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  مدير فروش : نام شغل 

   خلاصه برنامه درسي 
  تعريف مفاهيم سطوح يادگيري

   به مفهوم قدرت انجام كار:توانايي/ به مفهوم مباني مطالب نظري : اصول/  به مفهوم داشتن اطلاعات كامل:شناسايي/ به مفهوم داشتن اطلاعات مقدماتي:آشنايي

  ) صفر كاربرگبراساس(شغل مشخصات عمومي
به و تحليل، برنامه ريزي، سازماندهي، اجرا و زروش كسي است كه پس از گذراندن دوره آموزشي با تجمدير ف

 .كنترل فعاليت هاي فروش، بتواند نيروهاي فروش را درجهت تحقق اهداف سازمان هدايت كند

  ) 11  كاربرگبراساس( وروديويژگي هاي كارآموز
  )ه هاكليه رشت(فوق ديپلم : ميزان تحصيلات حداقل 
  سلامت نسبي جسماني و رواني : توانايي جسميحداقل 

   ندارد :مهارت هاي پيش نياز اين استاندارد
  )13 و 6 كاربرگ براساس (موزشي آ دوره طول
  ساعت    160        :                 آموزش    دوره طول

  ساعت      116      :                ـ زمان آموزش نظري
  ساعت      44        :                 ـ زمان آموزش عملي

  ساعت       -        :     كارآموزي در محيط كارـ زمان 
   ساعت      -         :                    پروژهاجراي ـ زمان 

 ساعت     -              :     زمان سنجش مهارت        ـ

   ) 7 كاربرگساس برا(روش ارزيابي مهارت كارآموز
  %25: )دانش فني(سنجش نظري امتياز - 1
  %75 : سنجش عملي امتياز- 2
  %10:  امتياز سنجش مشاهده اي-1-2
 %65:  امتياز سنجش نتايج كار عملي-2-2

  ) 12كاربرگبراساس  (ويژگيهاي نيروي آموزشي
  :دارا بودن يكي از شرايط زير :حداقل سطح تحصيلات 

  كـارت  سـال سـابقه كـار و دارا بـودن    2يا ليسانس اقتصاد، حـسابداري بـا   ) رايش هاكليه گ(ليسانس مديريت   
  مربيگري از سازمان آموزش فني و حرفه اي كشور 
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  مدير فروش: نام شغل
 )5براساس كاربرگ شماره(فهرست توانايي هاي شغل 

 عنوان توانايي برنامه درسيكد رديف

  توانايي فني شغل
  توانايي تشخيص ماهيت و مباني فروش 

  توانايي تشخيص ابعاد شغلي مديريت فروش 
  توانايي تشخيص فرايند خريد در سازمان 

   فرايند فروش سازماني توانايي تشخيص
  توانايي ايجاد و مديريت مناطق فروش 

  توانايي برنامه ريزي فروش 
  توانايي پيش بيني فروش 

  توانايي بودجه بندي فروش 
  توانايي سازماندهي نيروي فروش 

  توانايي جذب نيروي فروش 
  توانايي استخدام نيروي فروش 

  عه نيروي فروش توانايي آموزش و توس
  دايت نيروي فروشهتوانايي رهبري و 

   جبران خدمات برنامهتوانايي انتخاب انگيزاننده فروش و طراحي
  توانايي ازريابي عملكرد نيروي فروش 

  توانايي كنترل فرايند فروش 

1  1/5  

  توانايي بكارگيري ضوابط ايمني و بهداشت كار در محيط كار
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  مدير فروش: ام شغلن                                                                     
 )6براساس كاربرگ شماره(اهداف و ريزبرنامه درسي 

 زمان آموزش
 شرح شماره

 جمع عملي نظري

  9  1  8  توانايي تشخيص ماهيت و مباني فروش  1

        آشنايي با مفهوم فروش   1-1

        ي با اهميت فروش آشناي  2-1

        آشنايي با اجزاي آميخته بازاريابي   3-1

        آشنايي با عوامل استراتژيك فروش   4-1

         محصول-  

         مشتري -  

         بنگاه-  

         رقبا -  

        آشنايي با انواع راهبردهاي فروش   5-1

         فروش يكبار در برابر فروش تكراري -  

        وع مشتري  فروش با توجه به ن-  

         فروش با توجه به نوع محصول -  

        )ناحيه جغرافيايي( فروش با توجه به حوزه عمليات -  

         فروش ثابت در برابر فروش سيار -  
         فروش خلاق و غير خلاق -  

        آشنايي با اهداف فروش   6-1

         اهداف كمي -  

         اهداف كيفي -  

        ش آشنايي با محيط فرو  7-1

         محيط داخلي واحد فروش -  

         محيط داخل سازمان -  

         محيط صنعت -  
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  مدير فروش: ام شغل                                                                     ن
 )6براساس كاربرگ شماره(اهداف و ريزبرنامه درسي 

