
عوامل موثر در حقوق مدیر فروش وظایف مدیر فروش و  لیست شرح 

مدیر فروش یکی از کلیدي ترین نقش ها در هر سازمانی است. موفقیت در فروش نه تنها به کیفیت محصولات یا خدمات بستگی دارد، 
بلکه به توانمندي، دانش و عملکرد مدیر فروشی وابسته است که وظیفه هدایت، برنامه ریزي و پشتیبانی از تیم فروش را بر عهده دارد.

من"اسماعیل سحاب"، منتور کسب و کارهاي مختلف هستم و در این راهنماي جامع و کاربردي قصد داریم به بررسی دقیق شرح وظایف 
مدیر فروش بپردازیم. این وظایف مربوط به مدیران فروش در حوزه هاي مختلف از جمله شرکت هاي پخش، واحدهاي بازاریابی و سازمان 

هاي فروش محور است. همچنین با موضوعاتی مانند حقوق مدیر فروش، نکاتی درباره استخدام در پلتفرم هایی مانند دیوار، و اطلاعات 
ضروري اي که هر مدیر فروش باید بداند، آشنا می شوید.

اگر در مسیر تبدیل شدن به یک مدیر فروش موفق هستید یا قصد دارید فرد مناسبی را براي این موقعیت استخدام کنید، این مقاله می 
تواند یک نقشه راه روشن و قابل اتکا برایتان باشد. در پایان، فایل شرح وظایف مدیر فروش  pdfرا نیز در اختیار شما عزیزان قرار داده ایم.

دارد؟ سازمان  جایگاهی در  مدیر فروش کیست و چه 

در هر سازمانی که به دنبال رشد پایدار، افزایش سهم بازار و حفظ ارتباط موثر با مشتریان است، جایگاه "مدیر فروش" به عنوان یکی از 
ارکان کلیدي در ساختار تجاري مطرح می شود. این نقش، حلقه واسط میان اهداف استراتژیک سازمان و اجراي عملیاتی فرآیندهاي 

فروش است.
مدیر فروش نه تنها مسئول هدایت تیم فروش است، بلکه وظیفه دارد سیاست هاي فروش را با استراتژي کلی شرکت همسو کند. او 
تصمیم گیرنده اي میدانی است که هم به داده ها و تحلیل ها مسلط است و هم مهارت ارتباط با نیروي انسانی و مشتري را دارد. به 

عبارتی، مدیر فروش از یک سو نگاه کلان به بازار دارد و از سوي دیگر، در جزئیات اجراي برنامه هاي فروش نیز حضور فعال دارد.
با توجه به تأثیر مستقیم عملکرد او بر سودآوري شرکت، مدیر فروش یکی از اعضاي اصلی تیم مدیریت محسوب می شود. در سازمان هاي 
کوچک ممکن است نقش هاي او با دیگر مسئولیت ها ادغام شود، اما در شرکت هاي متوسط و بزرگ، این موقعیت شغلی با شرح وظایف 

مشخص، اهداف کمی و کیفی و انتظارات حرفه اي دقیق تعریف می شود.
در ادامه این راهنما، با جزییات بیشتر به بررسی وظایف مدیر فروش، دانش ها و مهارت هاي مورد نیاز، جایگاه او در ساختار سازمانی و 

تفاوت نقش او در صنایع مختلف خواهیم پرداخت.

اهداف فروش وظایف مدیر فروش در مسیر تحقق 

وظایف مدیر فروش، چیزي فراتر از نظارت بر فرآیند فروش یا گزارش گیري از عملکرد تیم فروش است. او مسئول برنامه ریزي، هدایت، 
ارزیابی و اصلاح مستمر فعالیت هایی است که مستقیماً به تحقق اهداف فروش سازمان منجر می شوند. این وظایف بسته به نوع صنعت، 

اندازه سازمان و ساختار داخلی ممکن است متفاوت باشد، اما اصول بنیادین آن در اغلب محیط هاي کاري مشترك است.
در یک چارچوب کلی، وظایف مدیر فروش را می توان در چند محور کلیدي طبقه بندي کرد:

1. برنامه ریزي فروش
مدیر فروش باید بر اساس اهداف کلی شرکت، استراتژي فروش تدوین کند. این شامل پیش بینی فروش، تعیین اهداف کوتاه مدت و 

