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حقوق مدر فروش در سال ۱۴۰۴

حقوق مدر فروش در سال ۱۴۰۴: راهنمای کامل
ساختار، مدلها و عوامل کلیدی درآمد یک رهر

فروش

مقدمه: مدر فروش، معمار ماشن تولید درآمد
کسبوکار شما

در هر تیم فروشی، کارشناسان فروش ستارههای هستند که در خط
مقدم، رای روزی مجنگند و قراردادها را به سرانجام مرسانند.
اما پشت هر تیم ستاره، یک مری و استراژیست زرگ قرار دارد:
مـدر فـروش. مـدر فـروش، صـرفاً یـک فروشنـده ارشـد نیسـت؛ او
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معمـار، رهـر و مسـئول اصـل عملکـرد کـل مـاشن تولیـد درآمـد
کسبوکار است. او کسی است که استراژی را تدون مکند، تیم را
مسـازد، بـه افـراد انگـزه مدهـد، آنهـا را آمـوزش مدهـد و در

نهایت، مسئولیت رسیدن به اهداف کلان شرکت را ر عهده دارد.

با توجه به ان نقش حیاتی و چندوجهی، ساختار حقوق و دستمزد
یک مدر فروش نز به طور بنیادن با یک کارشناس فروش متفاوت
است. درآمد یک کارشناس فروش، عمدتاً بازتای از عملکرد فردی
اوست. اما درآمد یک مدر فروش، آینهای از توانای او در رهری،
ساختن یک سیستم پایدار و به حداکثر رساندن پتانسل کل تیم
است. بناران، طراح یک بسته جران خدمات هوشمندانه رای
ــرای هــر  ژیکــن تصــمیمات اســترااز مهمتر ــن نقــش، یکــا
کسبوکاری است. یک ساختار درست متواند به عنوان یک اهرم
قدرتمنـد، مـدر را بـه سـمت تحقـق اهـداف بلندمـدت شرکـت سـوق
دهـد، در حـال کـه یـک ساختـار اشتبـاه، متوانـد او را تنهـا ـر روی

اهداف کوتاهمدت و ناپایدار متمرکز کند.

در ان راهنمای جامع، ما به ان سوال پاسخ نمدهیم که “یک
مدر فروش چقدر درآمد دارد؟”، بلکه به سوالات بسیار عمقتر و
استراژیکتری مردازیم: ساختار درآمد یک رهر فروش مدرن در
سال ۱۴۰۴ از چه اجزای تشکل شده است؟ چه مدلهای رای
جــران خــدمات او وجــود دارد؟ و چــه عــوامل ارزش و پتانســل
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درآمدی او را در بازار کار تعن مکنند؟

[درج تصور مفهوم از یک مدر فروش که مانند یک رهر ارکستر،
بـا حرکـات دسـت خـود، نمودارهـای فـروش را کـه توسـط تیمـ از

فروشندگان هدایت مشوند، به سمت بالا رهری مکند.]

۱. آناتوم حقوق مدر فروش: از حقوق ثابت تا
پاداشهای استراژیک

درآمـد یـک مـدر فـروش، ـرخلاف تصـور عمـوم، یـک عـدد واحـد
نیست، بلکه یک پکج متشکل از چند جزء کلیدی است که هرکدام
هدف مشخص را دنبال مکنند. درک ان اجزا، هم رای مدران
عامل جهت طراح سیستم و هم رای مدران فروش جهت ارزیای

پیشنهادهای شغل، ضروری است.

:(Base Salary) حقوق ثابت
ان بخش، ستون فقرات بسته حقوق مدر فروش و معمولاً
درصد زرگتری از کل درآمد او را نسبت به یک کارشناس فروش
تشکل مدهد. دلل ان امر آن است که بخش قال توجهی از
وظایف یک مدر، فعالیتهای استراژیک و بلندمدت است که
نتیجه آنها فوراً در فروش ماهانه دیده نمشود؛ فعالیتهای
ماننـد اسـتخدام و آمـوزش نروهـای جدیـد، طراحـ فرآینـدهای
فروش، تحلل بازار، پیشبینی فروش (Forecasting) و مریگری
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(Coaching) اعضای تیم. حقوق ثابت بالا، به مدر فروش ان
دهــد کــه بــا امنیــت فکــری و بــدون فشــار مــالامکــان را م
ــت ــم و شرک ــدت تی ــرای سلامــت و رشــد بلندم  ،ــدت کوتاهم

سرمایهگذاری کند.

