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رمارکتهای شاکفروش به سو

فروش به سورمارکتهای شاک: چگونه وقتی
حاشیه سود کم شده، وزیتور موفق باشیم؟

مقدمه: جنگ در خط مقدم قفسهها

ان روزها وارد شدن به یک سورمارکت رای وزیتورها یا تماس
گرفتن با آنها رای

ثبـت سـفارش، شـبیه وارد شـدن بـه میـدان مـن اسـت. هنـوز سلام
نکردهاید، مغازهدار شروع مکند: «جنس نیار که اصلا فروش ندارم»،
«دروز مشتری سرِ وزنِ کمِ پنر با من دعوا کرد»، «سود شما کمه،
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شرکـتِ رقیـب ۲۰ درصـد سـود میـده ولـ شمـا فقـط ۸ درصـد!». در
شرایط تورم فعل که پدیده «آب رفتن کالاها» (کم شدن وزن و
ــج شــده، ــا افزایــش قیمــت) را ــدن ی ــابت مان ــر ث را حجــم در
سورمارکتدارها زر فشار دوچندان هستند: از یک طرف باید به
مشتـری نهـای پاسـخ پـس بدهنـد و از طـرف دیگـر سـود خودشـان
کـاهش یـافته اسـت. بسـیاری از وزیتورهـا در اـن نقطـه تسـلیم
مشوند و با سبد خال رمگردند. اما فروشندگان حرفهای صنعت
پخش (FMCG) مدانند که دقیقاً در همن بازار خراب است که
عیار یک فروشنده مشخص مشود. ان مقاله ۴ استراژی جنگ را
به شما مآموزد تا بتوانید سبد سفارش خود را حتی در شاکترن

مغازهها ر کنید.
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سورمارکت

استراژی اول: همدردی تاکتیک (سنگ صور
باشید، نه وکل مدافع)

«کنار مغازهدار بایستید، نه روروی او» زرگترن اشتباه وزیتور ان
اسـت کـه وقتـی مغـازهدار از گرانـی یـا کـم شـدن وزن کـالا شکـایت
مکند، شروع به دفاع از کارخانه کند: «نه حاج آقا، هزینههای تولید
بـالا رفتـه و…». مغـازهدار اـن را مدانـد و نیـازی بـه کلاس اقتصـاد
ندارد. او فقط مخواهد تخلیه شود. تکنیک درست، «همدردی و
همسوی» است. بگویید: «کاملاً حق با شماست حاج. خودم هم
دروز رفتم رای خانه خرید کنم، دیدم روغن چقدر گران شده. واقعاً
کاسی در ان شرایط هنر مخواهد و من مبینم که شما چقدر
خوب اینجا را مدریت کردهاید.» وقتی شما تأیید مکنید که اوضاع
ســخت اســت، گــارد او پــان مآیــد. شمــا از «نماینــده شرکــتِ
گرانفروش» تبدل به «همکارِ دلسوز» مشوید. حالا که گارد باز

شد، زمانِ ارائه پیشنهاد است.

استراژی دوم: جنگِ «سودِ واحد» در رار «سرعتِ
فروش»

«سـود ۲۰ درصـدیِ جنـسِ بـادکرده، یـا سـود ۵ درصـدیِ ـولِ نقـد؟»
راجترن اعتراض سورمارکتها ان است: «رند متفرقه X به من
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۲۰٪ سود مدهد، اما رند معروف شما فقط ۵٪ سود دارد. چرا باید
از تو بخرم؟» ان یک دام ریاض است. وزیتور ناشی لال مشود.
اما وزیتور حرفهای ماشنحساب را در مآورد و از تکنیک «گردش
کالا» (Turnover) استفاده مکند. دیالوگ طلای: «آقای مغازهدار،
حق با شماست. آن رند سودش بیشتر است. اما بیایید حساب
کنیـم: شمـا از رنـد متفرقـه یـک کـارتن مخریـد و یـک مـاه طـول
مکشد تا فروش رود. یعنی ول شما یک ماه خوابیده است تا ۲۰
هزار تومان سود کنید. اما رند ما را روزی ۱۰ عدد مفروشید. در
همان یک ماه، شما ۳۰ بار بارِ ما را شارژ مکنید و مفروشید. ۵
درصد سود در ۳۰ بار گردش، مشود ۱۵۰ درصد بازگشت سرمایه!
شما ترجح مدهید جنسی داشته باشید که سودش زیاد است اما
خاک مخورد، یا جنسی که سودش کم است اما مثل ول نقد

