erkekler ve Kadinlar Gergekten Farkli Mi Alisveris Yapar?, Small Business Trends, 2015
10. Erkekler ve Kadinlar Gergekten Farkli Mi Alisveris Yapar?, Small Business Trends, 2015
N. Pazarlamacilarin musteri psikolojisiyle ilgili bilmeleri gereken dokuz gercek,
Marketing Magazine, 2014
12. Buyuk madazalar icin musteri baghligi arastirmasi, POPAI, 2014
13. Musterilerin %86'sI Yorumlarin/incelemelerin Alisveris Deneyiminin Ayriimaz
Bir Parcasi Olduguna inaniyor, Retail Touch Points, 2015

Avanta: Aradiklari veya almayi distndUkleri bir sey
olmasa bile muUsterilerin bir seyleri bedava almayi
cok sevdikleri inkar edilemez. Kozmetik sirketleri,
Ucretsiz kiicUk numuneler ile bundan faydalanir;
sUpermarketlerde ise, tadim stantlari artik oldukca
yaygin hale gelmistir. Benzer sekilde, mUsterilere
Ucretsiz numune veya indirim sunan basili indirim
kuponlari da bu avanta elde etme duygusuna

hitap eder

Yeni bir seyi agma hazzi: MUsterinin bir Grind
acarken yasadigi "ambalaj acma"” algisi veya
deneyimi bazi durumlarda Grintn kendisi kadar
heyecan vericidir. Apple, GrinU satin alan kisiyi
karsilayan harika bir deneyim sunma konusunda
uzun sUredir iyi bir érnektir

Bana 6zel: Perakendeciler ve markalar,
sadece kendilerine 6zel Grln veya hizmet
almak isteyen musterilere, kendi zevklerine
gore 6zel olarak Uretilmis Urldnler satin alma
firsati sunarak yanit veriyor




Perakendeciler, pazarlama tekniklerini
tim duyularimiza hitap edecek sekilde
uyarladi: koklama, tatma, dokunma, duyma
ve en belirgini de gdérme. Sonuc olarak
basili ic mekan dekorasyonu gibi basarili
bir musteri yolculugunu desteklemek icin
konumlandirmaya ve tanitima katkida
bulunan gorsel 6gelerin, mulsteriler ve
satis noktalari (POS) acisindan olumlu
bir deneyim ve duygu olusturmada
vazgecilmez bir rolU vardir.
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Perakendecilikte glinimiuz
baskisinin malzeme kalite ve
dokunulabilirligini 6n plana
cikarma firsati olusturan
bUyuk bir el yapimi, evde
yvapilmis ve geleneksel
estetik akimi var.

Karen Dalziel, Grup Grafik Direktord, , ,
Dalziel and Pow

Isletmenize sorulacak sorular:

Satis noktalarina ve tanitima yeni, yaratici ve moda seyler kazandirma
konusunda en yeni baski teknolojilerini, uygulamalarini ve tekniklerini
kullanarak perakendecilere, onlarin pazarlamacilarina ve tasarimcilarina
nasil yardimci olabiliriz?

MdUsterilerimize, bu psikolojileri tatmin edecek baski olasiliklarini
nasil gdsterebiliriz?

isletmelere, bu zorluklarin Gstesinden gelecek sekilde madazacihidin
gelisimiyle ilgili ilham verecek hangi yeni malzemeleri, baski bi¢cimlerini
ve kavramlari sunabiliriz?

Ornedin, "paket acma" modasini marka sadakati arayislarinin bir parcasi
olarak goéren musterilere kisisel ambalaj baskisi cézUmleri konusunda
yardimcli olacak hangi firsatlar var?







DUnya capinda
internete Lagll
tuketicilerin %94 U

ister internetten ister magazadan
alisveris yapiyor olsunlar,
alacaklari Grint arastirmak

icin internete giriyor™

Internete
bagl tiiketiciler

MasaUlstU ve dizUstl bilgisayarlarin, cep
telefonlarinin ve tabletlerin yayginlasmasi,
internete bagli tUketicilerin sayisini artirdi ve
alisveris aliskanliklarini degistirdi. ister alisveris
uygulamalari, sosyal medya veya internette
gezinme olsun her cevrimici etkilesim, paha
bicilmez bir tUketici verisi olusturdu.

