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 آسانه اگر ییمواد غذا یابیبازار

هستند که  ییپخش مواد غذا یابیبازار یحرفه ا یزیتوریبه عنوان و ییمواد غذایا فروشندگان فروشنده  

 .یندنما یتهم فعال ییموادغذا یاببازار یکعنوان به توانندیم ییمواد غذا یعلاوه بر کار فروشندگ

محصول )یا  یجهت معرف ،فروشندگانیابان یا به عبارتی از بازار یی،مواد غذا یعپخش و توز یهاشرکت 

 .کنندیاستفاده م یمشتر یساز یببا ارائه کاتالوگ جهت ترغ محصول )یا محصولات(و فروش  محصولات(

 یست؟چ ییمواد غذا یزیتورو -ییفروشنده مواد غذا –ییمواد غذا یاببازار یک آیا می دانید تفاوت

 یحضور یابیبازار ها و روش هاییکتکن – یحضور یابیبازار آموزش

سؤالات  ینترشدن در شغل خود بپرسد، مهم یحرفه ا یبرا یممکن است، سوالات ییمواد غذا یاببازار یک

 ند از:عبارت

 یست؟چ ییمواد غذا یحضور یابیروش بازار-۱

 یست؟چ ییفروش مواد غذا هاییکتکن-۲

 یست؟چ ییمواد غذا یحضور یابیآموزش بازار-۳

 کدام است؟ ییمواد غذا یابیروش بازار ینبهتر-۴

 یست؟چ ییمواد غذا یابیبازار یننو یهاروش-۵

 یست؟چ ییفروش مواد غذا یهاروش-۶

 یست؟چ ییفروش مواد غذا هاییکتکن -۷

 بپردازیم. ییمواد غذا یابیاز نکات مهم در آموزش بازار یمطلب به برخ یندر ابر این است تا  سعی ما

 .شده است مطلب شرح داده ینفروش موفق در ا هاییکو آموزش تکن یحضور یابیاز فنون بازار خیبر
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شامل  یی،پخش مواد غذا یهادر اصطلاح شرکت یابیشغل بازار یا یشغل فروشندگ یا یزیتوریو شغل

را  محصولات(محصول )یا  یدبه خر یمشتر یبترغ ی،رساناطلاع ی،به مشتر یتلفن یاو  یمراجعه حضور

 .شودیشامل م

علاوه بر کسب تجربه در بازار دائم به  یدبا ییپخش مواد غذا یافروشنده حرفه یکبه  شدنیلتبد برای

 .هم بپردازد  یادگیریمطالعه و 

 ییغذا یعدر صنا یفروشنده تلفن یتخصص هایمهارت

 :ییمواد غذا یابیآموزش بازار 

موفق شود، حتماً نسبت به  ییبتواند در فروش مواد غذا ینکها یبرا ابیبازار یکاصطلاح  به یافروشنده  یک

اطلاع داشته  یدبا محصولات یزمان ماندگار ین، بهترمحصولات ینگهدار یطشرا ی،بندبسته ید،تول یندفرا

 .باشد

 یاسؤال کردم که آ یشغل مشغول به کار بودند، وقت ینها در اکه سال یچند مصاحبه از فروشندگان در

را از  یندفرا ینکه تاکنون ا گفتند،یبا ذکر تأسف م ید؟را بلد هست فروشیدیکه م یمحصول یدتول یندفرا

 .اندیدهند یکنزد

 یدتول یندبه فرا یبه آگاه یازین محصول )یا محصولات(فروش  یدر نگاه اول از نظر فروشندگان برا شاید

 یدارخر یتبا توجه به حساس ییفروش مواد غذا یدانست که برا یدبا ینباشد، ول محصول )یا محصولات(

 .لازم است یاردانش بس ینآن ا یدو روش تول محصول )یا محصولات(نسبت به 

 می باشد: یلشامل مراحل ذ  ییمواد غذا یاببازار یک یحآموزش صح 

 یی(گام به گام فروش مواد غذا )آموزش

 .محصولات(محصول )یا  یهمواد اول یهته یندبا فرا ییآشنا-۱

 .محصول )یا محصولات( یدتول یندبا فرا ییآشنا-۲
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 .محصول )یا محصولات( یبندبسته یندبا فرا ییآشنا-۳

 .محصول )یا محصولات( یآورو عمل یدارنگه یندبا فرا ییآشنا-۴

 .محصول )یا محصولات( یفیتیبا  مشکلات ک ییآشنا -۵

 یدارو خر یبه مشتر محصول )یا محصولات( یبا نحوه معرف ییآشنا-۶

 .محصول )یا محصولات(یدبه خر یمشتر یبا نحوه متقاعدساز ییآشنا -۷

 .به اعتراضات ییگوو نحوه پاسخ محصول )یا محصولات(نسبت به  یبا انواع اعتراض مشتر ییآشنا-۸

 .محصول )یا محصولات(نمودن  ینتضم یطشرا محصول )یا محصولات(با خدمات پس از فروش  ییآشنا -۹

