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 تهران کار در صنعت، آموزش و مشاوره ایسوابق حرفه

 خود ایوی تجربيات حرفه. فروش است کوچفروش و  متخصص آموزشفروش،  بازاريابي و بابک مرواني يک مشاور 
در شرکتهای بزرگي همچون گروه صنعتي تاژ و گروه  با کار و تحقيقات بازاريابي ، بازاريابيهای فروشرا در حوزه

صنعتي گلرنگ در سمتهای مدير تحقيقات بازار، مدير محصولات، مدير برند، مدير بازاريابي و مدير فروش اندوخته و 
 شرکتهای پخش تيمهای فروشموسسات مهارت آموزی و  کارمندی به شغلدر کنار  6374از سال  او. داده است ارتقا
به دنيای  6340بابک مرواني از سال  .به صورت تخصصي فروش آموزش ميدهد ی توليدی و بازرگانيشرکتهاساير  و

 .ای شغل مشاور فروش را برای خود برگزيدبه صورت حرفه 6342مشاوران بازاريابي و فروش وارد و از سال 
داده يا برای آنها دوره فروش موزش آيا  فروشبازاريابي و  که بابک مرواني به آنها مشاوره يمشتريانبرخي از فهرست 
 :عبارتند ازاست کرده  کوچينگآنها را ، تيم فروش کوچبرگزار کرده و يا در نقش  فروشتکنيک کارگاه عملي 

 
 

  
  ها يا موسسات مهارت آموزی فروشدانشگاه آموزش فروش

 .تکنيکهای فروش، خريدهای صنعتيهای فروش به شرکتها و سازمانها، سازمان مديريت صنعتي، برگزاری دوره 
 .های فروشبرگزاری دورهموسسه آموزش عالي ماهان، 

 .مديريت فروش، سبکهای فروشتکنيکهای فروش، های فروش، موسسه آموزش عالي ويژگان، برگزاری دوره
 .برگزاری دوره آموزش فروش. دانشگاه علمي و کاربردی گلرنگ

 .ری دوره آموزش فروشدانشگاه علمي و کاربردی کرمان، برگزا
 های فروش و تکنيکهای فروشدانشگاه عملي و کاربردی بيمه ايران، دوره

 .دانشگاه علمي کاربردی و مرکز آموزش و تحقيقات صنعتي ايران
 .های فروش به شرکتها و سازمانها، تکنيکهای فروش، دوره(دکتر درگي)آموزشگاه بازارسازان 

 .های عمربيمه های جنرال و دوره تخصصي فروشبيمه آموزش فروش دوره مرکز آموزش بيمه ايران،
 .های فروشبرگزاری دوره( قم)مرکز آموزش بازرگاني 

 .های تخصصي فروش بيمه عمربرگزاری دوره. مدرسه بيمه
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  شرکتها و سازمانها آموزش فروش

 .استراتژيهای رقابتي ـبه شرکتها و سازمانها دوره آموزش فروشبرگزاری ، ينننده نيروگاه برق، توربمپنا توليد کشرکت  
 .فروش مويرگيپخش، فروش برای تيم فروش شرکت فن  آموزش فروش ،(کاله محصولات لبني)باني چاو شرکت 

، آموزش فروش پخش مويرگي در شعب اصفهان، اهواز، محصولات بهداشتي پنبه ريزشرکت وطن زرين، توليدکننده 
 .ساری

 . فروش مويرگي به عمده فروشي،فروش فن ه اموزش فروش ـ کارگا، (      ش ک ليکره )شرکت صفا پخش 
 .صنعتيموزش فروش آ دوره .توليد کننده رنگهای ساختماني، صنعتي و بدنه خودرو رنگ ايران و ژاپنشرکت 
 .فروش به شرکتها و سازمانها دورهتوليد کننده مواد اوليه شيميايي،  پديده شيمي غربشرکت 

 . ن توليد کننده سردخانه های صنعتيايتاليا در ايرا زانوسيشرکت زانوسي زاگرس نماينده شرکت 
 . فروش فروشگاهي. ، آموزش فروش، دوره فروش به عمده فروشي، فروش به فروشگاهلوازم خانگي داتيسشرکت 

