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کلیــه ی حقــوق مــادی و معنــوی ایــن کتــاب متعلــق بــه شــرکت ابررایانــش 

ــوای آن و  ــتکاری در محت ــدون دس ــاب ب ــن کت ــار ای ــد. انتش ــدار می باش دی

فـقـط ـبـه ـصـورت آنلاـیـن، ـنـه تنـهـا مـجـاز بلـکـه باـعـث خـشـنودی اـسـت

توجه!

ــه  ــدار ب ــگان منتشــر شــده توســط دی ــه اینکــه کتاب هــای رای ــا توجــه ب ب

صــورت دوره ای به روزرســانی می شــوند، اگــر ایــن کتــاب را از مســیر دیگــری 

ــاب  ــخه ی کت ــن نس ــت آخری ــرای دریاف ــد، ب ــود کرده ای ــا دانل ــایت م ــز س ج

»پورـسـانت ـفـروش« روی لیـنـک زـیـر کلـیـک کنـیـد

لینک دریافت این کتاب از سایت دیدار

https://didar.me/?post_type=book_download&p=44888&preview=true
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اگــر تیــم فــروش شــما به ســختی می توانــد بیــن نیازهــای شــرکت و 

دســتمزد کارکنــان تعــادل برقــرار کنــد، پــس وقتــش رســیده کــه برنامــه ی 

ــه  ــد. نکت ــی کنی ــود را بازبین ــانت دهی خ ــاختار پورس ــوق و س ــت حق پرداخ

مهمــی کــه بایــد بــه آن توجــه داشــته باشــید، قانــون پارتــو یــا 20/80 اســت 

ــت  ــا به دس ــد نیروه ــودتان از 20 درص ــد و س ــد درآم ــد 80 درص ــه می گوی ک

ــژه ای  ــه ایــن 20 درصــد توجــه وی ــد. پــس خیلــی خــوب اســت کــه ب می آی

داشــته باشــید و پورســانت فــروش بدهیــد؛ امــا بــه عنــوان فروشــنده، بایــد 

بدانیــد پورســانت فــروش چیســت و معمــولًاً چقــدر درصــد پورســانت پرداخت 

میــشود

مقدمه
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ــواع  ــم ان ــی چــه و کمــک کنی ــم پورســانت یعن ــم ببینی ــا می خواهی اینج

ـسـاختار پورـسـانت دهی را بشناـسـید و ـبـا ابـعـاد مختـلـف آنـهـا آـشـنا ـشـوید

 طراحــی پورســانت فــروش منجربه ســاخت یــک رابطــه برد-برد بیــن مدیران 

و کارشناســان فــروش می شــود و علاوه بــر انگیــزه دادن بــه کارشناســان 

نـد یـز در ـشـرکت ها بیـشـتر می کـ نـدگاری آنـهـا را نـ فـروش ماـ ـ
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فصل اول: پورسانت فروش
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ــداد  ــاس تع ــر اس ــنده ب ــه فروش ــت ک ــی اس ــدار پول ــروش مق ــانت ف پورس

ــدار  ــن مق ــرد. معمــولًاً ای ــق می گی ــه او تعل فروشــی کــه انجــام می دهــد، ب

علاوه بــر حقــوق پایــه بــه فروشــنده داده می شــود. مــثلًاً اگــر حقــوق 

ثابــت فروشــنده 10 میلیــون تومــان باشــد )ارقــام فرضــی هســتند( و درصــد 

پورســانتش 20 درصــد باشــد، اگــر ایــن فروشــنده در مــاه 60 فــروش داشــته 

باشــد، 20 درصــد مبلــغ حاصــل از آن 60 فــروش، علاوه بــر حقوقــش بــه او 

پرداــخت میــشود
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ساختار پورسانت دهی

ــروش،  ــر ف ــرای ه ــازمان ب ــه س ــد ک ــانت دهی نشــان می ده ــاختار پورس س

چقــدر بــه فروشــنده هایش پــول می دهــد. البتــه فقــط فروشــنده ها نیســتند 

ــد  ــم می توانن ــا ه ــا و ویزیتوره ــه بازاریاب ه ــد، بلک ــانت می گیرن ــه پورس ک

ــرای ســاختار  ــزی ب ــگام برنامه ری ــروش، در هن ــران ف ــد. رهب پورســانت بگیرن

پورســانت  دهی بایــد عوامــل مختلفــی را درنظــر بگیرنــد، مثــل اینکــه چقــدر 

دهنــد،  اختصــاص  فــروش  پورســانت  بــه  می تواننــد  را  بودجه شــان  از 

ــوق  ــد، حق ــدر بپردازن ــروش چق ــف خروجــی ف ــرای ســطوح مختل ــد ب حاضرن

پایــه فروشــنده ها چقــدر اســت و هــر گونــه پــاداش یــا انگیــزه ی دیگــری کــه 

نـد ظـر دارـ شـان درنـ در برنامهـ
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حالا سؤال اینجاست که چطور ساختار پورسانت دهی طراحی کنیم؟

 

1. اهداف سالانه فروش را بررسی کنید.

اهــداف فــروش، معیارهــای بخــش فــروش هســتند کــه فروشــنده ها 

بایــد بــه آن هــا برســند. پــس بهتریــن نقطــه بــرای شــروع طراحــی ســاختار 

پورســانت دهی اســت. ایــن اهــداف، بــه تیــم فــروش نشــان می دهنــد کــه 

کســب وکار می خواهــد بــه کجــا بــرود و آن هــا چــه کمکــی می تواننــد بکننــد

همچنیــن تصویــر واضحــی از درآمدزایــی تیــم فــروش، اشــکالات موجــود 

ــا  ــد در آنج ــه می توانی ــد ک ــان می دهن ــی را نش ــروش و جاهای ــز ف در کاری

عملکــرد خــود را بهبــود ببخشــید. همان طــور کــه تصمیمــات مهمــی دربــاره 
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پورســانت فــروش می گیریــد، می توانیــد ایــن اهــداف را بــه عنــوان معیــار، 

در نـظـر داـشـته باـشـید

مــثلًاً اگــر اهــداف فــروش ســالانه ی شــما، افزایــش فــروش یــک خدمــات 

جدیــد تــا 15% و حفــظ 30% مشــتریان فعلیتــان باشــد، شــاید بخواهیــد یــک 

برنامــه ی پورســانت دهی باقی مانــده )یکــی از روش هــای محاســبه‌ پورســانت( 

بــرای آن دســته از اعضــای تیمتــان طراحــی کنیــد کــه بــا مشــتریان فعلــی 

ــه  ــد ک ــاب کنی ــق انتخ ــانت دهی مطل ــه ی پورس ــک برنام ــا ی ــد ی کار می کنن

ـفـروش خدـمـات جدـیـد را هداـیـت کـنـد
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2. هــر پســت فــروش را از لحــاظ درصــد پورســانت ارزیابــی 

کنـیـد

هــر فروشــنده، منحصربه فــرد اســت. هــر چقــدر مــدت بیشــتری در شــرکت 

ــیاری  ــن بس ــود. همچنی ــخصی تر می ش ــم ش ــش او ه ــت و نق ــد، پس باش

از ســازمان ها، محصــولات، کانال هــا و مکان هــای متنوعــی دارنــد کــه 

گـذارد. یـر بـ فـروش تأثـ سـت های ـ بـر پـ نـد ـ می تواـ

بــرای طراحــی برنامــه ی پورســانت دهی خــود، هــر پســت را جداگانــه بررســی 

ــرده و  ــدا ک ــرنخ پی ــیله ی آن س ــه وس ــما ب ــم ش ــه تی ــی ک ــد. روش های کنی

ــر  ــرد اخی ــورد عملک ــه بازخ ــپس، ب ــد. س ــی کنی ــدد، بررس ــه را می بن معامل

یـد نگاـهـی بیندازـ
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ایــن کار کمــک می کنــد برنامــه شــما روی زمینه هایــی متمرکــز باشــد کــه 

بیـشـترین تأثـیـر را دارـنـد
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3. اهداف بودجه و درآمد خود را بررسی کنید.

بودجــه ی فــروش شــما، مســیر اکثــر اســتراتژی هایتان را مشــخص می کنــد 

و بایــد شــامل برنامــه پورســانت دهی شــما باشــد. قبــل از اینکــه بــه تیمتــان 

دســتمزدی را وعــده بدهیــد کــه نمی توانیــد آن را بپردازیــد، بودجــه ی خــود را 

دقیق تــر بررســی کنیــد. ســپس ببینیــد چطــور می توانیــد بــر اهــداف درآمــد 

یـر بگذارید تأثـ
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KPI .4 هر پست فروش را بررسی کنید.

اهــداف فــروش یکــی دیگــر از انگیزه هــای تیــم هســتند. ایــن اهــداف بــه 

ــل  ــی مث ــنجند. ابزارهای ــود را بس ــرد خ ــد عملک ــک می کنن ــنده ها کم فروش

 ،KPI می‌توانــد فرآینــد محاســبه CRM اکســل یــا در ســطح پیشــرفته تر

مثــل حجــم معاملــه و نــرخ بســتن معاملــه و همچنیــن درصــد پورســانت را 

تـسـهیل کـنـد

همان طــور کــه برنامــه پورســانت دهی خــود را طراحــی می کنیــد، بــه اعــداد 

و ارقــام هــر یــک از اعضــای تیــم و پســت آن هــا هــم توجــه کنیــد. فقــط 

ــد، همپوشــانی  موجــود در برنامــه، انتخــاب  ــردی را درنظــر نگیری عملکــرد ف

محصــول و منطقــه را هــم مــد نظــر قــرار دهیــد. ایــن بررســی کمــک می کنــد 



پورسانت فروش 16

ــه  ــپس، ب ــد. س ــود را ببینی ــروش خ ــم ف ــرد تی ــود در عملک ــای موج الگوه

کمــک ایــن اطلاعــات می توانیــد بــه طــور مؤثــر بــه اعضــای تیــم، پــاداش 

ـفـروش بدهـیـد
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5. برنامه ی پورسانت دهی اولیه طراحی کنید.

وقتــی اطلاعــات لازم را جمــع آوری کردیــد، حــالا وقتــش اســت کــه برنامــه 

خــود را طراحــی کنیــد. ایــن برنامــه بایــد بیــن نیازهــا، انتظــارات و اهــداف 

ــن برنامــه ی شــما  ــد. ای ــرار کن ــادل برق ــان تع ــان و ذینفع اســتراتژیک کارکن

بایــد منعطــف باشــد، چــون اهــداف فــروش اغلــب ثابــت نیســتند. در عیــن 

ـحـال، برناـمـه باـیـد ـسـاده و قاـبـل فـهـم باـشـد

پــس انتظــار نداشــته باشــید اولیــن برنامــه ای کــه طراحــی می کنیــد کامــل 

ــر  ــاره ه ــد و درب ــی بدهی ــت کاف ــان وق ــه خودت ــد. ب ــص باش و بی عیب  و نق

تصمـیـم ـخـوب فـکـر کنـیـد
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6. طــرح پیشــنهادی برنامــه پورســانت دهی خــود را بــا 

یـد سـی کنـ عـان بررـ ذینفـ

ــدارد،  ــبی ن ــروش مناس ــانت ف ــاختار پورس ــل س ــب وکارتان از قب ــر کس اگ

پــس حــالا برنامــه جدیــد می توانــد تحــول بزرگــی در امــور مالــی و فرهنگــی 

شــرکت ایجــاد کنــد. برنامــه ی شــما اگــر از حمایــت کامــل ذینفعــان برخــوردار 

باشــد، خیلــی باارزش تــر خواهــد بــود. در حالــت ایــده آل، تمــام بخش هــای 

ـشـرکت، متوـجـه ارزش برناـمـه میـشـوند

پــس بــرای طراحــی برنامــه خــود، وقــت کافــی بگذاریــد. برنامــه بایــد بــرای 

افــراد مختلــف بــا نظــرات گوناگــون، شــفاف و واضــح باشــد. شــاید بخواهیــد 

اطلاعــات، تصاویــر و مظنه هایــی بــه آن اضافــه کنیــد تــا از ایده هــای خــود 
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ــه  ــر، متوج ــان دیگ ــد ذینفع ــک می‌کن ــئله کم ــن مس ــد. ای ــتیبانی کنی پش

دـیـدگاه ـشـما بـشـوند و نـظـرات ـسـازنده تری اراـئـه دهـنـد

همچنیــن، راحت تــر می توانیــد از پیشــنهادات اســتقبال کنیــد. ایــن فرصــت 

خوبــی اســت کــه بازخــوردی را بشــنوید کــه انتظــارش را نداشــته اید و شــاید 

لازم باـشـد قـبـل از اراـئـه برناـمـه، در آن بازبیـنـی کنـیـد
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7. درباره زمان بندی تصمیم بگیرید.

ــت. اول  ــرح اس ــدی مط ــم زمان بن ــر مه ــروش، دو عنص ــانت ف ــرای پورس ب

اینکــه آیــا لازم اســت پورســانت دهی اولیــه در راســتای اهــداف ســال مالــی 

شــرکتتان باشــد یــا فرقــی نمی کنــد؟ آیــا تاریــخ مهــم یــا تعطــیلات رســمی 

ــر  ــد ب ــر می توانن ــل دیگ ــیاری عوام ــل و بس ــن عوام ــت؟ ای ــه هس در برنام

نـد یـر بگذارـ فـروش تأثـ سـانت ـ بـاره ی پورـ یـری ـشـما درـ تصمیم گـ

ــروش، پورســانت را در فیــش حقوقــی اش  ــم ف ــی اســت کــه تی حــالا زمان

ــق  ــرای بعضــی از کســب وکارها، مــدت دریافــت پورســانت مطاب ــد. ب می بین

بــا مــدت دریافــت حقــوق اســت. امــا برخــی دیگــر، قبــل از مــدت دریافــت 

حقــوق، پورســانت را پرداخــت می کننــد یــا بــر اســاس جزئیــات مطرح شــده 
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نـد یـز می کنـ فـروش پورـسـانتی، درـصـد پورـسـانت را وارـ قـرارداد ـ در ـ

بهتــر اســت بــا تیــم مالــی شــرکتتان مشــورت کــرده و بعــد برنامــه ی زمانــی 

مناـسـبی را انتـخـاب کنـیـد ـکـه ـبـرای هـمـه قاـبـل درک باـشـد
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8. پرداخت پورسانت فروش به تیم خود را آغاز کنید.

برخــی شــرکت ها خیلــی معمولــی و ســاده هســتند. پــس اشــکالی نــدارد 

ــه  ــا بقی ــانت را ب ــد پورس ــات درص ــه، جزئی ــدن برنام ــاده ش ــد از آم ــر بع اگ

ــان  ــط 61% کارکن ــق SHRM 2022، فق ــق تحقی ــا طب ــد. ام ــتراک بگذاری به اش

احســاس می کننــد درصــد پورســانتی کــه می گیرنــد، منصفانــه اســت. ایــن 

مســئله موجــب می شــود شــفافیت در برنامــه، بیشــتر از هــر وقتــی اهمیــت 

داـشـته باـشـد

ــه ی  ــد برنام ــور می خواهی ــه چط ــد ک ــزی کنی ــت برنامه ری ــن به دق بنابرای

پورســانت دهی را بــه دیگــران هــم اطلاع دهیــد. شــاید بتوانیــد در ارائــه اول، 

ــرای  ــر ب ــا، و تصاوی ــا، مظنه ه ــد، چــون داده ه ــوض کنی ــان را ع ــر ذینفع نظ
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مخاطبــان شــما مهــم اســت. نــکات مختلــف برنامــه را واضــح و شــفاف بیــان 

ـکـرده و تـمـام جزـئیـات را درنـظـر بگیرـیـد. در ـهـر ـصـورت، مـهـم اـسـت ـکـه

ˢ سؤالات را از قبل پیش‌بینی کنید	

ˢ برنامه را منسجم و پیوسته معرفی کنید	

ˢ ــات آن 	 ــاره‌ی جزئی ــوب درب ــانت‌دهی، خ ــه‌ پورس ــی برنام ــل از معرف قب

فکــر کنیــد
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ایــن مرحلــه اهمیــت زیــادی بــرای تیــم دارد. هرچقــدر بیشــتر آماده باشــید، 

بـود هـم مفیدـتـر خواـهـد ـ شـما ـ برناـمـه پورـسـانت دهی ـ
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9. وضعیت مالی خود را بررسی کنید.

ــاختار  ــت س ــد نیس ــد، ب ــه می کن ــروش را تجرب ــش ف ــرکت، افزای ــر ش اگ

ــنده ها  ــه فروش ــه ب ــد ک ــاب کنی ــری را انتخ ــا ریســک بالات ــانت دهی ب پورس

اجــازه می دهــد اســتانداردهای خودشــان را تعییــن کننــد. اگــر شــرکت، رشــد 

ثابــت یــا کنــدی داشــته باشــد، می توانیــد ســاختاری اســتفاده کنیــد کــه بــا 

ثـبـات ماـلـی بیـشـتری هـمـراه باـشـد
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10. مطمئــن شــوید کــه ایــن ســاختار پورســانت دهی، 

ایــجاد می کــند انگــیزه ی کاــفی 

ــه  ــوید ک ــن ش ــد مطمئ ــد، اول بای ــاب می کنی ــه انتخ ــاختاری ک ــر س ه

ــه ســهمیه ی فروششــان  ــا راحــت ب ــد ت ــکان را می ده ــن ام ــان ای ــه کارکن ب

برســند و فــروش اضافــی هــم داشــته باشــند. شــاید بعضــی از فروشــنده ها، 

ســاختاری را ترجیــح بدهنــد کــه پورســانت بالایــی بــه آن هــا ارائــه می دهــد، 

ــازه ی  ــه اج ــد ک ــاختاری باش ــد س ــت دارن ــر دوس ــی دیگ ــه برخ ــی ک در حال

هـد هـا بدـ بـه آنـ شـتری ـ یـری بیـ انعطاف پذـ
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شیوه ی محاسبه پورسانت فروش

مــارک ویشــک، استراتژیســت فــروش، در کتــاب »ســازمان فروش با ســرعت 

ــرای  ــدر ب ــه و درصــد پورســانت چق ــوق پای ــه حق ــد ک ــح می ده ــالا« توضی ب

زیرســاخت فــروش، مهــم هســتند. او بــه ســه نکتــه اشــاره می کنــد کــه بایــد 

هـنـگام تهـیـه ی ـسـاختار پورـسـانت دهی، آنـهـا را در نـظـر داـشـته باـشـید

ˢ حقوق را محدود نکنید	

ˢ اولین حقوق را به‌موقع و درست پرداخت کنید 	

ˢ و فرآیند پرداخت حقوق را ساده کنید.	
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ــا هــم بررســی  ــر را ب ــم دیگ ــوارد مه ــکات و برخــی م ــن ن ــد ای حــالا بیایی

یـم کنـ

1. برای حقوق، سقفی تعیین نکنید.

