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- خيابـان آزادي-تهران :دفتر پژوهش و برنامه ريزي درسي     
اي    سازمان آموزش فنـي و حرفـه       -نبش چهارراه خوش  

  درسي دفتر پژوهش و برنامه ريزي -كشور
  66944120  و66944119 و 66427694: تلفن

   66944117: فاكس
EMAIL: DEVELOP@IRANTVTO.COM 

 نبش  -خيابان آزادي -تهران :معاونت پژوهش و توسعه   
 -راي كشو    سازمان آموزش فني و حرفه     -چهارراه خوش 

  معاونت پژوهش و توسعه
  

   66941272:        فاكس  66941516:تلفن
EMAIL: INFO@IRANTVTO.COM 

  

نظراناز كليه صاحب
تقاضا دارد پيشنهادات و 
نظرات خود را درباره 
اين سند آموزشي به 

هاي مذكور اعلام  نشاني
 .نمايند
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  ييابرامدير باز: 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
ي كسي است كه پس از گذراندن دوره آموزشي بتواند با تجزيه و تحليل، طرح ريزي، اجراء و اريابير بازمد

كنترل برنامه هاي بازاريابي، زمينه انجام مبادلات مطلوب را با بازارهاي مورد نظر جهت دستيابي به اهداف 
  .سازمان فراهم كند

 

  ) 11  كاربرگبراساس( وروديويژگي هاي كارآموز
  )كليه رشته ها(فوق ديپلم : ميزان تحصيلات داقل ح

  سلامت كامل جسمي و رواني : توانايي جسميحداقل 

  -  :مهارت هاي پيش نياز اين استاندارد

  )13 و 6 كاربرگ براساس (موزشي آ دوره طول
  ساعت       150      :                 آموزش    دوره طول

  ساعت       105      :               ـ زمان آموزش نظري
  ساعت        45      :                 ـ زمان آموزش عملي

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

 ساعت        -         :       زمان سنجش مهارت        ـ

   ) 7 كاربرگبراساس (زيابي مهارت كارآموزروش ار
  %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 شرايط زير :حداقل سطح تحصيلات 

  و كارت مربيگري سازمان آموزش فني و حرفه اي كشور ) كليه گرايش ها(س مديريت ليسان
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  مدير بازاريابي: نام شغل
 )5براساس كاربرگ شماره(فهرست توانايي هاي شغل 

 عنوان توانايي برنامه درسيكد رديف

  توانايي فني شغل
  توانايي تشخيص مفاهيم بازاريابي

  بازارهاي صنعتي و مصرفي تشخيصتوانايي 
  توانايي تشخيص مسائل اخلاقي در بازاريابي

  رنامه ريزي استراتژيك بازاريابيتوانايي ب
  توانايي تشخيص سيستم هاي اطلاعات بازاريابي
  توانايي انجام تحقيقات بازار و تحليل بازار بالقوه

  توانايي ايجاد فرهنگ مشتري مداري
رفتار مصرف كنندهتوانايي تشخيص 

توانايي تقسيم بندي بازار
توانايي مديريت محصول

  ايي بازاريابي خدمات توان
  توانايي مديريت راهبرد نام تجاري

  توانايي ايجاد استراتژي ها و برنامه هاي قيمت گذاري
  توانايي طراحي و مديريت شبكه توزيع

  توانايي مديريت فعاليت ترويجي
  توانايي مديريت واحد بازاريابي و فروش
  وشيتوانايي مديريت خرده فروشي و عمده فر

  توانايي تشخيص مديريت زنجيره تامين و پشتيباني

1  1/5  

  توانايي كنترل فعاليت هاي بازاريابي سازمان
   در محيط كار ايمني و بهداشت كاربكارگيري ضوابطتوانايي   4/5  4
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   ييابرامدير باز: ام شغلن                                                                     
 )6براساس كاربرگ شماره(اهداف و ريزبرنامه درسي 