14. Internetten Alisveris Yapanlarin %50'si Alisverise Giden Yolda Telefonlarini Kullaniyor, Euromonitor Study Shows, Checkout, 2015



Veri her sey demek
degdildir, magaza ici
gorsellerle etkilesim de
ayni derecede 6nemlidir
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Ancak musteri verisi toplamak sadece ¢cevrimici
izlemeyle sinirli degildir. Misterilerin magaza
icindeki gorsellerle etkilesime girme sekli
perakendeciler icin dyle dnemli bir hal aldi

ki, pek cogu tuketici davranislari ve satis
rakamlarindaki degdisiklikleri belirleyebilmek
icin g6z izleme sistemleri kullanmaya basladi.
Perakendeciler, gdz izleme sistemi kullanarak
musterilerin satis noktalarindaki malzemelere
nasil tepki verdigini objektif bir sekilde
Olcebilmekte ve dile getirilmesi mimkuin
olmayan davranissal verileri toplayabilmektedir.

Onde gelen bir perakende cé%i]mleri tedarikcisi
tarafindan ABD ve Arjantin'de yapilan bir
calismada, herkesin yukariya bakarak kafasinin

Uzerindeki tanitim tabelalariyla ilgilendigi ortaya
ciktl. Ayni kurum tarafindan gerceklestirilen
farkli bir calisma ise musterilerin %85'inin Grln
teshirleriyle ve bilgi etiketleri ile ilgilendigini ama
diger malzemeleri hep gz ardi ettigini gdsterdi.

'BUyUk Veri'nin degeri ve sonu¢ Uzerindeki
potansiyel etkisi giderek daha cok anlasiliyor.
Ancak glinumuz ttketicileri; web siteleri, mobil
uygulamalar ve fiziksel magazalar arasinda
sorunsuz bir alisveris deneyimi istedigdi icin
tim kanallar Gzerinden yapilan (omnichannel)
perakendecilik en gbzde akim olarak kalmaya
devam ediyor.

5. Magaza Pazarlamasini Gelistirmek Icin Goz Izleme Sistemleri Haberleri, Perception Research Services, 2014



Sorunsuz bir miisteri yolculugu tutkusu, asagidaki
fenomenlere yol acti:

Webrooming: | Showrooming:

TUketicilerin magazaya gidip almadan TUketicilerin magazaya giderek bir
once bir Grdnl internetten arastirmasi Urinu inceleyip test etmesi, ama sonra
internetten satin almasi




Yenilik

Bugun, perakendecilerin internetten/mobil
alisveris ile cevrimdisi alisveris arasindaki
boslugu kapatmalarina yardimci olacak

'Click & Collect' ve cevrimici randevu
rezervasyon sistemleri de dahil cesitli
teknolojiler vardir. Ayni zamanda, geleneksel
cevrimdisi perakendeciligi dijital ile birlestiren,
boylece baski hizmeti sadlayicilari icin oyuna
dahil olma firsati olusturan cok sayida ¢c6zim
bulunuyor. Bunlara bazi érnekler sunlardir:

B o
RFID
Beacon’lar : Bir duvara, satis QR kodlar : Cesitli siyah-beyaz Radyo Frekansiyla
noktasi gorseline, postere karelerden olusan, genelde Tanimlama (RFID) :
veya tezgaha sigacak kadar gorseller, Urln etiketleri veya Uriine bagli etiketteki
kUcUk olan, akill telefon veya ambalaj Uzerine basllan; depolanmis bilgiyi okumak
tabletlere dogrudan mesaj ve makine ile okunabilen bir ve yakalamak icin radyo
komut gdbndermek icin distk kod. internet adresleri ve dalgalarinin kullaniimasi
enerji gerektiren Bluetooth® diger bilgileri depolamak icin
baglantilarini kullanan dtstk kullanilir ve akilli telefonlarin
maliyetli bir donanim kamerasi ile okunabilir
Uluslararasi bUyUk magaza zinciri John Bu yeniliklerin cogu; etiketler,
Lewis, "Any Shape, Any Fabric” ("Herhangi gorseller, dekorasyonlar ve
Bir Sekil, Herhangi Bir Kumas") koltuk posterler gibi basili materyallerle
hizmetleri ile cevrimici ve cevrimdisi butlUnlestiriimekten yararlanirlar. Ancak
alisveris arasindaki boslugu kapatmak icin muUsterileri, bu teknolojilerle ilgilenecek
yenilik arayan markalara harika bir érnektir. kadar yakina gelmeye ikna etmek icin
ilk basladiginda, musteriler koltuk stilinin basili gbrseller ve tabelalarin yaratici ve
basili oldugu bir kart ve kumas numunesini dikkat cekici olmasi dnemlidir.

secebiliyorlar ve bu ikisini bir ekranin yanina
getirdiklerinde koltugun nasil gériinecedi
ekranda beliriyordu.




