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CONTACT  

 

Address: 
Mashhad – Majd Bolvar- Zamen 
Ahoo – Flloor 6 
Phone: 
+98 912 086 5285 
 
Email: 
Rasooli.rad@gmail.com 
Mousa.rasoulirad@gmail.com 
 
 

 
LANGUAGES 

 

Persian 

English 

 

 

 

 

 

 

 

  

➢ Work Experience 

 

▪ Tanavob Tehran – (Jan 2001 - May 2003 | ~2 Years) 
Control Project Officer 

 
▪ Tehran Jonoob Company – (~3.5 Months) 

Control Project Officer 
 

▪ Mashad Milk Powder Company – (~14 Years) 
Supply Chain Manager 

 
▪ Export Consultancy – (5 Years) 

Business Owner 
 

➢  Education 

 

  
▪ Bachelor of Science (B.Sc.) in Food Industry 

▪ Master of Science (M.Sc.) in Project Management 

▪ Master of Arts (M.A.) in International Business 

  

➢ Main Skills 

 

 
▪ Cross-Cultural Communication 

▪ Drafting professional sales contracts, distribution agreement, 

representative agreement, agency agreement 

▪ Professional business Writing and Documentation 

▪ Sales and Marketing skills 

▪ Digital marketing skills for export marketing 

▪ Project Management and Execution 

 
 

➢ Core Skills and Abilities 

 

1. International Trade Knowledge   

2. Market Research and Analysis   

3. Sales and Negotiation Skills   

4. Logistics and Supply Chain Management   

6. Legal and Compliance Expertise   
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LANGUAGES 

 

Persian 

English 

 

 

 

➢ Sales & Marketing Skills: 

 

▪ Communication skills with agencies and representative  

▪ Communicated clearly with agencies and reps to align on 

agreements and deliverables. 

▪ Drafted contracts, defining roles and compliance for all parties. 

▪ Digital Marketing 

Search Engine Optimization (SEO) 

Social Media Marketing (e.g., Facebook, LinkedIn,) 

Email Marketing 

▪ Content Marketing 

▪ Market Research 

Conducting surveys, focus groups, and competitor analysis 

Identifying customer needs, preferences, and trends 

 

➢ Teaching abilities 

 

1. Subject Matter Expertise   

2. Effective Communication Skills   

3. Adaptability and Flexibility   

4. Classroom Management   

5. Passion and Enthusiasm   

6. Assessment and Feedback Skills   

7. Empathy and Emotional Intelligence   

9. Lifelong Learning Mindset 

10. Collaboration and Teamwork Skills 
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 صادرات در مرتبط با آن  یواقع یهاقواعد و حل چالش یریادگیدر عمل:  ۲۰۲۰ نکوترمزیا

 موسی رسولی راد 
 09120865285  :تلفن همراه / ثابت 

 تخصصی              نوع : عمومی         عملی                    نظری     : مدت ساعت 

 مهارت های فروش در صادرات ماهیت:      نگرشی        مهارتی          حیطه ی آموزشی: دانشی  

   سطح آموزش: مقدماتی            پیشرفته  

     : دوره کل  ی بند زمان 
 جلسه سه ساعته   6  - ساعت  18

 
 آموزشی برنامه معرفی 

 
  یاصل  یهاه ی از پا داری " از درب کارخانه فروشنده تا انبار خرهانه ی و هز  ف ی "وظا ی شفاف و مرزبند ل ی ونقل، تحودر گذشته موضوعات حمل 

 .توافقات کنند نی را صرف ا یادی و فروشنده بود و تجار مجبور بودند زمان ز   داری خر  یمذاکرات تجار 

و با حداقل اختلاف و سوءتفاهم انجام   تریامدون، حرفه  شتر،ی با سرعت ب  یتوافقات  نی است چن  ازی که ن  شدی احساس م المللنی در تجارت ب  نی بنابرا 

 .شود

 می کند تا توسط آن تقس یگذارهی پا نکوترمزی را به نام ا ییاجراتا قواعد متحدالشکل، استاندارد، مدون و قابل  دی د ازی ن  المللنی ب  یاتاق بازرگان  جه ی در نت  

 .و فروشنده به سرعت، دقت و شفاف انجام شود  داری خر نی ب  هات ی و مسئول هانهی هز

آن در سال دهم نسخه   راداتی و پس از رفع ا ی ساله بررس10 یهاها و مشکلات تجار را در دوره چالش  ات،ی گرفت تا تجرب  می اتاق تصم نی ا نی همچن  