ســقف حقــوق ، بالاتریــن حقوقــی اســت کــه کارمنــد می توانــد در شــرکت 

ــن  ــنده را پایی ــد فروش ــوق، پتانســیل کســب درآم ــردن حق ــرد. محدود ک بگی

مــی آورد. مدیریــت فــروش بایــد از تیمــش حمایــت کنــد و از تک تــک اعضــا 

بخواـهـد ـتـا ـحـد اـمـکان تلاش کنـنـد ـتـا بهترـیـن نتیـجـه را بگیرـنـد
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2. اولین حقوق را درست و به موقع بدهید

در پرداخــت حقــوق بــه تیــم فــروش، جایــی بــرای تجدیدنظــر نیســت. هــر 

بــار کــه برنامــه پرداخــت حقــوق جدیــدی را معرفــی می کنیــد، اهــداف تیــم 

ــنده ها را  ــزه ی فروش ــئله انگی ــن مس ــد. ای ــر می دهی ــم تغیی ــتان را ه فروش

پایـیـن ـمـی آورد
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3. فرآیند پرداخت حقوق را ساده بگیرید

شــیوه ی پرداخــت حقــوق و پورســانت فــروش بایــد ســاده باشــد. هــر چقــدر 

ــه  ــد و ن ــرا کنی ــد آن را اج ــر می توانی ــد، راحت ت ــاده تر باش ــه س ــن برنام ای

تنهــا موجــب می شــود کــه اجــرای ســاختار پورســانت دهی راحت تــر باشــد، 

ــدارد.  ــود ن ــه وج ــی در برنام ــچ نقطه ضعف ــه هی ــد ک ــان می ده ــه اطمین بلک

فروشــنده بایــد بتوانــد توضیــح دهــد کــه اگــر کار X را انجــام دهــم، در آن 

یـرم پـول می گـ ــورت Y ـ ص
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4. روی محصول مناسب تمرکز کنید

اگــر یــک پورســانت دهی را مبتنــی بــر محصــول تعییــن کنیــد بایــد محصول 

ــنده ها  ــت فروش ــوب اس ــه خ ــی ک ــد. در حال ــاب کنی ــت انتخ ــود را به دق خ

ــد، فــروش  روی محصولاتــی تمرکــز کننــد کــه بیشــتر از همــه دوســت دارن

پورـسـانتی می تواـنـد ـبـر ـمـوارد زـیـر تأثـیـر بـگـذارد

ˢ زنجیره تأمین	

ˢ حاشیه سود	

ˢ گردش مالی فروش	
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5. پورسانت را به اهداف کسب وکار ارتباط دهید

ــد. افــراد  ــر اســتراتژی کســب وکار دارن اهــداف فــروش تأثیــر مســتقیمی ب

زیــادی در ایــن فرآیندهــا درگیــر هســتند. ایــن مســئله می توانــد موقعیتــی 

را ایجــاد کنــد کــه تیم هــای مختلــف، اولویت هــای متنوعــی داشــته 

باشــند. اســتفاده از اهــداف مالــی بــه عنــوان نقطــه شــروع طراحــی ســاختار 

ــز  ــای درســت تمرک ــد روی اولویت ه ــم کمــک می کن ــه تی پورســانت دهی، ب

کـنـد
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ــر  ــان را درنظ ــق، کارکن ــهمیه ها و مناط ــن س ــگام تعیی 6. هن

ــد بگیری

ســهمیه ی فــروش بــه فروشــنده اجــازه می دهــد بدانــد مســئول چــه 

چیــزی اســت. منطقه بنــدی هــم بــه ساده ســازی بازارهــای پیچیــده کمــک 

می کنــد. ایــن رویکردهــای ارزشــمند می تواننــد بــه ایــن معنــا باشــند 

ــی  ــر توانای ــه ب ــودش را دارد ک ــص خ ــای مخت ــنده چالش ه ــر فروش ــه ه ک

ــب آن  ــانت دهی مناس ــه پورس ــذارد. برنام ــر می گ ــه تأثی ــتن معامل او در بس

تفاوتــها را ــهم درنــظر می گــیرد
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7. هنگام تصمیم گیری از داده ها استفاده کنید

ــوید  ــن ش ــد مطمئ ــک می کنن ــر کم ــات دیگ ــروش و اطلاع ــای ف معیاره

پورســانت فــروش شــما مطابــق بــا عملکــرد قبلــی شماســت. اگــر بخواهیــد 

اولیــن بــار، ایــن کار را درســت انجــام دهیــد، اســتفاده از داده هــای صحیــح، 

یـزی، ـضـروری هـسـتند نـد برنامه رـ بـرای فرآیـ ـ

ــه  ــد ک ــد کنن ــانت دهی را رص ــه پورس ــد برنام ــا می توانن ــن داده ه همچنی

آیــا بــه تیــم فــروش انگیــزه ی لازم را می دهــد یــا نــه. ایــن مســئله موجــب 

ــد  ــا رش ــد ت ــر دهی ــود را تغیی ــتراتژی های خ ــاز، اس ــورت نی ــود در ص می ش

سـانید کـن برـ قـدار ممـ بـه بیـشـترین مـ کـسـب وکارتان را ـ
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ــر و اســتدلال  ــا فک ســاختار پورســانت دهی خــود را ب

طراحــی کنیــد تــا بــه موفقیت هــای بلندمــدت برســید

ــدان  ــد کارمن ــی می توانی ــوب به راحت ــانت دهی خ ــاختار پورس ــک س ــا ی ب

ــا برنامه هــای واضــح  ــد. ب ــظ کنی ــا را حف ــرده و آن ه بااســتعداد را جــذب ک

ــد انتظــارت کارفرمــا و  و شــفاف پرداخــت دســتمزد، کارمنــد راحــت می توان

ــدر اســت.  ــی اش چق ــد درصــد پورســانت دریافت ــد و بدان شــرکت را درک کن

نـد بـه رـشـد کـسـب وکار ـشـما می کـ یـادی ـ یـن کار کـمـک زـ اـ
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ــه ســراغ طراحــی ســاختار پورســانت فــروش برویــم،  امــا قبــل از اینکــه ب

ابتــدا تعریــف پورســانت فــروش را خواندیــم و دیدیــد کــه در طراحی ســاختار 

پورســانت چــه چیزهایــی را بایــد را رعایــت کنیــد. نکتــه دیگــر اینکــه در هــر 

ــد در طراحــی پورســانت  ــه بای ــی ک ــک بخــش از اصول ــاب ی ــن کت فصــل ای

فــروش بایــد در نظــر بگیریــد را بررســی می کنیــم تــا بتوانیــد یــک سیســتم 

بـرای خودـتـان طراـحـی کنـیـد بـر اـسـاس پورـسـانت مناـسـب ـ حـقـوق دـسـتمزد ـ
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فصــل دوم: روش های محاســبه پورســانت فروش 

بـا فرمول ـ
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ــوان فروشــنده  ــه عن ــه فکــر ایــن باشــید کــه ب ــان ب فرقــی نمی کنــد خودت

کار کنیــد، یــا قصــد داشــته باشــید چنــد فروشــنده اســتخدام کنیــد، در هــر 

دو صــورت بایــد روش هــای محاســبه پورســانت فــروش را بشناســید. ارائــه 

مشــوق ها و سیســتم پــاداش بــه تیــم می توانــد برخــی از رفتارهــا را فعــال 

ــگ کار  ــد هماهن ــک واح ــوان ی ــما به عن ــم ش ــود تی ــث می ش ــه باع ــد ک کن

کنــد. از طرفــی داشــتن یــک فرمــول محاســبه پورســانت فــروش ســازگار بــا 

ــروش  ــانت ف ــد. پورس ــاده‌تر می کن ــروش را س ــداف ف ــه اه ــیدن ب ــم، رس تی

مناـسـب، رضاـیـت تـیـم ـفـروش را ـهـم جـلـب خواـهـد ـکـرد.
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روش هــای محاســبه پورســانت بــه چــه شــکل عمــل 

می‌کننــد؟

بــا تعییــن شــیوه ی محاســبه‌ پورســانت فــروش در صنایــع مختلــف، نحوه ی 

پرداخــت پــاداش بــه کارکنــان بخــش فروش در شــرکت ها مشــخص می شــود. 

ــی از روش هــای محاســبه پورســانت وجــود دارد کــه هرکــدام  ــواع مختلف ان

در نهایــت بــه ســطوح و شــیوه های مختلفــی از پرداخــت می انجامنــد. 

مــثلًاً پورســانت می توانــد هفتگــی، دوهفتــه ای یــا ماهانــه پرداخــت شــود یــا 

اینـکـه درـصـد آن نـسـبت ـبـه حـقـوق ثاـبـت متـفـاوت باـشـد
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چرا محاسبه پورسانت فروش این قدر مهم است؟

شــرکت ها هنــگام مشــخص کردن ســاختار پورســانت فــروش بایــد انصــاف 

و دقــت بالایــی به خــرج دهنــد. چــرا؟ چــون فروشــندگانی کــه احســاس کننــد 

دســتمزد منصفانــه ای دارنــد، مدت زمــان بیشــتری در شــرکت ها می ماننــد و 

فرصتـهـای بهـتـری خـلـق می کنـنـد

ــا،  ــن رقب ــد ســطح پورســانت بی ــروش بای ــول پورســانت ف در انتخــاب فرم

پیشــنهادهای وزارت کار و بودجــه ی شــرکت را درنظــر گرفــت. ایــن را فراموش 

نکنیــد کــه نحــوه ی پرداخــت حقــوق یــک شــرکت بــه فروشــندگانش تأثیــر 

شــگرفی بــر ســودآوری آن شــرکت دارد و در عیــن حــال بــه جــذب و حفــظ 

بهترـیـن نیروـهـای ـفـروش کـمـک ـشـایانی می کـنـد
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چگونه پورسانت فروش را محاسبه کنیم؟

ــی  ــد، خیل ــبه کنی ــروش را محاس ــانت ف ــد پورس ــور بای ــد چط ــه بدانی اینک

ــی  ــت ط ــر را به دق ــل زی ــد مراح ــور می توانی ــن منظ ــرای ای ــت. ب ــم اس مه

یـم بـه ـطـور خلاـصـه آورده اـ مـا ـ کـه ـ یـد ـ کنـ
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ˢ مدت زمان پرداخت پورسانت فروش را مشخص کنید	

ˢ نوع ساختار پرداخت پورسانت فروش را تعیین کنید	

ˢ مقدار پورسانت پرداختی را محاسبه کنید	

ˢ متغیرهای موردنظر برای پرداخت پورسانت را اعمال کنید	

ˢ بازده را کسر کنید	

ˢ پورسانت فروش را پرداخت کنید	
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9 ساختار متداول پورسانت فروش

شــیوه های محاســبه پورســانت فــروش در سراســر جهــان متفــاوت هســتند 

و مشــاغل بســته بــه خدمــات یــا محصــولات خــود از ســاختارهای مختلفــی 

ــا ایــن حــال در ادامــه 9 ســاختار پورســانت فــروش را  اســتفاده می کننــد. ب

بررســی خواهیــم کــرد کــه می توانیــد بــرای محاســبه پورســانت فــروش خــود 

از آنـهـا اـسـتفاده کنـیـد
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1( محاسبه پورسانت صرفاًً بر اساس حقوق ثابت

در ایــن حالــت فروشــندگان حقــوق ســاعتی یــا ثابــت دریافــت می کننــد. 

یعنــی محاســبه پورســانت صرفــاًً بــر اســاس نــرخ پایــه انجــام می گیــرد. ایــن 

شــیوه محاســبه پورســانت فــروش بــه ســود مشــاغلی اســت کــه فروشــندگان 

زمــان زیــادی را بــرای آمــوزش و حمایــت از مشــتریان قبلــی صــرف می کننــد 

و انگیــزه ای بــرای فــروش بــه مشــتریان جدیــد یــا فــروش بیشــتر محصــولات 

ـیـا خدـمـات ـبـه بازارـهـای جدـیـد ندارـنـد
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مثــال: چهــار فروشــنده شــرکت هــر کــدام 8 میلیــون تومــان درآمــد دارنــد، 

ــبه ای لازم  ــچ محاس ــند. هی ــته باش ــروش داش ــدر ف ــه چق ــت ک ــم نیس مه

شـود خـت نمیـ سـیون پرداـ یـرا کمیـ سـت زـ نیـ
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2( حقوق ثابت به اضافه پورسانت

ــای  ــن روش ه ــی از رایج تری ــانت یک ــه پورس ــه اضاف ــه ب ــوق پای ــرح حق ط

محاســبه پورســانت فــروش اســت. ایــن طــرح بــه فروشــندگان حقــوق پایــه ی 

ــه می دهــد. نســبت  ــرخ پورســانت ارائ ــه اضافــه ی ن ــا مســتقیم ب ســاعتی ی

حقــوق بــه پورســانت یــک حالــت اســتاندارد دارد کــه همــان 60 بــه 40 اســت. 

ــر اســاس پورســانت  ــه و 40 درصــد ب ــرخ پای ــن طــرح ن ــی 60 درصــد ای یعن

پرداخــت می شــود. بدیهــی اســت کــه ایــن فرمــول پورســانت فــروش انگیزه ی 

زـیـادی ـبـرای بهـبـود عملـکـرد فروـشـندگان ایـجـاد می کـنـد
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ــه علاوه %10  ــاه ب ــوق در م ــان حق ــون توم ــنده 5 میلی ــک فروش ــال: ی مث

کارمــزد دریافــت می کنــد. اگــر در مــاه 5 میلیــون تومــان بفروشــد، انتهــای 

آن مــاه 5 میلیــون و 500 هــزار تومــان دریافتــی خواهــد داشــت: 5 میلیــون 

حقــوق و 500 ـهـزار توـمـان کمیـسـیون
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 محاسبه پورسانت از حقوق پایه:

مبلغ فروخته شده × درصد پورسانت = کل پورسانت
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3( پرداخت تشویقی در برابر پورسانت

در ایــن طــرح، پورســانت فــروش بــر اســاس پیش پرداخــت یــا قرعه کشــی 

پرداخــت می شــود. پرداخــت تشــویقی در برابــر پورســانت بــه شــرکت ها 

ــتم کاری  ــا سیس ــان ب ــدون زی ــد را ب ــندگان جدی ــا فروش ــد ت ــک می کن کم

خودشــان تطبیــق دهنــد. ایــن شــیوه محاســبه پورســانت فــروش، ترکیبــی 

از روش اول و دوم اســت. اینجــا هــم هــر چــه بیشــتر بفروشــید، پورســانت 

یـد شـتری می گیرـ بیـ

در طــرح پرداخــت تشــویقی در برابــر پورســانت، فروشــندگان هــر مــاه بــرای 

مــدت معینــی بــدون توجــه بــه میــزان فــروش، حقــوق یــا مبلغــی تشــویقی 

ــه  ــت ب ــد در نهای ــا بای ــن پیش پرداخت ه ــه ای ــت ک ــی اس ــد. گفتن می گیرن
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ــی ســود  ــط در صورت ــن فروشــنده فق ــان بازپرداخــت شــوند. بنابرای کارفرمای

می بــرد کــه مجمــوع پورســانتش از مبلــغ حداقــل تعییــن شــده بالاتــر بــرود. 

بــرای درک بهتــر ایــن روش محاســبه پورســانت فــروش بــه مثــال زیــر دقــت 

کنـیـد
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مثــال: بــرای یــک فروشــنده حداقــل پورســانت فــروش 4 میلیــون تومــان 

ــم  ــان ه ــون توم ــد برســد 2 میلی ــن ح ــه ای ــر ب ــود، اگ ــه می ش ــر گرفت درنظ

پــاداش می گیــرد. اگــر پورســانت فــروش آن مــاه کمتــر از 4 میلیــون تومــان 

ــنده 1  ــد، فروش ــت کن ــانت دریاف ــان پورس ــون توم ــر 1 میلی ــثلًاً اگ ــد، م باش

نـدوق تـشـویقش بدـهـکار میـشـود بـه صـ یـون ـهـم ـ میلـ
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محاسبه کمیسیون صندوق پاداش:

پورسانت بدهکار = مبلغ تشویقی – کل پورسانت
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4( مدل پورسانت سود ناخالص

ــولات  ــه محص ــوط ب ــای مرب ــه هزینه ه ــص ب ــود ناخال ــانت س ــدل پورس م

فروختهــشده توــجه دارد

در ایــن حالــت، فروشــنده درصــدی از ســود را به دســت مــی آورد. از آنجایــی 

 )Final Cost Of The Sale( کــه پورســانت آن هــا بــه هزینــه ی نهایــی فــروش

بســتگی دارد، فروشــندگان تخفیــف کمتــری بــه محصــولات می دهنــد. 

افــراد هرچــه بیشــتر بتواننــد محصــولات یــا خدمــات را بــه فــروش برســانند، 

نـد پورـسـانت بیـشـتری کـسـب می کنـ

 



پورسانت فروش 54

ــن  ــت. ای ــان اس ــون توم ــتگاه 60 میلی ــک دس ــاخت ی ــه س ــال: هزین مث

دســتگاه 100 میلیــون تومــان فروختــه می شــود. ســود ناخالــص 40 میلیــون 

ــون  ــا 2 میلی ــیه ی ــود حاش ــت 5% س ــرار اس ــنده ق ــود. فروش ــان می ش توم

پورســانت فــروش دریافــت کنــد. حــالا هــر چــه بیشــتر تخفیــف بدهــد، ســود 

ـخـودش ـهـم کمـتـر خواـهـد ـشـد
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فرمول محاسبه پورسانت فروش از سود ناخالص:

سود ناخالص = هزینه تولید – کل قیمت فروش

کل پورسانت فروش = درصد پورسانت × سود ناخالص
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5( پورسانت باقی مانده

ــه دارای حســاب های جــاری  ــه ســود فروشــندگانی اســت ک ــن طــرح ب ای

بــا مشــتریان هســتند. بــا ادامــه درآمدزایــی هرکــدام از حســاب ها، پرداخــت 

ــد. ایــن فرمــول محاســبه پورســانت فــروش بیشــتر  پورســانت ادامــه می یاب

در آژانس هــای بیمــه و شــرکت های مشــاوره ای کــه حســاب های بلندمــدت 

یـج اـسـت نـد، راـ را مدیرـیـت می کنـ
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ــه  ــی ک ــا زمان ــدد. ت ــی می بن ــرارداد بزرگ ــه، ق ــنده بیم ــک فروش ــال: ی مث

شــرکت بیمه گــزار حــق بیمــه 30 میلیــون تومــان در مــاه خــود را پرداخــت 

ــرد. ــروش می گی ــا پورســانت ف ــد، فروشــنده هــر مــاه 5% کمســیون ی می کن

)اعــداد فرضــی اســت(
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محاسبه کمیسیون باقیمانده:

کل پورسانت = درصد پورسانت × پرداخت جاری
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6( پورسانت درآمد

شــرکت های بزرگــی کــه بــه اهــداف تجــاری چشــمگیر خــود توجــه دارنــد، 

ــانت  ــاختار پورس ــن س ــد. در ای ــتفاده می کنن ــد اس ــانت درآم ــدل پورس از م

فــروش درصــد از پیــش  تعیین شــده ای از درآمــدی کــه تولیــد می شــود بــه 

ــن  ــه بهتری ــد ک ــت را دارن ــن فرص ــا ای ــن آن ه ــد. بنابرای ــندگان می رس فروش

ــد و  ــش بگذارن ــه نمای ــود ب ــولات از خ ــروش محص ــن را در ف ــرد ممک عملک

پورـسـانت ـفـروش بیـشـتری کـسـب کنـنـد
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ــی را  ــون تومان ــه 250 میلی ــیله نقلی ــک وس ــودرو، ی ــنده خ ــال: فروش مث

می فروشــد و 3٪ از فــروش را به دســت مــی آورد. ایــن فــرد 7 میلیــون و 500 

بـرای ـشـرکت می گـیـرد ـهـزار توـمـان پورـسـانت ـفـروش حاـصـل از درآـمـد ـ
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نحوه محاسبه پورسانت درآمد:

کل پورسانت = درصد پورسانت × قیمت فروش
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7( پورسانت مستقیم

فروشــندگانی کــه بــا مــدل پورســانت مســتقیم کار می کننــد، تنهــا زمانــی 

کــه فــروش را تکمیــل کننــد، درآمــد کســب می کننــد. از آنجــا کــه در ایــن 

ــری  ــرخ پورســانت بالات ــد ن ــد، بای ــه نمی کن ــه ارائ ــت شــرکت حقــوق پای حال

اراـئـه دـهـد ـکـه بهترـیـن فروـشـندگان را ـجـذب کـنـد

در میــان روش هــای محاســبه پورســانت فــروش، در ایــن طــرح فروشــندگان 

ماننــد پیمانــکاران مســتقلی کــه ســاعات کاری خــود را تعییــن می کننــد کار 

ــای  ــی در هزینه ه ــث صرفه جوی ــر باع ــن ام ــه ای ــی اســت ک ــد. بدیه می کنن

مالیاتــی شــرکت ها می شــود. در ضمــن، شــرکت تنهــا زمانــی پــول می پــردازد 

ـکـه فروـشـنده درآـمـد داـشـته باـشـد
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مثــال: یــک بازاریــاب تلفنــی کــه ویلای تفریحــی اجــاره می دهــد بــه ازای 

هــر خانــه ای کــه اجــاره شــود، 150 هــزار تومــان می گیــرد. در ایــن حالــت هــر 

چقــدر متقاضــی بیشــتر شــود و خانــه بیشــتری بــه اجــاره بــرود، بازاریــاب 

ـهـم بیـشـتر دریاـفـت می کـنـد
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شیوه محاسبه پورسانت فروش مستقیم:

درآمد = نرخ پورسانت × فروش
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8( پورسانت پلکانی

در ایــن مــدل، فروشــندگان در تمــام فروش ها درصد مشــخصی از پورســانت 

را تــا ســقف تعییــن شــده ای دریافــت می کننــد. در ضمــن، وقتــی بــه هــدف 

درآمــدی خــود برســند، پورســانت آن هــا افزایــش می یابــد. ایــن طــرح آن هــا 

را تشــویق می کنــد تــا از اهــداف فــروش فراتــر رفتــه و معــاملات بیشــتری 

ند ببند
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مثــال: پورســانت پایــه یــک فروشــنده 5٪ تــا مجمــوع 100 میلیــون تومــان 

فــروش اســت. ایــن کمیســیون بــرای کل فــروش بیــن 100 میلیونــو 1 هــزار 

تومــان تــا 200 میلیــون تومــان بــه 7٪ افزایــش می یابــد. هــر فــروش بیــش 

از 200 میلیــون تومــان هــم 10 درـصـد پورـسـانت ـبـرای آنـهـا ـبـه هـمـراه دارد
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9( پورسانت منطقه ای

ــده  ــرخ تعیین ش ــر اســاس ن ــود را ب ــد خ ــندگان درآم ــدل، فروش ــن م در ای

ــه  ــولًاً ب ــاداش معم ــدار پ ــد. مق ــت می کنن ــق تعریف شــده دریاف ــرای مناط ب

ــای  ــداد فروش ه ــت تع ــی در نهای ــتگی دارد. یعن ــه بس ــم کاری منطق حج

منطقــه جمــع می شــود و پورســانت ها بــه طــور مســاوی بیــن فروشــندگان 

شـود سـیم میـ قـه تقـ آن منطـ
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مثــال: انتظــار مــی رود دو فروشــنده هــر مــاه 50 میلیــون تومــان محصــول 

خــود را در یــک منطقــه بفروشــند. یکــی 30 میلیــون تومــان و دیگــری 20 

میلیــون تومــان می فروشــد. از آنجایــی کــه کل هــدف بــرآورده شــده اســت، 

ــون و 500  ــدام 2 میلی ــر ک ــد و ه ــیم می کنن ــیون را تقس ــا 10٪ کمیس آن ه

ـهـزار توـمـان درآـمـد دارـنـد

محاســبه پورســانت حجــم منطقــه بســته بــه فرمول هــای فــروش شــرکت 

فاکتورـهـای زـیـادی دارد
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 یک محاسبه ساده به این صورت خواهد بود:

 

کل پورسانت به ازای هر نفر =         
تعداد فروشنده × مجموع فروش

درصد کمیسیون 
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چطــور تیــم فــروش را بــرای ســاختار پورســانت خــود 

آمــاده کنیــم؟

کارکــرد ســاختار پورســانت فــروش وقتــی در حالــت ایــده آل قــرار می گیــرد 

کــه فروشــندگان از آن راضــی باشــند. در ادامــه راهکارهایــی را ارائــه می دهیم 

ــش  ــود را افزای ــروش خ ــم ف ــزه ی تی ــد انگی ــا می توانی ــک آن ه ــه کم ــه ب ک

دهـیـد و آنـهـا را از سیـسـتم پورـسـانت دهی ـخـود راـضـی نـگـه دارـیـد
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1( با پاداش های مناسب به تیم خود انگیزه دهید.