 .تيم فروش مويرگي وزشآم، (و غيره اوه، سافتلن، روغن فاميلا هایتوزيع محصولات برند)شرکت گل پخش اول 
 .فن فروش دوره آموزش فروش ـ، (تکدانهبا برند  مايع توزيع کننده مواد غذايي)شرکت رها گستر 
 .آموزش فروش، کارگاه فروش و مهارت آموزی تکنيک فروش برای تيم فروش تهران و شهرستان، لوازم التحرير پنتر
 .فروش ـ تيم فروش فروشگاهي به صورت کارگاه فروشاموزش ، (خزر پارسمحصولات خانگي )شرکت پارس خزر 

 .آموزش فروش ـ تکنيک فروش و فن فروش به عمده فروشي، (محصولات آرايشي برند مایتوزيع )شرکت آلپ 
 .موزش فروش ـ فروش شرکت پخش، فروش مويرگيآ، (فروشنده و توزيع کننده ابزار)شرکت پخش کاسپين 
 .آموزش فروش، (روغن موتور توتال و فيلتر سرکانيع کننده محصولات فروشنده و توز)شرکت پارسيان کيش 
 .فروش به داروخانه ها تکنيک ـآموزش فروش ، (لافاررتوزيع کننده محصولات بهداشتي با برند )شرکت پرگاس طب 

 .تعويض روغني هابه فروش . فروش دوره فروش ـ فن فروش و تکنيک. گالف روغن موتور
 .آموزش فروشدوره فروش ـ ، (توزيع دارو)شرکت سلامت پخش 

 .آموزش و کوچينگ فروش. محصولات آزمايشگاهي کرنينيگ آمريکاشرکت وندا طب، نماينده انحصاری 
 . آموزش فروش ـ مهارت آموزی تيم فروش جنرال، (انجمن صنفي نمايندگان استان خراسان) بيمه آسيا
صورت  دوره فروش در مرکز آموزش اين شرکت در تهران، و دوره آموزش فروش به 400، برگزاری بيش از بيمه ايران
 .و ورامينفروش شعب اهواز يزد  برای تيمفروش بيمه عمر کارگاه 

مديربت فروش برای مديران و . فروش بيمه عمر کوچينگ گزاری کارگاه فن فروش وبر، گيشا بيمه پاسارگاد
 .سرپرستان

 .، آموزش فروش ـ فروش فروشگاهيه به خونهخونفروشگاه زنجيره ای 
 .، آموزش فروش و آموزش مديريت فروشمحصولات لبني هامونمجتمع کشت و صنعت هامون توليد کننده 

 .آموزش فروش خدمات پزشکي و کوچينگ فروش. سلامت فناوری اطلاعات در حوزهسا             استارت آپ ر 
آموزش و کوچينگ  ".بهترينو"و  "ويترين"اپليکيشن  دو اطلاعاتحوزه فناوری در  استارت آپ ايده کاوان سرآمد،

 .فروش
 .آموزش و کوچينگ فروش. سايت سئو: ، حوزه فناوری اطلاعاتکافه سئواستارت آپ 

 .پارک علم و فن آوری دانشگاه صنعتي اصفهان آموزش فروش به شرکتهای استارت آپي
، آموزش و کوچينگ فروش به تجهيزات پزشکيو وارد کننده  توليد کننده نخ جراحيشرکت نخ جراحان طب سينا، 

 .شرکتها و سازمانها
 .اپليکيشن حمل و نقلاپليکيشن آموزش فروش به شرکتها و سازمانها : استارت آپ ويراتک، حوزه فناوری اطلاعات

 .آموزش فروش به تيم فروش(. های فولادیلولهتوليد کننده )، پروفيل سپاهان گروه صنعتي

 .آموزش به تيمهای فروش تهران و شهرستان. ایبيز، فروش شبکهشرکت بازاريابان ايران زمين معروف به 
 
 

 



 و بازارياب مشاور
 شفرو

 تهران شرکتها و سازمانها

 .ارهای شبکه بانکي، توليدکننده نرم افزداتينشرکت مشاوره فروش  
 .فيد، هيومن بست و ساير تحوزه کودهای شيميايي با برندهای پلن ، درسروش بارانمشاوره فروش شرکت بازرگاني 