Team Performance Bonus /) ـر عملکـرد تیـم پـاداش مبتنـی
:(Override

ان، بخش متغر و هیجانانگز درآمد مدر است که مسقیماً
به نتاج تیم گره خورده است. یک مدر فروش معمولاً ورسانت
فـروش شخصـ نـدارد (مگـر در ساختارهـای خـاص)، بلکـه درآمـد
متغر او ر اساس موفقیت کل تیم محاسبه مشود. ان مدل،
اهداف مدر را کاملاً با اهداف تیم همسو مکند. ان بخش

متواند به شکلهای مختلف باشد:

:(Team Commission Override) درصدی از کل فروش تیم
مـدر، درصـد کـوچک از کـل فـروش تیـم را بـه عنـوان پـاداش

دریافت مکند.

Quota Attainment) ـر اسـاس درصـد تحقـق هـدف پـاداش
Bonus): راجترن مدل؛ اگر تیم به ۸۰٪ از هدف ماهانه رسد،
مدر مبلغ X را دریافت مکند، اگر به  ٪۱۰۰رسد مبلغ Y و اگر
از ۱۲۰٪ فراتـر ـرود، مبلـغ Z را بـه عنـوان پـاداش شتابدهنـده

(Accelerator) دریافت مکند.

:(Strategic Bonuses / MBOs) ژیکپاداشهای استرا
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ان جزء، یک مدر فروش واقع را از یک سررست فروش ساده
ــه اهــداف کلان و ــد. پاداشهــای اســتراژیک، ب متمــاز مکن
مدریتی (Management by Objectives) گره خوردهاند که فراتر
از فروش صرف هستند. ان پاداشها، مدر را تشوق مکنند تا
بــه جنبههــای کیفــ و بلندمــدت کســبوکار نــز تــوجه کنــد.

نمونههای از ان اهداف:

Sales Team) کـــاهش نـــرخ خـــروج کارشناســـان فـــروش
Turnover) به زر ۱۵٪ در سال.

Lead Conversion) ل سـرنخ بـه مشتـریافزایـش نـرخ تبـد
Rate) به مزان ٪۱۰.

موفقیت در فروش یک محصول جدید و رساندن آن به سهم
بازار مشخص.

.(Average Deal Size) ن اندازه معاملاتافزایش میانگ

:(Equity and Profit Sharing) سهام و مشارکت در سود
در نقشهای مدریتی سطح بالا، به خصوص در استارتاپها و
شرکتهای در حال رشد، ارائه سهام یا بخشی از سود شرکت، یک
اـزار بسـیار قدرتمنـد ـرای همسوسـازی کامـل مـدر بـا مـوفقیت
بلندمدت کل سازمان است. ان پاداش، مدر را از یک کارمند به
یک “شریک” تبدل مکند که به رشد و سودآوری پایدار شرکت

متعهد است.
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۲. مدلهای راج جران خدمات مدران فروش در
سال ۱۴۰۴

ترکیـب هوشمنـدانه اجـزای بـالا، مـدلهای مختلفـ را خلـق مکنـد.
انتخاب مدل صحح، به مرحله رشد شرکت، پیچیدگ محصول و

اهداف استراژیک آن بستگ دارد.

High Base Salary) مدل اول: حقوق ثابت بالا + پاداش سالانه
(+ Annual Bonus

ان مدل بیشتر در شرکتهای بسیار زرگ و باثبات دیده مشود
کـه فرآینـدهای فـروش آنهـا کـاملاً مشخـص و قاـل پیشبینـی
است. در ان ساختار، نقش مدر بیشتر ر روی مدریت و حفظ
فرآیندها متمرکز است تا رشد تهاجم. پاداش سالانه معمولاً ر

اساس عملکرد کل شرکت و دپارتمان فروش تعن مشود.

مزایا: امنیت و قابلیت پیشبینی بالا رای مدر.

معایب: ممکن است انگزه کاف رای نوآوری و رشد انفجاری در
بازههای کوتاهمدت (مانند فصل) را ایجاد نکند.

