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  فروشنده : نام شغل 

    استاندارد خلاصه 
  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

  :شغل مشخصات عمومي
راندن دوره آموزشي بتواند با جذب مشتريان احتمالي نسبت به فروش فروشنده كسي است كه پس از گذ

 .محصول يا خدمات مورد نظر شخص يا سازمان در طي فرايند فروش اقدام كند

  : وروديويژگي هاي كارآموز
  ديپلم : ميزان تحصيلات حداقل 
  سلامت كامل جسماني و رواني : توانايي جسميحداقل 

   ندارد :انداردمهارت هاي پيش نياز اين است
  :موزشي آ دوره طول
  ساعت    130        :                 آموزش    دوره طول

  ساعت      80       :                ـ زمان آموزش نظري
  ساعت      50      :                  ـ زمان آموزش عملي

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

 ساعت     -          :       زمان سنجش مهارت        ـ

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

  :ويژگيهاي نيروي آموزشي
  :دارا بودن شرايط زير :حداقل سطح تحصيلات 

 سال سابقه كار مرتبط و داشتن كـارت مربيگـري از     3يا كليه رشته ها با      ) كليه گرايش ها  ( ليسانس مديريت    -
  سازمان آموزش فني و حرفه اي كشور 
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  فروشنده: نام شغل
 فهرست توانايي هاي شغل 

 عنوان توانايي برنامه درسيكد رديف

  توانايي فني شغل
  توانايي دستيابي به بينش فروش 

  توانايي تشخيص ويژگي هاي فروشنده 
  توانايي تشخيص رفتار مشتري

  توانايي به كارگيري فنون ارتباطات در فروش
  د فروشتوانايي پيشبر

  توانايي مذاكره 
  توانايي جذب مشتري 

توانايي مديريت تماس با مشتري 
توانايي اجراي فرايند فروش 

توانايي انجام امور بانكي معاملات
  توانايي كارتيمي در فروش
  توانايي مديريت تعارض

  توانايي مديريت فشارهاي رواني 

1  1/5  

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

 زمان آموزش
 شرح شماره

 جمع عملي نظري

  9  1  8  توانايي دستيابي به بينش فروش  1

        آشنايي با مفهوم فروش  1-1
        يي با نقش و اهميت فروش آشنا  2-1
        آشنايي با اجراي آميخته بازاريابي  3-1
        آشنايي با عوامل استراتژيك فروش  4-1

         محصول-  
         مشتري-  
         بنگاه-  
         رقبا-  

        آشنايي با انواع راهبردي هاي فروش  5-1

         فروش يكبار در برابر فروش تكراري-  
        ه نوع مشتري فروش با توجه ب-  
         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-  

        آشنايي با محيط فروش  7-1

         محيط داخلي واحد فروش-  

         محيط داخل سازمان -  

         محيط صنعت-  

         محيط كشور -  
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  فروشنده: ام شغل                                                                             ن
 )6براساس كاربرگ شماره(اهداف و ريزبرنامه درسي 

 زمان آموزش
 شرح شماره

 جمع عملي نظري

        آشنايي با آثار نوسانات اقتصادي بر فروش محصول  8-1

         دوران رونق-  

        دوران ركود-  

         دوران بهبود-  

         دوران بحران -  

        آشنايي با مديريت زمان در فروش   9-1

          

          

  4  1  3  توانايي تشخيص ويژگي هاي فروشنده  2

        شخصيت فروشنده در فروش آشنايي با اهميت   1-2

        آشنايي با ويژگي هاي فروشنده  2-2

         ظاهري-  

         شخصيتي-  

         رفتاري-  

        شناسايي اصول تشخيص ويژگي هاي فروشنده   3-2

          

          

  8  2  6  توانايي تشخيص رفتار مشتري  3

        آشنايي با نياز، خواسته و تقاضاي مشتري  1-3

         عوامل موثر بر انتظارات مشتريآشنايي با  2-3

        آشنايي با عوامل موثر بر ادارات مشتري  3-3

        آشنايي با عوامل موثر بر رضايت مشتري  4-3

        آشنايي با فرايند خريد مشتري  5-3
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  فروشنده: ام شغل                                                                             ن
 )6براساس كاربرگ شماره(داف و ريزبرنامه درسي اه

