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    شايستگي   تهيه كنندگان استاندارد آموزش شغل

  رديف
نام و نام 
  خانوادگي

آخرين
مدرك 

  تحصيلي 
  شغل و سمت   رشته تحصيلي

سابقه كار 
  مرتبط

  ايميل تلفن و، آدرس  

 
  
-سيد داود حاجي  1

 ميررحيمي

دكتراي 
 تخصصي

 
ترويج و آموزش 

  كشاورزي

 
  عضو هيأت علمي

 
  

15  

  :تلفن ثابت 
  09123360339: تلفن همراه 

 : ايميل 

davood_hajimirrahimi@yahoo.com

زراعي، مركز آمـوزش عـالي امـام    -كرج، شهرك مهندسي: آدرس 
  ).ره(خميني

  
  
فوق ليسانس   حسين امامي  2

گياهان  –باغباني 
 دارويي

يي كارشناس آموزش روستا
سازمان آموزش فني و حرفه اي 

  كشور
8  

 :تلفن ثابت 
  : تلفن همراه 

09125175025  
 hemami123@gmail.com: ايميل 

  ايحرفه -تهران، خ آزادي، سازمان آموزش فني: آدرس 

 
  
3  

  سيد محسن جلالي
  فوق 
  ليسانس

علوم  -كشاورزي
  دامي

دفتر طرح و برنامه كارشناس 
  هاي درسي

7  

 :تلفن ثابت 
  : فن همراه تل

  : ايميل 

 
  
  

  عليرضا طاهرپور
دكتراي حرفه 

  اي 
  

  دامپزشكي 
كارشناس مؤسسات كارآموزي 

  آزاد و مشاركتهاي مردمي
 ايحرفهسازمان آموزش فني و 

14  

 :تلفن ثابت 
  : تلفن همراه 

  : ايميل 

 
  
5  

 علي محمد عمويي
دكتري 
  تخصصي

 
زراعت و اصلاح 

 نباتات

 
  عضو هيأت علمي

 
  
15  

 :تلفن ثابت 
  : تلفن همراه 

  : ايميل 

 
  
6  

  امير حاجي احمدي
دكتري 
  تخصصي

  مديريت
  مالي

 
  عضو هيأت علمي

 
  
15  

 :تلفن ثابت 
  : تلفن همراه 

  : ايميل 

 
  
7 

  حسين روحاني
دانشجوي 
  دكتري
  

  اقتصاد كشاورزي
معاون مركز آموزش 

  جهادكشاورزي خراسان رضوي

 
  

10  

 :تلفن ثابت 
  : تلفن همراه 

  : ميل اي

8 
 

 نرگس كياني
  كارشناسي

  
  الكترونيك

كارشناس  امور مهارتهاي 
پيشرفته سازمان آموزش 
  فني و حرفه اي كشور

 
  

4  

 :تلفن ثابت 
  : تلفن همراه 

  kianimaharat@yahoo.com: ايميل 



  
  شايستگي استانداردمشخصات 

  : شايستگي استانداردعنوان

 سدرفروشندگي 

 :گي شايست استانداردشرح
شناخت مفاهيم، تعاريف :  شايستگي است از حوزه بازرگاني  فناوري هاي راهبردي، سلامت، طب ايراني و گياهان دارويي و داراي كارهايي از قبيل

رايند فروش سدر، ريزي و نظارت بر فمطالبات، تقلبات گياهي؛ آشنايي با مشخصات ظاهري سدر، برنامهبرند و برندسازي، فروشندگي، كسب و كار، بازار، 
مشتريان حقيقي و تعيين شيوه فروش سدر بر اساس خواست مشتري، بررسي و اجراي قوانين معاملاتي در فروش محصول سدر، برقراري ارتباط سازنده با 

هاي فروش، فروش، انواع روش هاي خريدار حقيقي و حقوقي سدر و انعقاد قرارداد با ايشان و كار با نرم افزارهايخريدار سدر، مذاكره با شركت حقوقي
   .باشدبندي و تعيين تقلبات در تهيه و عرضه سدر در بازار، خريد محصول، نگهداري و جابجايي محصول سدر، و وصول مطالبات ميتعيين كيفيت و درجه

  :ويژگي هاي كارآموز ورودي 
  )يهاي كشاورزي و منابع طبيعرشته(كارشناسي  مرتبط: حداقل ميزان تحصيلات 