اولیــن قــدم در به کارگیــری صحیــح روش هــای محاســبه پورســانت فــروش 

ــایی  ــد، شناس ــویق کنی ــد تش ــه می خواهی ــی را ک ــه رفتارهای ــت ک ــن اس ای

کنیــد؛ رفتارهایــی کــه بــا ارزش هــا و اهــداف شــرکت شــما همســو هســتند 

و فروـشـندگان باـیـد ـبـه خوـبـی ـبـر آنـهـا مـسـلط باـشـند

ــم  ــا تی ــد ت ــب بدهی ــاداش مناس ــا پ ــن رفتاره ــه ای ــد ب ــد بای ــدم بع در ق

ــر اســاس آن هــا  فــروش شــما شــاخص های عملکــرد خــود را بشناســند و ب

ــاس  ــر اس ــود را ب ــروش خ ــانت ف ــاختار پورس ــت س ــر اس ــد. بهت ــل کنن عم

سـازید یـد بـ شـویق کنـ یـد تـ کـه می خواهـ یـی ـ رفتارهاـ
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2( کارکنان خود را در اغلب سودها سهیم کنید.

فروشــندگان فقــط آنچــه را کــه در ازای آن پــول دریافــت می کننــد، 

می فروشــند. اگــر بــه فروشــندگان خــود گوشــزد کنیــد کــه اگــر یــک مشــتری 

شــروع بــه ســودآوری بــرای بخش هــای دیگــر شــرکت کنــد، بــاز هــم در ســود 

آن شــریک اند، ســعی می کننــد رفتــار خــود را در همــه ی بخش هــا گســترش 

دهـنـد و مـشـتریان را در هـمـه ی مراـحـل ـسـفر مـشـتری ـیـاری کنـنـد
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3( پورسانت فقط شامل فروشندگان نمی شود.

درســت اســت کــه روش هــای محاســبه پورســانت اغلــب مربــوط بــه فــروش 

می شــوند، امــا خیلــی خــوب می شــود کــه باقــی بخش هــا ماننــد بازاریابــی 

و خدمــات نیــز پورســانت مربــوط بــه خــود را داشــته باشــند. اگرچــه 

ــه  ــد ب ــا بای ــد، ام ــاداش می گیرن ــاملات پ ــرای بســتن مع ــان ب بیشــتر کارکن

فعالیت هاـیـی ـکـه منـجـر ـبـه بـسـتن مـعـاملات میـشـوند نـیـز توـجـه داـشـت
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4( بــه کارمنــدان در مــورد ســاختار پورســانت فــروش حــق 

انتـخـاب بدهـیـد

ســعی کنیــد مجموعــه ای از ســاختارهای پورســانت را بــر اســاس نیازهــای 

ــر داشــته باشــید  ــا حتــی ســاختارهای انعطاف پذی ــد. ی ــه دهی ــان ارائ کارکن

ــازی  ــاختارهای شخصی س ــد. س ــر کنن ــان تغیی ــول زم ــد در ط ــه می توانن ک

نـد یـزه ایـجـاد می کنـ بـرای فروـشـندگان انگـ ـشـده همیـشـه ـ

حــالا کــه بحــث انعطاف پذیــری شــد، خیلــی مهم اســت کــه از ســاختارهای 

پورســانت قبلــی درس بگیریــد و پیشــرفت کنیــد. از افــراد بــا عملکــرد بــالا، 

متوســط و پاییــن بازخــورد بخواهیــد تــا آنچــه بــرای کســب نتایــج مثبــت 

مـحـرک ـبـوده را کـشـف کنـیـد
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5( حقوق پایه را فراموش نکنید

ــدون  ــانت های ب ــا پورس ــوب ب ــه ی خ ــوق پای ــر حق ــرده اگ ــت ک ــه ثاب تجرب

ســقف همــراه شــود، نتایجــی عالــی بــه همــراه خواهنــد داشــت. ایــن حقــوق 

ــد.  ــد می کن ــه شــرکت شــما پایبن ــه فروشــندگان را نســبت ب ــه اســت ک پای

ــزی  ــر روی چی ــط ب ــد، فق ــد کســب کنن ــط از پورســانت درآم ــا فق ــر آن ه اگ

تمرکــز می کننــد کــه معتقدنــد بــرای خودشــان عالــی اســت. در واقــع تمرکــز 

نـد نـد فروـشـندگان را خودـخـواه کـ بـالا روی پورـسـانت می تواـ ـ
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در ایــن فصــل ســعی کردیــم متداول تریــن روش هــای محاســبه پورســانت 

فــروش را معرفــی کنیــم. روش هایــی کــه بایــد بــا دقــت بــالا یکــی از آن هــا را 

انتخــاب کنیــد. چراکــه فروشــندگانی که احســاس کننــد دســتمزد منصفانه ای 

ــری  ــای بهت ــد و فرصت ه ــرکت ها می مانن ــان بیشــتری در ش ــد، مدت زم دارن

خلــق می کننــد. همچنیــن دیدیــم کــه بهتــر اســت بــه هــر مرحلــه از فراینــد 

ــک پورســانت خــاص  ــود ی ــای شــرکت خ ــدام از بخش ه ــه هرک ــروش و ب ف

اختـصـاص دهـیـد ـتـا ـشـاهد رـشـد همه جانـبـه ی ـشـرکت ـخـود باـشـید
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فصل سوم: درصد پورسانت فروش در صنایع مختلف
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ســاختار پورســانت دهی و فــروش پورســانتی عاملــی انگیزشــی اســت 

ــد  ــه درآم ــد ب ــک می کن ــد و کم ــتقلال می ده ــی اس ــنده کم ــه فروش ــه ب ک

هدفــش برســد. بــرای فروشــنده هایی کــه پتانســیل درآمــد بــالا و معیارهــای 

ــاز  ــک امتی ــروش، ی ــانت ف ــد پورس ــد، درص ــت دارن ــرای موفقی ــخصی ب مش

بــزرگ محســوب می شــود. از ســوی دیگــر بــه مدیــران هــم کمــک می کنــد 

ـبـه اـهـداف ماهاـنـه ـخـود دـسـت پـیـدا کنـنـد

میانگیــن درصــد پورســانت فــروش در صنایــع مختلــف، چیــزی بیــن 20% 

تــا %30 حاشــیه ی ســود ناخالــص اســت، امــا ایــن مقــدار بــه ســاختار فــروش 

ـهـم بـسـتگی دارد

این مقدار هم بسته به پست کارمند و تجربه او، متغیر است. 



پورسانت فروش 79

مــا بــا اســتفاده از گزارش هــای حقوقــی ســایت های کاریابــی، درصــد 

ــک  ــا کم ــم ت ــن می زنی ــف را تخمی ــع مختل ــرای صنای ــول ب ــانت معم پورس

کنیــم تصمیــم بگیریــد چــه درصــد پورســانتی بــرای بودجــه ی شــما مناســب 

اـسـت
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درصد پورسانت فروش چیست؟

درصــد پورســانت، یــک درصــد مشــخص از فــروش یــا مقــدار پولی اســت که 

بــه عنــوان پــاداش، بــه فروشــنده تعلــق می‌گیــرد. ممکــن اســت فروشــنده 

ــر  ــرای هــر کالایــی کــه می فروشــد، 5 درصــد پورســانت اضافــه ب مبتــدی، ب

ــه  ــی ک ــا آن های ــر ی ــد. فروشــنده های باتجربه ت ــت کن ــه اش دریاف ــوق پای حق

ــرای  ــانت ب ــد پورس ــاید 100 درص ــد، ش ــر کار می کنن ــطح بالات ــع س در صنای

ـفـروش دریاـفـت کنـنـد، ـبـدون اینـکـه حـقـوق پاـیـه داـشـته باـشـند

خلاصــه اینکــه، درصــد پورســانت و حقــوق پایــه، بســته بــه ســاختار 

اــست متغــیر  فروــشنده،  تجرــبه ی  و  پورــسانت دهی 
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میانگین درصد پورسانت فروش

از آنجایــی کــه متغیرهــای زیــادی در مقدار درصــد پورســانت صنایع مختلف 

ــانت  ــد پورس ــی درص ــن واقع ــه میانگی ــچ گون ــذا هی ــتند، ل ــذار هس تأثیرگ

فــروش وجــود نــدارد. بــا ایــن حــال، خیلی هــا موافقنــد کــه 20 تــا 30 درصــد 

پورســانت، یــک مقــدار معمــول بــرای فروشنده هاســت. اکثــر شــرکت ها یــک 

نــرخ پایــه را )یــا بــر اســاس ســاعت یــا حقــوق ســالیانه( پرداخــت می کننــد، 

ـبـه اضاـفـه درـصـد پورـسـانتی ـکـه ـبـه فروـشـنده تعـلـق می گـیـرد

درصــد پورســانت تــا 5% هــم پاییــن می آیــد، البتــه ایــن شــرکت ها معمــولًاً 

ــد  ــت درص ــن اس ــن ممک ــد. همچنی ــت می کنن ــی پرداخ ــه خوب ــوق پای حق

پورـسـانت ـبـا توـجـه ـبـه عواـمـل زـیـر، تغیـیـر کـنـد



پورسانت فروش 82

	ˢ ــده ــدار تعیین‌ش ــر از مق ــنده فرات ــی فروش ــروش: وقت ــم کل ف حج

ســهمیه فــروش مــی‌رود، معمــولًا بــه خاطــر آن فــروش اضافــی، درصــد 

ــد. ــت می‌کن ــتری دریاف ــانت بیش پورس

	ˢ ســابقه کاری و تجربــه بیشــتر: فروشــنده‌‌های مبتــدی ممکــن

اســت درصــد پورســانت کمتــر بــا حقــوق پایــه بیشــتر دریافــت کننــد تــا 

فروشــنده‌هایی کــه بهتــر می‌تواننــد بــه اهــداف فــروش خــود برســند و 

تجربــه بیشــتری دارنــد.
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	ˢ ســختی و طولانــی بــودن چرخــه‌ی فــروش: فــروش برخــی

محصــولات یــا صنایــع، بــه زمــان بیشــتر و برقــراری روابــط پیچیده‌تــری 

نیــاز دارد. یعنــی در بعضــی‌ جاهــا، فــروش کمتــری دارنــد، و در نتیجــه 

بایــد دســتمزد بیشــتری دریافــت کننــد.
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اگــر نمی دانیــد ســاختار پورســانت دهی منصفانــه کــدام اســت، یــک 

تحقیــق در صنعــت مربوطــه انجــام دهیــد و هزینه هــای کارکنــان را نســبت 

ــان و  ــت کارکن ــی رضای ــنجید. بررس ــا بس ــط آن ه ــده توس ــه ارزش ایجادش ب

مصاحبــه بــا افــرادی کــه شــرکت را تــرک کرده انــد هــم نشــانه خوبــی اســت 

کــه می توانیــد بــه احســاس کارکنــان پــی ببریــد و ببینیــد چطــور می توانیــد 

یـک تـیـم باکیفـیـت داـشـته باـشـید تـا ـ بـرآورده کنـیـد ـ نیازـهـای آنـهـا را بهـتـر ـ
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جدول پورسانت فروش

ــوه  ــق نیســت. کل درآمــد بالق ــی مشــخص و دقی ــوق فروشــنده ها خیل حق

فروشــنده ممکــن اســت بیانگــر درآمــد هدفــش باشــد کــه مجمــوع حقــوق 

پایــه فــرد و کل درآمــد وی از پورســانت فــروش اســت. البتــه بــه شــرط آنکــه 

همیشــه بــه ســهمیه فــروش خــود برســند. از آنجایــی کــه درآمــد فروشــنده 

در فــروش پورســانتی، بــه عملکــرد فــرد بســتگی دارد، لــذا حقوقــی کــه واقعــاًً 

ـفـرد دریاـفـت می کـنـد، متغـیـر اـسـت

هــم درصــد پورســانت فــروش و هــم حقــوق پایــه، بــه یــک ســری متغیرهــا 

ــگام تعییــن درصــد پورســانت فــروش،  ــد در هن ــران بای بســتگی دارد و مدی

اـیـن عواـمـل را در نـظـر بگیرـنـد
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ˢ صنعت	

ˢ محصول یا خدمات	

ˢ تجربه	

ˢ ساختار پورسانت دهی	

 

بــرای مثــال در مقایســه بیــن آژانس هــای املاک و آژانس هــای مســافرتی، 

خدماتــی کــه ایــن دو صنعــت می فروشــند تفــاوت چشــمگیری دارنــد. ارزش 

خانــه ای کــه شــما در یــک آژانــس فــروش املاک می فروشــید بســیار بیشــتر 

از ـیـک مـسـافرت چـهـار نـفـره اـسـت
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ــد  ــری می گیرن ــه بالات ــوق پای ــاملات املاک حق ــای مع ــن، آژانس ه بنابرای

ــه  ــد، و ب ــران کنن ــود را جب ــای خ ــن فروش ه ــی بی ــان خال ــد زم ــا بتوانن ت

خاطــر ارزش خانــه ای کــه می فروشــند، پورســانت خیلــی بیشــتری دریافــت 

می کنــند

تجربــه و ســطح ارشــدیت فروشــنده هــم نقــش مهمــی در تعییــن حقــوق 

او ایفــا می کنــد. کارمنــدان باتجربــه، بــه آمــوزش زیــادی نیــاز ندارنــد تــا کار 

فــروش را شــروع کننــد. بــه خاطــر دانــش و اســتقلالی کــه ایــن فروشــنده ها 

دارنــد، بــا خیــال راحــت می توانیــد آن هــا را اســتخدام کنیــد و آمــوزش بــه 

آنـهـا ـهـم کار ـسـختی نخواـهـد ـبـود
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بــه علاوه، آن هــا معمــولًاً اعتمادبه نفــس بیشــتری هــم دارنــد. ایــن 

فروشــنده ها به ســرعت فــروش بیشــتری داشــته و درصــد پورســانت بالاتــری 

از فروشــنده  های مبتــدی می گیرنــد، چــون کارمنــدان تــازه وارد بایــد آمــوزش 

ببیننــد تــا بــه ســقف فــروش خــود برســند و احتمــالًاً حقــوق پایــه بیشــتری 

می گیرــند

ــد  ــی از درص ــه نمای ــروش اســت ک ــانت ف ــدول پورس ــک ج ــر ی ــدول زی ج

ــاس  ــر اس ــه ب ــد ک ــان می ده ــف را نش ــع مختل ــروش در صنای ــانت ف پورس

گزارش هــای glassdoor به دســت آمــده و بــه عنــوان نمونــه در اختیــار 

یـرد قـرار می گـ شـما ـ ـ
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درصد پورسانتنام صنعت

%32تبلیغات

%30خودرو

%32مالی

%33بیمه 

%28املاک

%36خرده فروشی

%35داروخانه

)SaaS(  32نرم افزار به عنوان%

%35مخابرات

%35آژانس های مسافرتی

%34عمده فروشی
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چگونه درصد پورسانت منصفانه را تعیین می کنید؟

درصــد پورســانت معقــول و منطقــی بــه حقــوق پایــه، ارزش فــروش و زمــان 

ــود 20   ــه می ش ــولًاً گفت ــتگی دارد. معم ــه بس ــتن معامل ــرای بس ــاز ب موردنی

ــروش  ــرای ف ــی ب ــانت منطق ــد پورس ــک درص ــانت، ی ــد پورس ــی 30  درص ال

اســت. میانگیــن حقــوق پایــه بــه اضافــه درصــد پورســانت در ایــالات متحــده، 

60 بــه 40 اـسـت

صنایعــی کــه بــه آمــوزش ســطح بــالای مشــتری و برقــراری ارتبــاط بــا او 

نیــاز دارنــد، بایــد درصــد پورســانت بالاتــری بگیــرد. در عــوض صنایعــی ماننــد 

بیمــه کــه میــزان جابجایــی نیــروی کار در آن هــا بالاســت نســبت کمتــری 

می گیرــند
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ــتر  ــه بیش ــوق پای ــا حق ــن را ب ــانت پایی ــد پوس ــد درص ــا می توانن کارفرماه

ــا  ــد ت ــران کنن ــدی شــده، جب ــا درصــد پورســانت طبقه بن ــر ی و مضــرب بالات

ــد و  ــروش برون ــده ف ــداف تعیین ش ــر از اه ــد فرات ــویق کنن ــان را تش کارکن

ــن روش، راه  ــدت، ای ــال، در بلندم ــن ح ــا ای ــد. ب ــت کنن ــش را دریاف اختلاف

بـالا نیـسـت بـا عملـکـرد ـ نـان ـ بـرای کارکـ مناـسـبی ـ
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درصد پورسانت فروش چقدر باشد؟

تعییــن درصــد پورســانت مناســب بــرای تیمتــان، یــک کار برقــراری تعــادل 

اســت کــه بــه کمــی تحقیــق از قبــل نیــاز دارد. ابتــدا، مــوارد زیــر را تعییــن 

کنـیـد
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ˢ رقبا چقدر پرداخت می‌کنند؟	

ˢ متوسط زمانی که بستن معامله طول می‌کشد، چقدر است؟	

ˢ برای بستن معامله، چقدر به برقراری ارتباط نیاز است؟	

ˢ پرداخــت بــر اســاس هزینــه محصــول یــا خدمــات، تــا چــه انــدازه متغیــر 	

است؟

ˢ عوامل جغرافیا تا چه حد بر پرداخت‌ها تأثیر دارد؟	
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ــان را هــم  ــت کارکن ــی شــرکت و رضای ــج پرداخــت فعل ــد رِِن ــه علاوه، بای ب

ــوق  ــل هــم حق ــه مث ــدی و باتجرب ــر فروشــنده های مبت ــد. اگ در نظــر بگیری

می گیرنــد، شــاید بهتــر باشــد پرداخــت فروشــنده ها بــا عملکــرد بهتــر را بــالا 

ببرـیـد

ــد  ــد، می توانی ــدا کنی ــدی را پی ــتعداد جدی ــراد بااس ــد اف ــعی داری ــر س اگ

ــم  ــر تی ــد. اگ ــری را اســتخدام کنی ــراد بهت ــا اف ــد ت ــالا ببری ــه را ب ــوق پای حق

ــا  ــتر ب ــای بیش ــد، انگیزه ه ــش می رس ــداف فروش ــه اه ــختی ب ــه س ــما ب ش

یـد حـان کنـ تـی را امتـ سـانت دهی متفاوـ سـاختار پورـ ـ
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ــم  ــان تی ــی کارکن ــزان توانای ــنجش می ــور س ــا و همینط ــو از رقب پرس وج

ــت  ــطح پرداخ ــر از س ــا پایین ت ــر ی ــا بالات ــه آی ــد ک ــان می ده ــروش، نش ف

نـه یـا ـ یـد ـ نـان می پردازـ مـول کارکـ معـ
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یک نمونه از پورسانت فروش در صنایع مختلف

بیاییــد بــرای نمونــه سیســتم پرداخــت پورســانت فــروش در صنعــت 

ــه  ــانت ب ــت، پورس ــن صنع ــم. در ای ــی کنی ــافرتی را بررس ــای مس آژانس ه

کســی تعلــق می گیــرد کــه مشــتری از آنجــا تــور رزرو کــرده باشــد. معمــولًاً 

افــراد بــرای تعطــیلات از آژانس هــای مســافرتی کمــک گرفتــه و برنامه ریــزی 

ــی  ــا را معرف ــلیقه آن ه ــب س ــافرتی مناس ــای مس ــس، توره ــد. آژان می کنن