 زمان آموزش
 شرح شماره

 جمع عملي نظري

  6  1  5  توانايي تشخيص مفاهيم بازاريابي  1

        آشنايي با مفهوم بازاريابي  1-1
        آشنايي با اصطلاحات مربوط به بازاريابي  2-1

         نياز-  
         خواسته-  
         تقاضا-  
         كالا-  
         مبادله-  
         معامله-  
         بازار-  

        آشنايي با اهميت بازاريابي  3-1
        آشنايي با آميخته بازاريابي  4-1
        آشنايي با اهداف نظام بازاريابي  5-1
        با ابعاد بازاريابيآشنايي   6-1
        يابي بازارهايآشنايي با فلسفه   7-1
        آشنايي با چالش هاي بازاريابي  8-1
        آشنايي با  وظايف مدير بازاريابي  9-1
        آشنايي با انواع محيط بازاريابي  10-1
        شناسايي اصول تشخيص مفاهيم بازاريابي  11-1

          

  8  2  6  عتي و مصرفي بازارهاي صنتشخيصتوانايي   2

         بازار و تفاوت ميان آنهاآشنايي با انواع   1-2

         صنعتي-  

         مصرفي -  

  

 



 5

  ييابرامدير باز: ام شغل                                                                     ن
 )6براساس كاربرگ شماره(اهداف و ريزبرنامه درسي 

 زمان آموزش
 شرح شماره

 جمع عملي نظري

        انواع تقاضا و ويژگي هاي آنها در بازارهاي صنعتي و مصرفيآشنايي با   2-2

        آشنايي با شرايط خريد سازماني  3-2

        آشنايي با مراكز خريد سازماني   4-2

        )تداركات(آشنايي با فرايند خريد سازماني   5-2

        شناسايي اصول گام هاي خريد سازماني   6-2

        آشنايي با فرايند تصميم گيري خريد در بازارهاي مصرفي  7-2

          

          

          

  4  1  3  توانايي تشخيص مسائل اخلاقي در بازاريابي  3

        آشنايي با عوامل موثر بر اجراي اصول اخلاقي در بازار يابي  1-3

        آشنايي با ارتباط ميان استراتژي بازاريابي و اصول اخلاقي  2-3

         در تحقيقات بازاريابي  اخلاقيآشنايي با اصول  3-3

        آشنايي با اصول اخلاقي در قيمت گذاري  4-3

        آشنايي با اصول اخلاقي در مديريت نيروي فروش  5-3

        آشنايي با اصول اخلاقي در استراتژي تبليغات  6-3

         بازاريايي درشناسايي اصول تشخيص مسائل اخلاقي  7-3

          

          

          

  9  2  7  توانايي برنامه ريزي استراتژيك بازاريابي  4

        آشنايي با مفهوم چشم انداز و رسالت كسب و كار  1-4

        آشنايي با مفهوم واحدهاي خودگردان شركت  2-4
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  ييابرامدير باز: ام شغل                                                                     ن
 )6براساس كاربرگ شماره(ف و ريزبرنامه درسي اهدا

 زمان آموزش
 شرح شماره

 جمع عملي نظري

        آشنايي با زنجيره ارزش  3-4

        آشنايي با روش هاي تحليل رقابت   4-4

        شناسايي اصول تجزيه وتحليل صنعت و نيروهاي موثر بر رقابت   5-4

        آشنايي با انواع راهبردهاي رقابتي  6-4

         راهبردهاي دنباله رو -  

         راهبردهاي چالشگر-  

         راهبردهاي مناسب براي رهبران بازار-  

        راهبردهاي تمركز ويژه -  

 داخلي و خارجي موثر بر راهبردها آشنايي با الگوهاي تحليل عوامل   7-4

)IEM,SWOT,CPM,IFE,EFE(  

      