  سلامت كامل جسماني و رواني: حداقل توانايي جسمي و ذهني 
  ندارد: شايستگي پيش نياز 

:آموزش دورهطول
 ساعت     50:    طول دوره آموزش                   

  ساعت    20:       ـ زمان آموزش نظري               
  ساعت    30:      ـ زمان آموزش عملي                
  ساعت:          ـ زمان كارورزي                       
  ساعت:          ـ زمان پروژه                            

 )به درصد( بودجه بندي ارزشيابي 

  %25:كتبي-
  %65: عملي  - 
  %10:اخلاق حرفه اي  - 

  )صادرات محصول سدر(تهيه طرح كسب و كار در حوزه:پروژه

:فه اي مربيانصلاحيت هاي حر
  سدرسال سابقه كار مرتبط در زمينه محصول  3گياهان دارويي با حداقل با گرايش  –كارشناسي مهندسي كشاورزي 

  )سدرمحصول ( سال سابقه كار مرتبط با گياهان دارويي 3كارشناسي مديريت بازرگاني  با حداقل 
 



  
     :استاندارد آموزش

   عملكرد برگه عناصر شايستگي و معيارهاي - 
 

 معيار عملكرد عنصر شايستگي

  سدرمشخصات بررسي  -1

 سدرهاي ظاهري تعيين ويژگي -1-1

 سدرو مواد قابل فرآوري  تعيين انواع كاربردها -1-2

 سدرهاي مناسب برداشت تعيين مناطق و زمان -1-3

  جداسازي آنها سدر وتعيين نوع رقم و جنس  -1-4

 هاي بازار و ويژگي نيازهابررسي  -2

 سدر مصرف 

  

تعيين ذائقه و سليقه مردم سدرارهاي هدف شركت بازرگاني تعيين باز -1-5
  و  آگاهي ايشان از فوائد آن گياهان داروييدر خصوص مصرف 

 توسط جامعه سدرهاي مصرف تعيين تنوع و زمينه -1-6

هاي مهارتي جامعه هدف در تهيه و ها و قابليتتعيين سطح آگاهي -1-7
 سدرخريد 

 هاي آنفرآورده سدر وتعيين سطح نياز جامعه به  -1-8

 محصول سدر برندسازي و نقش آن در افزايش فروش و سود/برند -1-9

  سدرمحصول برندهاي مطرح در حوزه فروش  -1-10

در معاملاتي قوانين بررسي و اجراي  -3
   ايران و كشورهاي هدف

فرايند ايران در  معاملاتيهاي كاربرد قوانين و مقررات تعيين زمينه -1-11
 شركت بازرگاني سدر فروش

شورهاي هدف در ك معاملاتياربرد قوانين و مقررات هاي كتعيين زمينه -1-12
 شركت بازرگاني در اين كشورها سدر فروشهاي برنامه

جاري ايران و كشورهاي هدف معاملاتي تعيين تفاوتهاي مقررات  -1-13
  صادراتي

  
  
  



  
  :   استاندارد آموزش

  برگه عناصر شايستگي و معيارهاي عملكرد - 

 معيار عملكرد عنصر شايستگي

 فروشريزي و مديريت فرايند هبرنام -4
 در شركت بازرگانيسدر 

 هاي عملياتي آنهاويژگي سدر وتعيين روشهاي مختلف فروش  -1-14

در  سدر فروشسياستهاي  جرايتعيين بودجه و اعتبار مورد نياز براي ا -1-15
  شركت بازرگاني

در داخل و كشورهاي هدف سدر فروشتعيين زمان و مكان مناسب  -1-16
  صادراتي

 سدر فروشبراي اجراي طرحهاي  خريداربا شركتهاي توانايي مذاكره  -1-17

  در تالار بورس گياهان داروييسدر فروشهاي معتبر  شيوه بكارگيري -1-18
 در شركت بازرگاني  سدر فروشريزي و مديريت ارزيابي فرايند برنامه -1-19

 كشورهاي هدفدر  سدر فروش ريزي و اجرايبرنامهتوانايي  -1-20

 فروشصحيح عمليات با انجام  درستوانايي جلب رضايت مشتري براي خريد  -1-21
هاي اينترنتي سايت سدر وافزاهاي ويژه فروش اينترنتي نرمكار با  -1-22