  20۳0است که تا سال  2020نسخه  نکوترمزی نسخه ا نی روزترتجار سراسر جهان قرار دهد. همکنون به  اری و در اخت  دی را منتشر نما یاروز شده به

 .نسخه موجود خواهد بود نی و معتبرتر نی روزتربه

قواعد   نی و تسلط اکثر آنها نسبت به ا  یکه آگاه دهدینشان م افتدی اتفاق م المللنی تجار در سطح ب  نی که هر ساله ب  یو اختلافات   یتعدد دعاو  ی از طرف 

 .انداند نداشتهکه بر اساس آن معامله خود را انجام داده  ینکوترمزی از قاعده ا ی حی بوده و درک صح یسطح 

و صرفاً به جداول ساده در دسترس بسنده   اموزندی ب  یاقواعد را به صورت حرفه   نی کرده است ا هی تجار توص هی به کل المللنی ب  یاتاق بازرگان  نی بنابرا 

 .رندرا ندا الملل نی ب  یاتاق بازرگان  یکتاب رسم  ات ی جوانب و جزئ   هی انعکاس کل ییبودن توانا حی در صورت صح یجداول حت  نی ا رای نکنند؛ ز

تجربه مختلف که تجار در استفاده از قواعد   ۵0از  شی ب  ی به بررس 2020 نکوترمزی قواعد ا  هی کل ی علاوه بر معرف ی آموزش وهی ش  نی ما در ا 

 .پرداخت می اند خواهبا آن برخورد کرده  نکوترمزی ا

تجار با طرف مقابل به حداقل برسد و در   یاختلافات احتمال شودی آگاهانه قواعد خواهد شد باعث م نش ی منجر به گز  نکهی آموزش علاوه بر ا وهی ش نی ا 

از   بلطرف مقا ی تا بتوانند در برابر ادعاها دی ن ی ب یرا کاملاً آموزش م 2020 نکوترمزی ا ی صورت بروز اختلاف تجار نحوه استناد به کتاب رسم

 .حقوق خود دفاع کنند

 خواهد بود.  یمنتشر شده توسط اتاق بازرگان  2020 نکوترمزی ا یو رسم یسی نسخه انگل یدوره آموزش نی ما در ا یآموزش منبع

 
   :اهداف آموزشی 

 
o 2020 نکوترمزیقواعد ا هیدرک بهتر کل 

o قواعد متناسب و آگاهانه توسط تجار  انتخاب 

o نکوترمز یطرف مقابل از ا یاحتمال یهااز سوءاستفاده یریشگیپ 

o نکوترمزیاز انتخاب ناآگاهانه ا یمال  یهاان یاز ضرر و ز یریجلوگ 

o اختلاف تجار با طرف مقابل کاهش 
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 : موسی رسولی راد امضا                                                                                    

o یابه صورت حرفه  نکوترمز یاستناد به قواعد ا نحوه 

o در مدارک و قراردادها  نکوترمزیاز ا حیاستفاده صح نحوه 

 

 
   آموزشی:  ی هاسرفصل

 
 ی: مقدمه و معرف ۱بخش  ❖

 (یسی)نسخه انگل المللنیب یمنتشر شده اتاق بازرگان  2020  نکوترمزی ا یکتاب رسم یمعرف -

