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حقوق کارشناس فروش در سال ۱۴۰۴

حقوق کارشناس فروش در سال ۱۴۰۴: راهنمای
جامع رای درک مدلهای درآمدی و به حداکثر

رساندن پتانسل درآمد

مقدمه: چرا رسیدن «حقوق کارشناس فروش چقدر
است؟» یک سوال اشتباه است

یکـ از رتکرارترـن سـوالات در ذهـن کارشناسـان فـروش و مـدران
کسـبوکار، موضـوع حقـوق و دسـتمزد اسـت. کارشناسـان فـروش
مخواهند بدانند که ارزش مهارتهایشان چقدر است و مدران به
دنبال راهی رای جذب و نگه داشتن هترن استعدادها از طرق یک
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سیستم جران خدمات منصفانه و انگزهبخش هستند. اما رسیدن
سوال “حقوق یک کارشناس فروش در سال ۱۴۰۴ چقدر باید باشد؟”
از اسـاس اشتبـاه اسـت. اـن سـوال، ماننـد اـن اسـت کـه رسـیم
“قیمت یک ماشن چقدر است؟”؛ پاسخ رای آن وجود ندارد مگر
اینکه ابتدا رسیم: چه نوع ماشینی؟ با چه وژگهای؟ و رای چه

هدف؟

درآمد یک کارشناس فروش، یک عدد ثابت و از پیش تعنشده
نیسـت. اـن یـک سیسـتم ویـا و چنـدوجهی اسـت کـه از اجـزای
مختلف تشکل شده و تحت تأثر عوامل یشماری قرار مگرد.
یک ساختار حقوق هوشمند، نه تنها هزینههای زندگ یک فروشنده
را ـوشش مدهـد، بلکـه بـه عنـوان یـک اـزار اسـتراژیک قدرتمنـد،
رفتارهـا و عملکردهـای مطلـوب را در تیـم فـروش قـویت مکنـد. در
مقاـل، یـک ساختـار ضعیـف متوانـد هترـن اسـتعدادها را دلسـرد
کرده و حتی آنها را به سمت رفتارهای مخرب رای کسبوکار سوق

دهد.

ن راهنمای جامع، ما قصد نداریم به شما عدد و رقم مشخصدر ا
ارائه دهیم. بلکه مخواهیم به سوال بسیار مهمتری پاسخ دهیم:
“ساختار حقوق یک کارشناس فروش موفق در سال ۱۴۰۴ چگونه
کنند؟” ما آناتومن مل درآمد او را تعپتانس است و چه عوامل
درآمد یک فروشنده را کالبدشکاف مکنیم، مدلهای مختلف جران
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خدمات را ررسی کرده و در نهایت، یک راهنمای دوطرفه رای مدران
(جهت طراح هترن سیستم) و رای فروشندگان (جهت به حداکثر

رساندن درآمدشان) ارائه خواهیم داد.

 

۱. آناتوم درآمد یک فروشنده: فراتر از حقوق ثابت

اولـن قـدم ـرای درک عمـق حقـوق فروشنـدگان، شنـاخت اجـزای
تشکلدهنده آن است. درآمد یک فروشنده حرفهای، قریباً هرگز به
یک حقوق ثابت ماهانه محدود نمشود. ان درآمد از چندن لایه

تشکل شده که هر کدام هدف مشخص را دنبال مکنند:

:(Base Salary) حقوق ثابت
ان بخش، هسته اصل و قال پیشبینی درآمد یک فروشنده
اسـت. حقـوق ثـابت، امنیـت مـال لازم ـرای ـوشش هزینههـای
زندگ را فراهم مکند. هدف اصل ان بخش، کاهش استرس و
فشار روانی از روی فروشنده است تا او بتواند با آرامش و تمرکز،
بـه سـاختن روابـط بلندمـدت بـا مشتریـان ـردازد، نـه اینکـه ـرای
تـامن نیازهـای اولیـهاش، بـه دنبـال بسـتن قراردادهـای سـرع و
ناپایدار باشد. حقوق ثابت به خصوص در فروشهای با چرخه
طـولانی (ماننـد فروشهـای سازمـانی B2B) اهمیـت حیـاتی دارد.
مزان ان حقوق معمولاً به عوامل مانند سطح تجربه فروشنده،
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صنعت، و پیچیدگ محصول بستگ دارد.

:(Commission) ورسانت
ــد ــمت درآم ــن قس رترن و متغزترــانانگ ــش، هیج ــن بخ ا
فروشنـدگان اسـت. ورسـانت، پـاداشی اسـت کـه مسـقیماً بـه
عملکـرد فـروش فـرد گـره خـورده اسـت. هـدف اـن بخـش، ایجـاد
انگـزه قـوی ـرای دسـتیای بـه نتـاج و فراتـر رفتـن از اهـداف
تعنشده است. ورسانت، روح کارآفرینی را در فروشندگان زنده
نگه مدارد و به آنها اجازه مدهد تا کنترل مسقیم ر روی
پتانسل درآمد خود داشته باشند. ساختار ورسانت متواند به

شکلهای مختلف باشد:

ــه در آن ــدل ک ــادهترن م ــد (Revenue): س ــدی از درآم درص
فروشنده درصدی از کل مبلغ قرارداد را دریافت مکند.