        آشنايي با انواع سطوح راهبرد در سازمان   8-4

        آشنايي با اهداف بلند مدت و كوتاه مدت   9-4

        آشنايي با خط مشي ها و رويه هاي سازمان   10-4

        شناسايي اصول طراحي برنامه استراتژيك بازاريابي   11-4

          
          

  6  2  4  توانايي تشخيص سيستم هاي اطلاعات بازاريابي  5

        ريابي آشنايي با انواع سيستم اطلاعات بازا  1-5
        آشنايي با سيستم اطلاعات داخلي و بازاريابي هوشمند  2-5
        آشنايي با انواع منابع اطلاعاتي بازار  3-5
         اطلاعاتيپايگاه هايآشنايي با انواع   4-5
        آشنايي با فرايند اجراي داده كاوي  5-5
        آشنايي با ارتباط ميان مديريت دانش و بازاريابي  6-5
        شناسايي اصول ايجاد بانك اطلاعاتي مشتري   7-5
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  ييابرامدير باز: ام شغل                                                                     ن
 )6براساس كاربرگ شماره(اهداف و ريزبرنامه درسي 

 زمان آموزش
 شرح شماره

 جمع عملي نظري

  6  2  4  تحليل بازار بالقوهتوانايي انجام تحقيقات بازار و   6

        آشنايي با اهميت تحقيقات بازار  1-6

        آشنايي با حوزه هاي انجام تحقيقات بازار  2-6

        آشنايي با فرايند انجام تحقيقات بازار  3-6

        آشنايي با ارتباط ميان تحقيقات بازار و سيستم هاي اطلاعاتي بازاريابي   4-6

         تحليل بازار مشتريان بالقوهشناسايي اصول تجزيه و  5-6

          

          

  7  2  5  توانايي ايجاد فرهنگ مشتري مداري  7

        آشنايي با فرهنگ دروني سازمان و عوامل موثر بر آن  1-7

        آشنايي با ارزش درك شده توسط مشتري  2-7

        )TQM( مديريت كيفيت جامع شناسايي  3-7

        )CRM(ي مديريت ارتباط با مشترشناسايي   4-7

        )CSM( مشتري رضايتمديريت شناسايي    5-7

        شناسايي اصول كاهش نارضايتي در مشتري  6-7

        شناسايي اصول ايجاد وفاداري در مشتري   7-7

          

          

          

  8  1  7  توانايي تشخيص رفتار مصرف كننده  8

        آشنايي با طبقه بندي مشتريان   1-8

        ار  بر اساس نوع باز-  

         بر اساس انگيزه خريد-  
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  ييابرامدير باز: ام شغل                                                                     ن
 )6براساس كاربرگ شماره(اهداف و ريزبرنامه درسي 

 زمان آموزش
 شرح شماره

 جمع عملي نظري

        آشنايي با عوامل موثر بر رفتار مشتري   2-8

         دروني-  

         بروني-  

         موقعيتي-  

        آشنايي با ابعاد اصلي تحليل مصرف كننده و ارتباط ميان آن ها  3-8

         شناختي-  

         عاطفي-  

         رفتار-  

         محيط-  

        آشنايي با سطوح تحليل مصرف كننده   4-8
         جامعه-  
         صنعت-  
         ها بازاره خرد-  
          فرد-  

        آشنايي با فرايند تصميم گيري خريد مصرف كننده   5-8
         اجتماعي و گروهي– عوامل فرهنگي -  

        شناسايي اصول رفتار مصرف كننده  6-8
          
          

  8  1  7  توانايي تقسيم بندي بازار  9

        بندي بازارآشنايي با تقسيم   1-9

        آشنايي با سطوح تقسيم بازار  2-9

        )صنعتي، مصرفي( شنايي با الزامات تقسيم بندي بازارآ  3-9

        )صنعتي، مصرفي( بازارآشنايي با معيارهاي تقسيم بندي   4-9
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  ييابرامدير باز: ام شغل                                                                     ن
 )6براساس كاربرگ شماره(اهداف و ريزبرنامه درسي 