 زمان آموزش
 شرح شماره

 جمع عملي نظري

         محيط كشور -  

        ت اقتصادي بر فروشناآشنايي با آثار نوسا  8-1

         دوران رونق-  

         دوران ركود-  
         دوران بهبود -  
         دوران بحران -  

        آشنايي با مديريت زمان در فروش  9-1
         اصول ماهيت و مباني فروش يشناساي  10-1

          
          

          

  8  2  6  اد شغلي مديريت فروشتوانايي تشخيص ابع  2

        آشنايي با وظايف مدير فروش   1-2

        آشنايي با مزاياي شغلي مديريت فروش   2-2
         پاداش مالي -  
         رضايت شغلي -  

         توسعه شغلي -  

        آشنايي با اصول اخلاقي مديريت فروش حرفه اي   3-2

        آشنايي با مديريت زمان   4-2

        ا عوامل محيطي موثر بر مديريت فروش آشنايي ب  5-2

         داخلي -  

         خارجي -  
        آشنايي با جايگاه مدير فروش در سازمان  6-2
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  مدير فروش: ام شغل                                                                     ن
 )6براساس كاربرگ شماره(اهداف و ريزبرنامه درسي 

 زمان آموزش
 حشر شماره

 جمع عملي نظري

        شناسايي اصول برقراري ارتباط با واحدهاي مختلف  7-2

          

          

          

  5  1  4  توانايي تشخيص فرايند خريد در سازمان  3

        آشنايي با مراكز خريد سازماني   1-3

        آشنايي با اعضاي مراكز خريد سازماني   2-3

        گيري خريد آشنايي با فرايند تصميم   3-3

        آشنايي با انواع شرايط خريد سازماني  4-3

        شناسايي اصول فرايند خريد در سازمان   5-3

          

          

          

  24  12  12  توانايي تشخيص فرايند فروش سازماني  4

        آشنايي با انواع فروش    1-4
         خرده فروشي-  

       B2B فروش -  

         در فروشآشنايي با انواع مشاغل  2-4

        آشنايي با انواع رويكردهاي فروش   3-4

         رويكرد پاسخ محور -  

         رويكرد شرايط رواني -  

         رويكرد ارضاي نياز -  

         رويكرد حل مسأله -  
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  مدير فروش: ام شغل                                                                    ن
 )6براساس كاربرگ شماره(نامه درسي اهداف و ريزبر

 زمان آموزش
 شرح شماره

 جمع عملي نظري

        شناسايي اصول مراحل فرايند فروش   4-4

         اوليه -  

        و ردر  رو-  

         پيگيري -  

        آشنايي با انواع مشتري   5-4

         كنوني -  

         گذشته -  

         ثابت -  

        رتباط با انواع مشتري شناسايي اصول برقراري ا  6-4

        شناسايي اصول ازريابي انواع مشتريان   7-4

        آشنايي با فرايند آماده سازي جهت انجام مذاكره فروش   8-4

        شناسايي اصول روش هاي شروع مذاكره  9-4

        آشنايي با روش هاي تشخيص نياز واقعي مشتري   10-4

        آشنايي با انواع روش هاي ترغيب   11-4
        شناسايي اصول پاسخ به سوالات مشتري   12-4
        شناسايي اصول رفع اعتراضات مشتري   13-4

        شناسايي اصول روشهاي خاتمه مذاكره   14-4

        شناسايي اصول انجام معاملات اعتباري   15-4

        شناسايي اصول تحويل سفارش  16-4

        از محصول آشنايي با نحوه آموزش كاربرد و نگهداري   17-4

        شناسايي اصول رسيدگي به شكايت   18-4
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  مدير فروش: ام شغل                                                                     ن
 )6براساس كاربرگ شماره(اهداف و ريزبرنامه درسي 

 زمان آموزش
 شرح شماره

 جمع عملي نظري

  5  1  4  و مديريت مناطق فروشتوانايي ايجاد   5

        آشنايي با اهميت ايجاد مناطق فروش  1-5

        آشنايي با ماهيت مديريت مناطق فروش   2-5

        آشنايي با انواع روش هاي ايجاد مناطق فروش   3-5

        شناسايي اصول اجراي سيستم مديريت برمناطق فروش   4-5

          

          

          