درصــدی از ســود ناخــالص (Gross Margin): اــن مــدل
هوشمندانهتر است زرا فروشنده را تشوق مکند تا با ارائه

تخفیف کمتر، قراردادهای سودآورتری رای شرکت ببندد.

ورسـانت پلکـانی (Tiered Commission): در اـن مـدل، بـا
افزایش حجم فروش، درصد ورسانت نز افزایش میابد که

انگزه بسیار قوی رای عملکرد فوقالعاده ایجاد مکند.

:(Bonus) پاداش
پاداش با ورسانت تفاوت دارد. در حال که ورسانت معمولاً به
عملکرد فردی و فروش مسقیم گره خورده، پاداش رای تشوق
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به دستیای به اهداف خاص و استراژیک طراح مشود. هدف
از پاداش، هدایت رفتار فروشندگان به سمت اهداف است که
ممکن است مسقیماً در ورسانت لحظهای آنها تأثر نداشته
باشــد امــا ــرای سلامــت بلندمــدت کســبوکار حیــاتی اســت.

نمونههای از اهداف که متوانند شامل پاداش شوند:

دستیای به اهداف فروش تیم یا کل شرکت.

جذب یک مشتری کلیدی و استراژیک.

.(CSAT) ی به نرخ بالای رضایت مشتریدستیا

فروش موفق یک محصول جدید و استراژیک.

مزایا و طرحهای غرنقدی:
در کنـار اجـزای نقـدی، مزایـای دیگـر نـز بخشـی از بسـته جـران
،دهنــد. مــواردی ماننــد بیمــه تکمیلــــل مخــدمات را تشک
کمکهزینه ایاب و ذهاب، و از همه مهمتر، سرمایهگذاری شرکت
ـر روی آمـوزش و توسـعه فـردی (ماننـد شرکـت در دورههـای راه
مدران)، همگ بخشی از ارزشی هستند که یک فروشنده از کار

خود دریافت مکند.

۲. مدلهای راج جران خدمات در فروش (وژه
سال ۱۴۰۴)

ترکیـب اجـزای بـالا، مـدلهای مختلفـ از جـران خـدمات را ایجـاد
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مکند. انتخاب مدل مناسب، بستگ به استراژی کسبوکار، نوع
محصـول و مرحلـه رشـد شرکـت دارد. در ادامـه، راجترـن مـدلها را

ررسی مکنیم:

(Straight Salary) مدل اول: فقط حقوق ثابت
در ان مدل، فروشنده هچگونه ورسانتی دریافت نمکند. ان
مدل بسیار نادر است و معمولاً رای نقشهای به کار مرود که
Account) ر روی حفظ روابط با مشتریان فعل آنها تمرکز اصل
Management) اســت، نــه شکــار مشتریــان جدید.مزایــا: ــرای
کارمند کاملاً بدون ریسک است و رای شرکت قال پیشبینی
اسـت.معـایب: انگـزه بسـیار کمـ ـرای رشـد تهـاجم و عملکـرد
فوقالعـاده ایجـاد مکنـد. در سـال ۱۴۰۴، اـن مـدل ـرای اکثـر

نقشهای فروش، یک مدل منسوخشده محسوب مشود.

(Straight Commission) ورسانت مدل دوم: فقط
ان مدل، نقطه مقال مدل قبل است. فروشنده هچ حقوق
ثـابتی نـدارد و تمـام درآمـد او از ورسـانت فروشهـایش حاصـل
مشـود. اـن یـک مـدل رریسـک و راسـترس ـرای فروشنـده
است.مزایـا: حـداکثر انگـزه ـرای فـروش را ایجـاد مکنـد و ـرای
شرکــت هــچ هزینــه ثــابتی نــدارد.معــایب: متوانــد منجــر بــه
فروشهای ناپایدار، فشار بیش از حد ر روی مشتری و نرخ خروج
بسیار بالای کارمندان شود. ان مدل فقط رای صناع خاص با
قیمتهـای بسـیار بـالا و فروشنـدگان بسـیار بـاتجربه و مسـقل

مناسب است.
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(Salary + Commission) ورسانت + مدل سوم: حقوق ثابت
ان مدل، راجترن، متعادلترن و توصیهشدهترن مدل رای
اکثــر کســبوکارها در ســال ۱۴۰۴ اســت. اــن مــدل، هترــن
کنـد: امنیـت مـالرا بـا هـم ترکیـب م هـای دو مـدل قبلـژگو
حقوق ثابت و انگزه بالای ورسانت.نکته کلیدی در ان مدل،
تعن نسبت ن حقوق ثابت و درآمد متغر (ورسانت) است.
اــن نســبت بــه عنــوان OTE (On-Target Earnings) شنــاخته

مشود.