بلندمدت، و طراحی ساختار تیم فروش متناسب با ظرفیت بازار است.
2. مدیریت تیم فروش

از استخدام و آموزش نیروهاي فروش گرفته تا انگیزه بخشی، ارزیابی عملکرد و توسعه فردي اعضاي تیم، همه در دایره مسئولیت هاي 
مدیر فروش قرار می گیرند. او باید قادر باشد تیم خود را به گونه اي هدایت کند که ضمن هم راستایی با ارزش هاي برند، نتایج ملموسی 

نیز خلق کند.
3. طراحی و اجراي فرایندهاي فروش
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مدیر فروش مسئول تدوین فرآیند فروش استاندارد، مشخص کردن مراحل کلیدي، و یکپارچه سازي ابزارها و سیستم هاي پشتیبان (مانند 
 (CRMبراي پیگیري موثر مشتریان است.

4. تحلیل داده ها و ارزیابی عملکرد
بررسی منظم گزارش ها، تحلیل شاخص هاي کلیدي عملکرد ( ،(KPIشناسایی گلوگاه ها و ارائه راهکارهاي بهبود، یکی از وظایف حیاتی مدیر فروش براي 

تصمیم گیري داده محور است.

5. همکاري با سایر بخش ها
مدیر فروش به عنوان پل ارتباطی میان واحد فروش و سایر واحدهاي سازمان (مانند بازاریابی، تولید و مالی) عمل می کند. او باید 

اطمینان حاصل کند که ارتباطات بین بخشی روان، سازنده و در راستاي اهداف تجاري باشد.
6. نظارت بر رضایت مشتریان و حفظ مشتریان کلیدي

جذب مشتري پایان راه نیست. مدیر فروش باید برنامه هایی براي حفظ مشتریان وفادار، دریافت بازخوردهاي مؤثر و پاسخ به دغدغه هاي 
آن ها طراحی و اجرا کند.

وظایف مدیر فروش در عمل، ترکیبی از مهارت هاي راهبردي، مدیریتی، روان شناختی و تحلیلی است. در بخش هاي بعدي، هر یک از 
این حوزه ها را با جزئیات بیشتري بررسی خواهیم کرد تا تصویر دقیق تري از نقش عملیاتی و راهبردي مدیر فروش به دست آید.

وظایف مدیر فروش در شرکت پخش
 وظایف مدیر فروش در شرکت هاي پخش و توزیع، با ماهیت متفاوتی نسبت به سایر حوزه ها همراه است. در این محیط ها، فروش به 
جاي تمرکز بر تک مشتري یا پروژه، بر جریان مستمر، وسیع و زمان بندي شده اي از توزیع کالا تکیه دارد. به همین دلیل، مدیر فروش 

در شرکت پخش با چالش ها و وظایف منحصربه فردي مواجه است.
وظایف مدیر فروش در شرکت پخش شامل موارد زیر است:

مدیریت شبکه توزیع: مدیر فروش باید بر عملکرد نمایندگان، عاملین فروش، بازاریاب ها و ناوگان حمل نظارت کامل داشته ·
باشد. هماهنگی دقیق میان این عناصر براي تأمین پیوستگی عرضه، حیاتی است.

پوشش جغرافیایی گسترده:در صنایع پخش، لازم است محصولات در گستره وسیعی از مناطق جغرافیایی توزیع شود. بنابراین ·
مدیر فروش باید ساختار فروش منطقه اي یا استانی را به خوبی طراحی و مدیریت کند.

پیگیري هدف گذاري هاي حجمی و زمانی: برخلاف فروش پروژه اي، در پخش کالا، دستیابی به اهداف مشخص حجمی در بازه ·
هاي زمانی کوتاه (هفتگی یا ماهانه) اهمیت دارد و نیازمند پیگیري و اصلاحات مستمر است.

مدیریت مرجوعی ها و کنترل موجودي: مدیر فروش در پخش، باید علاوه بر فروش، مدیریت بازگشت کالا، نظارت بر مانده ي ·
انبار، و هماهنگی دقیق با بخش هاي تامین و انبارداري را نیز در نظر داشته باشد.

کنترل قیمت در کانال هاي مختلف فروش: حفظ ثبات قیمت و جلوگیري از فروش با نرخ هاي متناقض در مناطق مختلف، ·
یکی از دغدغه هاي اصلی مدیر فروش در صنعت پخش است.