و  ییفروشنده مواد غذا یناعتماد ب یفضا یجادبه جهت ا فروشدیکه م یآزمودن طعم و مزه محصول-۱۰

 یبه مشتر محصول )یا محصولات(طعم و مزه  یفیتدادن به ک یناندر اطم یدارخر

 

 یست؟چ ییمواد غذا یحضور یابیروش بازار-۲

مهم است، اگر محصول در بازار  یاربس یبندنقش برند و بسته ییغذا )یا محصولات( محصول یابیبازار در

 یکاست که  یتر از زمان)فروشنده ( آسان یابشده باشد و به قول معروف در بازار برند باشد. کار بارازشناخته

 .است یمشتر یاسم ناشناخته برا یمحصول دارا

اگر  یرااست، ز بالا یمشتر یبرا یادز یدبا توجه تکرار خر ییمحصول مواد غذا یددر خر یدارخر حساسیت

از  یمشتر یبعد یدبرخوردار نباشد در خر یخوب یفیتآن از ک یمترا عرضه کند که نسبت به ق یمحصول

 کندیم یمحصول خوددار یدخر

بتواند  یدفروش با هاییکبا توجه به تکن ییشده نسبت فروشنده مواد غذاکه محصول شناخته یدرزمان و

 شامل ییفروش موفق در مواد غذا هایکتکن از یبرخ ید،را جلب نما یاعتماد مشتر
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 .کردن محصول یگارانت -1

 .تا زمان فروش محصول ینزد مشتر یفروش امان  -۲

 .محصول یهجهت آزمودن اول یگاندادن نمونه را -۳

که صاحب فروشگاه به  ینانیبا توجه به شناخت و اطم یاستفاده از فروشنده محل  ای،یهفروش توص -۴

 .دارد یفروشنده محل

 .فروش به همراه فروش محصول یزهداشتن جا -۵

 .منطقه به جهت عرضه محصول یبوم یندگاناستفاده از نما -۶

 .به همراه فروش محصول یغاتیتبل یاییو دادن هدا یدر محل مشتر یغاتاستفاده از تبل -۷

 …تندواس -یخچالمحصول در فروشگاه مثل دادن  یبه جهت نگهدار یغاتیدادن ابزار تبل  -۸

 یست؟چ ییفروش مواد غذا هاییکتکن یا ییفروش مواد غذا یهاروش-۳

و  یابیبازار هاییکاز تکن یبه برخ توانیکه م شودیاستفاده م یادیز هاییکتکن ییفروش مواد غذا در

 .کنند، اشاره کرد یاز آن استفاده م یفروش که فروشندگان حرفه ا

 محصول یمعرف یکتکن-۱

( ینمارج-ینسود) مارژ یهحاش بندی،یمت،بستهآن نسبت به محصول مشابه در بازار ازنظر ق یای)مزا شامل

 .طعم و مزه محصول یفیت،برند و ک

 یدادن نمونه مجان یکتکن -۲

 محصول یهتست اول جهت

 دعوت یکتکن -۳
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محصول به سبد سود خود اضافه کند و درواقع  ینا یدکه با خر کنیمیدعوت م یاز مشتر یکتکن ینا در

 .گیریمیسود در نظر م یمحصول را مساو

 یگیریپ یکتکن-۴

نه گفتن   یزمان گاه ینبالا است. در ا یاربس ییبار اول از فروشنده مواد غذا در ینکردن مشتر یدخر امکان

 ینکها یبرا یراه خوب تواندیمکردن مؤدبانه  یگیریپ یکتکن یراناما در ا رسد،یبار م ینبه چند یمشتر

  .باشد یمده یجا یمحصول خود را در قفسه مشتر

 دوباره یدخر تکنیک–۵

 رسدیمحصول در عرض کمتر از چند روز به فروش م ینکه ا دهیدیوعده م یشما به مشتر یکتکن ینا در

شود، تا  یدار یدخر یانتانآشنا یادوستان  یاکه محصول را توسط خودتان  کنیدیم یزمان سع ینو در ا

 .یدنما یداپ ینانشما اطم ینسبت به  فروش کالا یدارخر ینکها

 محصول یهثانو یاییمزا یکتکن -۶

است که به همراه محصول   یااستفاده از خدمات اضافه دهد،یمواقع جواب م یشترکه در ب یکتکن ینا در

 یاو  یپلکان یفبا استفاده از طرح تخف یشترب یدبه خر یمشتر یب. مثلاً ترغیدعرضه کن یبه مشتر توانیدیم

 یینبالاتر از سقف تع  یدهایخر در یقرار دادن محصول اضاف  یا یکششرکت در قرعه ی،پلکان یغدادان تبل

  .گردد یاستفاده م ییفروش در فروش مواد غذا یشبردپ یبه عنوان طرح ها یالیو ر ی، تناژ یشده حجم

 کدام است؟ ییمواد غذا یحضور یابیآموزش بازار -۴

سرپرست فروش در مراحل  شود،یمعمولاً توسط سرپرست فروش انجام م ییمواد غذا یابیبازار آموزش