 زمان آموزش
 شرح شماره

 جمع عملي نظري

        آشنايي با انواع روش هاي ارتباط با مشتري  6-3

        آشنايي با عوامل موثر بر ايجاد ارتباط اثربخش بر مشتري  7-3

        شناسايي اصول تشخيص رفتار مشتري   8-3

          

          

  6  2  4  ه كارگيري فنون ارتباطات در فروشتوانايي ب  4

        آشنايي با تعريف ارتباطات  1-4

        آشنايي با مباني ارتباطات  2-4

        آشنايي با نقش ارتباطات  3-4

        آشنايي با فرايند ارتباطات  4-4

        آشنايي با عوامل موثر بر بهبود ارتباطات  5-4

        ات در فروششناسايي اصول به كارگيري فنون ارتباط  6-4

          

          

  5  1  4  توانايي پيشبرد فروش  5

        آشنايي با تعريف پيشبرد فروش   1-5

        آشنايي با انواع پيشبرد فروش  2-5

        آشنايي با اهداف پيشبرد فروش  3-5

        آشنايي با اهميت پيشبرد فروش  4-5

        آشنايي با ابزارهاي پيشبرد فروش   5-5

        حل پيشبرد فروششناسايي مرا  6-5

        شناسايي اصول ارزشيابي انواع روش هاي پيشبرد فروش   7-5
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  فروشنده: ام شغل                                                                             ن
 )6براساس كاربرگ شماره(اهداف و ريزبرنامه درسي 

 زمان آموزش
 شرح شماره

 جمع يعمل نظري

  9  4  5  توانايي مذاكره  6
        آشنايي با تعريف مذاكره   1-6
        آشنايي با انواع مذاكره  2-6
        شناسايي اصول مذاكره اثربخش  3-6
        آشنايي با راهبردهاي مذاكره   4-6
        آشنايي با فنون اجراي مذاكره   5-6
        شناسايي اصول اجراي مذاكره   6-6
        هاي اخلاقي و غير اخلاقي فنون مذاكره آشنايي با جنبه   7-6

          
          
  7  2  5  توانايي جذب مشتري  7

        آشنايي با تعريف مشتري   1-7
        آشنايي با انواع مشتري   2-7

         مشتري احتمالي-  
         سرنخ فروش-  
         مشتريان مشكوك-  

        آشنايي با انواع منابع اطلاعاتي در ارتباط با مشتري  3-7
        آشنايي با انواع روش هاي مشتري يابي  4-7
        شناسايي اصول ايجاد سرنخ فروش موثر  5-7

         پايگاه داده اي -  
         پست مستقيم-  
         بازاريابي از راه دور -  
         بازاريابي مستقيم -  

        آشنايي با رسانه هاي بازاريابي مستقيم  6-7
        شناسايي اصول جذب مشتري   7-7
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  فروشنده: ام شغل                                                                             ن
 )6براساس كاربرگ شماره(اهداف و ريزبرنامه درسي 

 زمان آموزش
 شرح شماره

 جمع عملي نظري

  14  8  6  توانايي مديريت تماس با مشتري  8

        راري تماسآشنايي با انواع روش هاي برق  1-8

         خصوصي-  

         تلفني-  

         الكترونيكي-  

        آشنايي با اهداف تماس با مشتري  2-8

         جلب توجه-  

         يادآوري-  

         ايجاد علاقه-  

         از تماس با مشتريلآشنايي با انواع فعاليت هاي قب  3-8

        شناسايي اصول انجام فعاليت هاي قبل از تماس با مشتري  4-8

        آشنايي با شيوه هاي ايجاد ارتباط با مشتري   5-8

        شناسايي اصول ايجاد ارتباط با مشتري   6-8

        شناسايي اصول هدايت مشتري به انجام خريد واقعي   7-8

        آشنايي با عوامل موثر بر موفقيت تماس با مشتري   8-8

        تري آشنايي با عوامل موثر بر عدم موفقيت تماس با مش  9-8

          

          

  26  14  12  توانايي اجراي فرايند فروش  9

        آشنايي با مراحل فرايند فروش  1-9

         اوليه-  

         رودرو-  

         پيگيري-  
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  فروشنده: ام شغل                                                                             ن
 )6اساس كاربرگ شمارهبر(اهداف و ريزبرنامه درسي 

