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 مخاطبین دوره 

را به طور کامل درک    یاب یبازار کیاستراتژ یز یبرنامه ر ت یاهم د یسازمان که با  کی ارشد  تیر یارشد و مد ی اعضا .1

 کنند

  ی ها  یبرنامه ها و استراتژ ر یبه درک و تفس ازیشرکت خاص ن  کیدر   یگذار هی که قبل از سرما  یگذاران   هیسرما .2

 دارند.  نده یآ  یسازمان برا ک ی یاب یبازار

  ی برا ی ابیبازار  ی ها ی استراتژ ی و چارچوب بند دهایفرصت ها و تهد  یی در شناسا  یکه نقش عمده ا یاب یبازار رانیمد .3

 سازمان دارند 

  یاب یبازار کیشده در برنامه استراتژ نیی تع ی مراحل و برنامه ها ز یآم  تیموفق یکه در اجرا یاب یمتخصصان بازار ریسا .4

 نقش دارند 

 ارزش و شهرت برند هستند  جادیکه مسئول ا  نگ یبرند  ی آژانس ها ی اعضا .5

 بداند  شتر یب یاب یبازار کیاستراتژ یزی است در مورد برنامه ر لی که ما ی گری د  یحرفه ا هر .6

 

 دوره یکل ینما

  انتقاد   تحلیل   و   تجزیه   طریق   از   را  بازاریابی   های   تژی   استرا   اجرای  و   تدوین   برای   لازم   ی   ها   مهارت   و   دانش   شما   به   دوره   این 

 .هد مید  ئه ارا و ارتباطات کاربرد ی،

  با   مشتری  های خواسته  و  ها نیاز   ارضای   ی   برا  که  است  کنترل  و  اجرا  ی،  ریز  برنامه  تحلیل،  فرآیند  یک  بازاریابی  استراتژی
  برنامه   یبرا  عملی  رویکرد   یک   از   استفاده  با .  است  شده  طراحی  جایگزین   های  انتخاب  با  یسهامق   در   مشتری   برتر   ئه ارزش   ارا

   با  را  ها  تژی استرا و کرد  خواهید  تحلیل  و یه  تجز  را  بازار  رفتارپس از این دوره ،   شما  ی،استراتژ  اجرای  و بی ریزی بازاریا
 .  هید دادخوا  مطابقت  متغیر یط شرا

استفاده    تصمیم  بر   مبتنی   ی ریز  برنامه  از   بازارها،   و   خدمات  ها،  کالا   برای  ها  تژی   استرا  تغییر  به   مکرر  نیاز   دلیل به   همچنین
  تمرکز  با  را ت  خدما  یا  محصول  هر ی  برا یک  استراتژ بازاریابی برنامه یک  نوشتن های  مهارت دوره،  طول  در . کرد هید خوا

 .داد هید خوا توسعه  قبول قابل سودآوری اهداف به بیدستیا  حال  عین در و ی بر مشتر

 

 دوره   نیمهم ا نتایج

 . میکنیدتحلیل  تجزیه و ،پیچیده را درک  بازاریابی  ت تصمیما ✓

  تجربه و پیچیده را  بازاریابی  ت تصمیما و نحوه اتخاذ  میکنیدپیدا  بازاریابی  روشنی از نقش مدیر   یافتدرک و در ✓
 . آموزش میبینید

  برنامه یک  ی آنبرا  شرکت واقعی که یک  بازاریابی، مدل ها و اصول در  درک روشنی از نحوه اعمال استراتژ ی  ✓
 ، پیدا میکنید. کنندبازاریابیاستراتژیک ایجاد می

 بازاریابی استراتژیک اصلی  برنامه  یک بازاریابی و چگونگیتکمیل  ی استراتژیکبرنامه ریز از فرآیند  آگاهی کاملی ✓

 بدست می آورید. ی را بینش مشتر بین داده ها، اطلاعا ت و ت تفاو،

 باعث ایجاد ارزششرکت میشود.  بینش مشتری که چگونه میکنید درک  ✓
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 . میکنیدبینش مشتری را درک  به دست آوردن روش ها ی مختلف جمع آوری داده ها و ✓