 ک یدر لجست نهیو هز سکیانتقال ر مفهوم -

 2020 نکوترمزیو ساختار ا یمعرف -

 مودالی: قواعد مولت ۲ بخش ❖

 مودالی قواعد مولت یمعرف -

 قاعده  ن یاز ا ییهاتجربه  یو بررس EXW قاعده -

 قاعده  ن یاز ا ییهاتجربه  یو بررس FCA قاعده -

 قاعده  ن یاز ا ییهاتجربه  یو بررس CPT قاعده -

 قاعده   نیاز ا ییهاتجربه  یو بررس CIP قاعده -

 قاعده  ن یاز ا ییهاتجربه ی و بررس DAP قاعده -

 قاعده  ن یاز ا ییهاتجربه  یو بررس DPU قاعده -

 قاعده  ن یاز ا ییهاتجربه  یو بررس DDP قاعده -

 یی ای: قواعد در ۳ بخش

 یی ایقواعد در یمعرف -

 قاعده  ن یاز ا ییهاتجربه  یو بررس FAS قاعده -

 قاعده  ن یاز ا ییهاتجربه  یو بررس FOB قاعده -

 قاعده  ن یاز ا ییهاتجربه  یو بررس CFR قاعده -

 قاعده   نیاز ا ییهاتجربه  یو بررس CIF قاعده -

 ۲۰۲۰ نکوترمزیا یو حقوق  یعمل ی: کاربردها ۴ بخش

 2020 نکوترمزیا یاستناد به کتاب رسم نحوه -

 نکوترمز یطرف مقابل از ا یهااز سوءاستفاده یریجلوگ -

 در صورت اختلاف با طرف مقابل   2020 نکوترمزیا  یاستناد به کتاب رسم یچگونگ  -

 ی المللنیب یدر مدارک و قراردادها 2020 نکوترمزیاستفاده از قواعد ا نحوه -

 وپاسخو پرسش یبند: جمع۵ بخش

 بندی نکات کلیدی دوره جمع -

 کنندگان پاسخ به سؤالات شرکت -

 
 مخاطبان کارگاه:

   

 ابانیبازار - یبازرگان تیریرشته مد انیدانشجو - یصادرات یهاشرکت رانیمد -ها شرکت یخارج یو کارشناسان بازرگان رانیمد

 .یالمللن یب یقراردادها کنندگانمی کنندگان و تنظ مذاکره -کالا و خدمات  کنندگاننیتأم - یصادرات
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 ی المللنیب ی تا بستن قراردادها یمشتر یازهایدر صادرات: از شناخت ن یهنر فروش شرکت

 موسی رسولی راد 
 09120865285  :تلفن همراه / ثابت 

 تخصصی              نوع : عمومی         عملی                    نظری     : مدت ساعت 

 مهارت های فروش در صادرات ماهیت:      نگرشی        مهارتی          حیطه ی آموزشی: دانشی  

   سطح آموزش: مقدماتی            پیشرفته  

     : دوره کل  ی بند زمان 
 و پرسش و پاسخ(   یجلسه سه ساعته )جمع بند  1جلسه سه ساعته آموزش( +   9ساعت )   30

 
 آموزشی برنامه معرفی 

 
نوع   نی هستند. ا گر ی د یوکارهاکسب  ای ها ها، شرکت سازمان  انی است که در آن مشتر ک ی و استراتژ یتخصص ندی فرآ  کی  (B2B) فروش به شرکتها

روابط بلندمدت   جاد ی و ا یارفتار حرفه  ،یسفارش  یهاحل ارائه راه  ،یمشتر یازهای ن  ق ی درک عم ازمندی معامله ساده است و ن  ک ی فروش فراتر از 

و   یفن   ،یمال رانی مختلف مانند مد یهابخش  ای نفر  نی مشارکت چند لی دلبه ها فروش این در  یری گمی تصم ندی فرآ  . ضمن اینکهاستبر اعتماد  یمبتن 

 است.  تردهی چی و پ  تری طولان  د،ی خر

حوزه   نی ا رد هم  است. ارزش معاملات یاکننده و رفتار حرفه قانعدلایل  یاارائه  ییو توانا یری گی صبر، پ  ازمندی ن بر همین اساس ارتباط با شرکتها 

 .شوندی بلندمدت انجام م ی قراردادها ای معمولاً به صورت عمده  دهای اغلب بالا است و خر

در برآورده کردن   شتری ب  یری پذو انعطاف  یجهان  یاستانداردها ،ی المللنی ب  نی قوان  ،یفرهنگ یهاتفاوت  ق ی درک عم ازمندی صادرات ن  گر،ی د  یسو  از

بنابراین .  ردی گی شکل م ترک ی و روابط نزد  ی اغلب بر اساس شناخت بازار محل  یکه فروش داخل یاست، در حال  ی خارج  دارانی متنوع خر یازهای ن 

 .و ارائه ارزش افزوده بلندمدت وابسته است یامذاکرات حرفه  ان،ی مشتر دهی چی پ  یازهای درک ن   ییبه توانا B2B فروشدر   تی موفق

مذاکره،  یهاک ی تکن  یری ادگی مخاطبان با  تاشده است  یدر حوزه صادرات طراح یو فروش شرکت  یاب ی بازار یهامهارت  یدوره به منظور ارتقا نی ا

وکارها در  صاحبان کسب  ای مؤثر با کارمندان   طورها، قادر خواهند بود به آن  یهاو توجه به خواسته  نفعانی در نظر گرفتن منافع ذ، یابرخورد حرفه 