نسـبت ۷۰/۳۰ (۷۰٪ ثـابت، ۳۰٪ متغـر): ـرای فروشهـای بـا
چرخه طولانی و نیازمند به ساخت رابطه.

ــر ــرای اکث  ــالت ــادلترن ح ــا ۵۰/۵۰: متع ــبت ۶۰/۴۰ ی نس
نقشهای فروش که هم به دنبال جذب مشتری جدید و هم

حفظ مشتریان فعل هستند.

اـن مـدل بـه فروشنـدگان اجـازه مدهـد تـا بـا خیـال راحـت روی
فرآینـد فـروش تمرکـز کننـد، در حـال کـه مداننـد تلاش بیشتـر،

مسقیماً به درآمد بیشتر منجر خواهد شد.

Salary +) ورســانت + پــاداش + مــدل چهــارم: حقــوق ثــابت
(Commission + Bonus

ان مدل، یک لایه استراژیک به مدل قبل اضافه مکند. در
حـال کـه حقـوق ثـابت امنیـت و ورسـانت انگـزه فـردی را تـامن
مکنـد، پـاداش بـه مـدران اجـازه مدهـد تـا رفتارهـای تیمـ و
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اهداف بلندمدت شرکت را نز تشوق کنند. رای مثال، شرکتی که
زرگ تواند پاداشخواهد سهم بازار خود را افزایش دهد، مم
رای تیم که به هدف فروش کل شرکت مرسد، در نظر بگرد.
ان مدل، کاملترن و استراژیکترن رویکرد به جران خدمات

فروشندگان در سال ۱۴۰۴ است.

۳. عوامل کلیدی تأثرگذار ر درآمد فروشندگان در
سال ۱۴۰۴

حتی با وجود یک مدل مشخص، پتانسل درآمد دو فروشنده در
یک شرکت نز متواند بسیار متفاوت باشد. در سال ۱۴۰۴، عوامل
زـر بیشترـن تـأثر را ـر روی سـطح درآمـد یـک کارشنـاس فـروش

خواهند داشت:

صنعت و پیچیدگ فروش: فروش یک نرمافزار پیچیده سازمانی
(Enterprise Software) بـا چرخـه فـروش شـش مـاهه، نیازمنـد
مهـارت و دانـش بسـیار بیشتـری نسـبت بـه فـروش یـک محصـول
ساده و تراکنشی است. به طور طبیع، سطح درآمد در صناع
پیچیـدهتر و تخصصـتر (ماننـد IT ، تجهـزات زشکـ، خـدمات

مال) بالاتر است.

سـطح تجربـه و سـابقه اثباتشـده: یـک کارشنـاس فـروش ارشـد
(Senior) که سابقهای درخشان از دستیای و فراتر رفتن از اهداف
فـروش خـود دارد، بـه طـور قاـل تـوجهی درآمـد بیشتـری از یـک
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نـروی تازهکـار (Junior) خواهـد داشـت. سـابقه شمـا، زرگترـن
دارای شما در مذاکرات حقوق است.

مهارتهای تخصص و بهروز: در سال ۱۴۰۴، فروشندگانی که ر
مهارتهـای مـدرن تسـلط دارنـد، ارزش بیشتـری خواهنـد داشـت.
مهارتهـای ماننـد فـروش اجتمـاع (Social Selling)، تحلـل
دادهها و کار حرفهای با CRM ، هوش هیجانی، مذاکره پیشرفته
و داستانسرای در فروش، همگ عوامل هستند که پتانسل

درآمد شما را به شدت افزایش مدهند.

عملکرد و دستیای به اهداف: در نهایت، مهمترن عامل، خود
شما هستید. در دنیای فروش، شما به اندازه نتایج که به دست
مآورید، درآمد کسب مکنید. فروشندگانی که به طور مداوم
اهداف خود را محقق مکنند، نه تنها ورسانت و پاداش بیشتری
دریـافت مکننـد، بلکـه در مـوقعیت هتـری ـرای مـذاکره ـر سـر

حقوق ثابت و درصد ورسانت بالاتر در آینده قرار مگرند.

۴. راهنمای دوطرفه: چگونه هترن ساختار حقوق را
طراح و دریافت کنیم؟

رای مدران و صاحن کسبوکار:

استراژی خود را مشخص کنید: قل از طراح سیستم حقوق، از .1
خود رسید: “مهمترن هدف که مخواهم تیم فروشم به آن
دست پیدا کند چیست؟” (جذب مشتری جدید؟ افزایش فروش
بـه مشتریـان فعلـ؟ افزایـش سـودآوری؟) سـپس مـدل خـود را

https://rahemodiran.com/
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متناسب با آن هدف طراح کنید.