مدیر فروش در شرکت هاي پخش، باید هم به برنامه ریزي استراتژیک مسلط باشد و هم در اجراي جزئیات روزمره، دقت و سرعت عمل 
بالایی داشته باشد. ترکیب این دو توانمندي، رمز موفقیت در این جایگاه شغلی است.

شباھت ھا و تفاوت ھای شرح وظایف مدیر فروش و بازاریابی
در بسیاري از سازمان ها، به ویژه در شرکت هاي کوچک و متوسط، مرز میان شرح وظایف مدیر فروشو بازاریابیگاه مبهم یا همپوشان به 
نظر می رسد. این موضوع اگر به درستی مدیریت نشود، می تواند موجب تداخل وظایف، کاهش بهره وري و ناهماهنگی در اجراي برنامه 

هاي تجاري شود.
براي ایجاد درك دقیق تر از نقش هر یک، لازم است ابتدا به شباهت ها و سپس به تفاوت هاي اساسی این دو جایگاه بپردازیم.

شباهت ها:
موضوع شرح شباهت در وظایف مدیر فروش و مدیر بازاریابی

هدف نهایی هر دو نقش به دنبال افزایش درآمد، سهم بازار و حفظ مشتریان هستند. موفقیت نهایی در هر 
دو جایگاه با نتایج فروش گره خورده است.

شناخت بازار و مشتري براي تصمیم گیري هاي اثربخش، هر دو مدیر نیاز دارند نیازها، انگیزه ها و رفتار مشتریان 
هدف را به دقت بشناسند.



ارتباط با تیم هاي تجاري تعامل مداوم با واحد فروش، پشتیبانی، تولید محتوا، تبلیغات و خدمات مشتریان در وظایف 
روزانه هر دو نقش وجود دارد.

KPI تحلیل داده و تصمیم سازي در هر دو نقش بر پایه تحلیل شاخص هاي کلیدي عملکرد (مانند نرخ تبدیل، 
هزینه جذب مشتري، رشد فروش و...) انجام می شود.

نقش در برنامه ریزي استراتژیک هم مدیر فروش و هم مدیر بازاریابی در تدوین و اجراي برنامه هاي تجاري سازمان مشارکت 
دارند و ورودي ارزشمندي به تصمیم گیري هاي کلان می دهند.

تفاوت ها:
حوزه مدیر فروش مدیر بازاریابی

تمرکز اصلی تبدیل فرصت ها به فروش نهایی ایجاد تقاضا و هدایت مشتري به مرحله خرید

دامنه زمانی کوتاه مدت، نتایج فوري بلندمدت، ساخت تصویر برند و وفاداري

مخاطب هدف مشتریان بالقوه و بالفعل بازار هدف، مشتریان احتمالی و عموم جامعه

شاخص هاي کلیدي 
عملکرد

میزان فروش، نرخ تبدیل، درصد تحقق 
سهمیه

نرخ بازگشت سرمایه تبلیغات، ترافیک وب سایت، لیدهاي تولید شده

 ،CRMنرم افزارهاي مدیریت فروش، داشبوردهاي ابزارها
عملکرد

کمپین هاي دیجیتال، تحقیقات بازار، بازاریابی محتوایی

مرزبندی نقش ھا برای جلوگیری از تداخل
در سازمان هاي موفق، مرز مشخصی میان این دو نقش و شرح وظایف مدیر فروشو بازاریابی تعریف می شود؛ اما همواره کانالی براي 
همکاري مستمر میان این دو حوزه برقرار است. به طور مثال، مدیر بازاریابی با ایجاد لید و تقاضا، بستر را براي مدیر فروش فراهم می کند 
تا آن لیدها را به فروش نهایی تبدیل کند. به همین ترتیب، بازخوردهایی که مدیر فروش از مشتریان واقعی دریافت می کند، منبع 

ارزشمندي براي اصلاح کمپین هاي بازاریابی است.
بنابراین، به جاي جداسازي کامل، آنچه اهمیت دارد، تعریف شفاف نقش ها و تقویت تعامل هدفمند میان مدیران فروش و بازاریابی در 

مسیر یک هدف واحد است: رشد پایدار کسب و کار.