 . میکنیدبازاریابی را درک  استفاده از معیار ها ی  شارز ✓

 . میدانید بازاریابی و نحوه اعمال آنها را معیارهای کلیدی ✓

 بدست می آورید.  بازاریابی را تحلیل معیار های  تجزیه و  نحوه ✓

 آموزش میبینید.  بازاریابی مناسب را تحلیل  تجزیه و  توسعه  نحوه ✓

 . میکنید بازاریابی و عملکرد مالی را درک  بین معیار ها ی  ارتباط  ✓

 میفهمید.  مالی را  بازاریابی سودآوری نحوه استفاده وتفسیر نسبت های کلیدی ✓

 تخصص میگردید. بازاریابی م تخصیص موثرترین منابع برای و در نتیجه گیری مناسب  میکنیدتفسیر  داده ها را ✓

 خواهید شد.  کپارچه ی  ی ابیبازار ی استراتژ کی جاد یاتوانمد در  ✓

 

 مقدمه 

مانند.    یم   یدر کسب و کار باق  یمدت طولان   ی کند که برا  ل یشده تبد  د ییتا   ان ی بالقوه را به مشتر  انیمشتر   دی با  ی هر کسب و کار

خدمات    ایمحصول و   کی  یبرا  ییتقاضا   نی چن  جادیکند، بلکه ا   یاشاره نم   یمشتر  یو برآورده کردن تقاضا  ن ییتنها به تع  یاب یبازار

 خاص است. 

  ی ازهایخدمات را با ن  یا   است، که محصولات و   نطور یهم  زین  ی مشتر  قات یاست، اما تحق  ی ابیبازار   ت یفعال  ن یواضح تر   غات یتبل

 کی خدمات    ا یاست که محصولات و   ی ابیبازار   ت یفعال  ک ی  ن یمحصول همچن  ی دهد. طراح  ی بهتر مطابقت م  یا  وه یبه ش  یمشتر

 دهد.  ی م ابقتمط یشناخته شده مشتر ی ازهایسازمان را با ن

بالقوه خود    ان یمشتر   یسازمان محصولات و خدمات خود را برا  کیدهد چگونه    یاست که نشان م  یطرح   ی ابیبازار   یاستراتژ

  ی داشته باشند و ممکن است از پلتفرم ها  ی استراتژ  کیاز    شی ب  ی کند. سازمان ها ممکن است در هر مقطع زمان  ی م  یاب یبازار

 استفاده کنند.  ره یو غ یسنت  یچاپ  غاتیتبل تال،یجید  ی مختلف مانند شبکه، رسانه ها یاب یبازار

  جادیایه  دانش و قدرت استراتژیکی استه که    ،ی به بازار مشتر  ز ی آم  تینفوذ موفق  ی برا  یهر سازمان  ی برا  یدی از عوامل کل  یکی

و    یمشتر   ازیو برآوردن ن  افتنی ن،یبرطرف کند. بنابرا   ان یمشتر یرا برا  یخاص   ازیکه ن  منجر گردد،  یخدمات   ایمحصول   دیتول   ای

ارائه محصولات و  از  ، درک و بهره بر نیازهای خاصدرک  اما    است.  ی ابیبازار  ندیاز فرآ  ی خدمات مناسب بخش  ایسپس  داری 

نیک و اثرگذار و مورد پذیرش مشتریان در  ش در بازار و کسب برند  وفادار،خلق ارزاشرایط و فرصته و خطرها، کسب مشتری  

ود که در این دوره با مستندات و جزئیات کامل  هرشرایطی فقط از طرق دانش مدیریت استراتژیک بازاریابی و فروش محقق میش

ن امر یعنی  رداخته شده و سطح بالای توانمندی را برای کسب و کار و شرکت شما در این حوزه بوجود می آورد که ای به آن پ

نگاه و عملکرد استراتژیک بزرگترین و برترین مزیت شماست که هرکسی قادر به رقابت با آن نیست و فقط شاید دست به تقلید  

 . از شما بزند.