 زمان آموزش
 شرح رهشما

 جمع عملي نظري

        )صنعتي، مصرفي( بازارآشنايي با شيوه هاي تقسيم بندي   5-9

        آشنايي با استراتژي انتخاب بازار هدف  6-9

        آشنايي با روش هاي ارزيابي بخش هاي بازار  7-9

        )صنعتي، مصرفي(آشنايي با انواع راهبردهاي موضع يابي   8-9

         با روش هاي سنجش اثر بخشي راهبرد موضع يابي آشنايي  9-9

        شناسايي اصول تقسيم بندي بازار  10-9

          

          

  12  4  8  توانايي مديريت محصول  10

        آشنايي با آميخته محصول   1-10

        آشنايي با مديريت آميخته محصول   2-10

        آشنايي با عوامل موثر بر تعيين آميخته محصول  3-10

        شناسايي اصول تجزيه و تحليل خط توليد محصول  4-10

         محصولقيمت گذاري آميختهشناسايي اصول   5-10

        آشنايي با اهميت بسته بندي و برچسب زدن و ضمانت محصول  6-10

        شناسايي اصول تجزيه و تحليل منحني عمر محصول  7-10

        آشنايي با استراتژي هاي بهبود عملكرد محصول  8-10

        آشنايي با راهبردهاي ايجاد تمايز در محصول   9-10

        آشنايي با انواع فرايندهاي برنامه ريزي محصول جديد  10-10

        آشنايي با فرايند توسعه محصولات جديد  11-10

        آشنايي با روش هاي سازماندهي فعاليت توسعه محصول جديد  12-11

        پذيرش محصول جديد در بازارآشنايي با فرايند نفوذ و  13-10
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  ييابرامدير باز: ام شغل                                                                     ن
 )6براساس كاربرگ شماره(اهداف و ريزبرنامه درسي 

 زمان آموزش
 شرح شماره

 جمع عملي نظري

  7  1  6  توانايي بازاريابي خدمات  11

        شنايي با ماهيت خدمات آ  1-11
        آشنايي با آميخته خدمات  2-11

        آشنايي با راهبردهاي بازاريابي مورد استفاده شركت هاي خدماتي   3-11

        آشنايي با ابعاد كيفيت خدمات   4-11

        شناسايي اصول مديريت كيفيت خدمات   5-11

        شناسايي اصول مديريت نام تجاري خدمات   6-11

        آشنايي با خدمات پس از فروش محصول   7-11

          

          

  6  1  5  توانايي مديريت راهبرد نام تجاري  12

        آشنايي با مفهوم نام تجاري  1-12

        آشنايي با نقش نام هاي تجاري   2-12

        آشنايي با روش هاي تعيين ارزش نام تجاري  3-12

        آشنايي با راهبردهاي تعيين نام تجاري  4-12

        آشنايي با راهبردهاي توسعه و تقويت نام تجاري   5-12

        آشنايي با روش هاي ارزيابي نام تجاري  6-12

        آشنايي با استراتژي هاي تمايز نام تجاري  7-12

        شناسايي اصول مديريت راهبرد نام تجاري   8-12
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  ييابرامدير باز: ام شغل                              ن                                       
 )6براساس كاربرگ شماره(اهداف و ريزبرنامه درسي 

 زمان آموزش
 شرح شماره

 جمع عملي نظري

  8  2  6  توانايي ايجاد استراتژي ها و برنامه هاي قيمت گذاري  13

        آشنايي با روش هاي تعيين قيمت   1-13

        ) محصول-بازار( تعيين قيمت شناسايي اصول  2-13
        آشنايي با فرايند قيمت گذاري  3-13