  الملليملي و بين معاملات گياهان دارويي

براي معامله  كار با نرم افزارهاي فروش  -5
  سدر 

شركت بازرگاني در سدرتعيين نرم افزار مورد نياز در حوزه فروش  -1-23
 گياهان دارويي

افزارهاي مناسب فروش گياهان با نرمسدرهاي فروش نامهطراحي بر -1-24
 دارويي

شركت در سدرافزارها براي توسعه فروش ارزيابي روند توسعه نرم -1-25
  بازرگاني

انعقاد قرارداد بامشتريان حقيقي و  -6
  سدر حقوقي 

 سدرتعيين نوع قرارداد فروش مناسب با توجه به شرايط و موقعيت مشتري  -1-26

 با حفظ منافع شركت متبوع خود  سدرد فروش نظارت بر تنظيم قراردا -1-27

و راهنمايي براي ارتقاي كيفيت  سدرارزشيابي طرحهاي فروش  -1-28
  )سدر خريدارو  فروشنده(محتوايي قرارداد براي تأمين سود دو طرف



  
  :   استاندارد آموزش

  برگه عناصر شايستگي و معيارهاي عملكرد - 

 معيار عملكرد عنصر شايستگي

حد بازاريابي شركت بازرگاني ارتباط با وا -7
 سدر 

كسب اطلاعات لازم براي تنظيم و تغيير و تحول طرحهاي فروش  -1-29
 از واحدبازاريابي سدر

  واحدهاي بازاريابي سدر بهانتقال اطلاعات منبعث از عمليات فروش  -1-30

 سدر ارتباطات با مشتري و خريدار  -8

 ينه فروشاز طريق طرحهاي بهسدرتعيين بهترين روش ارتباط با خريدار  -1-31

توانايي پياده كردن سياست مشتري مداري با مخاطبين شركت  -1-32
  سدر بازرگاني گياهان دارويي از طريق طرحهاي بهينه فروش

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  



  ستاندارد آموزشا
  برگه تحليل آموزش

 ساعت 20: زمان اسمي آموزش :دانش

 سدرهايو كاربريفيزيكي و شيمياييمشخصات -
  سدرتوليد و فراوري اي اصول و روشه-
  سدرشرايط و مناطق مناسب توليد -
  سدربرداشت و فراوري -
  در مصرف آنها هاي مردم جهانسليقه سدر وروشهاي مصرف -
  در ايران و جهانسدرميزان مصرف -
  اصول و مفاهيم مديريت فروش-
  اصول و روشهاي مشتري مداري-
  سدرمفهوم عرضه و تقاضا در بازار -
  توسط مردمسدربر خريد عوامل موثر -
  توسط طبقات مختلف اجتماعيسدرآگاهي عمومي جامعه نسبت به مصارف -
  سدرهاي درجه بندي روش-
  سدرهاي بررسي تقلبات روش-
  سدرعوامل موثر در تعيين قيمت -
  سدربازارهاي خريد و فروش ‐
  نكات قابل توجه در انعقاد قرارداد خريد‐
  )فروشيعمده و خرد(سدرخريد و فروش  اصول و فنون مذاكره تجاري براي-
  در افزايش ماندگاري آنسدربندي صحيح اهميت بسته-
  سدرانواع و روشهاي بسته بندي مناسب ‐
  سدراصول نگهداري و انبارداري ‐
  سدرشرايط محيطي حمل و نقل -
  سدربيمه انبارداري و حمل و نقل -
  هاي آنو بازدارندهها كنندهتسريع سدر وفرايند ارتباطات با مشتريان -
  سدرفن بيان در مذاكرات مربوط به معاملات -



  استاندارد آموزش
  برگه تحليل آموزش

 ساعت -: زمان اسمي آموزش :دانش

 اثر رواني نظم و زيبايي فروشگاه سدربر ذهن مشتري-
  مواد قابل استفاده در تهيه ويترين و دكور فروشگاه سدر-
  د سدرنقش بانك در تسهيل داد و ست-
  انواع تسهيلات بانكي قابل استفاده در كسب و كارهاي مرتبط با سدر-
  هاي الكترونيكي دريافت و پرداخت پول در معاملات سدرروش-
  روشهاي افتتاح انواع حسابهاي بانكي-

  دفاتر و اسناد ثبت امور مالي در فروشگاه سدر
  ...)چك و_الكترونيكي -نقدي(روشهاي دريافت وجه ‐
  تقلبات در پرداخت وجه در معاملات سدر‐
  روشهاي فروش به مشتريان خرده فروش و عمده فروش سدر‐
  رساني مناسب براي معرفي و فروش سدرروشهاي آگاهي-
  افزارهاي فروش سدراستفاده نرم-
  رساني به مشتريانمزايا و معايب روشهاي مختلف آگاهي-
  مشتريانرساني به اصول تهيه ابزارهاي چاپي آگاهي-
  رساني به مشترياناصول تهيه ابزارهاي الكترونيكي آگاهي-
  اسناد قانوني -
  وصول مطالبات از خريداران سدر-
  حل اختلاف با خريداران سدر-