  یهات یهماهنگ کردن فعال  ن،ی بگذارد، و بنابرا   ر یها تأثجنبه   ریبر سا   تواندی م   استراتژیک  ی ابیطرح بازار  ک ی  یهااز جنبه   ی کی

همه    ی ابیبازار   ی استراتژ  ک یاست.    ی اتیح،  بلند مدت   سود  ا ی  ای حذف تداخل و به حداکثر رساندن مزا   یطرح برا  ک ی  یاب یبازار

  کیکه هر    شود ی و مطمئن م   کند ی کمک م  یبعد   ی هاتیاز فعال  ک ی  هر و به    رد یگی فروش را در نظر م   یهات یفعال  یهاحوزه 

 آگاه است.  دهد ی انجام م  ی گریاز آنچه د 
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خاص کمک    یاب یبازار  یها  کیبهتر در مورد تاکت  یفرد  یها  ی ریگ  میبه تصم  کپارچهی  ی ابیبازار  یاستراتژ   کی  جاد ی ا  نیبنابرا

تواند به طور    یاست و م   یاتیح  اری و روشن بس  ی قو  کیاستراتژ  ی ابی برنامه بازار  کیامروزه، داشتن    ی بازار رقابت  یکند. با فضا  یم

 بگذارد.  ری تأث تجارت کی شکست  ا ی  تیبر موفق میمستق

مؤثر، کمک به ارتباطات    عیتوز   جادیا  نه، یبه  ی هامت یق  ن ییتوسعه محصول، تع  ی سازخوب به ساده   ک یاستراتژ  ی ابیبرنامه بازار   کی

  ا یاست که پس از درک   یاستراتژ  یاب یبازار  یاستراتژ  کی ،یبه طور کل  ن، ی . بنابراکندی کمک م رهی و غ  ی سازمان  ری تأث  ،یاب یبازار

 کند.  ی کمک م ی سازمان  ی به برندساز جهیدر نت  ،یمشتر  از یوکار را به مخاطبان هدف خود ارتقا دهد. ن  کسب ک ی جاد،یا

کند. دانش به    ی توانمند م  کیاستراتژ  یابیبازار   یز یدر مورد برنامه ر  به روز دنیاو دانش    یشما را با درک کل  یدوره آموزش  نیا

  د یر یرا به عهده بگ کیاستراتژ  ی ابیبالاتر مرتبط با بازار  ی ها تی سازد تا نقش ها و مسئول ی دوره شما را قادر م ن یدست آمده از ا 

 . دی انجام ده تیو با موفق 

از    ی اریبس  یکند تا برایبه شما کمک م  شود،  ی به شما ارائه م   یدوره آموزش   ن ی که ا  ی نگر  ندهیچشم انداز و آ   ن،یبر ا  علاوه

 آماده شود.   رییتغ  یتا سازمان شما برا د یکن یزی از قبل برنامه ر ره یو غ یمشتر ی در کسب و کار، تقاضا  راتییتغ

ارائه محصول   ی برا ن یری کند تا زودتر از سا ی دوره به شما کمک م   ن یبه دست آمده از ا یی اعتماد به نفس و توانا ، یکل  ی ریادگی

 . د یدر بازار به دست آور   یرقابت  تیتا مز  دی کن یزی سازمان خود برنامه ر ی خدمات برا ا ی و

 

 دوره :  شرح

  و ضوع ها اما سایر مو بازاریابی است.  برنامه ریزی  بازاریابی و  تصمیم گیری برای  بازاریابی استراتژیک  تحلیل بر  تمرکز این دوره
و  بازار    تحقیقات   برند،   تحلیل رفتار مصرف کننده، مدیریت   تجزیه و   )  بازاریابی   ت دیگر در موضوعااین  شده در  ب  دانش کس

نیر با هم مرور میکنیم و با تفکر استراتژیک به آنها می    را   (مدیریت، امور مالی و حسابداری  ،موضوعات مدیریت کسب و کار 
بازاریابی    توسعه می دهند، دیدگاه استراتژیک   تحلیلی را   ی ت هامهار   دانشجویان در این دروه  .   ممیکنی   ادغام  اندیشیم و آنها را نیز 