  10  2  8  روشتوانايي برنامه ريزي ف  6

        آشنايي با اهميت برنامه ريزي فروش   1-6

        آشنايي با ماهيت برنامه ريزي فروش   2-6

        آشنايي با طراحي برنامه استراتژيك فروش   3-6

        آشنايي با انواع منابع اطلاعاتي جهت طراحي برنامه فروش   4-6

        آشنايي با فرايند طراحي برنامه فروش   5-6
        سايي اصول طراحي برنامه فروش شنا  6-6
        آشنايي با انواع استراتژي هاي فروش   7-6

        شناسايي اصول برنامه ريزي فروش   8-6

          

          

  10  4  6  توانايي پيش بيني فروش  7

        آشنايي با اهميت پيش بيني فروش   1-7

        فروشآشنايي با مفاهيم پيش بيني   2-7

        ر  توان بالقوه بازا-  
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  مدير فروش: ام شغل                                                                     ن
 )6براساس كاربرگ شماره(اهداف و ريزبرنامه درسي 

 زمان آموزش
 شرح شماره

 جمع عملي نظري

         سطح فروش بالقوه -  

         پيش بيني سهم فروش -  

         سهميه فروش -  

        يه فروش و بودجه مناسايي اصول تعيين سهش  3-7

        شناسايي اصول تخمين بازار بالقوه   4-7

        شناسايي اصول پيش بيني حجم فروش بالقوه   5-7

        آشنايي با انواع روش هاي پيش بيني فروش   6-7

         كمي -  

         كيفي -  

        شناسايي اصول انجام پيش بيني فروش   7-7

        اصول مديريت بر فرايند پيش بيني فروش شناسايي   8-7

          

          

          

  11  4  7  توانايي بودجه بندي فروش  8

        آشنايي با تعريف بودجه بندي فروش  1-8

        آشنايي با ماهيت بودجه بندي فروش   2-8

        آشنايي با انواع بودجه هاي فروش   3-8

        آشنايي با فرايند اجراي بودجه بندي   4-8

        آشنايي با الزامات بودجه بندي فروش   5-8

         صداقت -  

         نظم -  

         زمان -  
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  مدير فروش: ام شغل                                                                     ن
 )6براساس كاربرگ شماره(اهداف و ريزبرنامه درسي 

 زمان آموزش
 شرح شماره

 جمع عملي نظري

         اثر بخشي -  

        شناسايي اصول بودجه بندي فروش   6-8

          

          

          

  7  1  6  توانايي سازماندهي نيروي فروش  9

        آشنايي با اهميت سازماندهي نيروي فروش   1-9

        آشنايي با انواع رويكردهاي سازماندهي نيروي فروش   2-9

        ش آشنايي با روش هاي سازماندهي نيروي فرو  3-9

        آشنايي با ارتباط واحد فروش با ساير واحدها   4-9

        آشنايي با روش هاي نوين سازماندهي نيروي فروش  5-9

        شناسايي اصول ارزيابي روش هاي سازماندهي نيروي فروش   6-9

          

          
          

  9  3  6  توانايي جذب نيروي فروش  10

         فروش آشنايي با انواع منابع جذب نيروي  1-10

         منابع داخل سازماني-  

         منابع خارج سازماني -  

        شناسايي اصول نياز سنجي نيروي فروش در سازمان   2-10

         كمي -  

         كيفي -  

        شناسايي اصول دستورالعمل هاي جذب نيروي فروش   3-10
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  مدير فروش: ام شغل         ن                                                           
 )6براساس كاربرگ شماره(اهداف و ريزبرنامه درسي 

 زمان آموزش
 شرح شماره

 جمع عملي نظري

        شناسايي اصول جذب نيروي فروش   4-10

          

          

  7  1  6  توانايي استخدام نيروي فروش  11

        آشنايي با معيارهاي انتخاب نيروي فروش   1-11

        ايي با فرايند انتخاب نيروي فروش آشن  2-11

         هاي درخواست و رزومه فرمآشنايي با   3-11

        آشنايي با روش هاي مصاحبه با متقاضيان نيروي فروش   4-11

        آشنايي با روش هاي آزمون متقاضيان نيروي فروش  5-11

        شناسايي اصول استخدام نيروي فروش  6-11

          

          

          

  10  2  8  انايي آموزش و توسعه نيروي فروشتو  12

        آشنايي با اهداف آموزشي نيروي فروش   1-12
        آشنايي با انواع روش هاي آموزشي   2-12