می کنــد و اگــر مشــتری موافــق بــود، بــه شــما اعلام می کنــد کــه یــک جــا 

بــرای آن هــا رزرو کــرده اســت و شــما هــم در ازای آن، بــه آژانــس پورســانت 

می‌دهــید
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درصــد پورســانت ها بــا هــم فــرق می کنــد، مــثلًاً بــرای آژانس هــای 

ــا 20 درصــد قیمــت خرده فروشــی  ــه صــورت خرده فروشــی، 10 ت مســافرتی ب

اســت، بــرای عمده فــروش تــور، 25 تــا 30 درصــد قیمــت خرده فروشــی، بــرای 

اپراتورهــای تورهــای داخلــی، 25 تــا 30 درصــد قیمــت خرده فروشــی، بــرای 

ــای  ــرای نمایندگی ه ــد، و ب ــا 25 درص ــن، 15 ت ــافرتی آنلای ــای مس آژانس ه

فــروش آفلایــن، 15 تــا 30 درصــد اســت. البتــه فرامــوش نکنیــد، هــر چقــدر 

درصــد پورســانت بهتــری بدهیــد، آژانــس مســافرتی انگیــزه بیشــتری خواهــد 

داشــت کــه اول شــرکت شــما را بــه مشــتری پیشــنهاد دهــد. امــا بودجــه ای 

ـکـه ـبـرای اـیـن منـظـور در نـظـر گرفته اـیـد ـهـم خیـلـی مـهـم اـسـت

 



پورسانت فروش 98

بالاتــر گفتیــم کــه راه هــای مختلفــی برای محاســبه درصــد پورســانت صنایع 

مختـلـف وـجـود دارد ـکـه اینـجـا ـبـه دو ـمـورد رایجـتـر اـشـاره می کنـیـم
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نرخ خالص = تمام هزینه ها + حاشیه سود

ــد و بعــد آن هــا  ــه توزیع کننده هــا می دهی ــه ب ــی اســت ک ــدار پول ــن مق ای

ــص  ــرخ خال ــد. ن ــه می کنن ــی اضاف ــت نهای ــه قیم ــان را ب ــانت خودش پورس

باـیـد ـشـامل هزینهـهـای ثاـبـت و متغـیـر و همچنـیـن حاـشـیه ـسـود باـشـد
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نرخ ناخالص = نرخ خالص + درصد پورسانت

ــردازد و  ــه مشــتری می پ ــی اســت ک ــع قیمــت نهای ــص، در واق ــرخ ناخال ن

ــانت %30  ــر درصــد پورس ــی اگ ــود. یعن ــم می ش ــع ه ــانت توزی ــامل پورس ش

اســت و نــرخ خالــص شــما 150 هــزار تومــان، قیمــت نهایــی بــه ایــن صــورت 

به دــست می آــید

 

نرخ خالص )100%( =  نرخ خالص )70%( + درصد پورسانت )%30(

 نرخ ناخالص )100%( = 150000 )%70 مبلغ ناخالص( + %30 پورسانت 
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150000

70%
214000

214000

=

= پورسانت=
30%

713 تومان
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 چطور می توانیم پورسانت فروش را افزایش دهیم؟

ــرای  ــی ب ــا راه ــت؟ آی ــد اس ــد درص ــروش چن ــانت ف ــما پورس ــر ش ــه نظ ب

افزایــش پورســانت فــروش هســت؟ بله طبــق گــزارش ســایت indeed راه های 

مختلـفـی ـبـرای افزاـیـش درـصـد پورـسـانت ـفـروش وـجـود دارد
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* روش خود را ارزیابی کنید.	

ــود را  ــاملات خ ــرنخ و بســتن مع ــردن س ــای پیداک ــد و راه ه ــت بگذاری وق

بررســی کنیــد. اگــر اشــکال یــا نقطــه ضعفــی مشــاهده کردیــد کــه نیــاز بــه 

بهـبـود داـشـت، ـبـه دنـبـال راـهـی ـبـرای اصلاح اـسـتراتژی کـلـی ـخـود باـشـید
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* بازخورد بگیرید.	

از مدیــر یــا سرپرســت خــود بازخــورد بگیریــد تــا بفهمیــد چطــور می توانیــد 

درصــد پورســانت فــروش خودتــان را افزایــش دهیــد. حتمــا آن هــا اطلاعــات 

مفیــدی در اختیــار شــما می گذارنــد و بــه نکاتــی اشــاره می کننــد کــه 

نـد یـاد گرفته اـ تـر ـ شـنده های برـ هـم از فروـ شـان ـ خودـ
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* بازار هدف را بشناسید.	

مهــم اســت کــه بدانیــد مــردم از یــک محصــول یــا خدمــات خــاص، چــه 

انتظــاری دارنــد. توانایــی حــل مســاله و رســیدگی بــه اعتراضات، به فروشــنده 

ــتریان را  ــاد مش ــون اعتم ــد، چ ــب کن ــتری کس ــد بیش ــد درام ــک می کن کم

نـد لـب می کـ جـ
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* زمان را عاقلانه مدیریت کنید.	

اگــر برنامــه کاری مشــخصی نداریــد، زمانــی را صــرف برنامه ریــزی فــروش 

خــود بکنیــد. وقتــی بــا مشــتری بالقــوه صحبــت می کنیــد، توجــه کامــل بــه 

او بکنـیـد و احـسـاس مهمـبـودن ـبـه او بدهـیـد
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* کارشناس شوید.	

ــاره محصــول یــا خدمــات خــود  هــر چــه می توانیــد تحقیــق بیشــتری درب

انجــام دهیــد تــا مشــتریان مطمئــن شــوند کــه اطلاعــات کامــل و دقیقــی 

ــا ســوالی  ــه آن هــا می دهیــد و حتــی پــس از فــروش هــم اگــر مشــکل ی ب

داـشـتند، می توانـنـد ـبـا ـشـما تـمـاس بگیرـنـد و آنـهـا را راهنماـیـی می کنـیـد
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اعضــای تیــم شــما کار می کننــد تــا زندگیشــان را تأمیــن کننــد، شــما هــم 

بــه خاطــر تلاششــان کــه بــه رشــد کســب وکارتان کمــک می کنــد، بــه آن هــا 

دســتمزد می دهیــد. بــرای اطمینــان از اینکــه افــراد جدیــدی کــه اســتخدام 

ــتمزدی  ــید و دس ــان برس ــه اهدافت ــد ب ــک می کنن ــما کم ــه ش ــد، ب می کنی

می گیرنــد کــه لایقــش هســتند، خیلــی مهــم اســت درصــد پورســانت فروشــی 

ـکـه ـبـه آنـهـا می دهـیـد کـفـاف هزینهـهـای زندگیـشـان را بدـهـد
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فصل چهارم: حق بیمه و مالیات پورسانت فروش
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ــا  ــران ی ــی از مدی ــت؟ خیل ــات اس ــمول مالی ــروش مش ــانت ف ــا پورس آی

فروشــندگانی کــه بــه صــورت پورســانتی کار می کننــد، بــا ایــن ســؤال مواجــه‌ 

می شــوند و بعضــاًً ممکــن اســت پاســخ های اشــتباهی نیــز دریافــت کننــد. 

همیــن مــاه پیــش در مکالمــه مدیــر حســابداریمان بــا مدیــر فــروش متوجــه 

نکاتــی شــدم کــه بــه نظــرم رســید بایــد مدیــران فــروش در مــورد مالیــات 

و حــق بیمــه تأمیــن اجتماعــی پورســانت بــا آن آشــنا باشــند. فــرض کنیــد: 

می خواهیــد بــا تیــم فــروش قراردادهــای پورســانتی امضــا کنیــد. آیــا بایــد 

ــزارش  ــات گ ــه اداره مالی ــد ب ــم؟ بای ــر کنی ــان کس ــه از دستمزدش ــق بیم ح

پرداخــت پورســانت فــروش را بدهیــم؟ قانــون کار در ایــن بــاره چــه گفتــه؟
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منظور از مالیات پورسانت چیست؟

حتمــاًً می دانیــد کــه مالیــات یــک هزینــه اجبــاری اســت کــه بــرای 

تأمیــن مخــارج عمومــی یــا هزینه هــای دولــت، بــه مالیات دهنــده تحمیــل 

می شــود. فــردی کــه مالیــات می دهــد، می توانــد یــک شــخص حقیقــی یــا 

حقوقــی باشــد کــه اگــر بــه هــر دلیلــی در پرداخــت آن کوتاهــی کنــد، طبــق 

قاـنـون مـجـازات خواـهـد ـشـد

پورســانت هــم ماننــد دیگــر درآمدهــا، طبــق مــاده ۳۵ قانــون کار مشــمول 

مالیــات اســت. یعنــی افــرادی کــه حقــوق پورســانتی دارنــد هــم بایــد بخشــی 

از درآمــد پورســانتی خــود را طبــق قانــون کشــور، بــه صــورت مالیــات پرداخت 

کنند
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همچنیــن فروشــندگانی کــه قــرارداد پورســانتی می بندنــد، در صــورت 

سـتند مـه هـ حـق بیـ خـت ـ بـه پرداـ لـزم ـ سـمی، مـ سـتخدام رـ اـ

ــد  ــروش بای ــران ف ــانتی، مدی ــرارداد پورس ــن ق ــزی و تدوی ــگام برنامه ری هن

ــه  ــی و البت ــن اجتماع ــه تأمی ــات پورســانت، حــق بیم ــد مالی ــی مانن عوامل

میــزان بودجــه شــرکت را مدنظــر قــرار دهنــد. چراکــه همــه این هــا در نهایــت 

مـشـخص می کـنـد ـکـه مـیـزان پورـسـانت باـیـد چـقـدر باـشـد
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آیــا قــرارداد پورســانتی شــامل بیمــه تأمیــن اجتماعــی 

است؟

ــون کار  ــه موجــب تبصــره ۲ مــاده ۳۵ قان ــون کار و ب ــق مــاده 148 قان طب

پورســانت مشــمول کســر حــق بیمــه اســت و شــرکت بایــد مبلــغ پورســانت 

را در لیســت بیمــه اعلام کنــد. ایــن موضــوع در صورتــی کــه قــرارداد بیــن 

ــی  ــت حقوق ــدون تبعی ــی ب ــررات کار یعن ــارج از مق ــا و فروشــنده خ کارفرم

منعقــد شــده باشــد، منتفــی اســت و قــرارداد پورســانتی شــامل بیمــه 

نمیــشود
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پورسانت فروش شامل کدام نوع مالیات می شود؟

بــه طــور کلــی انــواع مالیات هایــی کــه بــه درآمــد تعلــق می گیرنــد، شــامل 

پورســانت نیــز می شــوند. بنابرایــن طبــق قانــون کار، انــواع مالیــات پورســانت 

ـبـه ترتـیـب زـیـر هـسـتند

 



پورسانت فروش 115

مالیات عملکرد

ــرخ  ایــن مالیــات شــامل درصــد مشــخصی از درآمــد اشــخاص حقیقــی )ن

ــام اظهارنامــه  ــرای ثبت ن مــاده 131( و حقوقــی )نــرخ مــاده 105( می شــود. ب

مالیــات عملکــردی، بایــد از طریــق ســامانه ســازمان امــور مالیاتــی کشــور و 

قـسـمت اظهارناـمـه الکترونـیـک اـقـدام کنـیـد
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مالیات تکلیفی

ــود  ــر می ش ــانتی کس ــوق پورس ــا از حق ــط کارفرم ــات توس ــوع مالی ــن ن ای

ــت  ــور پرداخ ــی کش ــازمان مالیات ــه س ــده ب ــت تعیین ش ــد و مهل ــا در موع ت

گــردد. مالیــات تکلیفــی طبــق مــاده 84 قانــون مالیــات مســتقیم پرداخــت 

میــشود
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مالیات بر ارزش افزوده

ــات  ــغ 9 درصــد مالی ــت فروخته شــده، مبل ــوع کالا و خدم ــه ن ــا توجــه ب ب

ارزش افــزوده پرداخــت می شــود. توجــه داشــته باشــید کــه در بحــث مالیــات 

ـبـر ارزش اـفـزوده، در برـخـی ـمـوارد اـسـتثنا نـیـز وـجـود دارد
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چــه کســی مســئولیت کســر و پرداخــت مالیــات را بــر 

عهــده دارد؟

ــا اینجــا گفتیــم کــه مالیــات پورســانت طبــق قانــون کار بایــد پرداخــت  ت

شــود. همچنیــن گفتیــم پورســانت یــا کارمــزد، بــه عنــوان درصــدی از ارزش 

هــر فــروش توســط فروشــنده، بــه او پرداخــت می شــود. بدیهــی اســت اگــر 

فروشــنده بــه عنــوان کارمنــد یــک شــرکت در حــال فعالیــت باشــد و حقــوق 

پورســانتی بگیــرد، وظیفــه کســر مالیــات از حقــوق و پرداخــت آن بــه ســازمان 

مالـیـات، ـبـا ـشـرکت )کارفرـمـا( اـسـت
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نظام هــای  مزایــای  و  اجرایــی ضوابــط  آیین نامــه 

کارمــزدی

همان طــور کــه از نــام ایــن آیین نامــه مشــخص اســت، بــه عنــوان بخشــی 

ــه  ــردازد. آیین نام ــانتی می پ ــا پورس ــزدی ی ــای کارم ــه نظام ه ــون کار ب از قان

اجرایــی ضوابــط و مزایــای نظام هــای کارمــزدی چنــد مــاده مهــم دارد کــه در 

اداـمـه آنـهـا را بررـسـی می کنـیـم
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ˢ ــق 	 ــاعتی طب ــزد س ــانت و کارم ــت پورس ــه دریاف ــوط ب ــوارد مرب ــام م تم

ــرا  ــد اج ــران بای ــامی ای ــوری اس ــون کار جمه ــاده ۳۵ قان ــره ۲ م تبص

شــود.

ˢ بــه مــزدی کــه بابــت انجــام مقــدار کاری مشــخص تعییــن و پرداخــت 	

ــخص  ــد کار مش ــر واح ــد. ه ــانت می‌گوین ــا پورس ــزد ی ــود، کارم می‌ش

ــا شــمارش باشــد. ــری ی ــل اندازه‌گی ــی قاب ــد از نظــر کمّ بای
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ˢ بــا توجــه بــه اینکــه کار موردنظــر مربــوط بــه یــک نفــر یــا یــک گــروه 	

مشــخص از کارگــران یــا مجموعــه کارگاه باشــد، کارمــزد نیــز بــه صــورت 

کارمــزد انفــرادی، کارمــزد گروهــی و کارمــزد جمعــی تعییــن می‌شــود. 

ــک از  ــر ی ــر کار ه ــاوه ب ــد ع ــی بای ــی و جمع ــزد گروه ــام کارم در نظ

کارگــران، ســهم هــر یــک در میــزان فعالیــت و کارمــزد حاصــل از قبــل 

مشــخص گــردد و موضــوع مــورد قبــول کارگــران باشــد.
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ˢ تغییــر نظــام کارمــزدی بــه ســایر نظام‌هــای مــزدی یــا بالعکــس در مــورد 	

تمــام یــا قســمتی از کارکنــان در کارگاه، بایســتی پــس از تأییــد شــورای 

اســامی کار یــا انجمــن صنفــی و یــا نماینــدگان قانونــی کارگــران کارگاه 

بــه تصویــب وزارت کار و امــور اجتماعــی برســد.
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ــا کارمــزدی، کاملًاً مشــمول قانــون کار  ازآنجاکــه فروشــندگان پورســانتی ی

هســتند، شــامل حــق بیمــه پورســانت و مالیــات پورســانت می شــوند. ایــن 

ــد از آیین نامــه نظــام کارمــزدی تبعیــت کننــد. همچنیــن  ــوع مشــاغل بای ن

هرگونــه پرداخــت یــا غرامــت در ســازمان، بایــد طبــق قانــون وزارت کار انجــام 

گـیـرد
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https://didar.me/download-ebook/sales-pipeline-pdf/?utm_channel=Paid&utm_source=Didar&utm_medium=Ebook&utm_campaign=LeadNurturing&utm_term=Sales-Commission-handbook
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فصل پنجم: مزایا و معایب سیستم حقوق پورسانتی
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شــرکت ها در تعییــن حقــوق و دســتمزد کارکنــان روش هــای مختلفــی 

دارنــد. یکــی کمســیون ثابــت پرداخــت می کنــد و دیگــری بــه ازای افزایــش 

ــه عنــوان پورســانت در نظــر می گیــرد. در یــک سیســتم  فــروش، درصــدی ب

ــروش  ــان ف ــه کارکن ــروش را ب ــغ ف ــوق پورســانتی، شــما درصــدی از مبل حق

می پردازیــد. برخــی از کارفرمایــان از پورســانت مســتقیم اســتفاده می کننــد، 

ــه  ــت ک ــی اس ــده مبلغ ــن کنن ــروش، تعیی ــزان ف ــه می ــی ک ــن معن ــه ای ب

ــر پورســانت  ــد. طــرح تشــویقی مبتنــی ب کارشــناس فــروش دریافــت می کن

فــروش بــه ایــن معنــی اســت، کــه کارکنــان فــروش علاوه بــر دریافــت حقوق، 

پورســانتی هــم بــه عنــوان انگیــزه در جهــت دســتیابی بــه فــروش قوی تــر، 

نـد فـت می کنـ دریاـ
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همان طــور کــه گفتیــم حقــوق و دســتمزد بــه شــکل های مختلفــی 

پرداخــت می شــود. امــا چــرا کارفرمــا و کارمنــد روی یــک روش خــاص 

ــا و  ــن روش مزای ــاًً ای ــد؟ قطع ــق می کنن ــانتی تواف ــتمزد پورس پرداخــت دس

ــتر  ــات بیش ــا جزئی ــدام را ب ــر ک ــد ه ــودش را دارد. بیایی ــاص خ ــب خ معای

یـم سـی کنـ بررـ
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مزایای پورسانت فروش

* افزایش فروش	

ــاد  ــروش، ایج ــانت ف ــتم پورس ــرکت ها از سیس ــتفاده ش ــی اس ــل اصل دلی

ــرای  ــر ب ــر و کارآمدت ــان فــروش اســت کــه ســخت تر، مؤثرت ــزه در کارکن انگی

ــتمزد را  ــوق و دس ــت حق ــب دریاف ــدان اغل ــد. کارمن ــروش کار کنن ــود ف بهب

ــه  ــر ب ــج بهت ــا نتای ــتر ی ــه تلاش بیش ــتن اینک ــا دانس ــد. ام ــی می دانن بدیه

نـد یـزه کـ جـاد انگـ هـا ایـ نـد در آنـ سـت، می تواـ شـتر اـ خـت بیـ نـای پرداـ معـ
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* پرداخت وابسته به درآمد	

ــط  ــه فق ــت ک ــن اس ــروش ای ــانت ف ــتم پورس ــی سیس ــت مال ــک مزی ی

ــل  ــولًاً متحم ــما معم ــن، ش ــد. بنابرای ــت می کنی ــروش پرداخ ــل ف ــا تبدی ب

ــروش را  ــد حاصــل از ف ــه درآم ــر اینک ــای پورســانت نمی شــوید، مگ هزینه ه

ــن مســئله باعــث می شــود بســیاری از شــرکت های  ــد. ای ــز دریافــت کنی نی

ــا اســتفاده از ایــن روش  ــا پورســانت مســتقیم پرداخــت کننــد. ب فــروش، ب

پرداخــت، مدیــران می تواننــد هزینه هــای نیــروی کار را مؤثــر کنتــرل کننــد 

یـی ـفـروش مطمـئـن ـشـوند یـا از کاراـ ـ
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* عملکرد پاداش	

دلیــل اصلــی اســتفاده شــرکت ها از سیســتم پورســانت مســتقیم یــا برنامــه 

پرداخــت کارمــزد اضافــه، ایجــاد انگیــزه در کارکنــان بــرای رســیدن بــه نتایــج 

ــا  ــرکت ها ب ــت. ش ــالا اس ــرد ب ــا عملک ــان ب ــه کارکن ــاداش ب ــر و دادن پ بهت

افــزودن فرصت هــای دریافــت پورســانت و پرداخــت حقــوق پورســانتی، 

فروشــندگان را بــه ســمت تعییــن اهــداف بلندتــر و جســتجوی فرصت هــای 

نـد یـد ـسـوق می دهـ فـروش جدـ ـ
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* فقط زمانی که درآمد دارید، پورسانت پرداخت می‌کنید	

ــا  ــه پرداخــت تنه ــن اســت ک ــوق پورســانتی ای ــای حق ــر از مزای یکــی دیگ

در زمــان فــروش یــک محصــول انجــام می شــود. بنابرایــن در صــورت عــدم 

ــت  ــانت پرداخ ــندگان پورس ــه فروش ــت ب ــر لازم نیس ــول، دیگ ــروش محص ف

کنـیـد
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* ثبات	

بــا توجــه بــه اینکــه حقــوق مســتقیم پایدارتریــن درآمــد را بــرای کارمنــدان 

ارائــه می دهــد، کارمنــدان فروشــی کــه پورســانت دریافــت می کننــد، اغلــب 

بــه ســطح بالاتــری از درآمــد تضمیــن شــده و دســتمزد پایــه راضی می شــوند. 