بنابراین،تمرکز    شرکت درک کنند.   یک  ی کلی جدایی ناپذیر از استراتژ بخشی  به عنوان  یاد میگیرند که آن را   آورند و به دست می   را
شرکت و   بلند مدت و چشم انداز استراتژیک برنامه ریزی براین درکنار آموزش تکنیکها و تاکتیکهای استراتژیک کوتاه مدت، در

 آن است.  بازاریابی در  نقش

 بازاریابی  تصمیمات سازماندهی داخلی فعالیت ها و  برا ی  به عنوان چارچوبی بازاریابی برنامه استراتژیک بر نقش این دوره
 پروژه واقعی، دانش خود را عملی کنند.  یک  با کاربر روی تا فرصتی خوا هند داشت  دانشجویان  تاکید میکند. شرکت

به ممیزی،تجزیه وتحلیل و   همانطور که از عنوان دوره مشخص است،پس از گذراندن موفقیت آمیز این دوره، دانشجویان قادر
 شرکت خوا هندبود.   یک  برای بازاریابی استراتژیک موثر یکبرنامه ایجاد 
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 اهداف دوره :

 اهداف عمومی 

 . یالملل  ن یو ب ی محصول و خدمات، اعم از داخل یدر سازمان ها   لی و تحل ه یو تجز  ی ابی بازار ی استراتژ تیدرک اهم •

  ت یبا ارائه رضا ی رقابت ت یبه دست آوردن و حفظ مز ی برا ای پو ی ابیو بازار  ی تجار ی ها  یاستراتژ یو اجرا توسعه •
موزید،  می آ، یرقابت جهان  یو شناخت چالش ها دی مداوم در بازار، توسعه محصولات جد راتیی پاسخ به تغ  ،یمشتر

 . م تجربه  وتمرین میکنی

 . میو اجرا کن د یسیبنو کیاستراتژ یاب یبرنامه بازار کی •

 . میکنمی یاب یرا ارز ی ابی بازار ی شکست انواع تلاش ها ا ی تیموفق  ل یدلا •

را   ل یو تحل  هیو اصول تجز یاب یبازار یکسب و کار، استراتژ  یو استفاده از دانش فعل  یعمل  یر یگ م یتصم قی از طر •
 . م یانتخاب شده به کار ببر ی تجار طی هر مح یبرا

و   ی نگرش حرفه ا کی.  ی ارتباط یحل مسئله و مهارت ها ، یگوش دادن، تفکر انتقاد  ،ی رهبر ،ی می بهبود کار ت •
 . میخود را در خود پرورش ده یر ی ادگیدر مورد رفتار و   تیو احساس مسئول دی کن جادیا ی تجار

 

 اهداف اصلی 

 ها با:   یحرفه ا یتوانمندساز  ،یز یو برنامه ر  یاب یبازار یاستراتژ ی دوره آموزش ن یا ی هدف اصل  •

 آموزش دهیم. را به شما   ی ابی بازار ک یاستراتژ یزیو اطلاعات کامل برنامه ر  دانش •

  یزی مرتبط با برنامه ر ی اضاف یها تینقش ها و مسئول ی فای ا ی ها، اعتماد به نفس و تجربه لازم برا  مهارت •
 را در شما ایجاد یا تقویت کنیم. کند.  ی به رشد سازمان کمک م  جهیو در نت یاب یبازار کیاستراتژ

ارائه   ی موثر برا کیاستراتژ  ی ابیبازار  ی مستقل برنامه ها یطراح  ای مشارکت  ی برا از یو اطلاعات مورد ن دانش •
 به شما آموزش دهیم  خدمات سازمان ا یمحصول و

  کیالزامات  هیبرآورده کردن کل یبرا ی و انجام مراحل   افته یساختار ی ابیبرنامه بازار  کی داشتن    تیلازم از اهم ی آگاه •
 را به شما انتقال دهیم.  شده  میبرنامه تنظ