         رسمي-  

         غير رسمي-  

        آشنايي با اصول آموزش و توسعه نيروي فروش   3-12

        شناسايي اصول طراحي برنامه آموزشي نيروي فروش   4-12

        شناسايي اصول ازريابي برنامه آموزش نيروي فروش   5-12

         غير رسمي آشنايي با روش هاي آموزش  6-12

        شناسايي اصول آموزش و توسعه نيروي فروش   7-12
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  مدير فروش: ام شغل                                                                     ن
 )6براساس كاربرگ شماره(ي اهداف و ريزبرنامه درس

 زمان آموزش
 شرح شماره

 جمع عملي نظري

  10  2  8  توانايي رهبري و هدايت نيروي فروش  13

        آشنايي با تعريف رهبري   1-13

        آشنايي با نقش رهبري مدير فروش  2-13

        آشنايي با انواع مهارتهاي رهبري مدير فروش  3-13

        ساني مدير فروشآشنايي با مهارتهاي ان  4-13

        آشنايي با عوامل موثر بر عملكرد نيروي فروش  5-13

         رفتاري-  

         اداركي-  

         رضايت -  

        آشنايي با نقش نيروي فروش در فرايند فروش  6-13

        آشنايي با اصول انگيزش نيروي فروش   7-13

        شناسايي اصول رهبري و هدايت نيروي فروش  8-13

          

          
          

جبران  برنامه توانايي انتخاب انگيزاننده فروش و طراحي   14
  خدمات

8  2  10  

        آشنايي با انواع انگيزاننده هاي فروش   1-14

        آشنايي با جايزه فروش   2-14

        شناسايي اصول انتخاب انگيزاننده فروش   3-14

        آشنايي با پاداش ها   4-14

         مالي-  

        لي  غير ما-  
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  مدير فروش: ام شغل                                                                     ن
 )6براساس كاربرگ شماره(اهداف و ريزبرنامه درسي 

 زمان آموزش
 شرح شماره

 جمع عملي نظري

        آشنايي با معيارهاي طراحي برنامه جبران خدمات   5-14

        ع برنامه هاي جبران خدمات آشنايي با انوا  6-14

        آشنايي با فرايند توسعه برنامه جبران خدمات   7-14

        آشنايي با مزاياي جانبي و تسهيلات رفاهي براي نيروي فروش   8-14

شناسايي اصـول انتخـاب انگيزاننـده فـروش و طراحـي برنامـه جبـران                  9-14
  خدمات 

      

          

          

  12  2  10  د نيروي فروشزيابي عملكررتوانايي ا  15

        آشنايي با اصول ارزيابي عملكرد نيروي فروش  1-15

        آشنايي با مشكلات ارزيابي عملكرد نيروي فروش   2-15

        آشنايي با استانداردهاي عملكرد نيروي فروش   3-15

        شناسايي اصول توسعه استانداردهاي عملكرد  نيروي فروش    4-15

        بع اطلاعاتي جهت ارزيابي عملكرد نيروي فروش آشنايي با منا  5-15
        آشنايي با مديريت زمان در ارزيابي عملكرد نيروي فروش   6-15
        آشنايي با انواع معيارهاي ارزيابي نيروي فروش   7-15

         كمي -  

         كيفي-  

        آشنايي با انواع روش هاي ارزيابي عملكرد نيروي فروش   8-15

         در ارزيابي عملكردي با روش هاي مشاركت نيروي فروشآشناي  9-15
        آشنايي با فرم ارزيابي كيفي عملكرد نيروي فروش 10-15
         عملكرد نيروي فروش درآشنايي با اشتباهات رايج 11-15
        شناسايي اصول ارزيابي  نيروي فروش 12-15
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  مدير فروش: ام شغل                    ن                                                 
 )6براساس كاربرگ شماره(اهداف و ريزبرنامه درسي 

 زمان آموزش
 شرح شماره

 جمع عملي نظري

  8  2  6  توانايي كنترل فرايند فروش  16

        آشنايي با ماهيت كنترل فروش   1-16

        آشنايي با فرايند كنترل فروش   2-16

        د تحليل هزينه فروش آشنايي با فراين  3-16

        آشنايي با اصول تحليل هزينه فروش   4-16

        شناسايي اصول مميزي فروش  5-16

توانايي بكارگيري ضوابط ايمني و بهداشت كـار در محـيط             17
  كار

3  2  5  

        آشنايي با وسايل حفاظت فردي  1-17

        آشنايي با بيماري هاي ناشي از شغل   2-17

         علل بروز حوادث شغليآشنايي با  3-17

        آشنايي با شرايط مطلوب محيط كار   4-17

        آشنايي با علل و عوامل بروز آتش سوزي و اصول اطفاء حريق   5-17

        آشنايي با بهداشت رواني در كار   6-17
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  مدير فروش :نام شغل 
  )8براساس كاربرگ شماره (ليست تجهيزات رشته