اطلاعاتی کھ یک مدیر فروش باید بداند تا موفق باشد
مدیر فروش، صرفا یک عنوان سازمانی نیست؛ بلکه نقطه تلاقی تصمیم گیري هاي استراتژیک با اجراهاي میدانی در واحد فروش است. 
پیش از پذیرش این مسئولیت، لازم است فرد متقاضی دیدي واقع بینانه نسبت به گستره انتظارات، فشارهاي عملکرد و ظرفیت هاي لازم 

براي موفقیت در این جایگاه داشته باشد.
در ادامه، به مهمترین اطلاعاتی که یک مدیر فروش باید بداندرا ذکر کرده ایم:

1. شناخت دقیق از محصول، بازار و مشتري
پیش از مدیریت فروش، فرد باید درك عمیقی از ویژگی هاي محصول یا خدمات شرکت داشته باشد. این شناخت شامل مواردي مانند:

مزیت رقابتی محصول·
دسته بندي مشتریان هدف·
روندها و تحولات بازار·
جایگاه برند در ذهن مخاطب·

2. تسلط بر چرخه فروش و تکنیک هاي مذاکره
یک مدیر فروش حرفه اي باید با تمام مراحل فروش (از تولید لید تا بستن قرارداد) آشنا باشد و بتواند با استفاده از تکنیک هاي علمی 

فروش و مذاکره، مسیر فروش را هموار کند؛ به ویژه در شرایط رقابتی یا هنگام مذاکره با مشتریان کلیدي.
3. مهارت در تحلیل داده ها و مدیریت عملکرد

توانایی خواندن گزارش هاي فروش، تحلیل روندها، پیش بینی ها و  KPIها (شاخص هاي کلیدي عملکردفروش) از الزامات اصلی این شغل 
است. بدون درك عددي از وضعیت فروش، برنامه ریزي موثر ممکن نخواهد بود.

4. آشنایی با ابزارها و فناوري هاي فروش
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مدیر فروش باید با ابزارهاي دیجیتال مرتبط مانند  ،CRMنرم افزارهاي گزارش گیري، ابزارهاي مدیریت تیم و سیستم هاي اتوماسیون فروش آشنا باشد. 
استفاده درست از این ابزارها باعث افزایش کارایی و کنترل بهتر فرآیند فروش می شود. در مقاله بهترین crmهاي ایرانی، همه چیز درباره این ابزار کاربردي 

را شرح داده ایم.
5. مهارت در رهبري و مدیریت منابع انسانی

هدایت تیم فروش نیازمند مهارت هایی مانند انگیزه بخشی، مدیریت تعارض، ارزیابی عملکرد، آموزش و ارتقاء نیروهاست. مدیر فروش 
موفق کسی است که اعضاي تیم را به بالاترین سطح عملکرد خود برساند.

6. درك فشارهاي روانی و انتظارات محیط کاري
این موقعیت شغلی با فشار مداوم بر تحقق اهداف فروش، رقابت با سایر شرکت ها، پاسخ گویی به مدیریت ارشد و رضایت مشتریان همراه 
است. پیش از پذیرش این مسئولیت، آگاهی از این واقعیت ها ضروري است تا فرد بتواند به درستی ارزیابی کند که آیا از نظر ذهنی و 

شخصیتی آمادگی لازم را دارد یا نه.
به طور خلاصه، موفقیت دراجراي وظایف مدیر فروش علاوه براینکه به تجربه و دانش فروش بستگی دارد، به توانایی رهبري، تحلیل گري، 
هماهنگی بین بخشی و سازگاري با فشارهاي کاري نیز وابسته است. کسب این آمادگی ها، شرط لازم براي ورود هوشمندانه و پایدار به 

این مسیر حرفه اي است.

حقوق مدیر فروش در ایران و عوامل موثر بر دستمزد و مزایا
جایگاه "مدیر فروش" در ساختار سازمانی، نقشی تعیین کننده و تأثیرگذار بر درآمد و سودآوري شرکت دارد؛ اما با وجود این اهمیت، 
میزان حقوق مدیر فروش در ایران به عوامل متعددي وابسته است که باعث می شود این رقم در صنایع و موقعیت هاي مختلف، تفاوت 

چشمگیري داشته باشد.
در ادامه، به بررسیمهم ترین عواملی که بر سطححقوق مدیري فروش در ایران تاثیر می گذارندمی پردازیم:

1. صنعت و حوزه فعالیت
میزان سودآوري و ساختار بازار هر صنعت، نقش مستقیمی در تعیین حقوق مدیر فروش دارد. براي مثال:·
در صنایع دارویی، تجهیزات پزشکی، فناوري اطلاعات و  B2Bهاي تخصصی، مدیران فروش به طور متوسط از حقوق بالاتري ·