در   رات ییتغ جادیو ا یمشتر از یدرک ن  یآن برا قیدق  ری و تفس یاطلاعات مشتر  یجمع آور  ی و دانش برا نان یاطم •
 را کسب کنید.  خاص ی مشتر ازیبه ن یی پاسخگو  جه یخدمات بر اساس آن، در نت ا یارائه محصول و

 ن و به دست آورید. را تمری   یمدت با مشتر یروابط خوب و طولان  جادیا ی لازم برا یی و توانا  مهارت •

  ی برا یاب یبازار ی ها  تیفعال ر یها و سا  ن یکمپ ی زیبرنامه ر  ی برا یاعتماد به نفس و تجربه کاف  ، ییتوانا مهارت،  •
را به دست     یرقابت  تیمز ی بابه سازمان جهیخاص آنها، در نت یو برآورده کردن خواسته ها ان یبه مشتر  ی ابیدست

 بیاورید. 
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 دستاوردهای این دوره برای فارغ تحصیلان 

 ی شخص  یایمزا
  ر یز  مزایایکنند از  یشرکت م  ی زیو برنامه ر  یاب یبازار یاستراتژ یدوره آموزش   نی که در ا ییها  یا  حرفهدی ها و چه چه مبت

 شوند:  ی بهره مند م

 را کسب میکنند.  ی ابی بازار ک یاستراتژ یزیو اطلاعات کامل برنامه ر  دانش •

برنامه   یبالاتر مربوط به طراح  یها  ت یبه عهده گرفتن نقش ها و مسئول ی درک، دانش و اعتماد به نفس برا  شیافزا •
 را بدست می آورند.   سازمان خود  یبرا ک یاستراتژ یابی بازار یها

ها با سازمان    افتهیبازار و به اشتراک گذاشتن  قیدق  ل یو تحل ه یانجام تجز ی براای  شرفته یو تجربه پ دگاهید  مهارت،  •
 به دست می آورید   خدمات  ا یمهم در مورد ارائه محصول و  ماتی خود به منظور اتخاذ تصم

 سازمان میشوید.  شرفتیرشد و پ ی برا یاضاف  ی فرصت ها لی و اعتبار و تسه لیپتانس کاشف •

خدمات ارائه شده  یا   در مورد سازمان و محصولات  ی آگاه جاد یمشارکت در ا یدانش و تجربه برا  شی افزااین دوره  •
 کند.  ی کمک م یمثبت و جلب مشتر یبه برندساز جه یدر نت که ، را برای شما به ارمغان دارد  آن 

  ی تقاضا یی از بازار به منظور شناسا قی دق ی ها ل یو تحل ه یو قرار گرفتن در معرض انجام تجز شتریب درک ای  دار •
 را کسب میکنید.  خدمات خاص ای محصول و کی یفروش برا  ی ساز نه یبه یبرا یمشتر  ی تقاضا جاد ی ا ای  یمشتر

  ی ابیو برآورده کردن اهداف بازار  فی تعر یبرا ،شرفتهی پ ی ابی بازار ی کار با ابزارها یاعتماد به نفس و دانش برا شیافزا •
کمک   شما وکسب وکار و توسعه سازمان  تیبه موفق جهیدر نتکه   ، دست می آوریدرا به   سازمان  ی برا کیاستراتژ

 کند.  یم

مدت با   یروابط طولان جاد یا ی مرتبط برا ی برنامه ها ری ها و سا نی کمپ ی زیبرنامه ر یاعتماد به نفس برا شیافزا •
 را خواهید تجربه کرد.  با سازمان خود  یمشتر

را    صنعت ا یدر هر سازمان  ی ابیبازار  ی هاو برنامه هاتی مشارکت در فعال ایعملکرد   یشده برا  تیتقو یی و توانا  مهارت •
 . دهدی م  شی فراتر از سازمان را افزا ، شرفتیرشد و پ یهاراه  یشود که باعث م، به دست می آورید 

 

 ی سازمان یایمزا
بهره   ری ز مزایای دهند به   یرا انجام م  یزی و برنامه ر ی ابیبازار یاستراتژ یدوره آموزش  ن یکه متخصصان آنها ا یی ها  سازمان 

 شوند:  ی مند م
 

 خواهید داشت.  ی ابی بازار ک یاستراتژ یز یباتجربه با دانش کامل در مورد برنامه ر کارکنان •

  کنند  ی م ی ها را طراح  یاستراتژ نی افراد با تجربه که ا لی روشن و خوش فکر به دل ، یقو ی ابی بازار ی ها  یاستراتژ •
 خواهید داشت. 