نوع آموزش سرپرست فروش به آموزش  ینو در ا کندیمراجعه م یداربه همراه فروشنده به خر یمختلف

 .پردازد یم ییفروشنده مواد غذا ی،حضور

 : آموزش شامل مراحل
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 .ییدر استفاده از آموزش فروش محصول غذا یانآموزش فن ب-۱

 .یآموزش محصول شناس-۲

 .هاو ثبت سفارش یاز مشتر یریآموزش نحوه سفارش گ-۳

 .یدبه خر یمشتر یباستفاده از نقاط ضعف رقبا در ترغ یو چگونگ یآموزش رقبا شناس-۴

 .یالیو ر یآموزش نحوه ثبت سفارش ازنظر تعداد-۵

 .یمشتر یترینمحصول در و یدمانچ آموزش نحوه-۶

 است یآموزش پاسخ به اعتراض مشتر-۷

شدت بالاتر صنعت به ینفشار و استرس کار در ا ییمحدود جهت استفاده محصول غذا یخداشتن تار یلدل به

 ییگردد که اگر در صنعت فروش مواد غذا یم یهتر است. لذا توصکه محصول بادوام یعیصنا یرنسبت به سا

 .یریمبگ یادرا هم  یاسترس و فشار روان یریتهنر مد یدنما یم یتفعال

 کدام است؟ ییمواد غذا یابیروش بازار ینبهتر -5

. هرچقدر تسلط بر اطلاعات محصولات باشدیشناخت رقبا آن صنعت م یی،مواد غذا یابیروش بازار بهترین

 .شودیبهتر انجام م یدبه خر یمشتر یساز یبباشد، ترغ یشترب ییغذا

 .مؤثر باشد یاربس یبا مشتر یمیرابطه صم یجاددر ا تواندیم یو علاقه به کار فروشندگ یصداقت کار داشتن

مهم  یاربس ییبه موقع در صنعت غذا یلدر تحو یو داشتن نظم کار دهییسخدمات در نوع سرو داشتن

و  دهدیشما قرار م یارفروشگاه خود را در اخت یفضا نماید،یبه رابطه شما اعتماد م یوقت یمشتر یرااست. ز

به اتمام رابطه با  تواندیو سفارش م محصول )یا محصولات( یلاز طرف شما در زمان تحو یهر نوع بدقول

 .منجر شود یمشتر

 ؟را می شناسیدفروش خوب  یکبه  یابیدست راه بهترینآیا 
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 یست؟چ ییمواد غذا یابیبازار یننو یهاروش -6

با استفاده از پروموتور )تستر محصول( در  ییمواد غذا یهاشرکت یراندر ا ییفروش مواد غذا صنعت در

و  یبه جهت معرف هاشرکت این خوددارند. محصول )یا محصولات(درفروش  یسع ییمواد غذا یهافروشگاه

  ارک ینکه به ا کنندیبزرگ استخدام م یهارا در فروشگاه یخود افراد محصول )یا محصولات(فروش 

 .در هنگام مراجعه به فروشگاه مشغول هستند یمشتر یساز یبترغ

 یدیجد یبه عنوان راه ها  یتررا یاستخدام کپ ی،رساناطلاع هاییتسا ،یاجتماع یهااز شبکه استفاده

 یابا محصول و  یدارکردن خر یرو درگ یمشتر یدر گرفتن سهم ذهن یهستند که با جلب توجه مخاطب سع

 .را دارند برند شرکت

محصول )یا   یدارمسابقات  و سرگرم نمودن مخاطب و احتمالا خر یبا برگزار توانیم یمجاز یاز فضا 

 .یمبشناسان یخود را به مشتر محصولات(

 یدجد هایشیوه از یاختصاص یهااحداث فروشگاه ها،یشگاهشرکت در نما یغاتی،تبل هاییناز کمپ استفاده

 .است ییمواد غذا محصولات( محصول )یا یابیدر بازار

هر چه بهتر  یمعرف یهوشمند برا یها یبلاستفاده از ل یبندچاپ و بسته یدجد یبا ورود تکنولوژ اخیراً

هوشمند با اسکن  یگوش یبا استفاده از نرم افزار ها شود، یمخاطب استفاده م یبرا محصول )یا محصولات(

 یکل محصول )یا محصولات( یدنحوه تول یا،ها و مزا ژگییدر خصوص و توانیم یجیتالید یبلل ینکردن ا

 .به دست آورد یدمف طلاعاتا

استفاده  یصورت محدود در محصولات لاکچر به یابیروش بازار ینفعلاً ا یفناّور ینگران بودن ا یلبه دل اما

 .گرددیم

 ییمواد غذا یعپخش و توز یهادر شرکت یو آموزش تخصص مشاوره



8 
 

خصوص خوانده شود که  ینکتاب در ا ینحتماً چند یقبل از شروع به کار فروشندگ گرددیم یهتوص اگرچه

 داشته باشد. ییمواد غذا یخود با نوع کار فروشندگ یهاز روح یابیارز یکفرد بتواند 