برخوردارند.
در مقابل، در صنایعی با حاشیه سود پایین یا رقابت بالا مانند مواد غذایی یا پوشاك، میزان دریافتی کمتر است.·

2. سطح تجربه و سابقه کاري
همانند بسیاري از مشاغل مدیریتی، تجربه در این جایگاه تأثیر بالایی بر سطح حقوق دارد.·
مدیران فروش با سابقه بالاي 10 سال که در چند صنعت مختلف فعالیت داشته اند، غالبا جزو پردرآمدترین ها محسوب می ·

شوند.
در مقابل، افرادي که تازه به این جایگاه منصوب شده اند یا سابقه اجرایی محدودي دارند، اغلب موارد از سطح حقوق پایین ·

تري شروع می کنند.
3. موقعیت جغرافیایی و شهر محل فعالیت

سطح حقوق در تهران، به طور متوسط بالاتر از سایر شهرهاست. شهرهاي صنعتی مانند اصفهان، مشهد، تبریز و شیراز نیز سطوح نسبتاً 
قابل قبولی از دستمزد را ارائه می دهند، اما در شهرهاي کوچک تر یا مناطق کمتر صنعتی، سطح دستمزد پایین تر و بسته هاي مزایا 

محدودتر است.
4. اندازه سازمان و ساختار فروش

سازمان هاي بزرگ تر که ساختار فروش توسعه یافته دارند، نه تنها حقوق پایه بالاتري می پردازند، بلکه اغلب مواقع مزایایی همچون موارد 
زیر را دارند:

پاداش فروش بر اساس عملکرد·
خودرو یا کمک هزینه رفت وآمد·
بیمه هاي تکمیلی·
دوره هاي آموزشی·
را نیز در بسته شغلی قرار می دهند.·

5. نوع قرارداد و سیستم پورسانت
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حقوق مدیر فروش ممکن است به صورت ثابت، متغیر یا ترکیبی از هر دو پرداخت شود.·
در سیستم ترکیبی، بخشی از دریافتی بر اساس تحقق اهداف فروش تعیین می شود.·
در برخی سازمان ها، درصدي از فروش کل یا سود ناخالص به عنوان پورسانت پرداخت می گردد که در صورت موفقیت، می ·

تواند درآمد ماهیانه را چند برابر کند.
6. مهارت هاي مکمل و توانمندي هاي خاص

مدیران فروشی که علاوه بر دانش فنی فروش، توانایی هایی مانند مذاکره پیشرفته، تحلیل داده، رهبري تیم هاي بزرگ، یا تسلط به زبان 
انگلیسی دارند، اغلب اوقات از موقعیت هاي شغلی با دستمزد بالاتر برخوردار می شوند.

در یک جمع بندي، حقوق مدیر فروش در ایران از حدود 15 تا 45 میلیون تومان در ماه متغیر است (اعداد تقریبی هستند و بسته به 
شرایط ممکن است کمتر یا بیشتر باشد). اما مهم تر از مبلغ پایه، سیاست هاي انگیزشی، فرصت هاي رشد و محیط کاري حرفه اي است 

که در مجموع، جذابیت یک موقعیت شغلی را براي مدیران فروش تعیین می کند.

استخدام مدیر فروش دیوار، جابینجا و پلتفرم ھای مشابھ
با گسترش استخدام آنلاین و دیجیتالی شدن فرآیند جذب نیرو، انواع پلتفرم استخدام مدیر فروش دیوار،جابینجا، ایران تلنت، جاب ویژن و 
اي استخدام به یکی از اصلی ترین منابع کاریابی و استخدام در ایران تبدیل شده اند. در این بخش، به شکل کاربردي توضیح می دهیم که 

چگونه می توان در این بسترها عملا اقدام به یافتن شغل مناسب مدیر فروش یا استخدام نیروي فروش حرفه اي کرد:
کارجویان براي  استخدام مدیر فروش  بررسی آگهی هاي 

تنظیم دقیق فیلتر جستجو·
.1Sales " یا  "مدیر فروش"  کنید:  وارد  به صورت مشخص  را  عنوان شغلی  یا جابینجا، حتما  دیوار  مانند  هایی  پلتفرم  در 

Manager"
سپس با فیلترهایی مانند شهر، سابقه، نوع همکاري (تمام وقت، پاره وقت) و سطح حقوق، پیشنهادها را محدودتر و هدفمندتر 2.