 پیدا خواهد کرد. مطابقت   یمشتر  ازیبا تقاضا و ن ی به خوب  شما توسعه محصول یو برنامه ها  شما  ی ابیبازار  اهداف  •

 را آموزش و تمرین میکنید.  خوب  یبودجه و مال  ت یریمد •

را   ی مشتر ی ازهایتوسعه متمرکز و کارآمد محصول مطابق با ن جه یکسب و کار در نت ش یو افزا یو توسعه سازمان  رشد •
 آموزش و تمرین میکنید. 

 را تجربه میکنید.   یمشتر یازهایدرک بهتر ن  لی به دل یمشتر  شتریب تیرضا •

 وکار را آموخته و درک میکنید. و کسب  ی بهتر سازمان ی برندساز •
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 را تجربه و آموزش میبینید.  ی ارتباط با مشتر نه یبه یها و طرح ها برنامه •

 را آموزش میبینید.  ی وفادار یها نی برنامه ها و کمپ قی از طر یمدت با مشتر یموفق و طولان روابط •

خدمات   ا یمحصولات و جادیا ا یخدمات موجود   ای اصلاح محصولات و ی برا یبازار و مشتر ق یدق ل یو تحل  هیتجز •
 را کسب میکنید.  دی جد

 

 :درس ارائه ترتیب و محتوا  فهرست

  کیاستراتژ یز یدرک برنامه ر  یدهد که برا  یرا پوشش م  ر یموضوعات ز ی زیو برنامه ر ی ابی بازار یاستراتژ یآموزش   دوره

 مهم است:  یاب یبازار

 ی ابیتوابع بازار  - 1 ماژول 

 ع یتوز ی ها کانال

 شرکت کی ی مال نیتام

 بازار  قات یتحق

 ها  مت یق نییتع

 محصول و خدمات  ت یریمد

 ی غات ی تبل ی ها کانال

 ان یمحصولات با مشتر قیتطب

 

 ی ابیبازار یاستراتژ  تیاهم  - 2 ماژول 

 توسعه محصول  یساز ساده

 نه یبه مت یق نییتع

 موثر  عیتوز جاد یا

 ی اب یبه ارتباطات بازار کمک

 دارد   یسازمان  ر یتأث

 

 

 



Strategic management of marketing and sales 
  Course instructor: Dr. Mohammad Mazrouei                                   

 ی ابیبازار یاستراتژ ک ی یایمزا - 3 ماژول 

 کسب و کار به مخاطبان هدف  ی ارتقا

 ی خوب مشتر درک

 خوب   یتجار برند

 

 ی ابیبازار یاستراتژ  کی ب یمعا - 4 ماژول 

 ی اب یبازار یها  نه یهز

 دهد  ی نم جه یو تلاش نت زمان 

 ا ی پو یمحدود در بازار مشتر یاب یبازار کردیرو

 

 ی اب یبازار یها یدر استراتژ  تیفعال –  5 ماژول 

 ل ی و تحل هیتجز  قی از طر یمشتر  ازین نییتع

 د ی محصولات جد  جاد یمحصولات موجود/ا اصلاح

 بالقوه انیبه مشتر  ی ابیدست  ی راه برا ن یبهتر نییتع

 ی اب یبازار یها ن یکمپ جاد یا

 ی وفادار ی و برنامه ها یفروش بعد یها نیکمپ  قی از طر یروابط با مشتر جاد یا

 

 ی ابیبازار ک یاستراتژ یزری برنامه مراحل  –   6ماژول  

 ت یموقع ل یتحل

 آل  ده یا ی مشتر ف یتعر

 ی اب یاهداف بازار نییتع

 ی ابیابزار بازار  انتخاب

 به بودجه و بودجه  ی دگیو رس ی ریگ  میتصم
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 ک یاستراتژ یابیبازار ندیمراحل فرآ - 7 ماژول 