ــرد تیمــ ــاداش عملک ــادل + پ ــابت متع ــوق ث ــدل دوم: حق م
Balanced Base + Team Performance) ماهانه/فصـــــــل

(Bonus
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ان محوبترن و موثرترن مدل رای اکثر کسبوکارها در سال
۱۴۰۴ است. ان مدل یک تعادل عال ن امنیت و انگزه ایجاد
مکنـد. حقـوق ثـابت، فعالیتهـای اسـتراژیک مـدر را ـوشش
مدهد و پاداش عملکرد تیم، او را به شدت رای رسیدن به
اهداف فروش کوتاهمدت تیمش متمرکز و باانگزه نگه مدارد.
در ان مدل، نسبت درآمد ثابت به متغر (در صورت رسیدن به
۱۰۰٪ هــدف) معمــولاً ۷۰/۳۰ یــا ۸۰/۲۰ اســت کــه نشاندهنــده

ماهیت مدریتی و استراژیک ان نقش است.

Base + Team Bonus + Strategic) مدل سوم: مدل چندلایه
(MBOs

اـن مـدل، اسـتراژیکترن و کامـلترن رویکـرد اسـت کـه بـه
خصوص رای شرکتهای در حال رشد و نیازمند به هود فرآیند،
توصـیه مشـود. اـن ساختـار، یـک مـدر فـروش را بـه صـورت

همزمان رای سه چز پاداش مدهد:

انجام وظایف مدریتی روزمره (از طرق حقوق ثابت). .1

.(ق پاداش عملکرد تیماز طر) رسیدن به اهداف فروش کم .2

دسـتیای بـه اهـداف کیفـ و بلندمـدت (از طرـق پاداشهـای .3
استراژیک).

ان مدل تضمن مکند که مدر فروش، رای رسیدن به اعداد
فروش ماهانه، از وظایف حیاتی دیگری مانند آموزش تیم یا هود

فرآیندها غافل نشود.
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۳. ۷ عامل کلیدی که حقوق مدر فروش شما را در
سال ۱۴۰۴ تعن مکند

پتانسـل درآمـد یـک مـدر فـروش توسـط مجمـوعهای از عوامـل
پیچیده تعن مشود. چه شما به دنبال استخدام یک مدر باشید
و چـه خودتـان یـک مـدر باشیـد، شنـاخت اـن عوامـل بـه شمـا در

تعن و مذاکره یک حقوق منصفانه کمک مکند.

انـدازه و مسـئولیت تیـم (Team Size & Scope): مـدریت یـک .1
تیم ۳ نفره با مسئولیت فروش در یک شهر، با رهری یک تیم ۲۰
نفـره بـا ـوشش کشـوری، تفـاوت چشمگـری دارد. هرچـه تعـداد
افراد تحت مدریت و گستردگ مسئولیتها بیشتر باشد، سطح

حقوق نز بالاتر خواهد ود.

سطح استراژیک نقش (Strategic Level): آیا وظیفه مدر صرفاً .2
نظارت ر فعالیتهای روزانه تیم است، یا او در تدون استراژی
کلان فـروش، ودجهبنـدی، و پیشبینـی درآمـد شرکـت نـز نقـش
ــدریتی و ــالاتر م ــطوح ب ــه س ــش ب ــه نق ــدی دارد؟ هرچ کلی
تصمیمگریهای استراژیک نزدیکتر باشد، ارزش و درآمد آن نز

بیشتر است.

Experience in Building &) تجربه در ساختن و رشد دادن تیم .3
Scaling): یـک تفـاوت ـزرگ ـن مـدری کـه یـک تیـم آمـاده را
تحول گرفته و آن را حفظ کرده، با مدری که یک تیم را از صفر
سـاخته، اسـتخدام کـرده، آمـوزش داده و بـه مـوفقیت رسانـده،
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وجود دارد. توانای اثباتشده در “تیمسازی” و “مقیاسپذری”،
یک مهارت بسیار ارزشمند و گرانهاست.

:(Industry & Complexity) ـــول ـــدگ محص ـــنعت و پیچی ص .4
مدریت تیم که یک محصول ساده را مفروشد، با مدریت
تیم که راهحلهای پیچیده و چند میلون دلاری به سازمانهای
ــزرگ مفروشــد، نیازمنــد ســطوح متفــاوتی از دانــش فنــی و

استراژیک است.

:(Revenue Under Management) ریتزان درآمد تحت مدم .5
مدری که مسئولیت تحقق یک تارگت فروش سالانه ۵۰ میلیارد
تومانی را ر عهده دارد، به طور طبیع درآمد بسیار بیشتری از
مدری که مسئول یک تارگت ۵ میلیارد تومانی است، خواهد

داشت.