تعداد كاربر   مشخصات فني  )واحديك (تجهيزات   رديف
  )نفر(استاندارد

عمر مفيد و 
 ملاحظات  استاندارد

  - -  عدد براي هر نفر 1 تحرير ميز  1

  - -  عدد براي هر نفر 1  چوبي   صندلي   2

  - -اي هر كارگاه  دستگاه برCD , VHS 1 ويدئو  3

  - -  براي هر كارگاه  عدد 1  با تجهيزات كامل   جعبه كمك هاي اوليه   4

 –پودر خشك   كپسول اطفاء حريق   5
كيلويي 6  

  - -  براي هر كارگاه  عدد 1

  - - دستگاه براي هر كارگاه 1   اينچ رنگي29  تلويزيون   6

  - -   براي هر كارگاه عدد 1 معمولي   ويدئو پروژكتور   7

  - -  براي هر كارگاه  عدد 1 معمولي   پرده پروژكتور   8

  
  

  )8براساس كاربرگ شماره ( رشتهابزارليست 

تعداد كاربر   مشخصات فني  )واحديك (ابزار  رديف
  )نفر(استاندارد

عمر مفيد و 
 ملاحظات  استاندارد

نمونــه فــرم زمــان بنــدي مــدير   1
  فروش 

  -  - يك نمونه براي هر كارگاه   -

  -  - يك نمونه براي هر كارگاه   -  نمونه رزومه   2
  -  - يك نمونه براي هر كارگاه   باز و بسته   نمونه فرم مصاحبه   3
ــه  4 ــرمنمون ــرد   ف ــابي عملك  ارزي

  نيروي فروش 
  -  - يك نمونه براي هر كارگاه   -

ــه   چك بانكي   5 رمزدار،عادي،دروجـــــ
حامل، به نـام، تأييدشـده،      

  تضمين شده، مسافرتي

  -  - ونه براي هر كارگاه يك نم

  -  - يك نمونه براي هر كارگاه   -  سفته   6
ساده،اسنادي،ديداري،مدت   برات   7

  دار 
  -  - يك نمونه براي هر كارگاه 

  -  - يك نمونه براي هر كارگاه   -  حواله   8
  -  - يك نمونه براي هر كارگاه   -  كارت اعتباري   9
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  مدير فروش :نام شغل 
  )8براساس كاربرگ شماره ( رشتهمواد مصرفيليست 

  ملاحظات  )نفر(تعداد كاربر استاندارد  مشخصات  مواد مصرفي  رديف
  -   كارگاه  هر برگي براي500 بسته A4 1  كاغذ  1
  -   نفر عدد براي هر 1از هر كدام   ...مدادو -خودكار لوازم التحرير  2
  -   عدد براي هر كارگاه1از هر كدام    قرمز- مشكي–آبي  ماژيك وايت برد   3
  -   عدد براي هر كارگاه1  اسفنجي تخته پاك كن   4

  
  
  
  
  
  
  
  
 

                                         ) 9شماره براساس كاربرگ ( منابع و نرم افزارهاي آموزشي فهرست 

 شرح رديف

ل نوانـديش، چـاپ اول      محمـد راد، انتـشارات نـس      : استيون هيمن، مترجم  : استراتژي فروش؛ نويسنده   1
1385 

محمـد بلوريـان    : طراحي استراتژي، برنامه ريزي و مهارتهاي فروش و فروشندگي حرفه اي؛ نويسنده            2
  1384تهراني، شركت چاپ و نشر بازرگاني، 

محمـد  : روي چيـت وود، متـرجم  : ه علم فروشندگي و فرايند كامل فـروش؛ نويـسند     :فروش حرفه اي   3
  1381ه انتشارات اميركبير، ابراهيم گوهريان، موسس

دكتر عليرضا علي احمدي و مهدي فتح اله و ايـرج تـاج             : نگرشي جامع بر مديريت استراتژيك؛ تاليف      4
  1382الدين، انتشارات توليد دانش ، چاپ ششم 

5 Sales force. Management (mark w. johnstom/ Greg w. Marshall) 
MCGRAW-Hill- Seven Thed. 2003 

6  Sales management (Eugene m. Johnsoton/ David L.Kurtz/Eherhard 
E.Scheuing) mc GRAW-Hhll- second. Ed1994 

7  Business MarKeting (Bingham/GOMes/Know/es) Me GRAW- 
Hill- Third ed.2005

  

  

 