رشد   سازنه ی بلکه زم کنند،ی فروش کمک م ش ی تنها به افزاها نهمهارت  نی . اندی نما جاد ی ا داری پا یها ارتباط برقرار کرده و روابط تجار شرکت  ری سا

 خواهند بود.  یالمللنی ب  یدر بازارها ت ی بلندمدت و موفق

 
   :اهداف آموزشی 

 
 شدهی سازیسفارش یهاحلو ارائه راه در صادرات  B2B انیمشتر یازهاین قیدرک عم .1

   با شرکتهاروابط بلندمدت  جادیو ا یامذاکره حرفه  یهاکیتسلط بر تکن .2
 یالمللنیب و مذاکره یابیبازار یهامهارت یارتقا .3
 درخواست معرف از شروع تا  B2Bفروش  ندیفرآ تیریمد .4

     
خود را به سطح  یکنند و فروش شرکت تیفعال یالمللنیب یطور مؤثر در بازارهاتا به کندیکنندگان کمک ماهداف به شرکت نیا

 ارتقا دهند.  یدیجد
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 : موسی رسولی راد امضا                                                                                    

 

 
   آموزشی:  ی هاسرفصل

 
 م یو مفاه یبخش اول: مبان

 کنندهبا فروش به مصرف  یدیکل یهاتفاوت ست؟یچ B2B فروش -
 نیازهای واقعی خریداران هدف و کشف  انیمشتر  ییشناسا -
 در فرآیندهای متقاعدسازی مشتری زیتما یهایاستراتژ  یو طراح SWOTاستفاده از  -

 
 B2Bدوم: هنر فروش در  بخش

 B2Bفروش  چرخه -
 ی زیرو برنامه قاتی: تحقB2B یهافروش  یآمادگمرحله  -
 ی خارج یدر بازارها یشرکت انیبا مشتر تماس -
 شده یسازیارزشمند و سفارش یشنهادهایپ یطراح -
 B2Bکالا و خدمات در  یمعرف یمؤثر برا  کیتکن 8 -
 یشرکت یهاجلب اعتماد در فروش یهاکیتکن  -

 
 شرکتی  یهادر فروش یگذارمتیق  یها کیسوم: تکن بخش

 قیمت گذاری کالای اصلی  یهاروش -
 محصولات جانبی روش های قیمت گذاری  -
 ی شرکت یهادر فروش تکنیک های ارائه تخفیف -

 
 ی شرکت انیاعتراض مشتر تیریچهارم: مد بخش

 فرصت؟ ای دیتهد ،یمشتر اعتراض -
 ض به قیمت اعترا تیریمد -
 ت یفیاعتراض به ک تیریمد -
 زمان حمل به اعتراض  تیریمد -

 
 B2Bفروش در  ییطل  دیکل ،یبند پنجم: جمع بخش

 شرکتی   یمشتر یریگمیتصم یسازساده -
 در مکاتبات  یبندجمع یهاروش -
 ی در مذاکرات تلفن یبندجمع یهاروش -
 یدر جلسات حضور یبندجمع یهاروش -
 ) صورتجلسه( و اصول آن  MOMتهیه  -

 
 بستن فروش  یهاکیششم: تکن بخش

 یشرکت یهادر فروش نگی کلوز کیتکن 10 یبررس -
 یشرکت یهادر فروش ی مهم قرارداد نکات -

 
 ی هفتم: فروش محصولات جانب  بخش

 ی شرکت انیبه مشتر  یمحصولات جانب یمعرف نحوه -
 

 ی هشتم: درخواست معرف و همکار بخش
 یشرکت یهادر فروش  گران یبا د یهمکار یهافرصت -

 

   مخاطبان کارگاه:

 خواهندیشده است که م یطراحوکارو مشاوران کسب انیدانشجو نان،یکارشناسان فروش، صادرکنندگان، کارآفر ران، یمد یدوره برا نیا
 توسعه دهند.   یجهان یوکار خود را در بازارهاو کسب اموزندیب یو کاربرد یصورت عملو صادرات را به  یفروش شرکت یهامهارت
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 یالمللنیب یابیفروش و بازار یدیپلتفرم کل ،نینکدیل

 موسی رسولی راد 
 09120865285  :تلفن همراه / ثابت 

 تخصصی              نوع : عمومی         عملی                    نظری     : مدت ساعت 