هزینههای زندگ :(Geographic Location) یموقعیت جغرافیا .6
و نرخ راج بازار کار در شهرهای زرگ و مراکز اقتصادی، معمولاً
بالاتر از شهرهای کوچکتر است و ان موضوع ر سطح حقوقها

تأثر مگذارد.

عملکرد و سابقه تاریخ (Historical Performance): در نهایت، .7
قـویترن اهـرم یـک مـدر فـروش در مـذاکره، سـابقه درخشـان
ــای نشــان دادن نتــاج کمــ و اثبــات اینکــه در اوســت. توان
نقشهـای قبلـ خـود بـه طـور مـداوم بـه اهـداف تیمـ دسـت
یافتهاید، هترن دلل رای درخواست یک بسته حقوق سطح

بالا است.
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از مدر به رهر: چگونه ارزش (و درآمد) خود را به
عنوان مدر فروش افزایش دهید؟

اگر یک مدر فروش هستید و به دنبال رشد و افزایش درآمد خود
مباشید، باید فراتر از یک مدر صرف عمل کرده و به یک “رهر
فروش” واقع تبدل شوید. یک مدر، کارها را مدریت مکند؛ اما

یک رهر، ارزش خلق مکند.

از گزارشدهی فراتر روید؛ به یک استراژیست تبدل شوید: به
جای اینکه فقط گزارش دهید که تیم شما در ان ماه به هدف
نرسیده، تحلل کنید که “چرا” نرسیده و سه راهکار مشخص رای

هود در ماه آینده ارائه دهید.

به یک مری فوقالعاده تبدل شوید: موفقیت شما در موفقیت
تکتـک اعضـای تیمتـان تعریـف مشـود. زمـان خـود را صـرف
مریگری، آموزش و توانمندسازی افرادتان کنید. هرچه تیم شما

قویتر شود، شما ارزشمندتر خواهید شد.

زبـان کسـبوکار را یـاد بگریـد: فراتـر از معیارهـای فـروش (ماننـد
تعـداد تمـاس)، ـر روی معیارهـای کلان کسـبوکار (ماننـد هزینـه
جذب مشتری (CAC)، ارزش طول عمر مشتری (LTV) و حاشیه
سود) تمرکز کنید. با مدرعامل خود با زبان اعداد و استراژی

صحبت کنید.

یک ماشن فروش قال پیشبینی بسازید: هدف نهای شما به
عنوان یک رهر فروش، ساختن یک سیستم و فرآیند است که

https://rahemodiran.com/
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موفقیت را قال تکرار و مقیاسپذر کند، نه اینکه صرفاً به یک یا
دو فروشنده ستاره متک باشد.

نتیجهگری: حقوق مدر فروش، سرمایهگذاری ر
روی رهری است

در پایان، حقوق یک مدر فروش در سال ۱۴۰۴، یک عدد ثابت در
یک جدول حقوق نیست. ان یک بسته جران خدمات استراژیک
است که ارزش یک رهر را در توانای او رای ساختن، هدایت و به
موفقیت رساندن یک تیم کامل، منعکس مکند. رای کسبوکارها،
طراح یک مدل حقوق هوشمند رای ان نقش، یک سرمایهگذاری
مسقیم ر روی موتور رشد شرکت است. رای افراد، مسر افزایش
درآمد از طرق تبدل شدن از یک مدر وظیفهمحور به یک رهر

استراژیک و ارزشآفرن مگذرد.
درک عمق اجزا، مدلها و عوامل کلیدی که در ان مقاله ررسی
شـد، بـه هـر دو طـرف اـن معـادله کمـک مکنـد تـا بـه یـک ساختـار
منصـفانه، انگزهبخـش و همسـو بـا اهـداف بلندمـدت دسـت یابنـد؛
ساختـاری کـه در آن، مـوفقیت تیـم، مـوفقیت مـدر و در نهـایت،

موفقیت کل کسبوکار را تضمن مکند.

اگــر بــه دنبــال یــادگری عمــقتر تکنیکهــای مکــالمه و مــدریت
اعتراضات هستید، متوانید مقاله راهنمای جامع کارشناس فروش:

از شغل تا استخدام و پیشرفت حرفهای را مطالعه 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/%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/%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/
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همچنن، رای تبدل شدن به یک متخصص در هنر فروش تلفنی،
در دوره رازهای پنهان فروش شرکت کنید.

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

https://rahemodiran.com/salesbox
https://www.instagram.com/behzadesteghamat
https://www.instagram.com/behzadesteghamat
https://rahemodiran.com/