Baski ve yenilik bir
araya geldiginde,
cevrimici ve cevrimdisi
alisveris arasindaki
boslugu kapatir




Baski i¢cin
firsat nerede?

(geleneksel magazalar, baski, reklamcilik)

Dijital cagda olmamiza karsin, perakende gelirlerinin cogu hala
geleneksel magazaciliktan gelmekte ve bu da tim kanalli bir
dinyada baski icin devasa bir firsat olusturmaktadir.

7.3 ‘@)
4.5 4 52%

Perakendecilerin %95'i Posterler ortalama Ev ve Bahce MdUsterilerin %52'sinin,
magdaza ici iletisim icin 4.5 haftada bir degisir"” perakendecileri, eder magaza
posterler kullanir teshirde ortalama vitrininde indirim
7.3 poster ile cogunlukla  afisi varsa magazaya
baskidan faydalanir ® girme olasiligi

daha yUksektir ©

Tam anlamiyla sorunsuz bir musteri yolculugu arayisinin bir parcasi olarak, perakendecilerin
mUsterilere ayni deneyimi hem internet hem de fiziksel magdazalarinda sunmasi gerekir. Dogru
tasarim ve basili ic mekan dekorasyonu, sadece perakendecinin bunu basarmasina yardimci
olmakla kalmaz; ayni zamanda samimi karsilama ve heyecan verici bir atmosfer yaratarak
muUsterinin sepete fazladan bir Uriin koymasini saglayabilir. Uriin ambalaji, madaza ici tabelalar,
satis noktasi gorselleri ve raf Ustl tanitimlar; glzel bir teshir rafindan ve dogru yerlestirilmis bir
Urinden cok daha fazlasidir.

Perakendeciler de kataloglar, brosurler ve tanitimlar gibi reklam ve yayinlarla perakende ortaminin
disinda satis olusturmak ve ardindan paylasim ve capraz medya katilimini tesvik ederek bu
satislari dijital ve sosyal kanallarla baglantilamak icin baski teknolojilerinden faydalanir.

16. Genis Format Yazicilar I¢in Firsat (UK), Euromonitor International, 2014
17.  Genis Format Yazicilar icin Firsat (UK), Euromonitor International, 2014
18.  Genis Format Yazicilar I¢in Firsat (UK), Euromonitor International, 2014
19. Daha Etkili Magaza ici Pazarlama icin 5 ipucu, Retail Minded, 2014




Fransiz kadin giyim markasi Comptoir
des Cotonniers, musterilerin Fransa
capinda yaklasik 10 bin noktadan aninda
alisveris yapabilmelerini saglayan

mobil alisveris konseptinin tanitimini
yapti. Markanin Urtn gorselleri otobUs
duraklarina, kafe masalarina, dergilere
ve hatta Uber arabalarina bile basildi.
MdUsterilerin, kodlari taratarak resimlerde
gorunen Urunleri almasi mimkuin kilindi.

Bazi durumlarda perakendeciler, pazarlama
kampanyalarinda musteri tarafindan
olusturulmus icerikleri (CCG) kullanarak dijital
ile baskiyi basariyla harmanlayabiliyorlar.
Avrupall sUpermarket zinciri Lidl, tUketicilerin
twitter mesajlarindan olusan sosyal icerikleri
magdaza ici gorsellerinde kullanarak
(#LidISurprises) bunu yapmis oldu.

Benzer sekilde ingiliz sanal stipermarket
Ocado, musterilerin twitter mesajlarini
nakliye kamyonlarinin Gzerine
bastirarak sosyal medyayi tanitim
etkinlikleriyle birlestirmis oldu.







Sonug¢

Artik tUketicilere her zamankinden daha
fazla secenek sunuluyor, bu da karar
vermeyi giderek daha da zorlastiriyor.
E-ticarete adanmis daha fazla web sitesi
nedeniyle musteriler artik alisverislerinde
farkh platformlari kullanmaya alismis
durumda. Bir mUsteri internetten, cep
telefonundan, magazadan ve hatta
'Click & Collect’ sistemi sayesinde bu
UclnUn birlesimiyle bile alisveris yapabilir.
Secenekler genisliyor ve bu da artan
musteri konforu talebini ydénetebilmek
icin tamamen cok kanalli hale gelen
perakendecileri 6n plana ¢ikariyor.

