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 بسمه تعالي
 رزومه جهت همكاري 

 

 

 : مشخصات فردي -1 

 محمدرضا طائی  نام و نام خانوادگی:  نام مستعار:  قاسمنام پدر: 

 11/12/1733تاریخ تولد:  اراكمحل تولد:  17231 شماره شناسنامه: 

 وضعیت نظام وظیفه:

 معافیت كفالت
 ---تعداد فرزندان: 

 وضعیت تاهل:   مجرد

 متاهل                       

پست الكترونیكی: 
mohammad.taie22@gmail.com 

 78117328213: شماره همراه

 

 : سوابق تحصیلی -2

كشور/ شهر محل 

 تحصیل

 مقطع تحصیلی رشته تحصیلی گرایش مدت تحصیل نام واحد آموزشی

 از تا

 فوق دیپلم الكتروتكنیك برق صنعتی 1718 1713 دانشگاه آزاد اراك اراك
 لیسانس مهندسی برق قدرت 1718 1782 دانشگاه آزاد اراك اراك
 فوق لیسانس مدیریت بازرگانی بازاریابی  1787 1788 دانشگاه آزاد اراك اراك

 دكترا DBA کار و کسب مدیریت دکتری دوره دانشجوی بازاریابی 7931 ادر حال تحصیل  موسسه آموزشی بهار تهران

 

 : سوابق حرفه اي  -7
 سرپرست فروش  سمت: شرکت فروش دوو الكترونیك -گروه صنعتی انتخاب

 زمینه فروش و روش های افزایش فروش در  و برگزاری دوره های آموزشی  مشاوره ،ستدری

 کارشناس آموزش دوره های مدیریت:سمت (MBA&DBAشرکت علوم مدیریت کسب و کار ویژن خوزستان)برگزار کننده دوره های مدیریت 
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 مدیر دوره های کوتاه مدت  سمت: زاری دوره های مدیریت، بازاریابی و فروش(آموزشگاه پانیذ )فعالیت در زمینه برگ

 :دوره هاي آموزش زبان خارجی وكامپیوتر  -4

آموزش محل نام دوره  

 
 امكان ارائه گواهی دوره را دارید؟ میزان ساعات دوره سال

  بلی      خیر ساعت 33 91/06/16 انستيتو ايزايران (4و 3مكالمه زبان انگليسي)ترم 

  بلی      خیر ساعت 43 90/10/27 انستيتو ايزايران (2و 1مكالمه زبان انگليسي)ترم 

ICDL 2(WORD,EXCEL) بلی      خیر ساعت 22 90/03/03 انستيتو ايزايران  

 بلی       خیر ساعت  03 91/12/16 انستيتو ايزايران  دوره اتوكد دو بعدي و سه بعدي

 مهارت درزبان خارجی:  -8
 میزان تسلط )مكالمه خواندن ،نوشتن و ( نوع توانائی خارجی زبان

 متوسط   ترجمه و مكالمه و خواندن  انگلیسی زبان

 مهارت كامپیوتري:  -3
 میزان تسلط سطح نام برنامه

 کامل تسلط  اینترنت و ویندوز

  کامل تسلط   آفیس افزارهای نرم مجموعه

   وچاپ: مشاوره تدریس،مهارت -3

  نویسنده كتاب: باورها و ویژگی هاي فروشندگام حرفه اي 

 و  نويسنده كتاب الكترونيكي روش هاي افزايش فروش در شرايط ركود و بحران اقتصادي در حال نگارش  CRMدوم: مديريت ارتباط با مشتريان كتاب 

  نفر تا كنون  23به حدود  ، هدفگذاري، برنامه ريزيتدريس در زمينه آموزش مهارت هاي فروش حرفه اي

 آكادمي فروش حرفه اي   www.sallesacademy.comفروش به نام  آموزش ت تخصصيياس راه اندازي وب

 ، افزايش فروش، مشتري مداري به فروشگاه هاي بزرگ و خرده فروشان در زمينه استخدام نيروي انساني فروش، تبليغات و جذب مشتري مشاوره

http://www.sallesacademy.com/
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 علمی اخذشده: –گواهینامه هاي تخصصی  -1

