
  مقدمه -1

 به را آن كه دارد اهميت قدري به امروزه و باشد مي بازرگاني و مالي حوزه از است شغلي) ويزيتوري( حضوري فروشنده و بازارياب

. ارندبرخورد ايويژه اهميت از مشتريان با مستقيم تماس علت به فروش بخش پرسنل سازماني هر در و اند كرده تشبيه تيم كننده تمام

. ستا حضوري فروشندگان عملكرد به مربوط مشتريان، وفاداري ايجاد در تاثير بيشترين كه است آن دهنده نشان جهان روز و علمي آمارهاي

 ترميدوارا فروش در بيشتر موفقيت به تواندمي دهد، تشخيص موثرتري طور به را مشتري هاينياز بتواند حضوري فروشنده يك كه مقدار هر

 يروين يادگيري كه آنجا از. است برخوردار بالائي اهميت از فروشنده ارتباطي هايمهارت و شخصيتي هايويژگي نيز دليل همين به. باشد

 فروش تخصصي نيروي هدفمند آموزش لزوم به توان مي داشت خواهد سازمان براي ناپذيري جبران هاي هزينه خطا و آزمون اثر بر فروش

  .برد پي ها سازمان در

. صنعتي ايه ماشين و رايانه تا گرفته الكترونيكي لوازم و مسكن ويزيتوري از گيرد، مي بر در را امور از وسيعي طيف ويزيتوري امروزه

 تبليغ روش تبليغي، هاي روش انواع بين در كه است اين خاطر به بيشتر ويزيتوري اهميت بازاريابي، كارشناسان و نظران صاحب عقيده به

 يشتريب تأثير خريد، فرايند هنگام در احساسات انتقال و خريدار، و فروشنده بين رو در رو يا صورت به صورت ارتباط برقراري دليل به زباني

  .انجامد مي تماس اولين در محصول فروش به مواقع بيشتر در و دارد

 يمشتر با ارتباط هنگام فروشنده كه است منطقي عمليات از اي مجموعه حضوري فروش و بازاريابي فرايند گفت ميتوان درواقع

. يابد يم خاتمه مشتري رضايت به يافتن اطمينان با و گردد مي منجر مشتري طرف از مطلوب اقدام به فرايند اين بودن مثبت. دهد مي انجام

 فروش ترويج زيربخشهاي از يكي حضوري فروش و بازاريابي حرفة كه است بذكر لازم. است خريد معمولا مشتري سوي از مطلوب اقدام

)Promotion (مي هگرفت كار به دارند پرحجم سفارشات جلب و مويرگي توزيع به نياز كه محصولات خصوص در بيشتر و شود مي تلقي 

 نداشته حضوري بازاريابي عمل به نياز هيچگاه كند، مي ارائه كه خدماتي و محصول نوع تناسب به شركت يك كه است ممكن بنابراين. شود

 سوي زا. شود تلقي بازاريابي دنياي به نهادن گام براي خوبي شروع تواند مي كه است اي حرفه حضوري، فروش و بازاريابي كه آنجا از. باشد

 يانب اعتماد، ايجاد قدرت انتقالي، قدرت انرژي، از برخورداري ضمن كه شود مي استفاده افرادي از بيشتر حضوري بازاريابي حرفة در ديگر

 مهارت اصول، آموزش به شد خواهد سعي دوره اين در برخوردارند، فروش و بازاريابي هاي مهارت و ها تكنيك از بالا، كوشي سخت و مناسب

  شود پرداخته دوره در كنندگان شركت و مخاطبان براي فروش و بازاريابي هاي تكنيك و ها

  

  سرفصل  -2

  ارايه مي شود؛ آنچه در اين دوره 

 تجزيه و تحليل بازارهدف 

ن تقسيم ومقدماتي بازاريابي و مديريت بازار، بارزيابي وضعيت موجود بازار(رقبا و مشتريان)، روشها و ضابطه هاي تقسيم بندي بازار، بكارگيري فن اصول

  بندي بازار متناسب با نياز و شرايط شركت، روشهاي تحقيقات بازار و كاربرد آنها، بكارگيري مناسب ابزار تحقيقات بازار

 تباط با مشتري برقراري ار



  مشخص كردن تيم مذاكره كننده متناسب با شرايط مذاكره، انجام مذاكرات موثر فروش ، تجزيه و تحليل شرايط و موقعيت طرف مقابل مذاكره

 مذاكره فروش 

موثر با مشتري، جذب و نگهداري  تجزيه و تحليل نوع مشتري بـا توجـه بـه روحيـات و نيازهـاي مـادي و معنوي ايشان، اصول و مراحل برقراري ارتباط

  هر نوع از مشتريان، برقراري ارتباط باهر گروه از مشتريان

 و اينترنتي  فروش تلفني

حيح و مؤثر ارتباط صآشنايي با تكنيكهاي بازاريابي تلفني، اصول بازاريابي بوسيله نامه، كاربرد صحيح تكنيكهاي بازاريابي تلفني،نامه و اينترنت، برقراري 

  له تلفن،نامه و اينترنتبوسي

 مديريت مشتريان ناراضي 

ورد با خآشنايي با درك صحيح ريشه انواع رفتارهاي معترضانه، تجزيه و تحليل رفتار مشتريان شاكي و عصباني، بكارگيري روشها و تكنيكهاي صحيح بر

  مشتريان عصباني

 اجراي فرايند فروش 

 گامهاي هفت گانه فروش، طراحي و برنامه ريزي فرآيند فروشآشنايي با گامهاي هفت گانه فروش، بكارگيري 

  

   درصد اخلاق حرفه اي 10عملي و درصد  65 –درصد نظري  25آزمون:  

  

  سال سابقه فروش  3مدرسان؛ حداقل ليسانس در رشته هاي مرتبط با مديريت و بازارگاني با 

  بخشهاي عملي در شركتهاي پخشي كه عضو انجمن صنعت پخش هستند 

  بخش نظري در دانشگاه محقق اردبيلي 

  

  ارائه مدرك فني حرفه اي  •

  ارائه گواهي دوره عملي و دوره نظري با امضا دانشگاه و انجمن صنعت پخش   •

 