تعــادل ثبــات و انگیــزه بــرای عملکــرد در ســطوح بالاتــر، از مزایــای سیســتم 

پرداـخـت مـسـتقیم اـسـت
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* سیســتم حقــوق پورســانتی انگیــزه کارکنــان را بــالا 	

می‌بــرد.

ــه بیشــتر  ــد ک ــدا می کنن ــزه پی ــدان انگی ــولا کارمن ــن سیســتم، معم در ای

تلاش کننــد تــا حقــوق بالاتــری بگیرنــد. در نتیجــه، کارکنــان بــه دنبــال راهــی 

ــی و  ــای آموزش ــثلا در کارگاه ه ــد. م ــالا ببرن ــان را ب ــا دانش ش ــد ت می گردن

نـد لـف ـشـرکت می کنـ هـای آموزـشـی مختـ دورهـ
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* برنامه کاری انعطاف‌پذیر	

ــد، معمــولا  ــا سیســتم حقــوق پورســانتی کار می کنن فروشــنده هایی کــه ب

ــان  ــه خودش ــق برنام ــد و طب ــزی می کنن ــان برنامه ری ــرای کارش ــان ب خودش

ــد. در نتیجــه آزادی بیشــتری  ــا مشــتریان را تنظیــم می کنن قــرار ملاقــات ب

در کارشــان دارنــد و حتــی می تواننــد زمانــی را در نظــر بگیرنــد کــه مشــتری 

ـهـم در آن آیـتـم وقـتـش آزادـتـر باـشـد
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معایب پورسانت فروش

* پیچیدگی	

ــوع  ــک ن ــا ی ــه ســاختار پرداخــت ب ــوق پورســانتی، نســبت ب ــت حق مدیری

پایــه پرداخــت دشــوارتر اســت. بــا ایــن ســاختار پرداخــت، کارکنــان بایــد هــر 

ــن،  ــر ای ــد. علاوه ب ــت کنن ــوق را مدیری ــانت حق ــوق و پورس ــه حق دو جنب

ــار  ــان دچ ــبه دستمزدش ــوه محاس ــورد نح ــت در م ــن اس ــندگان ممک فروش

ســردرگمی شــوند، بــه خصــوص اگــر بیــش از یــک نــوع پورســانت ارائه شــود. 

برخــی از شــرکت ها درصــد پورســانت های متعــددی را بــرای دســته های 

نـد ئـه می کنـ مـات اراـ صـول و خدـ لـف محـ مختـ
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* تأثیر محدود	

ــاره  ــرای آن اش ــای اج ــه چالش ه ــب ب ــانت اغل ــوق و پورس ــدان حق منتق

می کننــد، نــه ایده هایــی کــه پشــت کار ایجــاد انگیــزه در کارمنــدان اســت. 

ــا  ــوق ی ــه حق ــاداش، ب ــوان پ ــه عن برخــی از شــرکت ها پورســانت های کــم ب

دســتمزد اســتاندارد اضافــه می کننــد. ایــن مســئله می توانــد بحــث پورســانت 

پرداخــت را بــه یــک حرکــت نمادیــن تبدیــل کنــد، کــه بــه هزینه هــای حقــوق 

و دســتمزد شــرکت می افزایــد، بــدون اینکــه واقعــاًً کارکنــان را بــرای فــروش 

بیـشـتر تـشـویق کـنـد

دادن پــول نقــد یــا پــاداش بهتریــن راه  بــرای ایجــاد انگیــزه در فروشــندگان 

اـسـت ـتـا ـبـه اـهـداف ـفـروش ـخـود برـسـید
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بــرای موثــر بــودن برنامــه تشــویقی فــروش بایــد قابــل دســتیابی بــوده و بــه 

راحتــی قابــل درک باشــد. اگــر اهــداف در ســطح بالایــی تعریــف شــوند، ایــن 

ــف  ــرد ضعی ــه عملک ــر ب ــرده و منج ــرد ک ــان را دلس ــد کارکن ــئله می توان مس

تـیـم فروـشـتان ـشـود
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* هزینه‌های غیرقابل پیش‌بینی	

ــردازد، هزینه هــای پورســانت  ــاًً شــرکتی کــه حقــوق پورســانتی می پ طبیعت

قابــل توجهــی را در ازای عملکــرد درآمــدی قــوی متحمــل می شــود. بــا ایــن 

ــه  ــر ب ــد منج ــانت، می توان ــی پرداخــت پورس ــان از توانای ــدم اطمین ــال ع ح

ایجــاد چالش هــای جــدی در میــزان بودجــه شــود. اگــر در مــدت کوتاهــی 

پــس از خریــد پورســانت پرداخــت کنیــد، امــا بــرای مــدت طولانــی دریافتــی 

نداـشـته باـشـید، دـخـل و خرجـتـان ـبـا ـهـم همخواـنـی ـنـدارد
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* شکل‌گیری رقابت منفی بین کارکنان	

رقابــت خــوب اســت، اگــر دوســتانه باشــد. در فضــای کســب وکارها، 

ــی  ــروش، خیل ــداف ف ــه اه ــرای دســتیابی ب ــان ب ــن کارکن ــالم بی ــت س رقاب

عالــی اســت. امــا متاســفانه کارکنــان بــرای اینکــه خودشــان درآمــد بیشــتری 

داشــته باشــند، ســعی مــی کننــد فروشــنده نهایــی باشــند و همــه چیــز را 

بــه اســم خودشــان تمــام کننــد. ایــن موضــوع تاثیــر منفــی روی جــو کاری 

نـد یـف کـ هـا را ضعـ یـه بخشـ کـن اـسـت بقـ شـته و ممـ داـ
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* امنیت شغلی کمتر	

وقتــی موقعیــت و شــغل شــما بــه فروش تــان بســتگی دارد، ممکــن اســت 

تغییــر در بــازار یــا رقــم فروش تــان، موقعیــت شــما را متزلــزل کنــد. بــرای 

اینکــه دقیقــا بدانیــد ایــن تغییــرات چــه تاثیــری روی شــغل شــما خواهــد 

داشــت، حتمــا از همــان ابتــدا از کارفرمــا شــرایط مختلــف را ســوال کنیــد. 

ــا  ــد ت ــداز کنی ــد خــود را پس ان ــداری از درآم ــم همیشــه مق ــه می کنی توصی

اـگـر مـشـکلی در کارـتـان پـیـش آـمـد از آن اـسـتفاده کنـیـد
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* نحوه محاسبه حقوق پورسانتی	

ــدید،  ــنا ش ــانتی آش ــوق پورس ــب سیســتم حق ــا و معای ــا مزای ــه ب ــالا ک ح

حتمــا تصمیم تــان را گرفته ایــد کــه از ایــن سیســتم اســتفاده کنیــد یــا نــه. 

ــد ببینیــم اصلا  ــد، بیایی ــن سیســتم حقوقــی فکــر می کنی ــه ای پــس اگــر ب

چـطـور باـیـد آن را محاـسـبه کنـیـد

ــر را طــی  ــرای محاســبه درصــد حقــوق پورســانتی، کافیســت مراحــل زی  ب

کنـیـد
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ˢ ــم 	 ــی تصمی ــد. یعن ــعه دهی ــرده و توس ــاد ک ــانتی را ایج ــاختار پوس س

ــه. ــا ن ــرای شــما مناســب اســت ی ــن سیســتم ب ــه ای ــد ک بگیری

ˢ بــر اســاس ســاختار حقوقــی و ســاعات کاری، مقــدار پورســانت را 	

محاســبه کنیــد. یعنــی تمــام ســاعت‌های کاری کارمنــد و فروشــی کــه 

ــا هــم جمــع کنیــد. اگــر مالیــات بایــد  ــا پایــان مــاه انجــام داده را ب ت

پرداخــت کنیــد، آن را کــم کنیــد. خــب حــالا مشــخص اســت کــه چقــدر 

بایــد بپردازیــد.
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ˢ برنامــه پرداخــت داشــته باشــید. یعنــی مشــخص کنیــد کــه می‌خواهیــد 	

ماهیانــه پورســانت بدهیــد یــا بعــد از یــک تعــداد مشــخص فــروش.

ˢ یــک سیســتم پیگیــری داشــته باشــید. از یــک سیســتم دقیــق و آســان 	

ــم  ــزی از قل ــا چی ــد ت ــتفاده کنی ــزار CRM اس ــل نرم‌اف ــت داده، مث ثب

نیفتــد.
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در ایــن فصــل بــه طــور مفصــل راجــع بــه مزایــا و معایــب حقــوق پورســانتی 

صحبــت کردیــم. ســعی کردیــم کمــک کنیــم راحت تــر دربــاره نحــوه پرداخــت 

حقــوق و دســتمزد کارکنــان خــود تصمیــم بگیریــد. کارکنــان هــم براســاس 

نــوع ســاختار پورســانت و پرداخــت حقــوق، متوجــه می شــوند کــه آیــا ایــن 

روش برایـشـان مناـسـب اـسـت ـیـا ـنـه

اگــر قــرار اســت از ایــن نــوع پرداخــت حقــوق اســتفاده کنیــد، بایــد یــک 

ــتن  ــوه نوش ــراغ نح ــه س ــد ب ــل بع ــید. در فص ــم بنویس ــب ه ــرارداد مناس ق

ـقـرارداد ـفـروش پورـسـانتی می روـیـم و چـنـد نموـنـه را ـهـم بررـسـی می کنـیـم
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فصــل ششــم: نمونــه قــرارداد فــروش پورســانتی، قــرارداد 

بازاریابــی درصــدی
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قــرارداد فــروش درصــدی یکــی از مهم تریــن انــواع قــرارداد کار بــر اســاس 

پورســانت فروش اســت که ســالانه بین بســیاری از کارفرمایان و فروشــندگان 

منعقــد می شــود. از آنجایــی کــه بــا عقــد ایــن قــرارداد، هــم بــرای مدیــران 

و هــم بــرای فروشــندگان حقــوق و تکالیفــی بــه وجــود می آیــد، لازم اســت 

مـفـاد موـجـود در فاـیـل ـقـرارداد پورـسـانتی ـبـه درـسـتی بررـسـی ـشـود.
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منظور از قرارداد فروش پورسانتی چیست؟

ــود  ــد می ش ــا متعه ــدی کارفرم ــروش درص ــرارداد ف ــاده، در ق ــان س ــه زب ب

ــد  ــدی از درآم ــد، درص ــنده می ده ــه فروش ــه ب ــی ک ــوق ثابت ــر حق ــه ب اضاف

هـد بـه او بدـ شـده را ـ صـل ـ شـنده حاـ جـۀ تلاش فروـ کـه در نتیـ فـروش ـ ـ

به این درصد مشخص، »پورسانت« یا »کمیسیون« گفته می شود.

بدیهــی اســت کــه عقــد قــرارداد بازاریابــی درصــدی، انگیــزه و انــرژی 

ــه دیجیتــال مارکتینــگ،  ــی از جمل فروشــنده را در تمــام زمینه هــای بازاریاب

بیشــتر می کنــد. او هــر چــه بهتــر و هوشــمندانه تر کار کنــد، علاوه بــر 

افزاـیـش درآـمـد کارفرـمـا، پورـسـانت دریافـتـی ـخـودش ـهـم بیـشـتر میـشـود
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 در قــرارداد همــکاری درصــدی، فروشــنده خــودش را در توســعه کســب وکار، 

ــرفت کار  ــرای پیش ــل ب ــن دلی ــه ای ــد. ب ــذار می بین ــم و تأثیرگ ــی مه بخش

بیشــتر تلاش می کنــد. بــا عقــد قــرارداد فــروش درصــدی موفقیــت کارفرمــا 

و فروشــنده بــه هــم پیونــد می خــورد. هرچــه فروشــنده بهتــر عمــل کنــد و 

تـر میـشـود بـه اـهـداف ـخـود نزدیکـ یـز ـ مـا نـ تـر باـشـد، کارفرـ پویاـ
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قرارداد فروش درصدی چه مزایایی دارد؟

قــرارداد فــروش درصــدی ســبب می شــود تلاش، انــرژی، انگیــزه و خلاقیــت 

فروشــنده بــرای جــذب مشــتری و افزایــش فــروش بیشــتر  شــود. بــه خصوص 

زمانــی کــه تعــداد زیــادی فروشــنده بــرای مدیــر فــروش کار  کننــد و هــر یــک 

ــه  ــرای مجموع ــروش بیشــتر، ســود بیشــتری ب ــا ف ــد ب ــا ســعی  کنن از آن ه

و البتــه خودشــان بــه دســت آورنــد؛ ایــن بهبــود انگیــزه بیشــتر خــودش را 

نـشـان خواـهـد داد

بــه ایــن ترتیــب، قــرارداد پورســانتی فــروش باعــث شــکل گیری یــک رقابــت 

ـسـالم و ـسـودآور خواهد ـشـد
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از طرفــی بایــد توجــه داشــت کــه قــرارداد همــکاری درصــدی کاملًاً جنبــۀ 

قانونــی و رســمی دارد. بنابرایــن باعــث اطمینــان خاطــر فروشــنده می شــود و 

کاری می کنــد کــه حقــوق و مزایایــش کاملًاً قانونــی جلــوه کنــد. همچنیــن 

اگــر کارفرمــا از انجــام هــر یــک از بندهــای نمونــه قــرارداد پورســانتی وزارت 

گـر ـمـورد حماـیـت قاـنـون کار خواـهـد ـبـود کار کوتاـهـی کـنـد، کارـ

ــه  ــانتی هیچ گون ــای پورس ــه قرارداده ــت ک ــن اس ــدی ای ــم بع ــت مه مزی

محدودیتــی بــرای میــزان درآمــد ندارنــد. از ایــن رو تلاش بیشــتر فروشــنده 

باعــث می شــود درآمــد بیشــتری کســب کنــد. پــس قــرارداد فــروش درصــدی 

ــتر را  ــت بیش ــد و فعالی ــرایط رش ــه ش ــت ک ــب وکارهایی اس ــوص کس مخص

دارـنـد
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نمونــه قــرارداد فــروش پورســانتی درصــدی بــرای چــه 

مــواردی کاربــرد دارد؟

ــرارداد  ــه افزایــش روزافــزون اســتقبال از همــکاری درصــدی، ق ــا توجــه ب ب

ــاری  ــی و تج ــای صنعت ــیاری از حوزه ه ــد در بس فــروش درصــدی می توان

کاربــرد داشــته  باشــد. در هــر شــرکتی اگــر قــرار باشــد کار پورســانتی تحــت 

حمایــت قانــون باشــد و فروشــنده و کارفرمــا بــه تعهــدات قانونــی خــود عمل 

کنـنـد، فاـیـل نموـنـه ـقـرارداد بازاریاـبـی پورـسـانتی کارـبـرد خواـهـد داـشـت

ــه  ــی ک ــر کالای ــروش ه ــه و خریدوف ــرای معامل ــا ب ــون کشــور م ــق قان طب

طبــق قانــون، تنظیــم قــرارداد بــرای خریــد آن مجــاز اســت، قابلیــت تنظیــم 

فـروش درـصـدی وـجـود دارد قـرارداد ـ ـ
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ــروش  ــرای خریدوف ــدی ب ــکاری درص ــرارداد هم ــه ق ــر، نمون ــرف دیگ از ط

سـت سـتفاده اـ بـل اـ یـز قاـ قـول نـ مـوال غیرمنـ اـ

مــثلًاً اگــر شــخصی مالــک یــک ســاختمان چنــد طبقــه باشــد و بخواهــد هر 

واحــدش را پیش فــروش کنــد، می توانــد یــک شــخص حقیقــی را اســتخدام 

کنــد و تحــت قــرارداد پورســانتی فــروش توافــق کننــد هــر کــدام از واحدهــا 

کــه فروختــه شــوند، ۱۰ درصــد ســود هــر فــروش، بــه آن شــخص داده خواهــد 

شــد. ایــن هــم یــک نمونــه قــرارداد فــروش درصــدی اســت. البتــه فرامــوش 

نکنیــد کــه در ایــن حالــت، قابلیــت عقــد قــرارداد جعالــه ملــک یــا قــرارداد 

گـزاری مـلـک ـهـم وـجـود دارد کارـ
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دریافتــی فروشــنده در قــرارداد فــروش درصــدی چقــدر 

ست؟ ا

ــد از  ــه بای ــک مجموع ــان ی ــه کارکن ــد ک ــان می کن ــون کار بی ــاده ۲۳ قان م

نظــر دریافــت هرگونــه پــاداش، حقــوق یــا مســتمری تابــع قوانیــن تأمیــن 

اجتماعــی باشــند. همچنیــن لازم بــه ذکــر اســت کــه وضــع هرگونــه مقــررات 

حمایـتـی در مجموعهـهـا نـیـز باـیـد طـبـق اـیـن ـمـاده قانوـنـی ـصـورت گـیـرد

ــه در  ــم شــروطی ک ــون کار می بینی ــاده ۸ قان ــه م ــه ب ــا مراجع ــی ب از طرف

قــرارداد دربــارۀ مزایــای کارکنــان آورده می شــود، نبایــد کمتــر از میــزان تعیین 

شــده در قانــون کار باشــد. بنابرایــن حداقــل میــزان دریافتــی فروشــندگان در 

ـقـرارداد هـمـکاری درـصـدی باـیـد ـبـر اـسـاس قاـنـون کار باـشـد
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اگــر قصــد تهیــه و تنظیــم فایــل نمونــه قــرارداد همــکاری درصــدی داریــد، 

بــه ایــن نکتــه دقــت کنیــد که شــرایط حاکــم بر حقــوق و دســتمزد فروشــنده 

باـیـد ـبـه ـطـور دقـیـق و کاـمـل ذـکـر ـگـردد

بــه ایــن صــورت کــه حقــوق ثابــت فروشــنده بــه همــراه درصــد پورســانت 

و همچنیــن ســایر حقــوق و مزایــا، دقیقــاًً نوشــته شــود و هــر دو طــرف آن 

ــه  ــر شــود ک ــروش درصــدی ذک ــرارداد ف ــثلًاً در ق ــد. م ــد و امضــا کنن را تأیی

طبــق توافــق، علاوه بــر 7 میلیــون تومــان حقــوق ثابــت ماهانــه، ۲۰ درصــد از 

ســود فــروش ماهانــه حاصــل از کالاهــای فروختــه شــده، بــه فروشــنده تعلــق 

خواـهـد گرـفـت
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چــه مــواردی بایــد در نمونه قــرارداد همــکاری درصدی 

آورده شود؟

ــق  ــخصات دقی ــر مش ــدی علاوه ب ــکاری درص ــرارداد هم ــی ق ــور کل ــه ط ب

کارفرمــا و فروشــنده، بایــد مــواردی را شــامل شــود کــه در ادامــه بــه معرفــی 

آنــها می پردازــیم
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ˢ نام طرفین )نام کارفرما و فروشنده / نام مدیر و داوطلب(	

ˢ تاریخ استخدام و انعقاد قرارداد پورسانتی فروش	

ˢ مدت قرارداد فروش درصدی	

ˢ میزان حقوق و نحوه محاسبه حقوق، پورسانت و مزایا	

ˢ نحوه پرداخت حقوق و شرایط پرداختی	

ˢ قوانین و شرایط مربوط به ساعات کار فروشنده	

ˢ محدوده اختیارات فروشنده	

ˢ شرح وظایف فروشنده	
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ˢ ــد در 	 ــا اگــر لازم اســت، ذکــر اینکــه فروشــنده بای محــل انجــام کار و ی

ــد ــی کار کن ــای مختلف مکان‌ه

ˢ تعریف شرایط محرمانگی و عدم افشای اطلاعات	

ˢ بیمه	

ˢ فسخ و شرایط حق فسخ	

ˢ تمدید قرارداد قوانین شرکت	

ˢ تسویه‌حساب	

ــالا کــه پرســش های بیشــتری  ــد مــورد از مهم تریــن مــوارد ب در ادامــه چن

یـم سـی می کنـ نـد بررـ را برمی انگیزـ
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1( محدوده اختیارات فروشنده

موقــع تنظیــم قــرارداد فــروش درصــدی ، کارفرمــا بایــد محــدوده اختیــارات 

و حیطــه فعالیــت فروشــنده را تعییــن کنــد. مــثلًاً دقیقــاًً باید مشــخص شــود 

هــدف از ایــن قــرارداد ایــن اســت کــه فــروش در حــوزۀ شــهر، اســتان یــا کل 

کشــور انجــام گیــرد. یــا مــثلًاً فقط فــروش در فضــای دیجیتــال مدنظر اســت. 