 اخذ سال محل اخذ نوع مدرك
میزان ساعات 

 دوره
 امكان ارائه گواهی دوره را دارید؟

  بلی      خیر ساعت 233 1783 بيشتر از يکمجموعه  4جامع مدرسه استادي دوره 

 دوره جامع مديريت فروش و فروش حرفه اي
آموزشگاه بازار سازان) سازمان 

 (يو حرفه ا يفن
  بلی      خیر ساعت69 1783

  بلی      خیر ساعت24 1783 آموزشگاه بازار سازان دوره كاربردي تكنيک هاي فروش حرفه اي با نگرش بازار ايران

 دوره جامع مديريت بازاريابي با نگرش بازار ايران
آموزشگاه بازار سازان) سازمان 

 فني و حرفه اي(
  بلی      خیر ساعت69 1783

  بلی      خیر ساعت 39 1783 آموزشگاه بازار سازان نون مذاكره حرفه اي و زبان بدن دوره جامع اصول و ف

  بلی      خیر ساعت24 1783 آموزشگاه بازار سازان دوره جامع ديجيتال ماركتينگ 

  بلی      خیر ساعت 323 1787 نشگاه صنايع و معادن ايراندا MBAدوره مديريت كسب و كار 

  بلی      خیر ساعت 9 1787 دانشگاه صنايع و معادن ايران سمينار مديريت ارتباط با مشتريان

  بلی      خیر ساعت 9 1787 ادن ايراندانشگاه صنايع و مع سمينار بازاريابي و فروش

  بلی      خیر ساعت 9 1718 دانشگاه صنايع و معادن ايران سمنار مديريت استراتژيک

  بلی      خیر ساعت 0 1787 دانشگاه صنايع و معادن ايران سمينار آموزشي تكنيک هاي بازاريابي و فروش بيمه هاي عمر

  بلی      خیر ساعت 19 1718 مركز آموزش مديريت بازرگاني همايش بين المللي مديريت ، فروش و بازاريابي

  بلی      خیر ساعت 0 1787 مدرك داخلي با امضا استاد 06روش، مذاكرات و مديريت در مرداد كنفرانس بين المللي بازاريابي، ف

  بلی      خیر ساعت 0 1718 دانشگاه صنايع و معادن ايران كارگاه آموزشي روش هاي بازاريابي و فروش بيمه

  بلی      خیر ساعت 9 1711 دانشگاه تهران)دانشكده مديريت( سمينار تكنيک هاي افزايش فروش

  بلی      خیر ساعت 19 1711 دانشگاه تهران)دانشكده مديريت( دوره مهندسي  فروش
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  بلی      خیر ساعت 9 1718 دانشگاه صنايع و معادن ايران صول مطالباتسمينار روش هاي علمي و

  بلی      خیر ساعت BRS 2717 22 دوره غير حضوري مهندسي تبليغات

 سمينار بازاريابي نوين و آينده پژوهي
 ار ويژنعلوم مديريت كسب و ك

 
  بلی      خیر ساعت 9 1782

 

 

 توانایي های بنده به صورت کلي:

 
 توانايي آموزش و مشاوره تخصصي در زمينه فروش و تكنيک هاي افزايش فروش  -

 محصولات  صوتي و تصويري+ مقالات در زمينه فروش تهيه  -

 جذب و انتخاب نيروي انساني شايسته  -

 لراه هاي افزايش فروش در شبكه هاي مجازي و فضاي ديجيتا -

 سال در زمينه فروش و بازاريابي  6سابقه تجربي به مدت  -

 تحصيلات مرتبط و سپري كردن دوره هاي متعدد كاربردي در زمينه كسب و كار، بازاريابي و فروش -

 دوره های قابل تدریس: عناوین 

 ش فروش در شرايط ركود و بحران اقتصادي هاي افزايروش 

 هاي فروشندگي حرفه اي مهارت 

 هاي فروش در فضاي مجازي روش 

 MBTIشخصيت شناسي با روش هاي تكنيک 

 دن در فروشبزبان 

 پوشش حرفه اي و آداب معاشرت اصول 

 ري يابي هاي مشتش رو

 متقاعد سازي و نهايي سازي فروش فرآيند 

 ارتباط با مشتريان مديريت 

 هاي رسيدن به موفقيت تكنيک 

 هدفگذاري و رسيدن به هدفاصول 
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کارگاه آموزشي روش های افزایش فروش در شرایط رکود و بحران

 

 ایط رکود و بحرانروش های افزایش فروش در شر زشيوآمکارگاه 
 

 

 سي دانشگاه تهران با موضوع اعتماد سازیاندر دانشکده روانشسخنراني 

 

 