 مهارت های فروش در صادرات ماهیت:      نگرشی        مهارتی          حیطه ی آموزشی: دانشی  

   سطح آموزش: مقدماتی            پیشرفته  

     : دوره کل  ی بند زمان 
 ش جلسه سه ساعته آموز 6  - ساعت  18

 
 آموزشی برنامه معرفی 

 
رقم بخورند    ق ی طر  نی و معاملات از ا هاییاز آشنا ی ادی اند بخش زمخاطب داخل کشور مؤثر بوده و باعث شده  یرو یاجتماع یهاهر اندازه که شبکه 

 ییای ها در نقاط مختلف جغرافاز شرکت  یاری ارتباط و معامله بس ،ییاند و باعث آشناهم خودشان را نشان داده  المللنی ابزارها در تجارت ب  نی قدرت ا

 .اندشده گری کدی با 

 تی ماه نی هم قا  ی هاست و دقپلتفرم ر ی از سا شیب  رندی گی وکارها در آن قرار ماشخاص و کسب  یکار  لی که پروفا نی نکدی ل یسهم شبکه اجتماع نی ب نی درا

 .دهدی به آن م یقدرت  نی است که چن  نی نکدی وکارها در لاشخاص و کسب  ی و اطلاعات تخصص

  یو بخصوص قبل از سفرها  یو حضور   یدان ی م یاب ی پلتفرم در بازار نی از ا هااب ی بازار ،یالمللنی ب  یهاشبکه در فروش  نی ا می مستق لی از پتانس جدا

  یاتوافق قراره ای  ی جلسات کار ه،ی ارتباط اول ق ی طر نی تا از ا کنندی صدها شرکت در بازار هدف هم استفاده م  یها و حت ده   ییدر شناسا یتجار

 . است یدان ی م یدهای سفرها و بازد شتری ب  یاثربخش یبه معن  نی کنند و ا ییرا نها  یحضور 

 

 
   :اهداف آموزشی 

 
o های اجتماعی در صادراتهای بالقوه و قدرتمند شبکهآشنایی با ظرفیت 

o  هدف  در کشوری  المللنیبایجاد شبکه یکنواخت از همکاران 

o لینکدینهای جستجو و یافتن مخاطبان باارزش و هدفمند در آشنایی با تکنیک 

o های اجتماعیتر از شبکهها جهت استفاده بهینهآشنایی با الگوریتم 

o  ی صادرات محورهاشرکتت و خدمات محصولای پربازدید هاانواع پستآشنایی با  

o بازاریابی صادراتی های تخصصی و صفحات شرکتی در آشنایی با گروه 

o های اجتماعیدر شبکه همکاری و پیشنهاد ارتباط 
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 : موسی رسولی راد امضا                                                                                    

 
 

   آموزشی:  ی هاسرفصل
 

 ساخت پروفایل شخصی و نکات مهم آنبخش اول:  ❖

 ساخت پروفایل سازمانی برای شرکت  -

 برای جذب مشتریان هدف سازی پروفایلبهینه -

 سازی و ارتباطات بخش دوم: شبکه ❖

 های همکار در بازار هدفدعوت به همکاری با اشخاص و شرکت -

 های تخصصی و صنفی تشکیل و مشارکت در گروه -

 های مختلفها در لایهمفهوم شبکه و تأثیر الگوریتم -

 ایجاد شبکه ارزشمند، هماهنگ و هدفمند جهت اثربخشی بیشتر  -

 های تولید محتوابخش سوم: استراتژی ❖

 استراتژی تولید محتوا در صفحات شخصی -

 استراتژی تولید محتوا در صفحات شرکتی  -

 استفاده از محتوای جذاب برای جذب مشتریان بالقوه  -

 بخش چهارم: بازاریابی مستقیم و فروش ❖

 "بازاریابی مستقیم، نحوه پیغام به مخاطبین و "دعوت به اقدام -

- Sales Navigation ناوبری فروش( در لینکدین( 

 سازی شدههای شخصی و پیام  InMail های جذب مشتری از طریقتکنیک -

 سازی بخش پنجم: تنظیمات و بهینه ❖

 سازی پروفایلتنظیمات و بهینه -

 استفاده از ابزارهای پیشرفته لینکدین برای افزایش دید و جذب مشتری  -

 وپاسخبندی و پرسشبخش ششم: جمع ❖

 بندی نکات کلیدی دوره جمع -

 کنندگان پاسخ به سؤالات شرکت -

 

