	بسمه تعالی

اصول و مهارت های فروشندگی حرفه ای در بازاریابی بین شرکت ها.
                                                                                                                       مدت: دو روز   

	هدف: آشنایی مخاطبین با روندهای جدید بازار و شیوه های نوین ترغیب و فروش در بازاریابی صنعتی

	مخاطبان: معاونین بازرگانی، مدیران و کارشناسان بازرگانی، بازاریابی و فروش

اهداف رفتاری:  دانشجو بعد از پایان دوره به توانایی های زیر دست خواهد یافت.

1-جهت گیری استراتژیک شرکت ها در بازار

2-توانایی ها و مهارت های فردی فروشندگان

3-فرایند فروش از صفر تا صد

4-چگونگی ایجاد روابط بلند مدت و پایدار با مشتریان

	اهم عناوین مورد بحث:

1. تعاریف و مفاهیم پایه
2. جهت گیری شرکت ها در مورد فروش و بازاریابی در شرایط مختلف محیط بازارها
3. تفاوت اساسی فلسفه های فروش و بازاریابی
4. جهت گیری مشتری گرایانه با توجه تحولات هزاره سوم در زمینه تکنولوژی اطلاعات، بازاریابی یک به یک و زنجیره ارزش آفرین
5. آمیخته بازاریابی به عنوان ابزار مهم مزیت رقابتی و نقش فروش حضوری در آن
6. افسانه های فروش
7. ویژگی های شخصیتی فروشندگان موفق 
8. وظایف و مسولیت های فروشندگان
9. علم و هنر ترغیب خریداران
10.  تکنیک های مشتری یابی
11.  برنامه ریزی ملاقات های فروش
12.  مصاحبه های فروش
13.  استراتژی های پاسخگویی به سوالات، ایرادها و اعتراضات مشتریان
14.  نهایی نمودن فروش و اخذ سفارش 
15.  مدیریت امور مشتریان
16.  ایجاد روابط بلند مدت با مشتریان
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