         تعيين اهداف قيمت گذاري-  

         تخمين نيازها -  

         پيش بيني هزينه ها-  

         آناليز هزينه ها، قيمت ها و پيشنهادات رقبا -  

         انتخاب يك روش قيمت گذاري-  

         انتخاب قيمت نهايي-  

        شناسايي استراتژي هاي قيمت گذاري خدمات   4-13

        آشنايي با انواع نقش هاي قيمت در   5-13

         آميخته بازاريابي -  

         نوع بازارها-  

         مشتريان-  

         نوع تقاضا-  

        آشنايي با عوامل موثر بر تعيين استراتژي قيمت گذاري  6-13

         بر تعيين قيمت آشنايي با  انواع سياست هاي موثر  7-13

        آشنايي با قيمت گذاري مرحله عمر محصول   8-13

        آشنايي با روش هاي قيمت گذاري غير اخلاقي  9-13
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  ييابرامدير باز: ام شغل                                                                     ن
 )6اس كاربرگ شمارهبراس(اهداف و ريزبرنامه درسي 

 زمان آموزش
 شرح شماره

 جمع عملي نظري

  10  5  5  توانايي طراحي و مديريت شبكه توزيع  14

        آشنايي با ابعاد و وظايف كانال توزيع  1-14

        آشنايي با وظايف واسطه ها در كانال توزيع  2-14

        شناسايي انواع كانال هاي توزيع  3-14

        كانال توزيعآشنايي با وسعت   4-14

        شناسايي اصول مديريت توزيع فيزيكي  5-14

        شناسايي اصول طراحي ساختار و سازماندهي كانال توزيع   6-14

        شناسايي عوامل موثر در انتخاب كانال توزيع   7-14

        شناسايي اصول مديريت روابط در كانال توزيع   8-14

         انتخاب اعضاي كانال توزيع-  

        موزش اعضاي كانال توزيع آ-  

         انگيزش اعضاي كانال توزيع-  

         ارزيابي اعضاي كانال توزيع-  

        شناسايي اصول انسجام شبكه توزيع   9-14

        شناسايي اصول روش هاي حل تعارض در كانال توزيع 10-14

          
          

  14  7  7  توانايي مديريت فعاليت ترويجي  15

        بليغاتآشنايي با ت  1-15

        شناسايي اصول طراحي برنامه هاي تبليغاتي  2-15

        آشنايي با پيشبرد فروش  3-15

        شناسايي اصول طراحي پيشبرد فروش   4-15

        شناسايي اصول ارزيابي اثر بخشي برنامه هاي پيشبرد فروش   5-15
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  ييابرامدير باز: ام شغل        ن                                                             
 )6براساس كاربرگ شماره(اهداف و ريزبرنامه درسي 

 زمان آموزش
 شرح شماره

 جمع عملي نظري

        آشنايي با روابط عمومي  6-15

        شناسايي اصول اجراي برنامه روابط عمومي  7-15

        آشنايي با فروش شخصي  8-15

        شخصي شناسايي اصول و قواعد فروش   9-15

        آشنايي با ارتباطات منسجم بازاريابي 10-15

        شناسايي اصول انتخاب كانال هاي ارتباطي 11-15
         درون سازماني-  

         برون سازماني -  
        شناسايي اصول انتخاب آميخته ارتباطات بازاريابي 12-15
        شناسايي اصول طراحي برنامه ارتباطات منسجم بازاريابي 13-15

          

          

  7  2  5  توانايي مديريت واحد بازاريابي و فروش  16

، مـشتري،   محـصول (شناسايي روش هـاي سـازماندهي واحـد بازاريـابي             1-16
  )جغرافيايي، تركيبي

      

        آشنايي با اهداف و استراترژي هاي واحد بازاريابي و فروش  2-16

         آشنايي با راهبردهاي سازماندهي نيروي فروش  3-16

        آشنايي با راهبردهاي تعيين اندازه نيروي فروش   4-16

        شناسايي اصول مديريت نيروي فروش   5-16

         جذب-  
         انتخاب-  
         استخدام-  
         آموزش-  

  

