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در دنیای رقابتی امروز، فروش فقط انتقال کالا یا خدمات نیست؛

بلکه توانایی ساختن اعتماد، تحلیل نیاز، ارائه راه حل و مدیریت 
ارتباط حرفه ای است.

واقعی کسب نیازهای  و  میدانی  تجربیات  پایه ی  بر  فروش،  و  بازاریابی  جامع  دوره 
 وکارهای ایرانی طراحی شده است.

دانش های  از حد  می خواهند  تدوین شده که  و کارشناسانی  مدیران  برای  دوره  این 
پراکنده عبور کرده و به یک درک یکپارچه، کاربردی و به روز از مسیر فروش برسند.

در این مسیر، با تکیه بر تمرین های عملی، شبیه سازی های واقعی و استفاده از ابزارهای 
هوش مصنوعی روز، به مهارت هایی مجهز خواهید شد که بتوانید:

این دوره یک آموزش تئوریک نیست بلکه یک مسیر مهارتی کاربردی برای تبدیل شدن 
به یک فروشنده حرفه ای است.

مشتریان مناسب را پیدا کنید و پیام درست را منتقل کنید.

مهارت شبکه سازی حرفه ای؛ ساخت روابطی که برای شما بازاریابی می کنند.

فرایند فروش خود را تبدیل به یک سیستم قابل تکرار و قابل اندازه گیری  کنید.

و فرایند فروش را تا بستن قرارداد، هوشمندانه هدایت کنید.



Introduction

درباره ما
80%

56%

70%

65%

استان تهران

استان های شمال غربی

استان های نزدیک به مرز

استان اصفهان

 بیش  از  نیمی از فرا�یران در شرکت های
استان تهران مشغول به فعالیت هستن

 ٧٠ درصد شرکت های دانش بنیان
 اصفهان حداقل یک� از هم�اران خود را
در دوره های الوبیزنس ثبت نام کرده اند

 ٨٠ درصد شرکت های این جغرافیا که در
 دوره ها شرکت کردند از صنعت مواد
پیشرفته و محصولات شیمیایی بودند

 ٦٥ درصد استان هایی که در نزدیک� مرز
 با همسای�ان هستند در دوره های
بازر�ان� شرکت کرده اند

نقشه پرا�ندگ� شرکت کنند�ان دوره های آموزش� الوبیزنس در سطح کشور

تمام کشورسطح پوشش خدمات:

بیش از 4500  تعداد تجمیع� شرکت کنند�ان یکتا:

پر تقاضا ت��ن حوزه آموزش:

تهرانبیشت��ن تعداد شرکت کنند�ان بر اساس استان:

بازا��ابی و فروش

شرکت واگن سازی تهران

برخ� از سازمان هایی که به ما اعتماد کردند



جلسه اول

جلسه دوم

امیرحسین داودی

مجید مجیدی

باز طراح� ذهنیت فروش

تحلیل چالش های واقع� فروش در شرکت های 
خصوص� ایران

تغییرات رفتاری خ��داران در ۵ سال اخیر

مقایسه ذهنیت فروشنده سنت� با فروشنده 
استرات��ک

فروش حرفه ای از ذهن حرفه ای شروع می شود؛ بازطراحی ذهنیت فروش

مهارت های نرم 

چرا فروشنده های خوب �اهی فروش نمی کنند؟

طراح� چرخه پیگیری حرفه ای

مدی��ت زمان در �ارشناس فروش

معرف� ابزارها برای سیستم سازی ساده

چک لیست روزانه/هفتگ� برای �ارشناسان فروش 
حرفه ای

مناب�ع تکمیلى

مناب�ع تکمیلى

معرف� مناب�ع تکمیلى

معرف� مناب�ع تکمیلى



جلسه سوم

جلسه چهارم

پروژهپرسونای مشتری

B2C و B2B ساخت پرسونای مشتری در فضای

مفهوم لید و چرخه جذب آن

راه های اصلى جذب لید با رویکرد مدرن

Lead–Persona–Message Fit جمع بندی با مدل

طراح� پرسونای مشتری
برای یک� از محصولات یا

خدمات شرکت

مناب�ع تکمیلىبازا��ابی دیجیتال �اربردی برای تیم فروش

تفاوت بازا��ابی و فروش در دنیای دیجیتال

مسیر جذب لید دیجیتال از ن�اه تیم فروش

معرف� ابزارهای �لیدی و قابل استفاده

لید مگنت چیست و چطور بسا��م؟

اتصال لید دیجیتال به فرآیند فروش

معرف� مناب�ع تکمیلى

شایان پسران

شایان پسران



جلسه پنجم

جلسه ششم

پروژه

مناب�ع تکمیلى

ارتباط مؤثر و تبدیل لید به فرصت فروش

فرآیند مدی��ت لید تا فرصت فروش

(First Contact Strategy) طراح� اولین تماس یا پیام

(Discovery Call) «مهارت «سؤال پرسیدن قدرتمند

ایجاد اعتماد در م�المه اول

 Lead) دسته بندی لیدها بر اساس اولویت پیگیری
(Scoring

طراح� یک قیف فروش

معرف� مناب�ع تکمیلى

هوش هیجان� و شخصیت شناس�

چرا بعض� از فروشنده ها موفق ترند، با اینکه 
استراتژی خاص� ندارند؟

مؤلفه های �لیدی هوش هیجان� در فروش

تیپ شناس� شخصیت� مشتری با مدل DISC یا 
MBTI

برخورد حرفه ای با اعتراض های احساس�

سروش صفد��ان

دا��وش سنقری



جلسه هفتم

جلسه هشتم

(Sales Storytelling) مناب�ع تکمیلىداستان سرایی در فروش

(Sales Storytelling) داستان سرایی در فروش

طراح� ساختار ارائه فروش

(Sales Storytelling) داستان سرایی در فروش

زبان بدن، لحن و تصویر حرفه ای در جلسه فروش

مدی��ت جلسه فروش و تعامل با تصمیم گیران

پروژهSMS، واتساپ و تلگرام مارکت�نگ

تفاوت فروش موردی با فروش سیستمی

آشنایی با قیف فروش (Sales Funnel) و مراحل آن

سیستم سازی ساده برای پیگیری و مدی��ت فرصت
 ها

اتوماسیون های ساده و قابل اجرا توسط فروشنده

طراح� کمپین واتساپ 
و تلگرام مارکت�نگ

معرف� مناب�ع تکمیلى

مجید مجیدی

امیرحسین داودی



جلسه نهم

جلسه دهم

پروژهاصول و فنون مذا�ره

مهارت های مهم در مذا�ره

۵ مرحله از فرآیندهای مذا�ره

ترفندهای مجزا در هر ۵ مرحله از مذا�ره

چک لیست آمادگ� مذا�ره

پروژهمذا�ره و فروش تلفن�

ارتباط  سازی و ارتباط گیری (مشت��ان قبلى، فعلى یا 
بالقوه و …)

ساختار تماس حرفه ای

مهارت های �لیدی در فروش تلفن�

سنا��ونویس� و اسک��پت تلفن�

پیگیری حرفه ای بعد از تماس

طراح� سنا��و تماس 
برای یک محصول 

تعیین شده

شبیه سازی مذا�ره 
خ��د و فروش بین دو 

شرکت تیم های تم��ن� 
سه نفره

سروش صفد��ان

امیرحسین داودی



جلسه یازدهم

جلسه دوازدهم

پروژهمدی��ت اعتراضات

۵ اعتراض رایج در فروش و روش پاسخ به هرکدام

تکنیک های تبدیل گفت وگوی بسته به گفت وگوی 
باز

مدی��ت خود در مواجهه با اعتراض

شبیه سازی تماس 
واقع� با مشتری 

معترض

پروژهجمع بندی و پروژه پایان�

پرسش و پاسخ

بررس� پروژه ها

اعلام خواهد شد

سروش صفد��ان

راهبر دوره



meet instructor

معرف� اساتید دوره

لینکدین

مجید مجیدی
مشاور و مدرس فروش

سروش صفد��ان

لینکدین لینکدین
مشاور و مدرس فروش

امیرحسین داودی

لینکدین
مشاور و مدرس فروش

دا��وش سنقری

لینکدین
مشاور و مدرس مناب�ع انسان�



meet instructor

شرایط برگزاری

محتوای دوره به صورت  آنلاین برگزار خواهد شد. 

محتوای ویدئویی و فیلم ضبط شده جلسات آنلاین در پلتفرم اسپات پلیر 

قرار خواهد گرفت. 

جلسات آنلاین در بستر الو�ام برگزار می شود و نیاز به نصب برنامه خاص� 

نیست. 

تمامی اطلاع رسان� دوره از ط��ق تلگرام انجام می شود. 

زمان برگزاری دوره شنبه ها و دوشنبه ها از ساعت ١٤ تا ١٨ می باشد

ه��نه ثبت نام

ه��نه دوره: ۸ میلیون تومان

۲۵ درصد تخفیف ثبت نام گروهی

ثبت نام قسطی: ۵۰ درصد پیش پرداخت و دو قسط ۲۵ درصد

پیش ثبت نام