در ایــن صــورت، فروشــنده وظایــف خــود را بــه درســتی خواهــد شــناخت و 

بهـتـر می تواـنـد ـبـرای ـهـدف ـقـرار دادن جامـعـۀ موردنـظـر برنامه رـیـزی کـنـد
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2( تاریخ  استخدام و انعقاد قرارداد پورسانتی فروش

ــرای  ــتند. ب ــراردادی هس ــر ق ــدنی ه ــای جدانش ــی از بخش ه ــا یک تاریخ ه

ــم  ــخ تنظی ــت تاری ــم لازم اس ــانتی ه ــرارداد پورس ــل ق ــم فای ــه و تنظی تهی

قــرارداد و اســتخدام فروشــنده ذکــر شــود. چراکــه بــرای محاســبه حقــوق و 

بــرای تعییــن زمــان سررســید قــرارداد و پرداخــت حــق بیمــه، ذکــر تاریخ هــا 

اهمـیـت زـیـادی دارـنـد
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3( بیمه فروشنده در قرارداد فروش درصدی

ــع  ــد تاب ــدی بای ــکاری درص ــرارداد هم ــد ق ــه عق ــم ک ــن گفتی ــش از ای پی

قانــون کار باشــد. بــرای همیــن مدیــران بایــد میــزان حــق بیمــه فروشــنده را 

در متــن ذکــر کننــد. پــس از ایــن کار، قــرارداد شــما از نظــر حــق بیمــه کاملًاً 

منطـبـق ـبـا قوانیـنـی خواـهـد ـبـود ـکـه در قاـنـون کار آورده ـشـده اـسـت
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4( تعطیلات فروشنده

طبــق متــن قانــون کار، روز جمعــه و روزهــای تعطــیلات رســمی، تعطیلــی 

ــد  ــان بای ــوارد، کارفرمای ــن م ــر ای ــوند. علاوه ب ــوب می ش ــوق محس ــا حق ب

ــرارداد  ــل ق ــد را در فای ــرای فروشــندگان خــود مدنظــر دارن ــه ب ــی ک تعطیلات

نـد سـانتی بیاورـ پورـ
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قرارداد فروش درصدی چطور تمدید می شود؟

ــنده و  ــد، فروش ــان برس ــه پای ــدی ب ــکاری درص ــرارداد هم ــان ق ــی زم وقت

ــرارداد را  ــن ق ــد ای ــکاری می توانن ــه هم ــه ادام ــه ب ــا در صــورت علاق کارفرم

ــیده  ــام رس ــه اتم ــرارداد ب ــدت ق ــر م ــرده اگ ــت ک ــه ثاب ــد. تجرب ــد کنن تمدی

باشــد؛ امــا کار موردنظــر کارفرمــا هنــوز تمــام نشــده باشــد، مشــکلاتی بــرای 

ــش  ــم پی ــنهاد می کنی ــران پیش ــه مدی ــن ب ــود. بنابرای ــاد می ش ــا ایج کارفرم

ــه  ــرارداد از درج ــه ق ــش از اینک ــرارداد و پی ــت ق ــیدن مهل ــان رس ــه پای از ب

اعتبــار خــارج شــود، هرچــه ســریع تر تکلیــف تمدیــد یــا عــدم تمدیــد آن را 

مشــخص کننــد. زمانــی کــه درصــد پورســانت فــروش یــک فروشــنده، افزایش 

بـد هـش می یاـ یـا کاـ ـ
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اگــر درصــد پورســانت فــروش یکــی از کارکنــان تغییــر کنــد، بایــد درصــد 

ــخ  ــن تاری ــه آخری ــد ک ــد و بگویی ــان کنی ــه بی ــزارش ماهان ــح را در گ صحی

تغییــر ایــن درصــد چــه موقــع بــوده اســت. ایــن اطلاعــات می توانــد مربــوط 

بــه زمــان گذشــته، همیــن مــاه یــا آینــده باشــد. بایــد مشــخص کنیــد کــه 

چــرا و چــه موقــع پورســانت را تغییــر داده یــا خواهیــد داد. شــفافیت موجــب 

بـه اهدافـشـان بیـشـتر ـشـود بـرای رـسـیدن ـ یـزه فروـشـنده ها ـ میـشـود انگـ
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ــرارداد فــروش پورســانتی وجــود  ــا امــکان فســخ ق آی
دارد؟

ازآنجاکــه قــرارداد همــکاری درصــدی تابــع قانــون کار اســت، ایــن تمهیــدات 

در نظــر گرفتــه شــده کــه بــا فــوت، ازکارافتادگــی، اســتعفا یــا مســائلی از این 

قبـیـل، فروـشـنده ـیـا کارفرـمـا می توانـنـد ـقـرارداد را فـسـخ کنـنـد

ــا  ــخ ی ــق فس ــود ح ــرای خ ــد ب ــرف قادرن ــدام از دو ط ــر ک ــت ه گفتنی س

ــی  ــه هــر دلیل ــرارداد ب ــر ق ــه اگ ــب ک ــن ترتی ــه ای جریمــه داشــته باشــند. ب

پیــش از موعــد پایانــش فســخ شــود، ایــن حــق بــرای آنــان وجــود دارد کــه 

نـد فـت کنـ قـرارداد ـحـق فـسـخ ـخـود را دریاـ بـق ـ مطاـ
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اگــر بیــن فروشــنده و کارفرمــا هرگونــه اختلافــی بــه وجــود بیایــد کــه بــا 

ــا  ــد کــه ب ــح و ســازش رفــع نشــود، دو طــرف ایــن حــق را دارن گفتگــو، صل

مراجـعـه ـبـه اداره کار، تقاـضـای رـسـیدگی ـبـه اـخـتلاف ـخـود را اراـئـه دهـنـد
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قالب نمونه قرارداد فروش پورسانتی

اگــر بــرای تدویــن قــرارداد فــروش درصدی یــا برنامه اســتراتژیک کســب وکار 

ـخـود ـبـه کـمـک نـیـاز دارـیـد، اـیـن قالبـهـا برای ـشـروع، مناـسـب هـسـتند
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)PandaDoc( 1. نمونه قرارداد همکاری درصدی پانداداک

ــرایط  ــق ش ــرده و طب ــش ک ــدی را ویرای ــروش درص ــرارداد ف ــب ق ــن قال ای

ــه  ــرم ب ــن ف ــود. ای ــان ش ــا نیازهایت ــا متناســب ب ــد ت ــر دهی ــان تغیی خودت

ــاز  ــی ب ــند ک ــه س ــد ک ــد رصــد کنی ــد، و می توانی ــا می رس امضــای گیرنده ه

کـی مـشـاهده ـشـده اـسـت ـشـده و ـ
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مسئولیت های نماینده فروش

ــا  ــد ت ــروش برس ــهمیه ف ــل س ــه حداق ــد ب ــه نماین ــد ک ــا می خواه کارفرم

همچنــان بتوانــد بــه عنــوان نماینــده ______ فعالیــت کنــد. ایــن ســهمیه ها 

بــه صلاحدیــد کارفرمــا تعییــن شــده و در قــرارداد قید می شــوند. اگــر نماینده 

نتوانــد بــرای )تعــداد مــاه( مــاه متوالــی بــه ســهمیه فروشــش برســد، ایــن 

قـرارداد فـسـخ میـشـود ـ

کارفرمــا از هــر نماینــده انتظــار دارد کلا )تعــداد( فــروش را در مــاه انجــام 

ــر  ــود ه ــیه س ــاس حاش ــر اس ــروش، ب ــداد کل ف ــت تع ــن اس ــد. ممک ده

شـد یـر باـ شـده، متغـ تـه ـ محـصـول فروخـ
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ساعت های مرخصی/ تعطیلات

کارفرما به نمایندگان ______ در زمان مرخصی، دستمزد نمی دهد.

بــه هــر گونــه مرخصــی، دســتمزدی تعلــق نمی گیــرد. البتــه نماینــده 

همچنــان مســئول رســیدن بــه اهــداف ســهمیه فــروش اســت، مگــر اینکــه 

مرخـصـی او ـبـه خاـطـر مـشـکل پزـشـکی یـکـی از اعـضـای خاـنـواده اش باـشـد
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ســوئیفت  فــرم  درصــدی  همــکاری  قــرارداد  نمونــه   .2

)FormSwift (

ــن  ــه کاری بی ــد رابط ــروش درصــدی کمــک می کن ــرارداد ف ــت ق ــن فرم ای

کارمنــد و کارفرمــا را مشــخص کنیــد. ایــن شــکل قــرارداد شــامل اطلاعــات 

کلــی )مثــل آدرس و شــماره تلفــن(، ســاختار پورســانت دهــی، مســتندات، و 

ـشـرایط ـعـدم رقاـبـت و ـعـدم افـشـای اطلاـعـات میـشـود
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قرارداد استخدام

ایــن قــرارداد، در ____________ ، بیــن ________و_______ منعقــد شــده، کــه 

در آدرس ____________ قــرار دارد )اینجــا بــه »کارفرمــا« یــا »شرکـــت« اشــاره 

دارد(، و ______________ ســاکن ____________  )اینجــا بــه »کارمنــد« مربــوط 

می شــود(، شــرایط اســتخدام فــرد مذکــور توســط ____________ مطــرح 

میــشود

در حالــی کــه کارفرمــا می خواهــد از مزیت هــای خدمــات کارمنــد بهره منــد 

ــن  ــق شــرایط تعیی ــات را طب ــن خدم ــل اســت ای ــد هــم مای شــود، و کارمن

شــده در ایــن قــرارداد، ارائــه دهــد؛ و در حالــی کــه، طرفیــن می خواهنــد ایــن 

ـقـرارداد را منعـقـد ـکـرده و ـشـرایط اـسـتخدام را در آن قـیـد کنـنـد
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بنابرایــن، بــا توجــه بــه تعهــدات متقابــل و ســایر نــکات بــاارزش و مهــم، 

کــه بدیــن وســیله کفایــت و وصــول آن تاییــد می شــود، طرفیــن بــه صــورت 

زـیـر ـبـا ـهـم تواـفـق می کنـنـد... 
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لاویــر  راکــت  پورســانتی  فــروش  قــرارداد  نمونــه   .3

)RocketLawyer (

بــا پرکــردن ایــن قــرارداد همــکاری درصــدی، می توانیــد بــه ســرعت جزئیات 

ســند خــود را وارد کنیــد. ایــن شــکل قــرارداد شــامل یــک ســتون پیشــرفت 

ــل  ــد تکمی ــرارداد را بای ــدار دیگــر از ق می شــود کــه نشــان می دهــد چــه مق

کنـیـد
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قرارداد استخدام

ایــن قــرارداد، در ____________ ، بیــن _______________ منعقــد شــده، 

ــا »شرکـــت« اشــاره  ــه »کارفرمــا« ی ــرار دارد )اینجــا ب کــه در ____________ ق

دارد(، و ______________ ســاکن ____________  )اینجــا بــه »کارمنــد« مربــوط 

می شــود(، شــرایط اســتخدام فــرد مذکــور توســط ____________ مطــرح 

میــشود

در حالــی کــه، کارفرمــا می خواهــد از مزیت هــای خدمــات کارمنــد بهره منــد 

ــن  ــق شــرایط تعیی ــات را طب ــن خدم ــل اســت ای ــد هــم مای شــود، و کارمن

شــده در ایــن قــرارداد، ارائــه دهــد؛ و در حالــی کــه، طرفیــن می خواهنــد ایــن 

ـقـرارداد را منعـقـد ـکـرده و ـشـرایط اـسـتخدام را در آن قـیـد کنـنـد
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بنابرایــن، بــا توجــه بــه تعهــدات متقابــل و ســایر نــکات بــاارزش و مهــم، 

ــه صــورت  ــن ب ــد می شــود، طرفی ــت و وصــول آن تایی ــه بدینوســیله کفای ک

نـد...  فـق می کنـ بـا ـهـم تواـ یـر ـ زـ
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درســت مثــل دیگــر قراردادهــای شــغلی، قــرارداد همــکاری درصــدی هــم 

ــد.  ــروی می کن ــون کار پی ــر نظــر اداره کار تنظیــم می شــود و از متــن قان زی

بــا ایــن تفــاوت کــه در قــرارداد فــروش درصــدی مــواردی در ارتبــاط بــا تلاش 

ــه می شــود. اینجــا نســبت مشــخصی  و کار بیشــتر فروشــنده در نظــر گرفت

ــه فروشــنده  ــاداش )پورســانت( ب ــوان پ ــه عن ــروش محصــولات ب از ســود ف

اختصــاص می یابــد کــه تمــام مــوارد مربــوط بــه آن را در ایــن بخــش بررســی 

کردیــم. در پایــان نیــز یــک فایــل نمونــه قــرارداد پورســانتی ارائــه دادیــم کــه 

می توانـیـد از آن ـبـرای عـقـد قراردادـهـای ـخـود اـسـتفاده کنـیـد

بــرای دانلــود رایــگان فایــل WORD ایــن قــرارداد روی ایــن لینــک کلیــک 

کنـیـد

https://didar.me/download-ebook/commission-agreement-template/
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فصل هفتم: ۱۰ مدل پورسانت دهی
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ــاره مدل هــای پورســانت دهی صحبــت کنــم می خواهــم  قبــل از اینکــه درب

ــاده  ــاق افت ــتراتژی اتف ــن اس ــا ای ــه ب ــودم در رابط ــرای خ ــه ب ــتانی را ک داس

تعرـیـف کـنـم

بعــد اینکــه بــه دانشــگاه رفتــم، هزینه هایــم هــر روز بالاتــر می رفــت و روم 

نمی شــد در آن شــرایط بــد اقتصــادی از پــدرم پــول بخواهــم. بــرای همیــن 

تصمیــم گرفتــم خــودم کار کنــم و خــرج زندگــی ام را خــودم در بیــاورم. بعــد 

ــم فروشــنده  شــوم چــون  ــم گرفت ــدم تصمی ــادی را دی از اینکــه کارهــای زی

حقــوق خوبــی داشــت و بــا کلاس هــای دانشــگاهم ســازگار بــود. بعــد یــک 

مــاه کار دیگــر آن انــرژی اول را نداشــتم، چــون حــس می کــردم کــه در حقــم 

ظـلـم میـشـود و حقوـقـم ـکـم اـسـت
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ــد  ــرا بای ــروش دارم چ ــون ف ــد میلی ــه چن ــن روزان ــم م ــودم می گفت ــا خ ب

ــد؟ ــم باش ــدر ک ــن این ق ــوق م حق

ــاد نمی فروشــم، ازم  وقتــی کــه صاحــب مغــازه متوجــه شــد مثــل اول زی

پرســید چــه اتفاقــی افتــاده اســت؟ مــن هــم حقیقــت را بهــش گفتــم. گفــت 

از ایــن بــه بعــد بــر اســاس پورســانت فــروش کار می کنیــم و 30% ســود را 

ــن  ــد از ای ــن شــد. بع ــرای م ــروش ب ــزه ف ــی انگی ــن نوع ــت می دهــم. ای به

ــتر  ــز بیش ــای اول نی ــی از روزه ــد و حت ــر کار بیشــتر ش ــرژی ام س ــاق ان اتف

ــتر  ــودم بیش ــوق خ ــم حق ــتر می فروخت ــه بیش ــر چ ــون ه ــم، چ می فروخت

میــشد
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انگیزه دهی با پورسانت فروش

یکــی از بهتریــن راه هــا بــرای انگیــزه دادن بــه کارمنــد فــروش یــا فروشــنده 

اســتفاده از اســتراتژی پورســانت اســت. ایــن روش باعــث می شــود کارمنــد 

انگیــزه بیشــتری داشــته باشــد و در نهایــت فروشــتان بیشــتر می شــود. طــی 

ــزرگ  تحقیقاتــی کــه گــروه آبردیــن انجــام داده بیــش از 50% شــرکت های ب

از اســتراتژی پورســانت بــرای افزایــش فروششــان اســتفاده می کننــد. چیــزی 

کــه در ایــن اســتراتژی مهــم اســت نحــوه اســتفاده از آن بــرای انگیــزه دادن 

ـبـه کارمـنـد ـفـروش و ـمـدل پورـسـانت دـهـی اـسـت
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روش پورســانت دهی در رســیدن بــه هــر هدفــی در هــر نــوع شــرکتی 

تأثیرگــذار اســت. ایــن روش خیلــی حســاس اســت و در صــورت اشــتباهات 

نـد نتیـجـه ای معـکـوس داـشـته باـشـد. یـزی ضعـیـف می تواـ ـسـاده و برنامه رـ

ــه  ــد ب ــن برن ــی ای ــتریانش در ازای معرف ــه مش ــرکتی ب ــال: ش ــرای مث ب

افــراد و خریــد ایــن افــراد از آن 500 تومــان می دهــد، در حالــی کــه بــه طــور 

میانگیــن هــر مشــتری 400 تومــان ســود می رســاند. در ایــن حالــت، شــرکت 

نـد ــه ازای هــر مشــتری 100 توـمـان ـضـرر می کـ ب
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چند نکته درباره مدل پورسانت دهی

ــید لازم اســت  ــی را بشناس ــانت ده ــای پورس ــواع مدل ه ــه ان ــل از اینک قب

ــار  ــد و در کن ــن نتیجــه را بگیری ــا بهتری ــد ت ــاره آن هــا بدانی ــه درب ــد نکت چن

یـد تـان ـهـم از آن ـسـود کنـ نـدان خودـ بـه فروـشـنده و کارمـ یـزه ـ دادن انگـ
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* هدفتان را بشناسید	

ــرای چــه  قبــل از هــر چیــزی لازم اســت هدفتــان را بشناســید و بدانیــد ب

چیــزی پورســانت می دهیــد و می خواهیــد بــه چــه نتیجــه ای برســید. مــثلًاً 

ــده؟  ــد کنن ــش بازدی ــا افزای ــروش اســت ی ــش ف ــان از پورســانت افزای هدفت

هدفتــان ایــن اســت بیشــتر بفروشــید یــا همــان مقــدار را بــه افــراد بیشــتری 

بفروشــید؟ وقتــی جــواب ایــن ســؤالات را دادیــد هدفتــان معلــوم می شــود و 

لازم اســت در قــدم بعــدی روی هدفتــان تمرکــز کنیــد و کارهایــی کــه شــما 

را در رـسـیدن ـبـه آن کـمـک می کنـنـد بشناـسـید
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* تعداد مشوق‌ها	

مشــوق ها یــا کســانی کــه شــرکت شــما را در ازای تخفیــف، پــول یــا 

ــل  ــد، اگــر بیشــتر از مقــدار قاب ــه بقیــه معرفــی می کنن ــز دیگــری ب هــر چی

پیش بینــی باشــند باعــث افزایــش انفجــاری مشــتری هایتان می شــود. 

بعــد از اینکــه پورســانت را متوقــف کردیــد ممکــن اســت ســرعت مشــتری 

ــن  ــانت ای ــاره از پورس ــتفاده دوب ــد از اس ــی بع ــد؛ ول ــان کاهــش یاب گیری ت

نـد یـدا می کـ یـش پـ یـری( افزاـ شـتری گـ سـرعت مـ شـاخص )ـ ـ

وقتــی مــدت زیــادی از ایــن روش اســتفاده کنیــد ممکــن اســت کســانی 

ــا  ــه ســایت ی ــا ب ــه آن ه ــان ب ــد معرفیت ــد و بع ــت کردن ــار اول مقاوم ــه ب ک

ــد  ــار دوم کــه معرفــی می شــوید دیگــر نتوانن ــد، در ب فروشــگاهتان نیامده ان
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مقاومــت کننــد و بــا خودشــان بگوینــد ایــن شــرکت کارش خــوب اســت کــه 

نـد فـی کرده اـ بـار آن را معرـ نـد ـ چـ



پورسانت فروش 186

* زمان	

یــک روش پورســانت عالــی بایــد چارچــوب زمانــی مشــخصی داشــته باشــد. 