عمل مکند و پاخور مغازه را زیاد مکند؟»

استراژی سوم: مدریت اعتراض «آب رفتن کالا»
(Shrinkflation)

«چرا چیپسها باد داره؟ چرا پنر کوچیک شده؟» مغازهدار مگوید:
«مشتری میاد به من بد و راه میگه که چرا بستهبندیها کوچیک
شـده.» در اینجـا بایـد بـه مغـازهدار آمـوزش دهیـد کـه چطـور جـواب
مشتری را بدهد تا خودش راحت شود. شما باید منطق «حفظ قدرت
خریـد» را بفروشیـد. بگوییـد: «حـاج جـان، اگـر کارخـانه وزن را کـم
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نمکرد، مجور ود قیمت ان بیسکوییت را بگذارد ۵۰ هزار تومان.
آن وقت مشتری شما اصلاً قدرت خرید نداشت و ان جنس توی
قفسه شما مماند و تاریخش مگذشت. شرکت رای اینکه “چراغِ
فروشِ مغازه شما” روشن بماند و مشتری دست خال رون نرود،
وزن را تنظیـم کـرده تـا قیمـت نهـای همچنـان ـرای مشتـری قاـل
رداخت باشد. ان کار در واقع کمک به فروشِ شماست تا جنس

روی دستان نماند.»

استراژی چهارم: تهدیدِ نرم (خطر از دست دادن
مشتریِ وفادار)

«مشتـری بـه خـاطر شـرِ کـاله، مغـازهاش را عـوض مکنـد» گـاهی
مغازهدار لج مکند و مگوید: «اصلاً من دیگه ان جنسهای گرون
رو نمیارم.» اینجا باید ترس از دست دادن (FOMO) را فعال کنید.
بـه او یـادآوری کنیـد کـه رنـدهای اصـل (Market Leaders)، دلـل
ورود مشتری به مغازه هستند. دیالوگ: «هر طور صلاح مدانید آقا.
اما مشتری که مآید دنبال “نوشابه مشک رند X” مگردد، اگر
شما نداشته باشید، رند متفرقه را نمخرد؛ مرود از سورمارکت
پایینی مخرد. وقتی رفت آنجا، چیپس و ماست و نانش را هم از
همان جا مخرد. آیا مارزد به خاطر لجبازی با قیمتِ شرکت ما،
مشتریهـای ثـابت محلتـان را دو دسـتی قـدیم رقیـب کنیـد؟ مـن
فقط نگران پاخورِ مغازه شما هستم.» ان جمله معمولاً تر خلاص
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اسـت، چـون هـچ کـاسی دوسـت نـدارد مشتـریاش را بـه همسـایه
ببازد.

نتیجهگری: شما شریک تجاری هستید، نه فقط
سفارشگر

فروش به سورمارکت در دوران تورم و گرانی، جنگ اعصاب است.

اما رنده کسی است که منطق ریاض و هوش هیجانی داشته باشد.
به جای بحث کردن درباره قیمتهای که دست شما نیست، روی
«سرعت فروش»، «خواب سرمایه» و «حفظ مشتریان محل» تمرکز
کنید. وقتی مغازهدار بفهمد که شما دلسوز دخل و خرج او هستید،

حتی با سود کم هم از شما خواهد خرید.

رای یادگری عمق اصول مقاعدسازی ر پایه مدلهای کلاسیک،
متوانید مقاله هنر مقاعدسازی را مطالعه کنید.

همچنن، رای تبدل شدن به یک استاد در اصول مقاعدسازی،
متوانیـد بـا سـری جدیـد دانشجویـان مـا در کارگـاه مقاعـدسازی

پیشرفته همراه شوید.

رای دریافت نکات روزانه و هر تکنیک فروش تلفنی جدید، شبکه
اجتماع استاد هزاد اسقامت را دنبال کنید.
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