 .پوکامشاوره فروش شرکت بازرگاني پرشين ابزار يدک، محصول ابزار برقي با برند 
 .مشاوره فروش شرکت بازرگاني بخشي، در حوزه زيربندی ماشينهای حمل و نقل سنگين

 .کرنينگ آمريکا برندلوازم و تجهيزات آزمايشگاهي نماينده رسمي  ،وندا طبشرکت  رایمشاوره فروش ب
 .، توليد کننده ابزار برقي در ايرانکارخانجات توليدی همراه صنعتمشاوره فروش 

واقعيت افزوده از شاخه های  فروش، دنيای آگهيشرکت تبليغاتي ر مشاوره و کوچينگ فروش به شرکتها و سازمانها د
 .هوش مصنوعي
 .سايت مرجع و تخصصي فروش مواد اوليه شيميايي و پلمير، کانگروسايت مشاور فروش 

 .تبليغات چاپي و ديجيتال تاششرکت تبليغاتي مشاور فروش 
 .، نماينده پخش کارخانجات کاشي و چيني مسعودمنوپلمشاور فروش، شرکت بازرگاني 

 .کالا، در حوزه بازرسي ارتقا گستر شرکت خدمات مهندسي و بازرسيمشاوره فروش 
 .، در حوزه طراحي و سئوی سايتکافه سئو استارت آپمشاوره فروش 

 .، در حوزه سرو قهوه و فروش تجهيزات مرتبط با قهوههاني کافهمشاوره فروش فروشگاه های زنجيره ای 
 .شيمي پل، در حوزه بازرگاني و تامين مواد اوليه شيميايي و سايت مرجع مشاوره فروش شرکت

 
 
 

 

  سمينار برگزاریتحقيقات بازار و  سوابق علمي

فعاليتهای  شفروو کوچينگ بابک مرواني علاوه بر فعاليتهای تخصصي در نقش مشاور فروش، متخصص آموزش  
پروژه تحقيقات  400بابک مرواني بيش از . علمي نيز دارد که از جمله آنها تحقيق، خصوصا تحقيقات بازاريابي است

 :بازار را در ايران و عراق اجرا يا مديريت کرده است که

 در تغيير،  6400تا  600از  اندازه نمونه جمع آوری شده برای آنها
 از لحاظ گستردگي جغرافيايي از يک مدرسه تا سراسر کشور گسترده، و 

  .اندرا شامل بوده جمعيتي متنوع هایاز نظر واريانس گوناگوني اعضای جامعه طيف

ز مشهورترين شرکتهای خارجي و ايراني که بابک مرواني برای آنها پروژه تحقيقات بازاريابي اجرا کرده است ميتوان به ا
شرکتهای هنکل آلمان، نايس ايتاليا، فرمنيخ سوئيس، بارم ترکيه و همچنين در ايران، گروه صنعتي تاژ، گروه صنعتي 

 .تکدانه و نفت بهران اشاره کردآب ميوه تان، گلس چای پاکشو، تولي پرس، پاکسان، سينا دارو،

بابک مرواني همچنين در بسياری از سمينارهای حوزه فروش و بازاريابي سخنراني ايراد کرده و در بسياری از مجلات 
 .تخصصي اين حوزه نيز مقاله های متنوع به چاپ رسانده است

 
 
 
 
 
 
 

 
 



 ترجمه کتابها سوابق عملي

ترجمه کرده است که هر يک برآورده به فارسي  را در حوزه فروش های موجودکتاب از بهترين بابک مرواني سه جلد 
 :اين کتابها عبارتند از. قشر فروشندگان است هاینياز تريناز اصلي کننده يک

 .سبکهای فروش( 6)
 .فروش، تکنيکها و کاربردها( 4)
 .فروش به شرکتها و سازمانها (3)

فروشندگان را راهنمايي ميکند که کدام سبک فروش را برای خود انتخاب نوشته نيل رکهم، کتاب سبکهای فروش، 
کتاب مشتريان را به سه دسته . اين مهم بر اساس طبقه بندی مشتريان و نوع کالايي است که فروشنده ميفروشد. کنند