ایــن زمــان بایــد طــوری باشــد کــه کســانی کــه در برابــر بــار اول مقاومــت 

ــی از  ــه بخش ــی آن را ب ــوند؛ ول ــوت ش ــرکتتان دع ــه ش ــاره ب ــد، دوب کرده ان

ـفـروش روزـمـره تبدـیـل نکنـیـد
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* سادگی	

بهتــر اســت کــه پورســانت ها ســاده باشــند، پیچیــده بــودن باعــث می شــود 

ــه  ــی دیگــر حوصل ــا بعــد از مدت ــد ی ــدان از آن دوری کنن مشــتریان و کارمن

نداشــته باشــند آن را انجــام دهنــد. بایــد جایزه‌هایــی کــه می دهیــد مشــتریان 

را قانــع کنــد کــه شــما را بــه بقیــه معرفــی کننــد. بایــد بگوییــد اگــر محصــول 

Y را بــه بقیــه معرفــی کنیــد و آن هــا از مــا بخرنــد X را کادو می گیرـیـد
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* تجزیه‌وتحلیل	

ــت  ــان را ثب ــد، نتایجت ــرا کردی ــی را اج ــانت ده ــدل پورس ــه م ــد از اینک بع

کنیــد و آن را بــا چیــزی کــه توقــع داشــتید مقایســه کنیــد. اگــر پورســانت 

شــما را بــه نتیجــه ای کــه می خواســتید نرســانده اســت، وارد جزئیــات شــوید 

و مشــکل را پیــدا کنیــد. دو احتمــال وجــود دارد یــا آدم پرتوقعــی هســتید 

یـد یـا اینـکـه روش پورـسـانت دهی را اـشـتباه انـجـام دادـ ـ
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بــا جایــزه  انــواع روش پورســانت دهی، پورســانت 

ــدی؟ ــر نق ــا غی ــدی ی نق

بــه نظرتــان انگیــزه بایــد چــه چیــزی باشــد تــا مشــتریانتان شــما را بــه بقیه 

ــال  ــد و درعین ح ــع کن ــا را قان ــد آن ه ــزی می توان ــه چی ــد؟ چ ــی کنن معرف

برایتــان بــه صرفــه اســت؟ یــا چــه چیــزی بــه کارمندانتــان انگیــزه می دهــد 

ــر  ــدی و غی ــوع نق ــی دو ن ــانت به طورکل ــای پورس ــد؟ پاداش ه ــر کار کنن بهت

ــد  ــب وکارتان می توانن ــوع کس ــتریان و ن ــه مش ــته ب ــتند و بس ــدی هس نق

مـشـتریان را قاـنـع کنـنـد
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جوایز نقدی

جذاب تریــن پــاداش بــرای همــه مــردم پــول اســت. بیشــتر ســختی 

کشــیدن ها و تلاش هــای امــروزی بــرای بــه دســت آوردن پــول یــا نداشــتن 

پــول اســت؛ ولــی در پورســانت دهــی مقــدار ایــن پــول اهمیــت دارد. بایــد 

طــوری تنظیــم شــود کــه هــم مشــتری را قانــع کنــد و هــم بــرای  شــرکتتان 

ـبـه صرـفـه باـشـد

ــول می دهــد در  ــان پ ــرد 30000 توم ــی هــر ف ــه ازای معرف ــثلًاً شــرکتی ب م

ــتری را  ــدار مش ــن مق ــد. ای ــود می کن ــان س ــودش 20000 توم ــه خ ــی ک حال

قانــع می کنــد؛ ولــی بــه شــرکت زیــان می رســاند. منطقــی اســت کــه پــاداش 

حداکثــر تــا 15000 تومــان باشــد تــا هــم مشــتری قانــع شــود و هــم شــرکت 
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ســود کنــد. کمتــر از 10000 تومــان بــرای مشــتری آن چنــان جــذاب نیســت، 

البـتـه اـیـن بـسـتگی ـبـه ـنـوع کـسـب وکار دارد
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پاداش غیر نقدی

پاداش هــای نقــدی خیلــی تحریک آمیزنــد؛ ولــی جوایــز غیــر نقــدی امــکان 

خلاقیــت را بــالا می برنــد. بعضــی از شــرکت ها در ازای معرفــی کــردن افــراد 

ــافرتی و ...  ــن مس ــی، کوپ ــاب الکترونیک ــف، کت ــد تخفی ــل ک ــزی مث جوای

ــد روش پورســانت دهی  ــاد دارن ــزرگ اعتق ــی از شــرکت های ب ــد. خیل می دهن

ــی  ــد؛ ول ــک نکن ــادی را تحری ــاید مشــتریان زی ــر اســت، ش ــدی بهت ــر نق غی

فـه اـسـت لـی به صرـ بـرای ـشـرکت خیـ ـ
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انواع مدل پورسانت دهی

ــه  ــازی ب ــدی کــه مشــخص اســت و نی ــزه نق ــا جای مــدل پورســانت دهی ب

توضیــح نــدارد یــا بــه مشــتریانتان در ازای معرفــی شــرکتتان بــه بقیــه پــول 

می دهیــد یــا بــه کارمندانتــان در ازای فــروش بیشــتر پــول می دهیــد، مثــل 

ــاب  ــدی حس ــن را درص ــوق م ــم و حق ــب کارم کردی ــن و صاح ــه م کاری ک

کــرد، البتــه در بعضــی مواقــع می گوینــد اگــر فروشــتان از X مقــدار بیشــتر 

باشــد بــه ازای حقــوق‌ چنــد درصــد از فــروش بیشــتر را نیــز بهتــان پورســانت 

می دهیــم. در زیــر بهتریــن مدل هــای انگیزه دهــی بــه کارمنــدان و مشــتریان 

آـمـده اـسـت
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1. کارت هدیه

رایج تریــن نــوع پورســانت دهــی بــا جوایــز غیــر نقــد از کارت هــای هدیــه 

اســت. ایــن کارت هــا از نظــر فنــی انگیــزه پولــی هســتند؛ ولــی بــا خلاقیــت 

ــرم  ــی بخ ــولات آرایش ــتم محص ــه می خواس ــش ک ــال پی ــد س ــتر. چن بیش

ســایتی را دیــدم کــه نوشــته بــود بــه ازای دعــوت هــر نفــر و ثبت نــام آن هــا 

در خبرنامه مــان X مقــدار کارت تخفیــف می گیریــد. بعــد از اینکــه چنــد نفــر 

را دعــوت کــردم توانســتم محصــولات را بــا 50 درـصـد تخفـیـف بـخـرم
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2. اعتبار تحویل غذا

بــا گــران شــدن مــواد غذایــی در ایــن ســال ها و اینکــه عمــوم مــردم وقــت 

و حوصلــه آشــپزی ندارنــد، ایــن پــاداش خیلــی طرفــدار پیــدا کــرده اســت. 

ــرد  ــف می ک ــد، تعری ــی می کن ــارک زندگ ــه در دانم ــت هایم ک ــی از دوس یک

کــه در یــک آنلایــن فــود بــه ازای دعــوت دوســتان و خریــد کردنشــان از آن 

آنلایــن فــود، خــودش تــا 3 خرـیـد ـغـذا ـپـول پـیـک نمی دـهـد
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3. اشتراک رایگان

ممکــن اســت بــرای شــما هــم پیش آمــده باشــد کــه از اپلیکیشــنی 

ــل باشــد و  ــه قف ــات آن برنام ــی بعضــی از امکان ــرده باشــید؛ ول اســتفاده ک

بــرای بــاز کردنــش خریــد اشــتراک بخواهــد. بعضــی از شــرکت ها می گوینــد: 

»یــا فــردی را بــه برنامه مــان دعــوت کــن یــا X مقــدار پــول بــده تــا اشــتراک 

ــه  ــاز ب ــل اســت و نی ــات قف ــوق نصــف امکان ــه پات ــثلًاً در برنام ــری«. م بگی

خریــد اشــتراک دارد و در ازای دعــوت هــر نفــر بــه ایــن برنامــه 3 روز اشــتراک 

هـد یـگان می دـ راـ
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4. ابزارهای فنی

برخــی از شــرکت ها در بیــن کســانی کــه پورســانت انجــام می دهنــد و ایــن 

ــه چنــد نفــر از  شــرکت را معرفــی می کننــد، قرعه کشــی انجــام می دهــد و ب

آن هــا جایــزه می دهــد. ایــن جایــزه بــه کســب وکار و مشــتریان بســتگی دارد. 

در ایــن روش کســانی کــه افــراد بیشــتری را دعــوت کردنــد شــانس بیشــتری 

دارنــد. مــثلًاً بــه ازای دعــوت هــر نفــر یــک شــانس دارنــد. کســانی کــه 12 نفــر 

بـر میـشـود را دعــوت می کننــد شــانس برنده شــدن آن هــا 12 براـ
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5. عضویت در باشگاه

ایــن نــوع پورســانت بیشــتر بــرای کارمنــدان و فروشــندگان شــرکت انجــام 

می شــود و بــه ازای دعــوت دیگــران بــه خریــد از شــرکت یا فــروش محصولات 

بیــش از انتظــار عضویــت رایــگان در یــک باشــگاه را می گیرنــد. ایــن روش 

ــدان خــوب اســت و جــدا از آن ورزش کــردن  ــه کارمن ــرای انگیــزه دهــی ب ب

باعــث ســرحالی و شــادی می شــود کــه بــرای بهتــر کار کــردن کارمنــدان لازم 

اـسـت
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6. فرصت های یادگیری

ــد  ــم می کنن ــان فراه ــرای کارمندانش ــی را ب ــرکت ها فرصت های ــی از ش خیل

تــا در کلاس و ســیمینارها شــرکت کننــد تــا در مــورد مهارت هــای شــغلی و 

غیــر شغلی شــان اطلاعاتــی کســب کننــد تــا بتواننــد آن هــا را تقویــت کننــد. 

ــر شــوند.  ــراد در زندگــی و کارشــان موفــق ت ایــن باعــث مــی شــود ایــن اف

موفقیــت کارمنــدان در کارشــان باعــث پیشــرفت شــرکت می شــود و موفقیــت 

ــردد،  ــان می گ ــه نفسش ــاد ب ــش اعتم ــث افزای ــان باع ــدان در زندگیش کارمن

اعتـمـاد ـبـه نـفـس باـعـث ـمـی ـشـود اـفـراد در کار و زندـگـی موفقـتـر ـشـوند
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7. خدمات خودمراقبتی

ــدان  ــی از کارمن ــکلات کار خیل ــی و مش ــخت زندگ ــرایط س ــل ش ــه دلی ب

ــد. بعضــی از  ــاوره دارن ــه مش ــاز ب ــر اســت و نی ــان درگی ــتریان ذهنش و مش

ــه  ــدان ب ــوب کارمن ــا کار خ ــردم ی ــه م ــا ب ــی آن ه ــرکت ها در ازای معرف ش

آن هــا ویزیــت رایــگان مشــاور و روان پزشــک می دهنــد. بهتــر اســت فقــط بــه  

تعــدادی از کارمنــدان پاداش هــای خــاص بدهیــد تــا بیشــتر انگیــزه بگیرنــد 

و بقیــه تحریــک شــوند. بعضــی از شــرکت ها بــه همــه کارمندانشــان پــاداش 

ــثلًاً  ــت. م ــاوت اس ــه متف ــد و بقی ــن کارمن ــاداش بهتری ــی پ ــد؛ ول می دهن

ــدی  ــف 50 درص ــن تخفی ــر کوپ ــند برت ــه فروش ــنده دارد ب ــرکتی دو فروش ش

ــف 25 درـصـدی ــن تخفی ــر کوپ ــنده دیگ ــه فروش ــد و ب می‌ده
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در ایــن بخــش مدل هــای پورســانت دهــی را معرفــی کــرده و شــیوه انگیــزه 

دادن بــه کارمنــدان را بررســی کردیــم تــا تحریــک شــوند و نهایــت تلاششــان 

را بــرای موفقیــت شــرکت بــه خــرج بدهنــد. همچنیــن بهتریــن روش 

ــم  ــب وکارتان را ه ــه کس ــردم ب ــوت م ــرای دع ــتریان ب ــه مش ــی ب انگیزه ده

گفتـیـم
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فصــل هشــتم: حقــوق ویزیتــوری و درصــد پورســانت 

ویزیتــور و بازاریــاب
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لابــد شــما هــم ایــن را متوجــه شــده اید کــه همــه جــا صحبــت از پورســانت 

ــانت  ــوری و پورس ــوق ویزیت ــاره حق ــی درب ــر کس ــت و کمت ــندگان اس فروش

ــانتی  ــای پورس ــدف از طرح ه ــال ه ــر ح ــه ه ــد. ب ــت می کن ــور صحب ویزیت

ایجــاد انگیــزه در افــراد اســت و قطعــاًً بازاریابــان هــم بــه انگیــزه نیــاز دارنــد. 

پــس چــرا نبایــد بــه تیــم بازاریابــی پورســانت یــا کمیســیون اختصــاص پیــدا 

ــرای  کنــد؟ وقتــی پورســانت بازاریــاب باعــث می شــود نهایــت تلاشــش را ب

ــوز  ــرا هن ــد، چ ــام ده ــروش انج ــز ف ــه کاری ــت ب ــرنخ های باکیفی ــذب س ج

ــارۀ  ــد درب ــد داری ــر قص ــتند؟ اگ ــور هس ــانت ویزیت ــف پورس ــا مخال خیلی ه

حقــوق ویزیتــوری و مســائل مربــوط بــه آن اطلاعــات بیشــتری کســب کنیــد، 

اـیـن فـصـل را از دـسـت ندهـیـد
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حقوق ویزیتوری چقدر است؟

ســاختار پرداخــت حقــوق ویزیتــوری و پورســانت بازاریــاب، بــه نــوع 

ــن حــال، ســاختار پرداخــت  ــا ای صنعــت و اهــداف شــرکت بســتگی دارد. ب

حقــوق پورســانتی، یکــی از رایــج تریــن و پرکاربردتریــن ســاختارهای حقــوق 

ویزیتــوری اســت. طبــق ایــن ســاختار، ویزیتــور یــا بازاریــاب، درصــد از پیــش 

تعییــن شــده ای از درآمــد کل فروشــی کــه داشــته اســت را دریافــت می کنــد. 

ــه از  ــد حاصل ــر اســاس درآم ــوق را مســتقیما ب ــاختار، پرداخــت حق ــن س ای

تلاش هــای بازاریــاب قــرار می دهــد و انگیــزه مشــخصی بــرای فــروش بیشــتر 

ــا  ــوع محصــول ی ــی مثــل صنعــت، ن ــه عوامل ــرخ پورســانت هــم ب اســت. ن

خدـمـات و حاـشـیه ـسـود بـسـتگی دارد
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در حالــی کــه ســاختار درصــد پورســانت فــروش، یــک ســاختار رایــج 

ــع و  ــه صنای ــر اســت ک ــا شــایان ذک ــوری اســت، ام ــوق ویزیت پرداخــت حق

شــرکتهای مختلــف ممکــن اســت بــر اســاس نیازهــا و اهــداف خــاص خــود، 

از ســاختارهای متفاوتــی اســتفاده کننــد. مــثلا صنایعــی کــه حاشــیه ســود 

پایینتــر یــا چرخــه فــروش طولانی تــری دارنــد ممکــن اســت یــک ســاختار 

ــرای  ــا ب ــالا ی ــرد ســطح ب ــه عملک ــاداش ب ــرای پ ــه را ب ــد لای کمیســیون چن

انگیــزه دادن بــه ویزیتــور و بازاریــاب بــرای رســیدن بــه ســهمیه فــروش اتخاذ 

کننــد. بــه همیــن ترتیــب، وقتــی ویزیتــور مســئول رســیدن بــه یــک ســری 

اهــداف خــاص یــا معیارهــای مشــخص اســت، ممکــن اســت از ســاختارهای 

پورـسـانت ـبـر اـسـاس عملـکـرد اـسـتفاده کنـنـد
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ــوری  ــوق ویزیت ــاختار پرداخــت حق ــت مناســب ترین س ــد گف ــان بای در پای

و پورســانت بازاریــاب، بــه عواملــی مثــل نــوع صنعــت، مــدل کســب وکار و 

ــه آنهــا  اهدافــی بســتگی دارد کــه بایــد از طریــق برنامــه پرداخــت حقــوق ب

برســید. توصیــه می شــود عوامــل مختلــف را بررســی کــرده و بــا کارشناســان 

ــن و مناســب ترین  ــا بهتری ــد ت ــا متخصصــان صنعــت خــود مشــورت کنی ی

ــم  ــرای تی ــاب را ب ــانت بازاری ــوری و پورس ــوق ویزیت ــت حق ــاختار پرداخ س

بازاریاـبـی ـخـود انتـخـاب نمایـیـد
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ــاب  ــانت بازاری ــور و پورس ــانت ویزیت ــور از پورس منظ

ــت؟ چیس

ــت  ــه در نهای ــد ک ــروش کن ــز ف ــرنخی را وارد کاری ــور س ــک ویزیت ــر ی اگ

ــد، شــامل طــرح  ــه افزایــش درآمــد شــرکت کمــک کن ــه ب ــا بســتن معامل ب

شـد هـد ـ تـور خواـ سـانت ویزیـ پورـ

درســت ماننــد پورســانت فــروش، اختصــاص پورســانت بــه تیــم بازاریابــی 

هــم بــه حفــظ اســتعدادهای بازاریابــی در شــرکت کمــک می کنــد و باعــث 

می شــود چرخه هــای فــروش کوتاه تــر شــوند. امــا مشــاهدات مــا حاکــی از 

ایــن اســت کــه هــر شــرکتی بــه دادن حقــوق ویزیتــوری و پورســانت بازاریــاب 

نـد نیـسـت .. علاقه مـ
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اصلًاً چرا بازاریابان باید پورسانت دریافت کنند؟

اگــر تیــم فــروش از معاملاتــی که در انتهای کاریز بســته می شــود پورســانت 

ــه  ــرنخ ها ب ــردن س ــرای وارد ک ــد ب ــا نبای ــرا بازاریاب ه ــد، چ ــت می کن دریاف

کارـیـز ـفـروش پورـسـانت دریاـفـت کنـنـد؟

در شــرکت های رشــدگرا، عملکــرد صحیــح بازاریابــی مســتقیماًً بــه افزایــش 

درآمــد کمــک می کنــد. مشــخصاًً اگــر تیــم بازاریابــی کار خــود را بــه درســتی 

انـجـام ندـهـد، تـیـم ـفـروش ـهـم هـیـچ ـسـرنخی نخواـهـد داـشـت

آمارهــا نشــان می دهنــد اکثــر بازاریابــان بــرای ســرنخ هایی کــه در نهایــت 

ــد  ــا معتقدن ــد؛ ام ــم می شــوند، پورســانتی دریافــت نمی کنن ــروش خت ــه ف ب

اـیـن کار باـیـد انـجـام ـشـود
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حتی تیم های فروش هم موافقند!

آمارهــا نشــان می دهنــد از هــر 7 فروشــنده 5 نفــر موافقنــد همکاران شــان 

در تیــم بازاریابــی بایــد بــرای ســرنخ هایی کــه بــه مشــتری تبدیــل می شــوند 

پورســانت بگیرنــد. آن هــا معتقدنــد تیــم فــروش بــه ســرنخ های بازاریاب هــا 

وابـسـته اـسـت و ارزش کارـیـز ـبـه فعالـیـت ویزیتورـهـا بـسـتگی دارد

بــا ایــن حــال همــه چیــز از نوعــی بی عدالتــی در حــق بازاریابــان حکایــت 

دارد ..

مــثلًاً بعضــی شــرکت ها حقــوق ویزیتــوری و پورســانت ویزیتــور را وقتــی 

در نظــر می گیرنــد کــه بســته شــدن معاملــه نیــازی بــه مشــارکت فروشــنده 

نداـشـته باـشـد
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بعضــی دیگــر بــر اســاس نقــاط عطــف کاریــز فــروش، تنهــا بــه فروش هایــی 

ــر  ــا اگ ــد. ی ــانت می دهن ــد پورس ــان باش ــرنخ های بازاریاب ــی از س ــه ناش ک

معیارهایــی ماننــد درآمــد شــرکت، بودجــه بخــش و کیفیــت ســرنخ از نظــر 

مدـیـران مناـسـب باـشـند، پورـسـانت بازارـیـاب اـهـدا خواـهـد ـشـد
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پورسانت فروش بازاریابی، آری یا نه؟!

ــه  ــوان ب ــروش را نمی ت ــج ف ــد نتای ــی معتقدن ــانت بازاریاب ــن پورس مخالفی

بـه تـیـم بازاریاـبـی نـسـبت داد. ـطـور دقـیـق ـ

ــوان گفــت اگــر قــرار باشــد ایــن نگــرش در شــرکت وجــود  در پاســخ می ت

داشــته باشــد، نوعــی بازاریابــی مبتنــی بــر وظیفــه حکم فرمــا خواهــد شــد. 

یعنــی بازاریابــان صرفــاًً بــه حقــوق ثابــت خــود اتــکا می کننــد و هیــچ تلاشــی 

ـبـرای ـجـذب ـسـرنخ های باکیفـیـت نخواهـنـد ـکـرد.

ــه  ــت اختصــاص بخشــی از بودجــۀ شــرکت ب ــوان گف ــی می ت ــه طــور کل ب

ــا اهــداف و  پورســانت بازاریابــی باعــث همســو شــدن اقدامــات بازاریابــی ب

اـسـتراتژی  کـسـب وکار خواـهـد ـشـد.
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شــرکت های رشــدگرا معتقدنــد تیــم بازاریابــی می توانــد و بایــد بــه تولیــد 

درآـمـد کـمـک کـنـد
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ــا پورســانت  ــوری ی ــوق ویزیت ــد از حق ــی بای چــه زمان

ــرد؟ ــی اســتفاده ک بازاریاب

ــان  ــه بازاریاب ــه هم ــرد، ب ــن عملک ــر گرفت ــدون در نظ ــرکت ها ب ــی ش بعض

خــود حقــوق ثابتــی می پردازنــد. بعضــی هــم کاملًاً برعکــس، فقــط پورســانت 

ــوق و  ــی از حق ــه از ترکیب ــر هــم هســتند ک ــد. برخــی دیگ پرداخــت می کنن

نـد سـتفاده می کنـ سـانت اـ پورـ

ــز اســت،  ــا مشــتریان متمرک ــدت ب ــط طولانی م ــر رواب ــه ب کســب وکاری ک

طبیعتــاًً بایــد بــه جــای پورســانت، روی حقــوق ثابــت تمرکــز داشــته باشــد. 

