
  

  فروش و بازاريابي يمهندس جامعدوره 
  1388 بهار و تابستان - ششمي  دوره

  

  
  :برگزاركنندگان

  

  ي مديريت دانشگاه تهران كدهدانش

  و گروه شيفتگان آفتاب

 



 آشنايي با  دوره

ش ماهه از مجموعه مباحث تخصصي فروش و بازاريابي است كه با هدف تربيت متخصصان بازاريابي و فروش كه بتوانند جذب سازمان ها و صنايع شدوره تربيت مهندس فروش و بازاريابي يك دوره 

  .بردي دانشكده مديريت دانشگاه تهران برگزار مي شودشوند و عملكرد موثري در اين حوزه داشته باشند، توسط مركز آموزش هاي كار

  

 معرفي دوره

هاي فعاليت خود نيز آشنايي و بر آنها تسـلط   هاي نظري، با مباحث كاربردي حوزه ست كه افزون بر دانستها  اكنون در بازار كار كشور وجود دارد، نبود نيروهاي متخصصي ترين مشكلاتي كه هم  يكي از مهم

هايي كه كارشناسان و مديران موفـق را از   ترين ويژگي جالب آن است كه يكي از مهم.  ها بهره گيرند ي سازمان اند براي رشد و بالندگي خويش و كمك به توسعه اشند تا بتوانند از آنچه آموختهكامل داشته ب

گردنـد كـه    ها به دنبال نيروها و متخصصاني مي از اين رو، از يك سو سازمان. هاي سپرده شده به آنان است اليتمندي آنها در مديريت موثر مجموعه فع سازد، مهارت و توان ديگر مديران سازمان متمايز مي

هـاي تحصـيلي    باحث كاربردي حـوزه ها و صنايع مختلف بايد بر م ها نيز براي پيوستن به بازار كار و سازمان التحصيلان دانشگاه توانايي مديريت موثر امور محول شده را داشته باشند و از سوي ديگران فارغ

را با مبـاحثي ويـژه و بـا    » تربيت مهندس فروش و بازاريابي«ي  ي مديريت دانشگاه تهران دوره بر اين اساس و با توجه به اين نياز عمده در سطح كشور، گروه شيفتگان آفتاب و دانشكده. خود مسلط شوند

  ..دهد را از ميان بردارند ها و براي مديريت فرايندهاي كسب و كار روي مي حث نظري و آنچه در عمل در سازمانكنند تا شكاف ميان مبا ديدگاهي كاربردي برگزار مي



  هاي دوره ترين ويژگي مهم

  
  

 براي حضور در دوره مشاوره �

تـا افـرادي   ارايه خواهد شد ي مديريت دانشگاه تهران  و دانشكدهاز سوي گروه شيفتگان آفتاب  هاي مورد نياز مشاورهبراي حضور در دوره مند  علاقهافراد به تر از دوره،  مطلوب براي به دست آوردن نتايج   

  . بتوانند بيشترين استفاده را از دوره ببرنددر دوره حضور يابند كه 
  

  

 باتجربه متخصص و گيري از مدرسان  بهره �

 تخصصـي مباحـث   ي تدريس در زمينهبهره گرفته شده كه همگي سوابق درخشاني بازاريابي و  فروش مديريتمباحث ي  وزهدر حنام باتجربه و بمتخصص، براي تدريس مباحث مختلف دوره از مدرسان    

  .دارندهاي بزرگ  مديريت و همچنين مديريت فروش در سازمان

  

 تعداد محدود حاضران در دوره �

  .و شركت در مباحث مختلف دوره داده شود هاش يابد و به هر يك از افراد امكان بيان نظردوره افزايشود تا كارآيي و اثربخشي  تعداد محدود حاضران در دوره موجب مي   
  

 ي مستندات مكتوب و الكترونيك براي دوره ارايه �

  .در طي دوره باشدافراد  ي تفادهتواند مورد اس ارايه خواهد شد كه مي) مختلف سي ديكتاب و  20حدود (دوره، مستندات كاملي به صورت مكتوب و الكترونيك مباحث ي  براي كليه   
  

  

  

 نامه اعطاي گواهي �

  .اعطا خواهد شددانشگاه تهران ي مديريت  رسمي گذراندن دوره توسط دانشكدهي  نامه كنندگان در دوره، گواهي ي شركت به كليه   

  

  

  

  

  

  



  برند؟ چه كساني بيشترين بهره را از حضور در اين دوره مي

  شاهد بالا رفتنو خود را براي مسيري پر از رشد و بالندگي آماده سازند و  دگاهي عميق و كاربردي نسبت به مسايل فروش و بازاريابي پيدا كنندافرادي كه تمايل دارند دي   