کنید.
بررسی شرح شغل و مسئولیت ها·

در آگهی ها دقت کنید که آیا وظایف ذکر شده با آنچه در این مقاله توضیح داده شده هم خوانی دارد یا خیر. 1.

بعضی شرکت ها ممکن است به اشتباه وظایف بازاریابی یا سرپرستی فروش را تحت عنوان وظایف مدیر فروش درج کرده 2.
باشند.

رزومه حرفه اي و به روز ارائه دهید : در جابینجا و ایران تلنت، می توانید رزومه آنلاین بسازید. مطمئن شوید مهارت هایی ·
مانند موارد زیر را درج کرده اید:

مدیریت تیم1.

.2CRM تسلط به

.3B2B تجربه فروش

.4KPI تحلیل
استفاده از نوتیفیکیشن یا خبرنامه شغلی: با فعال کردن اعلان هاي شغلی در پلتفرم ها، به محض انتشار آگهی هاي جدید در ·

حوزه مدیر فروش، مطلع خواهید شد.
کارفرمایان براي  استخدام مدیر فروش  نحوه درج آگهی هاي 

عنوان شغلی دقیق و بدون ابهام انتخاب کنید: استفاده از عباراتی مانند "مدیر فروش حضوري"، "مدیر فروش صنایع غذایی"، ·
یا "مدیر فروش با تجربه در پخش مویرگی" به کارجویان کمک می کند آگهی شما را جدي تر بررسی کنند.

شرح وظایف را شفاف و حرفه اي بنویسید: از کلی گویی پرهیز کرده و وظایف اصلی مدیر فروش، انتظارات، ابزارهاي مورد ·
استفاده (مثل  (CRMو شاخص هاي ارزیابی عملکرد را ذکر کنید.

شرایط استخدام و مزایا را واضح مطرح کنید: ذکر محدوده حقوق، پاداش عملکرد، بیمه و مزایاي جانبی باعث افزایش نرخ ·
درخواست می شود و باعث جذب افراد حرفه اي تري خواهد شد.

پاسخگویی به موقع به درخواست ها: در محیط هاي رقابتی، سرعت در پاسخ دهی و برگزاري مصاحبه می تواند تفاوت میان ·
جذب یک نیروي کلیدي یا از دست دادن او باشد.

نکات تکمیلی:



دیوار بیشتر براي موقعیت هاي اجرایی یا استخدام سریع کاربرد دارد، ولی موقعیت هاي مدیریتی نیز در آن یافت می شود.1.

جابینجا و جاب ویژن محیطی حرفه اي تر براي جذب مدیران فروش با تجربه فراهم کرده اند.2.

در ایران تلنت، تمرکز بر جذب مدیران میانی و ارشد با تسلط به زبان انگلیسی و تجربه در شرکت هاي بین المللی است.3.

در مجموع، استفاده آگاهانه از این پلتفرم ها می تواند مسیر استخدام یا یافتن شغل مدیر فروش را تسهیل کند، به شرط آن که 4.
نیازها، مهارت ها و خواسته هاي شغلی به درستی مشخص شده باشند.

نتیجه گیري 

مدیر فروش یکی از کلیدي ترین نقش ها در موفقیت هر سازمان تجاري است؛ نقشی که نیازمند ترکیبی از دانش استراتژیک، مهارت هاي 
رهبري، توانمندي هاي تحلیلی و تجربه عملیاتی است. همان طور که در این مقاله دیدیم،جزئیات شرح وظایف مدیر فروش و مرزبندي 

روشن میان فعالیت هاي فروش و بازاریابی می تواند به ایجاد هماهنگی در تیم و رونق فروش کمک کند.
از سوي دیگر، درك صحیح از مسئولیت ها پیش از پذیرش شغل، اطلاع از سطح حقوق و مزایا، و آشنایی با پلتفرم هاي استخدامی مانند 
دیوار و جابینجا، مسیر را براي کارجویان روشن تر می سازد. این مقاله تلاش کرد تا تصویري جامع از الزامات، انتظارات و فرصت هاي 
شغلی مدیر فروش ارائه دهد تا هم کارجویان با دیدي دقیق تر تصمیم گیري کنند و هم کارفرمایان بتوانند بهتر از پیش نیروهاي مناسب 