 ساعت 30: زمان اسمي آموزش :مهارت

 خواص و فراورده هاي اصلي آنها سدر وارقام شناسايي -
  مشتريمتناسب با ذايقه مصرف سدرتعيين كيفيت -
  ايراندر  فراورده هاي آن سدر وتعيين ميزان مصرف -
  سدرمحصول تعيين بازار هدف و نياز آن به -
 تعيين گردش مالي بازار در حوزه فروش سدر-



  استاندارد آموزش
  برگه تحليل آموزش

 ساعت -: زمان اسمي آموزش :مهارت

 بررسي نگاه بازار به تغييرات قيمت و كيفيت سدر-
  ي سطح كيفي و توضيح علت ضعف هاي كيفيارزياب-
  درجه بندي محصول سدر-
  بررسي تقلبات سدر از طريق ويژگي هاي ظاهري-
  تجزيه و تحليل نتايج آزمايشات تعيين تقلبات-
  تعيين فروشندگان عمده و موفق داخلي سدر-
  هاهاي فعالي در حوزه توليد و فروش سدر و شرايط عضويت در آنها و تعاونياتحاديه-
  قيمت گذاري انواع سدر-
  مناسب خريد سدر تعيين بهترين زمان-
  تنظيم قرارداد خريد سدر-
  خريد سدردر تالار بورس گياهان دارويي -
  تعيين روش فروش سدر با توجه به قوانين و مقررات-
  بهينه سازي يك روش فروش سدربا توجه به شرايط-
  سدر تهيه ، اجرا ، نظارت و ارزيابي طرح هاي فروش-
  انجام مذاكرات و تنظيم قراردادهاي خرده فروشي و عمده فروشي سدر-
  كار با نرم افزارهاي فروش سدر-
  تعيين اوزان مناسب با توجه به شناخت از مصرف كننده سدر-
  تعيين نوع بسته بندي با توجه به حفظ كيفيت سدر و شناخت از مصرف كننده-
  دربندي سهاي بستهتعيين مطالب روي جعبه-
  انجام عمليات توزين سدر-
  تعيين قابليت انبارشدن سدربر اساس خصوصيات ظاهري-
  ...)دماو -رطوبت-دما -نور –چيدمان -ضد عفوني(تنظيم شرايط انبار -
  اوليه سدرجهت نگهداري در انبار) آماده سازي(فراوري -
  تعيين وسائل نقليه مناسب براي حمل و نقل سدر-

  



  استاندارد آموزش
  تحليل آموزش برگه

 ساعت -: زمان اسمي آموزش :مهارت

 هاي آنتعيين نوع مناسب بيمه سدر و فرآورده-
  مذاكره موثر و بيان ارزشهاي سدر-
  استفاده از تكنيك هاي جلب مشتري و ايجاد انگيزه خريد-
  انجام عمليات فروش سدراز طريق بورس-
  ارزيابي روش هاي فروش سدر-
  ي دكور فروشگاه سدررعايت زيبايي در طراح-
  طراحي دكور مناسب فروشگاه سدر-
  رعايت نظم منطقي در چيدمان كالا در فروشگاه سدر-
  )خوانكارت(posانجام عمليات دريافت وجه با دستگاه -
  posانجام عمليات پرداخت وجه با دستگاه -
  تعيين مناسبترين روش دريافت تسهيلات بانكي-
  انكهاهاي مختلف  در بافتتاح حساب -
  تنظيم دفتر روزنامه -
  تنظيم فاكتور فروش -
  تنظيم دفتر كل -
  كنترل چك -
  تعيين روش مناسب دريافت پول -
  افزار فروش در معاملات سدربكارگيري نرم-
  تعيين روش مناسب اطلاع رساني براي فروشگاه-
  تعيين رئوس مهمترين موضوعات قابل اطلاع رساني-
  رساني به مشتريان سدراسب ابزارهاي آگاهينظارت بر طراحي و توزيع من-
  تهيه دفاتر قانوني در شركت بازرگاني و فروشگاه سدر -
  تنظيم شكايت در مراجع قضايي كشور-

  



  
  استاندارد آموزش

  برگه تحليل آموزش
  

 ساعت -: زمان اسمي آموزش :مهارت

 پيگيري مشكلات قانوني فروش از طريق مرجع قضايي كشور-
  ح كسب و كار در حوزه فروشندگي سدرتهيه طر-