کـز نیـسـت یـد متمرـ تـن ـسـرنخ های جدـ بـان روی یافـ کـرد بازاریاـ ـچـون عملـ
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البتــه ایــن شــرکت ها هنــوز هــم می تواننــد بــه کارکنــان بخــش بازاریابــی 

مشــوق هایی مثــل هدیه هــای فصلــی بدهنــد. امــا در مقابــل، شــرکتی کــه بــر 

رشــد ســریع متمرکــز اســت و می خواهــد در بــازۀ زمانــی مشــخص مشــتریان 

بیـشـتری داـشـته باـشـد، می تواـنـد از ـطـرح  ترکیـبـی بهره مـنـد ـشـود

حالــت ســوم ایــن اســت کــه اگــر یــک شــرکت هنــوز جریــان نقــدی مطلوبی 

بــرای پوشــش حقــوق و دســتمزد، بــدون دریافــت ســرنخ را نداشــته باشــد، 

ــرکت ها  ــه، ش ــه اینک ــس نتیج ــد. پ ــانت پرداخــت کن ــاًً پورس ــد صرف می توان

ــا توجــه بــه موقعیــت یــا اســتراتژی خــود، بهتریــن ترکیــب ممکــن  بایــد ب

بـیـن حـقـوق و پورـسـانت بازاریاـبـان را پـیـدا کنـنـد
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استراتژی تعیین پورسانت بازاریابی

ــه  ــت ک ــن اس ــی ای ــانت ده ــه پورس ــک برنام ــی ی ــدم در طراح ــن ق اولی

تصمیــم بگیریــد چــه درصــدی از بســتۀ حقوقــی شــما بایــد حقــوق ثابــت، و 

یـد پورـسـانت باـشـد نـد درـصـد باـ چـ

ــوق و 20  ــد حق ــود 80 درص ــرا می‌ش ــرکت ها اج ــه در ش ــی ک ــرح متداول ط

درصــد پورســانت بازاریابــی اســت. امــا در بعضــی شــرکت ها درصــد پورســانت 

70-30 و 60-40 ـهـم راـیـج اـسـت

ــانت  ــد. پورس ــود را دارن ــای خ ــا مزای ــن طرح ه ــک از ای ــک هری ــدون ش ب

ویزیتــور بــا طــرح 80-20 بازاریــاب را تشــویق می کنــد در هــر فــراز و نشــیبی 

در شــرکت بمانــد. امــا طــرح 70-30 بــا میزان بیشــتری از پورســانت، بازاریابان 



پورسانت فروش 216

مســتعد و باتجربــه ای را جــذب می کنــد کــه بــه نظــر می رســد تمایــل کافــی 

ـبـرای ماـنـدن در ـشـرکت را دارـنـد
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پلن های چندلایه برای پورسانت بازاریاب

بعضــی طرح هــای پورســانت بازاریــاب بــه جــای پرداخــت پورســانت 

مشــابه بــرای هــر تعــداد ســرنخ، بــرای ایجــاد انگیــزۀ بیشــتر در فروشــندگان 

ــه 10  ــور در هفت ــر ویزیت ــثلًاً اگ ــد. م ــتفاده می کنن ــانت اس ــه پورس از چندلای

ســرنخ دریافــت کنــد، نســبت بــه حالتــی کــه 5 ســرنخ دریافــت کنــد، میــزان 

پورســانت بیشــتری خواهــد داشــت. ایــن نــوع طرح هــای پورســانت فــروش 

نـد یـزه بمانـ نـد باـهـوش و باانگـ فـراد را تـشـویق می کـ تـور اـ ویزیـ
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پورسانت فروش بازاریاب باید متناسب باشد!

ــای  ــه چیزه ــاداش دادن ب ــا پ ــته ب ــانتی ناخواس ــای پورس ــی طرح ه بعض

ــر  ــال، اگ ــوان مث ــه عن ــد. ب ــف می کنن ــرکت را تضعی ــتراتژی ش ــتباه، اس اش

مدیــران بخواهنــد کســب وکار خــود را توســعه دهنــد، نیــاز بــه مشــتریان و 

ســرنخ های جدیــد دارنــد. یعنــی بــا تمرکــز بــر مشــتریان موجــود، نمی تواننــد 

ـبـه هدفـشـان برـسـند

بنابرایــن اگــر پورســانت بالاتــری بــرای حفــظ مشــتریان و فــروش محصــول 

ـبـه مـشـتریان فعـلـی در نـظـر بگـیـرد، ـسـرنخ جدـیـدی دریاـفـت نمی کـنـد
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پورســانت همیشــه بایــد در جــای مناســبش قــرار گیــرد. اگــر هــدف توســعه 

کســب وکار اســت، مدیــر شــرکت بایــد بــرای جــذب مشــتریان جدید پورســانت 

بیشــتری بدهــد. یــا اگــر اســتراتژی شــرکت، تبلیــغ محصــول جدیــد یــا تأکید 

ــرای فــروش آن  ــد ب ــر بای ــر باشــد، مدی ــا حاشــیه ســود بالات ــی ب ــر محصول ب

ــای  ــان باشــد طرح ه ــد. یادت ــه ده محصــولات پورســانت های بیشــتری ارائ

پورـسـانت بازاریاـبـی، باـیـد از اـسـتراتژی ـشـرکت حماـیـت کنـنـد
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بهترین طرح پورسانت بازاریاب را انتخاب کنید

بــرای انتخــاب بهتریــن حقــوق ویزیتــوری و پورســانت ویزیتــور بایــد 

ــداف  ــولات، اه ــود محص ــیه س ــد. حاش ــر بگیری ــادی در نظ ــای زی متغیره

شــرکت و ترندهــای بازاریابــی روز را بایــد در آن طــرح بگنجانیــد. مهم تــر از 

هــر چیــز، پورســانت فــروش ویزیتــور بایــد هــم بــرای تیــم بازاریابــی و هــم 

نـه باـشـد بـرای ـشـرکت منصفاـ ـ
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1( آنچــه بــرای کســب وکارتان مهــم اســت را شناســایی 

یـد کنـ

بالاتــر بــه ایــن موضــوع اشــاره کردیــم. آیــا مشــتریان جدیــدی می خواهیــد؟ 

آیــا بــه دنبــال نفــوذ محصــول جدیــد در بــازار هســتید؟ بــه دنبــال افزایــش 

ــد،  ــدر باش ــی هرچق ــانت بازاریاب ــتید؟ درصــد پورس ــایت هس ــک وب س ترافی

باـیـد در جـهـت اـسـتراتژی ـشـرکت باـشـد
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ــرای دریافــت پورســانت چنــد هــدف مختلــف تعییــن  2( ب
کنـیـد

طــرح پورســانت یــا کمیســیون ویزیتــور بایــد شــامل ســه تــا پنــج هــدف 

خــاص باشــد تــا بازاریــاب فقــط روی یــک هــدف مشــخص تمرکــز نکنــد. در 

صــورت رســیدن بــه هــر هــدف یــا فراتــر از آن، ســطح جدیــدی از پورســانت 

را ـبـرای بازارـیـاب در نـظـر بگیرـیـد
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3( با تیم بازاریابی خود جلسات منظم داشته باشید.

ــان شــرکت هــدف و  ــن شــوید بازاریاب ــد مطمئ ــر بای ــک مدی ــوان ی ــه عن ب

ــه  ــد ک ــن کنی ــاًً روش ــن را دقیق ــند. ای ــرده باش ــرکت را درک ک ــتراتژی ش اس

بــرای رســیدن بــه هــر هــدف چــه مســیری و چــه مهلــت و ددلاینــی تعییــن 

شــده اســت. در ایــن جلســات بایــد خطــر هرگونــه ســردرگمی در مــورد طــرح 

پورـسـانت بازاریاـبـی را ـبـه حداـقـل برـسـانید
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4( از تیم بازاریابان نظر بخواهید.

ــی در  ــای خوب ــان ایده ه ــم بازاریاب ــندگان و ه ــم فروش ــا ه ــی وقت ه خیل

مــورد افزایــش بهــره وری دارنــد. بنابرایــن با نظــر خواســتن از آن هــا می توانید 

اطلاـعـات ارزـشـمندی در ـمـورد ـسـاختار پورـسـانت دریاـفـت کنـیـد
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5( از تغییر نترسید.

هــر تغییــری را کــه احســاس می کنیــد ضــروری اســت )پــس از بحــث بــا 

تیــم بازاریابــی خــود( اعمــال کنیــد. فقــط یادتــان باشــد کــه همــۀ تغییــرات 

را در قــرارداد بازاریابــی وارد کنیــد تــا از نظــر قانونــی چیــزی از قلــم نیفتــد. 

می توانیــد از نمونــه قــراردادی کــه در درس پنــج در اختیــار شــما گذاشــتیم 

اـسـتفاده کنـیـد
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ــی اســتراتژیک ســرمایه گذاری  شــرکتی کــه تصمیــم می گیــرد روی بازاریاب

ــد  ــاًً بای ــد، حتم ــی نجــات ده ــش را از کســلی و بی حوصلگ ــد و بازاریابان کن

ــد. اختصــاص  ــور کن ــوری و پورســانت ویزیت ــوق ویزیت ــه حــال حق فکــری ب

بخشــی از بودجــه بــه پورســانت بازاریــاب باعــث می شــود تلاش هــای تیــم 

بازاریابــی از اهــداف کســب وکار پشــتیبانی کنــد. در ضمــن، بــه زودی شــاهد 

ایــن خواهیــد بــود کــه تأثیــر مثبت چشــمگیری در فــروش و درآمد شــرکتتان 

حاصــل خواهــد شــد. همــه راهنمایی هایــی کــه در ایــن فصــل عنــوان شــد، 

ــا مشــتریان شــما  ــاط ب ــر مســتقیم روی تقویــت مدیریــت ارتب ــه طــور غی ب

تاثـیـر خواـهـد داـشـت
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فصــل نهــم: نحــوه محاســبه ی منطقی درصد پورســانت 

مدیــران فروش
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وقتــی میــزان پورســانت فــروش اعضــای تیــم فــروش مشــخص شــد، بــه 

معمــای جدیــدی می رســیم بــه نــام پورســانت مدیــر فــروش! تقریبــا همــه 

مدیــران کســب وکار بــا ایــن چالــش روبــرو هســتند کــه آیــا بــه مدیــر فــروش 

بــه ازای فــروش کارمندانــش پورســانت بدهیــم یــا نــه؟! جــواب ایــن ســوال، 

هــم بلــه اســت و هــم خیــر! چطــور؟

بیاییــد در مــورد درصــد پورســانت مدیــر فــروش و اینکــه آیــا بایــد پرداخــت 

ــبه  ــد آن را محاس ــور بای ــود، چط ــت ش ــد پرداخ ــر بای ــر، و اگ ــا خی ــود ی بش

کنـیـم، ـبـه ـطـور کاـمـل توضـیـح دهـیـم
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درصد مناسب پورسانت مدیر فروش چقدر است؟

مســلما هــر کســب وکاری متناســب بــا گســتردگی و مســئولیت هایی کــه 

دارد و البتــه میــزان بودجــه خــود، درصــد پورســانت مدیــر فــروش را تعییــن 

ــانت  ــه پورس ــانت، و البت ــن پورس ــا تعیی ــه ب ــم در رابط ــه مه ــد. نکت می کن

مدیــر فــروش، ایــن اســت کــه بــه صــورت منصفانــه و درســت تعییــن شــود. 

ــر  ــا مدی ــند ام ــا می کش ــت را آنه ــام زحم ــه تم ــد ک ــنده ها ببینن ــر فروش اگ

پورســانت بیشــتری می گیــرد، انگیزه شــان را از دســت می دهنــد. پــس 

پورســانت مدیــر فــروش و فروشــنده ها بایــد طــوری تعییــن شــود کــه هــر 

ــن  ــام ای ــا تم ــا ب ــند. ام ــته باش ــتر داش ــرای تلاش بیش ــی ب ــزه کاف دو انگی

بـرای پورـسـانت در نـظـر گرفـتـه ـشـود اوـصـاف، باـیـد ـیـک مـقـدار حداـقـل ـ



پورسانت فروش 230

در ایــن زمینــه چنــد رویکــرد متفــاوت وجــود دارد. یکــی از ایــن رویکردهــا 

ایــن اســت کــه هدفــی بــرای عملکــرد تیــم تعییــن کنیــد و مدیــر را بــرای 

دســتیابی بــه آن هــدف مســئول بدانیــد؛ نــه اینکــه درصــدی از فــروش کل 

تیــم را بــه او بدهیــد. ایــن مســئله بــه ایــن معناســت کــه کارکنــان فــروش 

یــک طــرح پورســانت ســنتی دارنــد؛ در حالــی کــه مدیــر انگیــزه مبتنــی بــر 

ـهـدف دارد

معمــولا عملکــرد مدیــر فــروش را بــر اســاس عملکــرد تیمش، بــه اضافه یک 

ســری مولفه هــای دیگــر در رابطــه بــا مســئولیت های مدیریتــی، اندازه گیــری 

می کننــد. وقتــی مدیــر فــروش عملکــرد خوبــی داشــته باشــد، پورســانت هــم 

ــوق  ــه دارد، حق ــه خاطــر مســئولیت بیشــتری ک ــر ب ــرد. معمــولا مدی می گی
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پایــه بالاتــری از نماینــدگان فــروش می گیــرد، امــا پورســانت مدیــر فــروش 

کمتــر اســت. نســبتی کــه معمــولا بــرای حقــوق پایــه و پورســانت اســتفاده 

ــه و 20-25 درصــد پورســانت اســت. کــه  می شــود، 75-80 درصــد حقــوق پای

البـتـه بـسـته ـبـه ـنـوع صنـعـت و کـسـب وکار، می تواـنـد متغـیـر ـهـم باـشـد
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نحوه تعیین درصد پورسانت مدیر فروش

معمــولا دســتمزد مدیــر فــروش )شــامل حقــوق پایــه و پورســانت( براســاس 

ـیـک ـسـری مـسـئولیت‌های اصـلـی پرداـخـت میـشـود. از جمـلـه

ˢ کوچینگ و آموزش تیم فروش	

ˢ فرصت‌های خلق شده و معاملات بسته شده	

ˢ نظارت بر عملکرد کلی تیم	

ˢ کمک کردن به تسریع کارها در قیف فروش	

ˢ و ... .	
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امــا بــرای محاســبه نــرخ پورســانت مدیــر فــروش، ابتــدا بایــد بــه دو ســوال 

زـیـر پاـسـخ دهـیـد

ˢ شــرکت چنــد درصــد می‌توانــد، درآمــد یــا ســود بپــردازد و چگونــه بایــد 	

آن را بیــن نماینــدگان و مدیــران تقســیم کنــد؟

ˢ بــرای جــذب و حفــظ مدیــران فــروش برتــر، بایــد چنــد درصــد پورســانت 	

فــروش پرداخــت شــود؟
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بهتریــن کار ایــن اســت کــه اول یــک مقــدار ثابــت تعییــن کنیــد. مــثلا: 

مدیــران مــا بایــد 10 میلیــون تومــان بــه عنــوان تشــویقی در عملکــرد هــدف 

دریافــت کننــد. بعــد بایــد انتظــار خودمــان را از مدیــر بیــان کنیــم. مــثلا: مــا 

از یــک مدیــر خــوب انتظــار داریــم کــه ماهانــه 100 میلیــون تومــان فــروش 

ــر فــروش در ایــن مــورد %1  ــرخ پورســانت مدی داشــته باشــد، و در نتیجــه ن

خواـهـد ـبـود

در مرحلــه بعــد، ایــن نــرخ را بررســی کنیــد و ببینیــد، بــا چــه درصــدی از 

پرداخــت در مــدل کســب وکار شــرکت مطابقــت دارد. اگــر پرداخــت محاســبه 

شــده مقــرون بــه صرفــه نباشــد، لازم اســت مفروضــات مــورد اســتفاده بــار 

دیـگـر ـمـورد ارزیاـبـی ـقـرار گیرـنـد
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ایــن مســئله در بحــث تعییــن پورســانت بســیار حیاتــی اســت. پــس حتمــا 

تــا رســیدن بــه یــک نــرخ مطلــوب مطابــق مــواردی کــه گفتیــم، بــه بررســی 

نتایــج ادامــه دهیــد. درصــد پورســانت نماینــده فــروش و همچنیــن درصــد 

پورســانت مدیــر فــروش را طــوری در نظــر بگیریــد، تــا مطمئــن شــوید کــه 

ــر  ــرای اســتعدادهای برت ــوده و هــم ب ــه صرفــه ب طــرح شــما هــم مقــرون ب

ـجـذاب اـسـت
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مدیران را روی بهبود عملکرد کل تیم متمرکز کنید

یکــی از تکنیک هــای مهــم و اساســی بــرای افزایــش فــروش، ایــن اســت 

ــه  ــا را ب ــز شــده و آنه ــم متمرک ــرد اعضــای تی ــروش روی کارک ــر ف ــه مدی ک

ــی  ــع و کامل ــه جام ــد برنام ــا بای ــس حتم ــد. پ ــویق کن ــتر تش ــروش بیش ف

جهــت پرداخــت پــاداش بــه اعضــای تیــم فــروش، در نظــر گرفتــه شــود. هــر 

ــد، در نتیجــه  ــر عمــل کنن ــر و موثرت ــان یــک تیــم فــروش قوی ت چــه کارکن

ــه و پورســانت وی هــم  ــرار گرفت ــورد توجــه ق ــروش هــم بیشــتر م ــر ف مدی

افزاـیـش خواـهـد یاـفـت
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زمــان پرداخــت پورســانت مدیــران فــروش را تعییــن 

کنیــد

مدیــران شــما احتمــالًاً در حقــوق پایــه خــود درصــدی پورســانت دریافــت 

می کننــد، بنابرایــن ممکــن اســت نیــازی بــه پرداخــت دســتمزد متغیــر بــه 

ــه  ــا ب ــروش را ی ــر ف ــانت مدی ــد پورس ــما می توانی ــید. ش ــته باش ــا نداش آنه

صــورت ماهیانــه و یــا هــر ســه مــاه یکبــار پرداخــت کنیــد. بــا ایــن حــال، 

ــاوت اســت. برخــی  ــف، متف ــن مســئله در کســب وکارهای مختل ــن ای تعیی

ــروش  ــانت ف ــود پورس ــران خ ــه مدی ــه ب ــورت ماهان ــه ص ــا ب ــع تنه از صنای

پرداــخت می کنــند
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اگــر مدیــر فــروش نیــز برخــی از حســاب های خــود را 

مدیریــت کنــد چــه؟

ــود  ــت و خ ــده اس ــته کنن ــب خس ــز و اغل ــش برانگی ــغلی چال ــروش، ش ف

ــد.  ــاب کنی ــه از آن اجتن ــد ک ــه می کنن ــه شــما توصی ــروش ب کارشناســان ف

امــا مواقعــی وجــود دارد کــه شــغل مدیریــت فــروش نیــاز بــه صــرف زمــان 

و انــرژی بیشــتری دارد. بنابرایــن از مدیــر فــروش درخواســت می شــود کــه 

هــم ســایر اعضــای تیــم را مدیریــت کنــد و هــم خــود بــه تنهایــی بــه فــروش 

محصــولات شــرکت بپــردازد. بــرای محاســبه پورســانت مدیــر فــروش در ایــن 

مــورد، بایــد در نظــر بگیریــد کــه مدیــر چقــدر زمــان صــرف انجــام ایــن کار 

می کنــد. مــثلا اگــر 75 درصــد از زمــان او صــرف فــروش بــه صــورت فــردی 
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ــردی او  ــرد ف ــد از عملک ــروش بای ــر ف ــتمزد مدی ــد از دس ــود، 75 درص می ش

)در طــرح نماینــده فــروش( و 25 درصــد دیگــر بایــد از وظایــف مربــوط بــه 

مدیریــت تیــم باشــد. پــس بایــد در هنــگام پرداخــت دســتمزد مدیــر فــروش، 

حتـمـا ـبـه اـیـن ـمـوارد ـبـه ـطـور دقـیـق توـجـه داـشـت
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ــرای  ــزه ب ــزه دارد. انگی ــه انگی ــاز ب ــت و نی ــان اس ــم انس ــروش ه ــر ف مدی

ــا  ــت و پشــتیبانی از آنه ــروش، حمای ــم ف ــه اعضــای تی ــح ب ــوزش صحی آم

بــرای فــروش بیشــتر و هدایــت درســت تیــم در جهــت رســیدن بــه اهــداف 

ــانت  ــت پورس ــروش، پرداخ ــر ف ــویق مدی ــای تش ــی از راهه ــب وکار. یک کس

علاوه بــر حقــوق ثابــت اســت. درصــد پورســانت مدیــر فــروش، اگــر درســت 

ــروش و  ــم ف ــت تی ــر موفقی ــر چشــم گیری ب ــود، تاثی ــن ش ــی تعیی و منطق

هـد داـشـت کـسـب وکار خواـ
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