را جذب کنند.
در نهایت، تبدیل شدن به یک مدیر فروش موفق تنها با داشتن عنوان شغلی محقق نمی شود؛ بلکه نیازمند یادگیري مستمر، انطباق با 
بازار، و توان هدایت تیم در شرایط پیچیده و رقابتی است. شفاف سازي وظایف، شناخت مسیر رشد و استفاده از منابع و ابزارهاي مناسب، 

کلید رسیدن به موفقیت پایدار در این جایگاه است.
استخدام مدیر فروش حرفه اي توسعه و  براي  مارکتینگ سحاب  آژانس  خدمات 

مشاوره تخصصی، تدوین شرح وظایف مدیر فروش و جذب نیروهاي کارآمد·
آژانس مارکتینگ سحاب با تجربه عملی در طراحی ساختار تیم هاي فروش، آماده ارائه مشاوره و خدمات حرفه اي در این ·

حوزه است. تیم ما به شما کمک می کند تا:
شرح وظایف دقیق و استاندارد براي موقعیت مدیر فروش تهیه کنید، متناسب با اهداف تجاري و مدل کسب و کار شما؛·
پروفایل شایستگی مدیر فروش را بر اساس نیازهاي بازار هدف و فرهنگ سازمانی تان تعریف کنید؛·
جذب هدفمند از طریق پلتفرم هاي معتبر مانند جابینجا، دیوار و لینکدین با مشاوره در تنظیم آگهی و غربال رزومه؛·
آموزش و توانمندسازي مدیران فروش تازه استخدام براي عملکرد بهتر در ماه هاي اول کاري؛·
و در نهایت، تحلیل و بهینه سازي ساختار فروش جهت افزایش نرخ تبدیل، بهره وري تیم و سودآوري.·
اگر به دنبال استخدام یک مدیر فروش توانمند یا بهبود عملکرد تیم فروش تان هستید، سحاب همراه مطمئن شما در این ·

مسیر خواهد بود.

سوالات متداول درباره مدیر فروش 
یک مدیر فروش خوب چه ویژگی هایی باید داشته باشد؟1.

پاسخ: توانایی رهبري، مهارت در مذاکره، درك بازار و تحلیل داده هاي فروش، انگیزه بخشی به تیم، و توانایی هدف گذاري و اجراي 
استراتژي هاي فروش.

چطور می توانم بفهمم که براي شغل مدیر فروش مناسب هستم؟1.
پاسخ: اگر توانایی تصمیم گیري سریع، ارتباط اثرگذار، مدیریت افراد و علاقه به اعداد، آمار و اهداف فروش دارید، احتمالا این شغل مورد 

علاقه تان خواهد بود. همچنین داشتن تجربه در فروش می تواند یک شاخص مهم باشد.
مدیر فروش باید به چه نرم افزارهایی مسلط باشد؟1.

پاسخ: ) CRMمانند  Salesforce، Hubspotیا دیدار)، اکسل، نرم افزارهاي گزارش گیري (مثل  Google Data Studioیا  (Power BIو ابزارهاي 
Trello). یاSlack  ارتباط تیمی (مانند

تفاوت بین وظایف مدیر فروش و مدیر بازاریابی چیست؟1.
پاسخ: مدیر فروش تمرکزش روي رسیدن به اهداف فروش و مدیریت تیم فروش است. اما مدیر بازاریابی روي جذب مشتري، برندینگ، 

کمپین هاي تبلیغاتی و تحلیل رفتار بازار تمرکز دارد.
نکات مهم در درج آگهی استخدام مدیر فروش دیوار چیست؟1.
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پاسخ: عنوان دقیق شغلی، شرح وظایف مدیر فروش، مهارت هاي مورد نیاز، نوع همکاري (تمام وقت، پاره وقت)، محدوده حقوق، محل 
کار، و اطلاعات تماس یا لینک فرم درخواست.

نحوه بررسی عملکرد یک مدیر فروش چگونه است؟1.
پاسخ: از طریق KPIهاي مشخص مثل میزان فروش ماهانه، نرخ تبدیل مشتریان بالقوه به خریدار، رشد درآمد، عملکرد تیم تحت نظر او و 

نسبت هدف به تحقق فروش.
آیا مدیر فروش هم باید فروشندگی انجام دهد؟1.

پاسخ: بستگی به ساختار سازمان دارد. در شرکت هاي کوچک ممکن است مدیر فروش هم در فروش مستقیم نقش داشته باشد، اما در 
شرکت هاي بزرگ تر بیشتر نقش نظارتی، تحلیلی و راهبردي دارد.
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