 ی ز یر برنامه

 ی ساز اده یپ

 د یکن کنترل

 

 موفق  یمرحله اجرا کی یعوامل لازم برا   - 8 ماژول 

 ق ی حقا

 ها   یژگ یو

 ازها ین

 عناصر 

 دام

 

 یخواستن مشتر/یآگاه جادیا  یها یاستراتژ  - 9 ماژول 

 را نشان دهد  کمبود 

 و محصول یمشتر نیب وند ی پ جاد یا

 د ی تعامل کن یاجتماع  یرسانه ها قی طر از

 :آموزش روش

مناسب باشد.    ی تجربه ا  ا یبا هر سابقه    ی مخاطبان آموزش   ی شده است که برا  ی و طراح   ی زی برنامه ر  ی به گونه ا  این دوره   آموزش 

تا  و سطح آموزش ورضایت کلاس نیز بررسی میشود    شود   یم یمحتوا به طور کامل بررس  ،یقبل از هر جلسه آموزش   ن،یبنابرا

 مخاطب در محل کار مرتبط است.  ی فعل تی دارد و با مسئول ی ک یحاصل شود که آموزش ارتباط نزد نان یاطم

 

  دانشجویان شود.    ی از حوزه مربوطه ارائه م   ین متخصصاز به روز ترین و کاربردی ترین روشها و نظریه های    ی فوق  آموزشدوره  

  یدر آموزش شرکت م   ی مطالعه مورد  یو بحث ها  ی ن ینقش آفر  ن ی و همچن  ،چالشها   یگروه   ی ها  ت یفعال  ق یاز طر   نی همچن

در    شتریاشتراک بگذارند تا بحث ب  همرتبط خود را در محل کار ب  اتیتا تجرب  شوندی م   قیتشو  دانشجویان   ن،ی کنند. علاوه بر ا

 شود. جاد یا ی مورد موضوع آموزش
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 :اجرا شرایط

 :بخش  آموزشی امکانات

،برگه های پرسش و  پروژکتور،  lcdاینترنت، لب تاپ،نمایشگر ) آموزشی   کمک تجهیزات و وسایل  ،سخنرانی سالن

 ( پاسخ،فرمهای ارزیابی کلاس و...

 

 :ارزشیابی

  به  مربوط  منابع مطالعه  کلاس،  گروهی   های  بحث  در   فعال  حضور  بصورت  آن   ازبیشتر  بخشی که . است کتبی  بصورت ارزشیابی 

 .باشد می کلاس  در حضور  از  قبل بحث

است  و پروژه بنا بر نیاز و طرح هریک از دنشجویان    تشریحی  -ای   گزینه  چهار   سئوالات  بصورت  دوره   پایان   در  که  کتبی  آزمون

 روزه پس از تائید پرپوزال برای ارائه زمان دارد.   10نسبت به شرکت و یا کسب وکار خود تعریف میگردد و مدت 

روزه براساس جمعت شرکت کنندگان دوره، در حضور کلیه دانشجویان بازخوانی ،رفع    2الی    1کلیه پروژه ها در کارگاه گروهی  

 ایراد و ارزیابی میگردد. 

 

 :کل نمره محاسبه نحوه

 کل  نمره%   20  کتبی آزمون

 کل  نمره %  30 بحث در   شرکت و فعال  حضور 

 نمره کل  %50پروژه : 

 :مقررات

 .باشد می 70 نمره 100  از قبولی نمره  حداقل 1-

  % 30 نهایی  نمره از ها  غیبت تعداد  شدن بیشتر  صورت  در  باشد  می  جلسه  4 کلاس  در  موجه غیبت مجاز دفعات  تعداد 2-

 شد.  خواهد حضورفعال وشرکت در بحث کسر 

حضوری   % مشمول لکچر و ارائه تحقیق   30دانشجو دانشجو جهت بهره مندی از نمره ،  مربوطه غیبت  بودن  موجه صورتدر  

 .شد خواهددر کلاس 
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