سادگ و شفافیت را حفظ کنید: سیستم شما باید آنقدر ساده .2
باشد که هر فروشندهای بتواند به راحتی و در هر لحظه، درآمد
بالقوه خود را محاسبه کند. سیستمهای پیچیده و مهم، باعث

یاعتمادی و کاهش انگزه مشوند.

منعطف باشید و بازنگری کنید: بازارها و اهداف کسبوکار تغر .3
مکنند. حداقل سال یک بار، سیستم جران خدمات خود را
بـازنگری کنیـد تـا مطمئـن شویـد هنـوز هـم بـا اهـداف اسـتراژیک

شرکت شما همراستاست.

رای کارشناسان فروش:

،ررسی یک پیشنهاد شغل فراتر از حقوق ثابت را ببینید: هنگام .1
فقط روی حقوق ثابت تمرکز نکنید. پتانسل درآمد کل (OTE) را
که شامل ورسانت و پاداش است، به دقت ارزیای کنید. یک
حقوق ثابت پان با یک ساختار ورسانت عال، متواند بسیار

سودآورتر از یک حقوق ثابت بالا با ورسانت ضعیف باشد.

روی مهارتهای خود سرمایهگذاری کنید: هترن راه رای افزایش .2
درآمد، افزایش ارزش شماست. به طور مداوم در حال یادگری و

قویت مهارتهای خود باشید.

نتاج خود را مستند کنید: تمام موفقیتها و دستاوردهای خود .3
را به صورت کم و قال اندازهگری ثبت کنید. ان مستندات،
قـویترن سلاح شمـا در هنگـام مـذاکره ـرای افزایـش حقـوق یـا

https://rahemodiran.com/
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هود شرایط کاریتان خواهد ود.

نتیجهگری: درآمد شما، بازتای از ارزش شماست

در نهایت، هچ عدد جادوی رای حقوق کارشناس فروش در سال
۱۴۰۴ وجود ندارد. درآمد شما به عنوان یک فروشنده، یک سیستم
است که از امنیتِ حقوق ثابت، انگزهِ ورسانت و اهداف استراژیکِ
پاداش تشکل شده است. درک ان سیستم، اولن قدم رای تسلط

ر آن است.

رای مدران، چالش اصل، طراح یک سیستم منصفانه، شفاف و
انگزهبخش است که رفتارهای مطلوب را در تیم فروش قویت کرده
و بـه رشـد پایـدار کسـبوکار کمـک کنـد. ـرای فروشنـدگان، چـالش
اصل، فراتر رفتن از انتظار رای دریافت یک حقوق ثابت و پذرفتن
ان واقعیت است که پتانسل درآمد آنها، مسقیماً به عملکرد،
مهارتهـا و نتـایج کـه ایجـاد مکننـد، گـره خـورده اسـت. در سـال
جدید، به جای تمرکز ر روی یک عدد ثابت، ر روی افزایش ارزشی
که به شرکت و مشتریان خود ارائه مدهEید، تمرکز کنید. در ان
صـورت، درآمـد شمـا نـز بـه صـورت طـبیع، بازتـای از همـان ارزش

خواهد ود.

اگـر بـه دنبـال راهـی ـرای افزایـش مهارتهـای تیـم خـود و تـوجیه
سـرمایهگذاری در آنهـا هسـتید، مقـاله راهنمـای جـامع کارشنـاس

https://rahemodiran.com/%d8%b1%d8%a7%d9%87%d9%86%d9%85%d8%a7%db%8c-%d8%ac%d8%a7%d9%85%d8%b9-%da%a9%d8%a7%d8%b1%d8%b4%d9%86%d8%a7%d8%b3-%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4/
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فروش: از شغل تا استخدام و پیشرفت حرفهای را مطالعه کنید.

همچنن، رای افزایش مسقیم مهارتهای که ر روی ورسانت و
پـاداش شمـا تـأثر مگذارنـد، در دوره رازهـای پنهـان فـروش شرکـت

کنید.

رای دریافت نکات روزانه در مورد فروش و افزایش درآمد، شبکه
اجتماع استاد هزاد اسقامت را دنبال کنید.

https://rahemodiran.com/%d8%b1%d8%a7%d9%87%d9%86%d9%85%d8%a7%db%8c-%d8%ac%d8%a7%d9%85%d8%b9-%da%a9%d8%a7%d8%b1%d8%b4%d9%86%d8%a7%d8%b3-%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4/
https://rahemodiran.com/salesbox
https://www.instagram.com/behzadesteghamat
https://www.instagram.com/behzadesteghamat
https://rahemodiran.com/