تقسيم ميکند و سپس توضيح ميدهد که هر کدام از ( رزش غيرذاتي و ارزش استراتژيکمشتريان ارزش ذاتي، ا)اصلي 
گيری معيار تصميم .اين مشتريان چه خواصي دارند و برای تصميمگيری خريد کالاهای خود از کدام مسير عبور ميکنند

سپس بر اين اساس . ميگردد و هر يک از خريد کالا به دنبال چه ارزشيخريد و انتخاب فروشنده برای هر کدام چيست 
تقسيم ميکند و با ( ای و فروش سرمايه گذاری مشترکفروش معاملاتي، فروش مشاوره) فروشها نيز را به سه دسته
فروش کالای آنها به بندی مشتريان و روشهای فروش، فروشندگان را راهنمايي ميکند که توجه به اين دو نوع تقسيم

 .است کدامطالبق تر يا دقيقا مکدام سبک نزديک
 فروش به اشخاص،) معاملاتيدر حوزه فروش  "ريچارد هوبارت بوسکرک"نوشته  "فروش، تکنيکها و کاربردها" کتاب

علاوه بر کتاب ياد شده . است( و ساير فروشهای مشابه وشي، فروش فروشگاهي، فروش مويرگيفروش به عمده فر
تيم  يادرخصوص ويژگيهای شخصيتي مورد نياز برای يک فروشنده به تفصيل صحبت ميکند، برای فروشنده اين که 

فروش يک مدل ارائه ميکند که بر اساس آن مراحل يک تماس فروش يا يک مذاکره، گام به گام ساده سازی و قابل 
را معرفي ميکند که فروشنده با استفاده  سپس برای هر يک از اين مراحل اهداف، تکنيکها و فنوني ساده. فهم ميشوند

مراحل . ايجاد کندمحصول خود اثری بس شگرف در فروش از آنها ميتواند به آساني جلسه مذاکره را مديريت کند و 
 :معرفي شده در اين کتاب برای يک مذاکره عبارتند از

  شروع مذاکره 

  نحوه معرفي محصول 

  مديريت و غلبه بر اعتراض 

 تمام کردن فروش  تکنيکهای 

نيز به قلم بابک مرواني ترجمه شده است و يک اثر شاهکار ” نيل رکهم“نوشته ” فروش به شرکتها و سازمانها“کتاب 
ماشين آلات، فروش مواد، فروش نرم افزار و به طور  يافروش خدمات، فروش دستگاه  حوزه فروش صنعتي،)در 

 .و سازمانهاستفروش هر نوع کالا و خدمت به شرکتها  (خلاصه

، از اساس به رويکردی جديد و فنون فروش نشان ميدهد که فروش به شرکتها "افروش به شرکتها و سازمانه"کتاب 
اين کتاب به ما ميگويد که فرايند تصميم خريد در يک فروش صنعتي چگونه است، نياز در . متناسب با آن احتياج دارد

انبوه کارکنان شاغل در يک شرکت با چه کسي بايد صحبت کرد و از يک شرکت چگونه به وجود مي آيد، از ميان 
نياز را در شرکت . ای استفاده کنيمهمه مهمتر، در هنگام صحبت کردن با کارکنان شرکت چگونه و از چه فن مذاکره

مذاکره چگونه شناسايي کنيم، چگونه تشديد کنيم و چگونه کارکنان داخل شرکت مشتری را تمرين دهيم که آنها در 
 .های دروني، به نفع ما در درون شرکت به يکديگر بفروشند

 

 .40از 04/64ليسانس اقتصاد بازرگاني از دانشگاه شهيد بهشتي با معدل  تحصيلات

 .ويوز و تايپ ده انگشتي فارسي، ايي(تحليل آماری) اساسپيپاورپوينت، اس ،ورد، اکسلتسلط کامل بر نرم افزاهای  كامپيوتر

 .فرايند خريد خارجي، تحليل مالي :آشنايي کامل با ی جانبيمهارتها

 . خواندن و نوشتنخيلي خوب در مهارت های صحبت کردن، : انگليسي  خارجي  زبان

 متوسط در حد : آلمانيGrundstufe Zwei 



 