 :نگرش

  ي فروش در موفقيت شركتانتخاب موثرين ترين روش هاسدر وهاي فروشهزينهدرك اهميت كاهش -
  ايشانتوجه به خواست  سدر وان مشتريدقت در رعايت حقوق -

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  



  
      برگه استاندارد تجهيزات

  توضيحات   داد تع مشخصات فني و دقيق  نام   رديف

  :ملزومات  1  هاي معتبر موجود در بازارمدل  سمپاش موتوري  1
  قوانين و آيين نامه  1  هاي معتبر موجود در بازارمدل  پشتيسمپاش كوله  2
  :هاي مرتبط شامل  ازبه ميزان مورد ني  مورد تأييد مراجع ذيصلاح  هاي گياهيهورمون  3
  استانداردهاي صادراتي  1  )استاندارد(موجود در بازار بندي گياهان داروييبستهدستگاه  4
 سازمان توسعه صادرات ايران  1  )استاندارد(موجود در بازار  يخچال  5
هاي گياهي بيمار، آفت زده نمونه  6

 و سالم
  سازمان استاندارد ايران  ان مورد نيازبه ميز  مورد تأييد مؤسسه تحقيقات گياهپزشكي كشور

  وزارت جهادكشاورزي
    1  موجود در بازار  پروژكتور پاورپوينت  7
8  
9  
10  
11  
12  

  لوازم آزمايشگاهي
  سنجرطوبت
  كوئلفن

  دماسنج
هاي لوازم تهويه انبار و ماشين

 حمل و نقل

  )استاندارد(موجود در بازار
  )استاندارد(موجود در بازار
  )استاندارد(ارموجود در باز

  )استاندارد(موجود در بازار
  )استاندارد(موجود در بازار
  

  به ميزان مورد نياز
1  
1  
1  

  به ميزان مورد نياز

  

13  
14  

  رايانه
  چاپگر

  )استاندارد(موجود در بازار
  المللياز شركت داراي اعتبار بين

1  
1  

  

    1  ليتري 1000  تانكر آب15
    مورد1هر كدام   رموجود در بازا  برس، جارو، تشت  16
    1  )استاندارد(موجود در بازار  نشانيكپسول آتش  17

  
  : توجه 

  . نفر در نظر گرفته شود  15تجهيزات براي يك كارگاه به ظرفيت  -
  
  
  
  
  



  
  برگه استاندارد مواد  - 

  توضيحات  تعداد  مشخصات فني و دقيق  نام  رديف
    20  توليدي شركتهاي معتبر موجود در بازار  ماسك  1

  
  :ملزومات

هاي نامهقوانين و آيين
  :مرتبط شامل

استانداردهاي صادراتي  
سازمان توسعه تجارت 

  ايران، 
  سازمان استاندارد، 

  وزارت جهادكشاورزي

  هر كدام يك عدد  اتاله شده  فاسد شده سدرنمونه   2
  20  پلاستيكي  دستكش  3
  5  مورد تأييد حوزه قضايي كشور  نمونه دفاتر قانوني  4
  5  مورد تأييد وزارت بازرگاني  نمونه كارت بازرگاني  5
  5مورد تأييد وزارت بازرگاني  نمونه گواهي نامه مبدا  6
  5مورد تأييد وزارت بازرگاني  نمونه اظهارنامه صادراتي  7
  5مورد تأييد وزارت بازرگاني  نمونه قرارداد فروش  8
  به تعداد مورد نياز  عتبرتوليدي شركتهاي آموزشي م  )پاورپوينت(اسلايد   9
  20  بلند  روپوش  10
  به مقدار لازم  نايلون و جعبه مقوا  مواد بسته بندي  11
  20  هاي معتبر موجود در بازارتوليدي شركت ظروف موقت نگهداري نمونه  12
هاي معتبر موجود در بازار و با توليدي شركت  انواع سموم  13

  رعايت استانداردهاي ايران
  لازم به مقدار

هاي معتبر موجود در بازار و با توليدي شركت  انواع مواد ضد عفوني كننده  14
  رعايت استانداردهاي ايران

    به مقدار لازم

با كيفيت هاي  سدرنمونه   15
  متفاوت

    به ميزان لازم  موجود در بازار

  مورد 3  هاي معتبرگزارش آزمايشگاه  نمونه گزارش آزمايشگاهي  16
توليدي شركتهاي معتبر موجود در بازار و با   تقلبي سدري نمونه ها  17

  رعايت استانداردهاي ايران
  به ميزان لازم

    به تعداد لازم  معتبر و كامل  نمونه طرح كسب و كار  18
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