 مخاطبان کارگاه:
 

 ابانیبازار - یابیو بازار المللنیب یبازرگان تیریرشته مد انیدانشجو -  یصادرات یهاشرکت رانیمد -  یصادرات یابیکارشناسان بازار

 .مندندعلاقه  ی المللنی ب یابیکه به حوزه بازار یکنندگان و همه کسانمذاکره -کالا و خدمات  کنندگاننیتأم - یصادرات
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 با شرکای تجاری خارجی و بدون چالش داریپا یهایهمکار یبرا یاه یپا ،یالمللن یب یقراردادها

 موسی رسولی راد 
 09120865285  :تلفن همراه / ثابت 

 تخصصی              نوع : عمومی         عملی                    نظری     : مدت ساعت 

 مهارت های فروش در صادرات ماهیت:      نگرشی        مهارتی          حیطه ی آموزشی: دانشی  

   سطح آموزش: مقدماتی            پیشرفته  

     : دوره کل  ی بند زمان 
 ش جلسه سه ساعته آموز 6  - ساعت  18

 
 آموزشی برنامه معرفی 

 
موجب روابط شفاف با حداقل چالش    یها و اشخاص است. قرارداد قو شرکت   نی در ب   المللنی ب   یالزامات روابط تجار  نی ترامروزه قراردادها از مهم 

 .شودی وکارها مکسب  نی ب  مدتی طولان  یهای و همکار انی عدم ضرر و ز  ،یداری است که باعث پا ت ی شفاف نی است و هم یتجار  یهاطرف  نی ب 

ب   به    ازی بخصوص در سطح خرد ن   ه ی و تعاملات اول  ییبعد از آشنا  یالمللن ی ب   یمعامله تجار  ک ی دو طرف    می موارد ممکن است تصور کن   شتر ی در 

 .نداشته باشند ی تجار ی قراردادها

شروع    یحت  ای   یو عملاً امکان ادامه همکار  کنندیم  دای پ   ی جد ازی ن   یاحرفه   یالمللنی ب   یبه قراردادها   شتری و تعاملات ب   یهمکار   یبعد  یهااما در گام  

 .وجود ندارد یالمللنی استاندارد ب  ی ( بدون قراردادهایتجار ترده ی چی )در روابط پ  یهمکار

 ی المللنی درک کرده و در تعاملات ب  شی ازپ ش ی وجود قرارداد با طرف مقابل را ب  ت ی اهم ی اقتصاد نی شده است تجار و فعال ی سع ی دوره آموزش نی در ا 

 . کنند یر ی جلوگ انی خود استفاده کنند و از تعارض و ضرر و ز ازی خود از قراردادها مناسب و متناسب ن   یتجار

 
   :اهداف آموزشی 

 
 ی المللنیب یو اصطلاحات قراردادها یبا ترمولوژ ییآشنا .1

 ی المللن یب یبا انواع قراردادها ییآشنا .2

 و نکات مهم آن یگربا نمونه قرارداد جعاله واسطه  ییآشنا .3

 با مخاطب یقرارداد متناسب با نوع رابطه تجار نشیگز .4

 یسیبا نکات مهم قراردادنو ییآشنا .5

 حل اختلاف یهابا انواع روش ییآشنا .6
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   آموزشی:  ی هاسرفصل