  .شود هره را از اين دوره به دست آورند و حضور در اين دوره به آنها توصيه ميتوانند بيشترين ب مي، باشندها  سازمانكارايي و عملكرد خود در  

  

  زمان و تاريخ برگزاري

  گـزاري دوره روزهـاي بر . در دانشكده مديريت دانشگاه تهران برگـزار خواهـد شـد    88بهار و تابستان شش ماهه است كه طي ي  يك دوره »فروش و بازاريابي يمهندس جامع« ي ها دورهدوره از  ششمين  

   .ها خواهد بود ها و جمعه شنبه پنج

  

  دوره ي هزينه

  :ي مديريت دانشگاه تهران پرداخت گردد تاب واريز شود يا به دانشكدهگروه شيفتگان آف بانكياست كه بايد به حساب  نفربراي هر ريال  8.500.000  ي حضور در دوره هزينه   

  :دو صورت پرداخت كنندتوانند شهريه را به  مندان مي علاقه   

  .)درصد تخفيف خواهد بود 5اين شيوه، شامل (نام  پرداخت نقدي هنگام ثبت •

  :پرداخت به صورت قسطي •

  نام  درصد نقد هنگام ثبت 40 •

  به صورت ماهانهدرصد طي سه قسط  60 •

  



  

  محتواي دوره

  ي اي از مباحث تخصصي مختلف در حوزه مجموعه ،استساعت  200كه نزديك به » تربيت مهندس فروش و بازاريابي«ي شش ماهه  دوره 

  :هاي اين دوره به صورت زير خواهد بود ترين عنوان عمده. فروش و بازاريابي را در بردارد 

  

   اصول بازاريابي - 

o  مفاهيم و تعاريف پايه در بازاريابي 

o  تحليل رفتار مصرف كننده 

o  تحقيقات بازاريابي و تحليل بازار 

o  استراتژي بازاريابي 

 تقسيم بازار و انتخاب بازارهاي هدف �

 يابي جايگاه �

 مديريت آميخته بازاريابي �

o  توسعه، اجرا و كنترل برنامه بازاريابي 

  

  اي  اصول فروش حرفه - 

o آمادگي براي شغل فروشندگي 

o روان شناسي فروش 

o  مديريت دالان فروش(مهندسي فروش( 

 يابي مشتري �

 ارتباط موثر اوليه �

 معرفي محصول �

 گرهاي مشتري و خاتمه فروشكنترل اما و ا �

 بهداشت مشتري �

  

  مباني مديريت فروش  - 

o وشريزي و كنترل فر برنامه 

o طراحي سازمان فروش 

o مديريت تيم فروش 

  

  

  ارتباطات بازاريابي يكپارچه  - 

o بازاريابي مستقيم  

o تبليغات  

o روابط عمومي  

o ترفيع فروش  

o فروش حضوري 

  

  مديريت ارتباط با مشتريان  - 

o مفاهيم و تعاريف پايه 

o استراتژي مديريت ارتباط با مشتريان 

o سازي سازمان براي مديريت ارتباط با مشتريان آماده 

o فناوري اطلاعات پشتيبان مديريت ارتباط با مشتريان 
  

  اصول و فنون مذاكرات تجاري   - 

 المللي  اصول بازاريابي بين - 

 ابزارهاي فناوري اطلاعات براي مديريت فروش و بازاريابي - 

  

 



  شيوه حضور در دوره

  :مراحل زير را انجام دهند ست مندان كافي براي حضور در دوره، علاقه  

 ) شده در پايين هاي ذكر شماره(وه شيفتگان آفتاب تماس مستقيم با گر •

 ي مديريت دانشگاه تهران ه دانشكدهبه حساب شيفتگان آفتاب يا پرداخت مستقيم ب دوره ي حضور در هزينهواريز  •

 ارسال فيش بانكي مدارك مورد نياز براي گروه شيفتگان آفتاب •

 اطمينان از دريافت مدارك توسط گروه شيفتگان آفتاب •

  در دانشكده مديريت دانشگاه تهران  بندي دوره طبق زمان  ور در دورهحض •

  

  كسب اطلاعات بيشتر

هـاي   در ساعت 09366343769،  09366343768هاي  هاي اداري و شماره در ساعت 88647682،  88647830-31هاي  توانيد با گروه شيفتگان آفتاب با شماره دوره ميبراي كسب اطلاعات بيشتر درباره 

توانيد پيام خود را از طريق پيام كوتاه  شده با مشكل مواجه شديد، مي هاي ياد چنانچه در تماس با شماره .ديراجعه كنم www.shiftegan.comد و يا به وب سايت اين گروه به آدرس يغير اداري تماس بگير

(SMS)  ي دوره با شما تماس بگيرند ارسال فرماييد تا كارشناسان برگزاركننده 20001040به شماره.  

  

  