 



 14

  ييابرامدير باز: ام شغل                                                                     ن
 )6براساس كاربرگ شماره(ريزبرنامه درسي اهداف و 

 زمان آموزش
 شرح شماره

 جمع عملي نظري

         انگيزش-  
         ارزيابي -  

        آشنايي با انواع روش هاي بازاريابي مستقيم   6-16
        آشنايي با ملزومات اجراي بازاريابي مستقيم   7-16

          

          

  4  2  2  ه فروشيتوانايي مديريت خرده فروشي و عمد  17

        آشنايي با انواع خرده فروشان  1-17

         فيزيكي-  

         مجازي-  

        شناسايي اصول راهبردهاي خرده فروشي   2-17

        آشنايي با بازاريابي عمده فروشي   3-17

        شناسايي اصول مديريت عمده فروشي و خرده فروشي   4-17

          
          
          

  9  3  6  ريت زنجيره تامين و پشتيبانيتوانايي تشخيص مدي  18

        آشنايي با مفاهيم بنيادي زنجيره تامين   1-18

         پيشنهاد ارزشي-  

         زنجيره ارزشي-  

         ارزش افزوده -  

        آشنايي با مديريت زنجيره تأمين  2-18

        آشنايي با اهميت اطلاعات و مديريت تداركات در زنجيره تامين   3-18
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  ييابرامدير باز: ام شغل                                                               ن      
 )6براساس كاربرگ شماره(اهداف و ريزبرنامه درسي 

 زمان آموزش
 شرح شماره

 جمع عملي نظري

        آشنايي با روش هاي ارائه خدمات به مشتريان در زنجيره تأمين  4-18
        ش هاي ايجاد يكپارچگي در زنجيره تأمينآشنايي با رو  5-18

        شناسايي اصول ايجاد يكپارچگي در زنجيره تأمين   6-18

        آشنايي با وظايف پشتيباني در زنجيره تأمين   7-18

         حمل و نقل-  
         انبار داري-  
         نگهداري-  
         پردازش سفارشات-  
         مديريت موجودي-  
         معكوس سيستم پشتيباني-  
          
           
  6  2  4  توانايي كنترل فعاليت هاي بازاريابي سازمان  19

        آشنايي با بازاريابي داخلي سازمان   1-19

        آشنايي با مسئوليت هاي اجتماعي  2-19

        شناسايي اصول كنترل استراتژيك فعاليت هاي بازاريابي  3-19

  5  2  3  ت كار در محيط كارتوانايي بكارگيري ضوابط ايمني و بهداش  22

        آشنايي با وسايل حفاظت فردي  1-22

        آشنايي با علل بروز حوادث شغلي  2-22

        آشنايي با كمك هاي اوليه  3-22

        آشنايي با عوامل بروز آتش سوزي و اصول اطفاء حريق  4-22

        آشنايي با شرايط مطلوب و ايمني محيط كار   5-22

        داشت رواني دركارآشنايي با به  6-22

  

  

 



١٩ 

  مدير بازاريابي :نام شغل 
  )8براساس كاربرگ شماره (ليست تجهيزات رشته

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

عمر مفيد و 
 ملاحظات  استاندارد

  - -  دستگاه براي كارگاه 1   اينچ29رنگي  تلويزيون  1

  - -  دستگاه براي كارگاه VHS-CD 1  ويدئو  2

  - -  نفر براي هر عدد 1  تحرير  ميز  3

  - -  نفر براي هر عدد 1  چوبي  صندلي  4

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

  - -  كارگاه براي عدد 1  كيلو گرمي 6پودر خشك   كپسول اطفاء حريق  6

  - -  كارگاه براي عدد 1  با تجهيزات كامل  جعبه كمك هاي اوليه   7

  - -  كارگاه براي عدد 1  -  تورويدئو پروژك  8

  - -  كارگاه براي عدد 1  -  پرده نمايش  9

  
  