 
 بخش اول: آشنایی با مفاهیم پایه ❖

 المللی انواع قراردادهای بین -

 المللی آشنایی با ترمولوژی قراردادهای بین -

 و غیره MOM, MOU, MOA, LOI) های مقدماتینامهتفاوت موافقت -

 شروط مهم قراردادهابخش دوم:  ❖

 المللی بررسی شروط مهم قراردادهای بین -

 بخش سوم: تحلیل نمونه قراردادهای رایج  ❖

 بررسی نمونه قرارداد خریدوفروش )انگلیسی(  -

 بررسی نمونه قرارداد اعطای نمایندگی )انگلیسی(  -

 بررسی نمونه قرارداد توزیع )انگلیسی(  -

 بررسی نمونه قرارداد لیسانس )انگلیسی(  -

 بررسی نمونه قرارداد فرانچایز )انگلیسی(  -

 قرادادهای بروکری ) واسطه گری( بخش چهارم   ❖

 Unilateral Contract (ی فارسگری در صادرات )بررسی نمونه قرارداد جعاله واسطه -

 صی صا تولید با برند اخت قراردادهای -

 ( فارسی - بررسی نمونه قرارداد "تولید با برند اختصاصی" در صادرات )انگلیسی -

 المللی : حل اختلافات و داوری بینپنجمبخش  ❖

 المللی مفاهیم پایه داوری بین -

 تعریف داوری و مزایای آن نسبت به مراجع قضایی  -

 های حل اختلاف تفاوت بین داوری تجاری و سایر روش -

 وپاسخبندی و پرسش: جمعششمبخش  ❖

 بندی نکات کلیدی دوره جمع -

 کنندگان پاسخ به سؤالات شرکت -
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 : موسی رسولی راد امضا                                                                                    

 
   مخاطبان کارگاه:

 

بروکرها و همه   - المللنیب  یبازرگان تیریرشته مد انیدانشجو -کارشناسان  -ها شرکت رانیمد -ها شرکت یخارج یکارشناسان بازرگان

 .مندندعلاقه   یالمللنیب یکه به موضوع قراردادها  یکسان
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 ی در تجارت جهان تیاعتماد، سرعت و موفق  یبرا یحلراه  یامکاتبات حرفه

 موسی رسولی راد 
 09120865285  :تلفن همراه / ثابت 

 تخصصی              نوع : عمومی         عملی                    نظری     : مدت ساعت 

 مهارت های فروش در صادرات ماهیت:      نگرشی        مهارتی          حیطه ی آموزشی: دانشی  

   سطح آموزش: مقدماتی            پیشرفته  

     : دوره کل  ی بند زمان 
 جلسه سه ساعته   10  - ساعت  30

 
 آموزشی برنامه معرفی 

 
سفر کنند و بعد از ملاقات و توافق   گری کدی  ی کوچک هم شخصاً به کشورها ی دهای خر  یبرا  یمجبور بودند حت  دکنندگان ی اواخر تجار و تول نی تا هم

 !گرفتی احتمالاً معامله شکل م نی طرف

اوقات بدون   یفروشنده است و گاه ای  داری در کشور خر یکی زی به حضور ف یکمتر  ازی ن  یارتباط نی نو یاما اکنون با گذشت زمان و آمدن ابزارها 

 .رسدی م انی به پا تی و معامله با موفق ردی گی شکل م ق ی طر  نی رودررو شوند ارتباط از ا یکی زی معامله بخواهند به صورت ف نی طرف نکهی ا

  ی ادی باز کند؛ بلکه بخش ز نی طرف نی را ب  هی و ارتباط اول ییباب آشنا تواندیتنها مکاتبه ماست که نه  نی تر ابزرگ  یدهای نقش مکاتبه در خر نی ب نی درا 

مذاکره   زی سر م اتی و جزئ  ییانجام توافقات نها ی مکاتبه قابل انجام است و دو طرف تنها برا قی هم از طر یمال ی و حت   یبازرگان  ،یاز مسائل فن 

 .شوندیحاضر م

اند به  نتوانسته  نکهی ضعف در مکاتبات و ا  لی به دل یرقابت   متی و ق  یفن  یهایتوانمند رغمیها علاز شرکت  یلی شده است که خ  دهی متأسفانه بارها د 

  ست را از د  یارزشمند یهااند و متأسفانه فرصت کرده  جادی را ا یاعتمادیپاسخ دهند در طرف مقابل حس ب  یخوب مخاطب به  یاطلاعات  یازهای ن 

 .اندداده

  یعوامل مبنا ر ی و آن را در کنار سا دانندی م یالمللنی تخصص و تجربه ب  یهااز نشانه   یکی نحوه مکاتبه و تعامل طرف مقابل را  یالمللنی تجار ب  

 .دهندی ها قرار مبا اشخاص و شرکت   یعدم همکار ای  یشروع، ادامه همکار  یبرا یری گم ی قضاوت و تصم

به   دنی باعث سرعت رس تواندی که م شودیدرست خود م ر ی گفتگو در مس انی و شفاف باعث نظم و قرارگرفتن جر  یامکاتبات حرفه  گری از طرف د 

 .شود یینها جه ی کسب نت  تی و در نها نی طرف یهاتوافق، رفع چالش 

  یهاشبکه  یو حت  هارسان امی پ  ل،ی می ا ق ی مکاتبات از طر المللنی است که در تجارت ب  نی کمتر به آن توجه شود ا دی مکاتبه که شا ت ی اهم گری د لی از دلا 