 زمان آموزش
 شرح شماره

 جمع عملي نظري

        آشنايي با انواع مشتري   2-9

         كنوني-  

         گذشته-  

         ثابت -  

        شناسايي اصول برقراري ارتباط با انواع مشتري   3-9

        شناسايي اصول ارزيابي انواع مشتريان   4-9

        ي جهت انجام مذاكره فروشآشنايي با فرايند آماده ساز  5-9

        شناسايي اصول روش هاي شروع مذاكره   6-9

        آشنايي با روش هاي تشخيص نياز واقعي مشتري   7-9

        آشنايي با انواع روش هاي ترغيب  8-9

        شناسايي اصول پاسخ به سوالات مشتري   9-9

        شناسايي اصول رفع اعتراضات مشتري   10-9

        اصول روش هاي خاتمه مذاكره شناسايي   11-9

        شناسايي اصول انجام معاملات اعتباري   12-9
        شناسايي اصول تحويل سفارش  13-9
        آشنايي با نحوه آموزش كاربرد و نگهداري از محصول   14-9

        شناسايي اصول رسيدگي به شكايات  15-9

          

          

  9  3  6  توانايي انجام امور بانكي معاملات  10

        آشنايي با انواع پرداخت  1-10

        )وجه نقد، كارت هاي اعتباري( نقد -  

        )چك، سفته( نسيه -  
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  فروشنده: ام شغل                                                                             ن
 )6براساس كاربرگ شماره(اهداف و ريزبرنامه درسي 

 آموزشزمان 
 شرح شماره

 جمع عملي نظري

        آشنايي با انواع حواله  2-10
        آشنايي با انواع برات   3-10

        آشنايي با قوانين بانكي  4-10

        شناسايي اصول تكميل اسناد بانكي   5-10

        شناسايي اصول گشايش اعتبار بانكي  6-10

        شناسايي اصول افتتاح حساب   7-10

          

          

  10  4  6  ي كارتيمي در فروشتواناي  11

        آشنايي با تعريف تيم   1-11

        آشنايي با اهميت تيم   2-11

        آشنايي با انواع تيم   3-11

        آشنايي با انواع نقش ها در تيم كاري  4-11

        آشنايي با اصول پرورش افراد جهت عضويت در تيم   5-11

        خشي تيم كاريآشنايي با عوامل موثر بر انسجام و اثرب  6-11

        شناسايي اصول انجام كار تيمي در فروش   7-11

          

          

  7  2  5  توانايي مديريت تعارض  12

        آشنايي با تعريف تعارض  1-12

        آشنايي با انواع تعارض  2-12

        مخرب -  

        سازنده -  
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  فروشنده: ام شغل                ن                                                             
 )6براساس كاربرگ شماره(اهداف و ريزبرنامه درسي 

 زمان آموزش
 شرح شماره

 جمع عملي نظري

        آشنايي با فرايند ايجاد تعارض  3-12

        آشنايي با تكنيك هاي حل تعارض  4-12

        شناسايي اصول حل تعارض  5-12

          

          

  7  2  5  فشارهاي روانيتوانايي مديريت   13
        آشنايي با تعريف فشار رواني   1-13
        آشنايي با انواع فشارهاي رواني  2-13
        آشنايي با عوامل ايجاد فشارهاي رواني   3-13

         فرد-  
         گروه-  
         سازمان -  

        آشنايي با ارتباط ميان تفاوت هاي فردي با فشارهاي رواني   4-13
         با آثار فشارهاي رواني     آشنايي  5-13
        آشنايي با فرايند ايجاد فشارهاي رواني   6-13
        شناسايي اصول مديريت پيشگيري و كاهش فشار رواني   7-13

  9  4  5  توانايي بكارگيري ضوابط ايمني و بهداشت كار در محيط كار  14

        آشنايي با بيماريهاي ناشي از شغل   1-14

        علل بروز حوادث شغليآشنايي با   2-14

        آشنايي با وسايل حفاظت فردي  3-14

         آتش سوزي و اصول اطفاء حريقعللآشنايي با   4-14

        آشنايي با شرايط مطلوب و ايمني محيط كار   5-14

        آشنايي با عوامل استرس آفرين و غلبه بر آن   6-14

        آشنايي با بهداشت رواني دركار  7-14
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  فروشنده :نام شغل 
  )8براساس كاربرگ شماره (ليست تجهيزات رشته

