
 

 
 

 

 

 

 

 

 اعضاء محترم اتحاديه

                                         (Sale Excellent Model)آشنايی با مدل تعالی فروش یدوره آموزش یبرگزارموضوع: 

 
 سلام؛با 

   رد، ر نظر داد پتروشیمی ایران وهای نفت، گاز صادرکنندگان فرآورده اتحادیه رساند،به استحضار می احتراماً         
وره آموزشی د روشیمیاز و پتگ، مدیران و کارشناسان فروش در حوزه نفت، مدیران بازرگانیمنظور مرتفع نمودن نیاز به
 را در محل اتحادیه برگزار نماید.  "(Sale Excellent Model) فروشمدل تعالی آشنايی با "

 

 مدرس دوره:

 آقای سعید بهنام 

  صادرات در بخش کسب و کار و فعال تیریمدای دکتردارای 

 مدیره شرکت پترو تجارت سالتکرئیس هیئت 

 پالایش نفت جی ارس مدیره شرکتدارای سابقه معاونت تولید شرکت پالایش نفت جی و معاونت بازرگانی و عضو هیئت 

 

 1404ماه شهريور 6و  5ساعت در تاريخ  16مدت زمان برگزاری دوره: 

 16:00الی  08:00ساعت 

 ريال( 90,000,000هزينه دوره به ازای هر نفر )مبلغ 
 

  مخاطبین دوره:

 های بازرگانیمديران عامل شرکت 

 های نفتیتولیدکننده و صادرکننده فرآوردههای ريزی شرکتکلیه کارشناسان ارشد  فروش/عملیات/برنامه 

 های بازرگانیمديران فروش خارجی/مديران ارشد صادرات/مديران لجستیک شرکت 

 اند.های نفتی به خارج از کشور را داشتهتريدرهای مستقل که سابقه صادرات فرآورده 

 باشند.تسريع در امور میهای کار و های عملیاتی, ريسکمند به کاهش هزينههايی که علاقهسازمان 

 های لجستیکی و فورواردریمديران فروش شرکت 
 

 پیش نیاز:

 تسلط بر زبان انگلیسی 

 تسلط بر فرآيندهای عملیاتی صادرات 

 آشنايی با اينکوترمز 

 سابقه کارهای صادراتی در زمینه فرآورده های نفتی 

 

 

 21/04/1404 تاريخ:

 58702/1404 شماره:



 

 
 

 
 

 های دوره:سرفصل
 مقدمه 

  تعريف مدل تعالی فروش 

  مدلاهمیت اين 

  خاستگاه مدلSEM 

 آشنايی با مديريت عملیات صادرات

  مدلPMP چیست؟ 

  مدلPEB چیست؟ 

 چرا تلفیق علم مديريت پروژه با فروش انجام شد ؟ 

 ارکان اصلی مديريت فروش چیست؟ 

  ارکان اصلی مدل 

  محدوده يک  فروش موفق(Sales Scope) 

 ريزی برای تحقق زمانی عملیات برنامه(Sales Time Management) 

 های صادراتی های فروشکنترل هزينه(Sales Cost Management) 

  کیفیت و نقش آن در تحقق يک فروش مطلوب(Sales Quality Management) 

  منابع انسانی و نقش آن در اين مدل(Sales Human Resources) 

  مديريت ارتباطات و اهمیت آن رفع مشکلات صادرات(Sales Communication Management) 

 های صادرات و نحوه کنترل آنها  معرفی انواع ريسک(Sales Risk Management) 

 الزامات يک فروش صادراتی را چگونه شناسايی و مديريت کنیم؟ 

(Sales Procurement Management) 

  ذينفعان و نقش آنها در صادرات(Sales Stakeholders) 

 کان عملیات صادراتی رويکرد کل نگری و يکپارچگی در تمام ار 

(Sale Integration Management)  
 های عملیدرس آموختهای يک فروش صادراتی خوب در قالب مثال 

 
به شماره حساب ريال(  90,000,000)مبلغ جهت ثبت نام، لازم است هزینه شرکت در دوره مذکور به ازای هر نفر 

نزد بانک پاسارگاد به نام اتحادیه  5022-2970-0007-5684یا شماره کارت  3948100108839271
ر فیش های نفت، گاز و پتروشیمی ایران واریز و فرم ثبت نام شرکت کنندگان را به همراه تصویصادرکنندگان فرآورده

  ارسال گردد.به دبیرخانه اتحادیه  88508250یا شماره فکس  mail@opex.ir واریزی از طریق آدرس ایمیل
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 ( 108)داخلی  021- 88511611 با شماره پناهیسرکار خانم  نام و کسب اطلاع بیشتر باتوانند جهت ثبتعلاقمندان می
شایان ذکر  .ایندحاصل فرمتماس  آقای محبی 09128908697با شماره جهت کسب اطلاعات در مورد محتوی دوره  و

 گردد.کنندگان اعطا میاست در پایان دوره، گواهینامه حضور به شرکت

 
 

 با تقدیم احترام               

 اسعدی فريدون      
 دبیر اتحادیه         

 
 
 
 

 

 نامثبتفرم           
 

 کنندهمشخصات شرکت        

 نام خانوادگی: نام:

 سمت در شرکت: نام شرکت:

 ايمیل: تلفن همراه:

 □خیر       □عضويت در اتحاديه:                             بله 

 

 