موضوع   نی علم به ا اب  نی بنابرا رند؛ی استناد مورداستفاده قرار بگبه عنوان مدرک و شواهد قابل  توانندیاعتبارند و م یدارا  ییدر محاکم قضا یاجتماع

 .دی آحساب  فرد به منحصربه  ت ی مز کی آنها  ی و برا دی ای ب  المللنی تجارت ب  نی حساس به کمک بازرگانان و فعال  طی در شرا تواندی م یامکاتبات حرفه 

 
   :اهداف آموزشی 

 
o مکاتبه  قیارتباط موثر از طر یبرقرار 

o شرکت و محصولات به صورت مؤثر  یبا نحوه ارائه، معرف ییآشنا 

o متیق شنهادیپ یهابا انواع روش ییآشنا 

o یجلسات حضور تیر ی"دستور کار" جهت مدم یو تنظ یزیربرنامه نحوه 

o قرارداد شیجلسه و پصورت میتنظ 

o یاحتمال یهاو دفاع از اختلاف تیریو مهارت در استناد به مکاتبات در مد ییتوانا 
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   آموزشی:  ی هاسرفصل

 
 المللی بخش اول: اصول و مبانی مکاتبات بین ❖

 اصول اولیه در مکاتبه با مشتریان خارجی  -

 المللی از طریق مکاتبهو سازمان به مخاطب بین اشخاصنحوه ارائه، معرفی  -

 های معرفی محصول و خدماتنامه -

 های پیگیری و نکات مهمی که باید در آن رعایت شودنامه -

 های مکاتبات مؤثربخش دوم: تکنیک ❖

 المللکردن مسائل در مکاتبات بینای و شفافنحوه پرسیدن سؤالات حرفه -

 نحوه پاسخ به استعلام قیمت  -

 المللی های ارائه تخفیف به خریداران بینتکنیک -

 های مستقیم و درصدیجای تخفیفهای تخفیف بهجایگزین -

 رد و بدل کردن مدارکی، بخش سوم: اعتمادساز ❖

 های اعتمادسازی از طریق مکاتبات روش -

 درخواست، تبادل مدارک و اعتبارسنجی خریداران از طریق مکاتبه  -

 های حضوری دعوت از خریداران جهت بازدید و ملاقات -

 ریزی و مدیریت جلسات بخش چهارم: برنامه ❖

 "های حضوری و تنظیم "دستور جلسههای ملاقاتریزینحوه برنامه -

 های حضوری قرارداد" در جلسه جلسه" و "پیشتنظیم "صورت -

 خش پنجم: مکاتبات عملیاتی و اجراییب ❖

 سازی سفارشمکاتبات مرتبط با دریافت و آماده -

 مکاتبات مالی و پولی با خریدار و نکات امنیتی مهم -

 مکاتبات مرتبط با مشخصات فنی، استانداردها و بازرسی کالا -

 ونقل و لجستیک بخش ششم: مکاتبات مرتبط با حمل ❖

 المللی ونقل بینهای حملمکاتبات با شرکت -

 های بیمه و نکات مهم و کاربردی نحوه تکمیل فرم شرکت -

 ونقل، بارگیری و تحویل کالا های حملسازی، هماهنگیمکاتبات مربوط به آماده -

 ها و ارتباطات بخش هفتم: مدیریت چالش ❖

 های شکایت و عدم رضایت مشتریپاسخ به نامه -

 پاسخ به اعتراض هاتکنیک های  -

 ش هشتم: ارتباطات از طریق شبکه های اجتماعیخب ❖

 های اجتماعی با مشتریان بالقوهگیری از طریق شبکهنکات مهم ارتباط -

 گ دایرکت مارکتین -

 وپاسخبندی و پرسش: جمعنهمبخش  ❖

 بندی نکات کلیدی دوره جمع -

 کنندگان پاسخ به سؤالات شرکت -
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 : موسی رسولی راد امضا                                                                                    

 
 مخاطبان کارگاه: 

   

 ابانیبازار - یبازرگان تیریرشته مد انیدانشجو - یصادرات یهاشرکت رانیمد -ها شرکت یخارج یو کارشناسان بازرگان رانیمد

 .یالمللن یب یقراردادها کنندگانمی کنندگان و تنظ مذاکره -کالا و خدمات  کنندگاننیتأم - یصادرات
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