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درسمعرفی 

دانشکده مديريت و اقتصاد



آشنايي با فضاي کسب و کار ، سازمانهاي تجاري و نقش واحدهاي سازماني مختلف در آنها•

آشنايي با جايگاه بازاريابي و فروش در سازمانها و نحوه تعامل آن با ساير بخش هاي •
سازمان

آشنايي با مفاهيم محوري در حوزه بازاريابي•

آشنايي با مسائل و چالشهاي مديريت نيروي فروش•

و تکنيک هاي فروشندگي (Personal Selling)آشنايي با فرآيند فروش شخصي •

تشخيص تفاوتهاي فروش و بازاريابي و ارتباط اين دو بخش در سازمان•

آشنايي با مهندسي فروش و جايگاه نيروهاي فني مهندسي در دپارتمانهاي فروش•
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آشنايي با سازمان هاي تجاري و نقش واحدهاي گوناگون•

مباني بازاريابي•

آشنايي با مفهوم بازاريابي و جايگاه بازاريابي و فروش در سازمانها•

آشنايي با استراتژي بازاريابي•

آشنايي با تحقيقات بازار•

آشنايي با رفتار مصرف کننده•

برنامه بازاريابي•

تعيين سبد محصولات و طراحي محصول•

قيمت گذاري•

طراحي کانالهاي توزيع•

تبليغات و ترويج فروش•
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مديريت فروش•

سازماندهي نيروي فروش•

استخدام، آموزش، ارزيابي عملکرد، (مديريت منابع انساني در فروش •
...)جبران خدمت و

(Key Account Management)مديريت حساب هاي کليدي •

(Personal Selling)فروشندگي شخصي •

فرآيند فروش•

يکپارچه سازي فروش و بازاريابي•

مهندسي فروش•
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درصد ۱۰: تمرين و مشارکت در کلاس•

•Role playing )درصد ۵) :  بازي نقش

درصد ۲۵: ميان ترم•

درصد ۴۵: پايان ترم•

بر مبناي راهنمايي که در اختيار دانشجويان قرار (درصد  ۱۵: پروژه عملي•
)مي گيرد
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 تعدادموضوع
جلسه

 تعدادموضوع
جلسه

آشنايي با فضاي کسب و کار و سازمانهاي 1

تجاري
جلسه ۳فروش ترويج و تبليغات9جلسه ۲

جلسه ۲فروش نيروي سازماندهي۱۰جلسه ۲آشنايي با مفهوم بازاريابي۲

جلسه ۳  فروش در انساني منابع مديريت۱۱جلسه ۴آشنايي با استراتژي بازاريابي۳

جلسه ۱  کليدي هاي حساب مديريت۱۲جلسه ۲آشنايي با تحقيقات بازار۴

جلسه ۴فروش فرآيند۱۳جلسه ۳آشنايي با رفتار مصرف کننده۵

جلسه ۲بازاريابي و فروش سازي يکپارچه۱۴جلسه ۲محصول طراحي و محصولات سبد تعيين۶

جلسه ۲فروش مهندسي۱۵جلسه ۱گذاري قيمت۷

جلسه ۱توزيع کانالهاي طراحي8
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:سازمانتعريف 

پيش با ساختار منظم و از محيطي چند تن که در يا متشکل از دو گروهي    
.يکديگر همکاري مي کنندبا گروهي اهداف      به براي نيل شده تعيين 



ها   انواع سازمان

انتفاعي غير و انتفاعي هاي سازمان•

خدماتي و توليدي هاي  سازمان•

خصوصي و دولتي هاي  سازمان•



:تعريف مديريت

سازمان و اعضاي و نظارت بر کار هدايت سازماندهي،فرآيند برنامه ريزي،    
شده هدف هاي تعيين به دسترسي براي رسيدن منابع قابل کليه کاربرد 

.سازمان



خلق ارزش: محصول
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ملموس

زماني بين توليد فاصله 

و مصرف

قابل انبار کردن

تنوع محدود ناملموس

عرضه و همزماني 

مصرف

غيرقابل انبار کردن

تنوع بالا

کالا

خدمت
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کالا
کارخانه

عمده 

فروش

خرده  

فروش
مصرف  

کننده

خدمت مصرف کننده عرضه کننده



                               

  

 ؟چيست بازار  

                               

  

فيزيکي نيستمنظور از بازار صرفا محل  

 بلکه مکانيزمي است که

 

. رساندهمديگر مي عرضه و تقاضا را به 

                               



عوامل تشکيل بازار

کننده عرضه -۱

کننده تقاضا -۲

احتياج يا نياز -۳

 خريد قدرت -۴



کار به کسب و کارکسب و •

کارهاي ديگرفروش محصولات به کسب و •

.شودمي گفته  B2Bآن کار به کسب و فضاي در •

کننده مصرفکسب و کار به •

کنندگان به مصرففروش محصولات •

.گفته مي شود B2Cدر فضاي کسب و کار به آن •
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مي اطـلاق فرآيندي به ) Marketing(بازاريـابي 
، تحـقيقات مربـوط به کلـيه فعاليت هاي شود که 

تا پس توليد و فروش کالاها از قبل از توزيع ، توليد 
شوندهدايت مي آن طي از فروش در 

اجتماعي تعريف  _ بازاريابي به عنوان يک فرايند مديريتي•
مي شود که بوسيله آن افراد و گروهها از طريق توليد و 

مبادله کالا و خدمات با يکديگر به وسيله ابزار مهم و واسطه 
اي به نام پول و در محلي به نام بازار به تامين نيازها و 

.خواسته هاي خود اقدام مينمايند 



What is Marketing?

Marketing is an organizational function 
and a set of processes for creating,

communicating, and delivering value 
to customers and for managing

customer relationships in ways that 
benefit the organization and its 

stakeholders.



The Marketing Process



Marketing 

Mix



Product Place

Price Promotion