  

  )8براساس كاربرگ شماره ( رشتهابزارليست 

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

عمر مفيد و 
  ملاحظات  استاندارد

          ندارد  

  
  
  

  )8براساس كاربرگ شماره ( رشتهمواد مصرفيليست 

  ملاحظات  )نفر(تعداد كاربر استاندارد  مشخصات  مواد مصرفي  رديف
  -   كارگاه  برگي براي500 بسته A4 1  كاغذ  1
  -   عدد براي هر نفر1   مداد،خودكارو لوازم التحرير  2
  -   عدد براي كارگاه 1  اسفنجي تخته پاك كن   3
  -   عدد براي كارگاه 1از هر رنگ   آبي،قرمز،مشكي ماژيك وايت برد   4
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  مدير بازاريابي :نام شغل 
                                         ) 9شماره براساس كاربرگ ( منابع و نرم افزارهاي آموزشي فهرست 

 شرح رديف

دكتر سيد محمد اعرابي و داوود ايـزدي، انتـشارات دفتـر پـژوهش هـاي                : استراتژي بازاريابي؛ ترجمه   1
 1383فرهنگي، چاپ اول 

ه مرگبار بازاريابي؛ تاليف كاتلر، ترجمه دكتر عبدالحميد ابراهيمـي و هرمـز مهرانـي، انتـشارات                  گنا 10 2
  1385هماي دانش، چاپ اول 

 انتـشارات دفتـر پـژوهش هـاي         ؛ تاليف كيگان، ترجمه دكتـر عبدالحميـد ابراهيمـي،          جهاني بازاريابي 3
  1383فرهنگي، چاپ اول 

  1385س ، ابراهيمي، روستا، انتشارات سمت، چاپ پنچم تحقيقات بازاريابي؛ تاليف دكتر ونو 4
اصول بازاريابي؛ تاليف كاتلر و آرمسترانگ، ترجمه دكتـر پارسـائيان، انتـشارات جهـان نـو، چـاپ دوم                   5

1385 

  1384مديريت تبليغات؛ تاليف دكتر محمود محمديان، انتشارات حروفيه، 6
  1382نتشارات رسا، چاپ اول  قيداري، امديريت روابط عمومي، تاليف نصيري 7
 1383تمايز يا نابودي؛ تاليف جك كراوت، ترجمه سيداحمد اميرشاهي، انتشارات فرا، چاپ اول  8

مديريت دانش؛ تاليف برگرن، ترجمه دكتر محمد قهرماني، سـيد محمـد بـاقري، انتـشارات موسـسه                   9
 1386تحقيقات و آموزش مديريت، چاپ اول 

بيشتر از رقبايتان بفروشيد؛ تاليف رابين فيلدر، ترجمه محمد احمدي، عبدالعزيز يوسـفي، دكتـر               چگونه   10
 1385اورژن كريمي، انتشارات مبلغان، 

 1385مديريت راهبردي نام تجاري؛ تاليف ژان نوئل كاپفرر،ترجمه سينا قربانلو، انتشارات مبلغان ، 11

پارسائيان و اعرابي، انتشارات دفتـر پـژوهش هـاي          : يد ترجمه ، آر، ديو  فرد: مديريت استراتژيك؛ تاليف   12
 1384نگي، چاپ ششم، فره

آرجان جي وان ويل،ترجمه بهـروز آرانـي  و رفيعـي، انتـشارات     : مديريت زنجيره خريد و تامين؛ تاليف     13
 1383اركان، چاپ اول، 

چاپ اول  : ، انتشارات هماي دانش   ميكاتلر، ترجمه دكتر عبدالحميد ابراهي    :  ؛ تاليف  Z تا Aبازاريابي از    14
1385  

 
 

  

 