Bununla birlikte, bu dijital cagda
satislarin cogunun hala bazi yaratici
pazarlama calismalarinin ve genel
magdaza deneyiminin bir sonucu olarak
gerceklestigi gelisen ve karli glinimuz
perakende piyasasinda, baskinin kilit bir
role sahip oldugunu unutmamak 6nemlidir.
Bu; geleneksel satis noktasi ve ic mekan
dekorasyonu ile sunulan, hatta baskiyi
ileri magaza ici teknolojilerle birlestirerek
saglanan bir deneyimdir.
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Baski Hizmeti Saglayicilari

(BHS'ler) nasil faalivete gecebilir?

Kendi arastirmanizi yapin - perakendenin
glizelligi tamamen ac¢ik olmasidir!

Disari ¢cikin ve boélgenizdeki perakendecilerin neler yaptigina bakin

Magazalarini nasil dekore ediyorlar?

Ne tlr kavramlar ve malzemeler kullaniyorlar, neler baskili?

Satis noktasi (POS) nasil kullaniliyor ve mUsteri davranislarini etkilemek
icin nasil kullaniimis?

e Avrupa'da cok sayida perakende ve perakende tasarim fuari mevcut.

Bunlar, ic mekan dekorasyonu, magazacilik, satis noktasi ve baski ile ilgili
firsatlarin yer aldigi mikemmel vitrinlerdir

Mevcut olanaklarinizi gézden gegirin
e Mevcut hizmetlerinizden hangileri perakende sektéri icin kullanilabilir?

* isletmenizin mevcut olanaklari dahilinde hangi yeni alanlari veya
kavramlari sunabilirsiniz?

* Gezici magazalar veya "paket acma" gibi yeni 6nemli akimlardan
faydalanabilir misiniz?

e MUsterilerinizden hangileri bu sektdrin icinde ya da
faydalanabileceginiz baglantilara sahip?

* Yeni bilgileriniz ve Canon'un destegi ile onlara nasil yeni
olanaklar sunabilirsiniz?



Bu firsatlarla ilgilenmenizi saglayacak ne tiir kisa
vadeli degisiklikler uygulayabilirsiniz

Mevcut ve edinebileceginiz becerileriniz perakende tedarik zincirlerine,
tasarim ajanslarina ve pazarlama hizmet saglayicilarina nasil hizmet
edebilir? Perakendecilikle ilgili firsatlara erismenize yardimci olabilecek yerel
tasarim sirketleriyle, mimarlarla ve ambalaj tedarikcileriyle nasil isbirligi
yapabileceginizi dislinin. Ya da diger teknoloji saglayicilarla.

Firsatlar icin kullanabileceginiz kurum ici tasarim ve baski éncesi
olanaklariniz bulunuyor mu veya bunlar perakendeye deger katacak sekilde
nasil dénusturulebilir?

Sunmak istediginiz yeni uygulamalar var mi?

Baslarken

Bilgi anahtardir: Ek uzmanhgin faydali olacagi alanlari bilirseniz, egitim veya
uygulama gelistirmeyle ilgili bir yatirim ne kadar mitevazi olursa olsun blyuk
karlar getirebilir

Nabiz yoklayin: KlicUk baslayin ve yerel olarak perakendecilerin__mUsteriIerine
iliskilerini destekleyecek ne tir teklifler sunabileceginizi goérin. Ogrenme
deneyimi, bu pazarlarda daha da ileriye gitmek hususunda kilit rol oynayabilir

Proaktif yaklasimi benimseyin: PortfoylnlUzde, perakendecilik ile ilgili
yapabileceklerinizi vurgulayabilecek ne tlr vitrin malzemeleri veya
numuneler olmali?

Yaratici olun: isletmenizin olanaklarina tam uyabilen ve musterilerinizin
gereksinimlerine hizmet eden yenilikci bir nis bulabilir misiniz?

Canon ile konusun: Uriin uzmanlarimiz, uygulama uzmanlarimiz ve musteri
temsilcilerimiz yardim etmeye hazir. UV diz yatakli yazicilardan dUz yatakli
kesme sistemlerine, su bazli mlUrekkep pUskirtmeli yazicilardan benzersiz
CrystalPoint ve tek gecisli teknoloji sistemlerine kadar sektdrin en blyUk
genis format portfdylerinden birini temsil ediyorlar. Mevcut veya potansiyel
perakende musterilerinize olaganustl teklifler sunmaniz i¢in bbaskinin ve
malzemelerin sinirlarini zorlayacak becerileri 6grenmenize yardimci olabiliriz.
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Sektorle ilgili daha fazla bilgi icin, baski
sektodrine 6zel dergimiz Think Digital'e
www.canon-europe.com/thinkdigital
Uzerinden abone olmak ister misiniz?

Dilerseniz bizi Twitter Gzerinden de
(@CanonProPrint) takip edebilirsiniz

Canon



