
 

  

 

بر مبنای و سازمان ها کاربردی فروش به شرکت ها دوره 

(B2B)اصول بازاریابی 
 

 

 رانیدر دست مد دیخر یریگ میتصم اریاخت، قسمت سازمان کیدر  ازین،  یو سازمان یشرکت دیخر کیدر 

 ها و سازمان مذاکره در فروش به شرکت ،یژگیسه و نیاست. ا یواحد مال اریدر اخت دیبودجه خرو  ارشد

در  دیکه با یا کرهو فنون مذا ها کیعلت تکن نیو به هم کندیکوچک متفاوت م یها ها را از اساس با فروش

 میتصمبه  یسازمان یمذاکره در فروش ها یبه کار برده شوند متفاوت هستند. استراتژ یفروش سازمان کی

 است. یمشتر رساندن دیخر

 میمستق حیها، به تشر فروش به شرکت ها و سازمان یکاربرد یآموزشگاه بازارسازان در نظر دارد در دوره  

 بپردازد.  رانیبا نگرش بر بازار ا یمذاکره فروش سازمان یها و نحوه  یاستراتژ نیا

 

صاحبان شرکت  ،یکارشناسان فروش سازمان ،یابیبازار رانیفروش، مد رانیعامل، مد رانیمد  مخاطبان:

   یو واسطه ا یصنعت ،یدیتول یها
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 مدیر فروش ساسان نصیریدکتر :  درسم(  اسبق BMW )آلمان 

 20الی  16ساعت (1398ماه  آبان 22 ها از چهارشنبه : تاریخ برگزاری( 

  (20الی  16جلسه ) ساعت:  4ساعت،  16: مدت دوره 

  هشتصد و پنجاه هزار تومان( 850.000 :مبلغ سرمایه گذاری ( 

 

 
 
 
 
 

 
 



 

 
 
 
 
 :گواهینامه رسمی آموزشگاه بازارسازان )ممهور به مهر برجسته، دو زبانه، دارای کد استعلام قابل  گواهینامه

 پیگیری و با امضای رییس انجمن علمی بازاریابی ایران(

  :خیابان آزادی، بین مترو شادمان و خیابان بهبودی، کوچه تهران، ،آموزشگاه بازارسازانمحل برگزاری

  3 طبقهشاهین، پلاک شش، 

 ثبت نام طیشرا: 

 
  :ازدهمیاز ده نفر، نفر  شتریب -%10نفر:  6از  و بیش  %5نفر:  5تا  3ثبت نام گروهی، شامل تخفیف می باشد 

  گانیرا

 بانک ملت  نزد 6104337723916399و شماره کارت  8025338561به حساب جاری  هیپرداخت شهر

-5و ثبت نام:  یتلفن مشاوره آموزش )آموزشگاه بازارسازان یدرگ زی)جام( شعبه وزارت کار به نام پرو

 (66028111-12و  66028401

 
 

 :دبیرخانه   

 021-66028401-4و  021-66028112 تلفن: -

 Marketingschool.ir نشانی سایت: -

 Bazarsazan1@ صفحه اینستاگرام: -

 
 

 
 