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

عمر مفيد و 
 ملاحظات  استاندارد

  - - دستگاه براي هر كارگاه 1   اينچ29رنگي  تلويزيون  1

  - - دستگاه براي هر كارگاه VHS-CD 1  ويدئو  2

  - -  نفر براي هر عدد 1  تحرير  ميز  3

  - -  نفر براي هر عدد 1  چوبي  صندلي  4

  - -  كارگاه براي هرعدد m5/1×1  1  تخته وايت برد   5

 كيلو 6پودر خشك   كپسول اطفاء حريق  6
  گرمي 

  - -  كارگاه براي هرعدد 1

  - -  كارگاه براي هرعدد 1  با تجهيزات كامل  عبه كمك هاي اوليه ج  7

  
  
  

  )8براساس كاربرگ شماره ( رشتهابزارليست 

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

عمر مفيد و 
 ملاحظات  استاندارد

  -  - نمونه براي هر كارگاه  1   -  نمونه فرم زمان بندي فروش  1
مجلات تخصصي   انواع پايگاه داده اي  2

  صنعت مربوطه 
 عدد براي 1 از هر كدام

  هر كارگاه 
-  -  

 در -رمزدار،عادي  چك بانكي  3
 -وجه حامل، به نام

تاييد شده، تضمين 
   مسافرتي-شده

 عدد براي 1از هر كدام 
  هر كارگاه 

-  -  

  -  - نمونه براي هر كارگاه  1  -  سفته  4

 – اسنادي -ساده  برات   5
   مدت دار -ديداري

  -  - نمونه براي هر كارگاه  1

  -  - نمونه براي هر كارگاه  1  -  هحوال  6

  -  - نمونه براي هر كارگاه  1  -  نمونه كارت اعتباري   7
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  فروشنده :نام شغل 

  )8براساس كاربرگ شماره ( رشتهمواد مصرفيليست 

  ملاحظات  )نفر(تعداد كاربر استاندارد  مشخصات  مواد مصرفي  رديف
  -   برگي براي هر كارگاه 500 بسته A4 1  كاغذ  1
  -   عدد براي هر نفر1  مداد،خودكار لوازم التحرير  2
  -   عدد براي هر كارگاه 1  اسفنجي تخته پاك كن   3
  -   عدد براي هر كارگاه 1از هر رنگ   آبي،قرمز،مشكي ماژيك وايت برد   4
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   فروشنده:نام شغل 
                                         ) 9شماره براساس كاربرگ ( منابع و نرم افزارهاي آموزشي فهرست 

 شرح رديف

 1380 انتشارات سارگل، چاپ اول، ،شفيع الهي: ،مترجمكررابرت ه: فروش موفق؛ نويسنده 1

ي، نقليـا : رغامي، انتشاراتضعلي : فورسايت ، مترجمپاتريك  :  راه براي افزايش فروش؛ نويسنده       101 2
  1379چاپ دوم، 

 ، مترجم دانا اميري، انتشارات كيفيـت و         پاتريك فورسايت : فروش تلفني موفق در يك هفته؛ نويسنده       3
  1380مديريت، چاپ اول 

پرويـز درگـي، موسـسه خـدمات        :  بربـازار ايـران؛ مولـف      شنگر مديريت فروش و فروش حضوري با      4
  1386رهنگي رسا، چاپ اول ف

اكبـر شـاه كرمـي، فرامـرز شـاه          : اصول و فنون موفقيت در فروش؛ نويسنده؛ ديويـد هيلبـر ، ترجمـه              5
 1381محمدي، علي عياري، انتشارات سازمان مديريت صنعتي، چاپ دوم، 

، انتشارات جهاد   علي نصر اصفهاني  : ؛ تاليف )اسي و مديريت  نروانش(رويكردهاي نوين دررفتار سازماني      6
  1381دانشگاهي واحد اصفهان ، چاپ اول 

سيد امين االله علوي، انتشارات مركز آموزش مديريت دولتي،         : انسي مديريت و سازمان؛ نويسنده    نروانش 7
  1371چاپ اول 

8 Sales  management , eugewe  m.johnson , David  L.kurt2,Eberhard 
E.scheuing , Mcgraw hill,1998                                                       

 
 

  

 


