
 

                                                                                                                                              اطلاعات شخصی : .1

 

 محمد   نام :  •

 اسحاقی ابيانه نام خانوادگی :  •

 سال   51  سن : •

 : متأهل  وضعيت تاهل •

 ايرانی  مليت : •

  عهشيمذهب :   •

 داراي كارت پايان خدمت وضعيت نظام وظيفه :   •

 0935-400-6000  و  0912-186-9918  تلفن همراه : •

 msabyaneh1353@gmail.com      آدرس پست الكترونيك :  •

                                        ir.ptelecomm.eshaghi@fana 

 

 رسمی :   تجارب كاري .2

   و تيوب  توليد كننده انواع تاير       ( 1384تا  1378)  گروه صنعتي بارز  : نام شركت  •

 : پست سازمانی   •

 (  1381تا  1378كارشناس برنامه ريزي فروش )  ❖

mailto:msabyaneh1353@gmail.com
mailto:m.eshaghi@fanaptelecom.ir


بازاريابي  فروش   ريزي   مديربرنامه ❖   1381)فروش  و  وسيستمهاي اطلاعات 

 (  1384تا 

 با مسئوليتهاي : 

 تهيه و كنترل برنامه توليد بر اساس برنامه فروش  ✓

تهيه برنامه فروش در كانالهاي مختلف فروش بر اساس قراردادهاي منعقده  ✓

 پيش بينی هاي فروش و روندهاي بازار   و

تهيه گزارشات فروش و تحليل روندهاي فروش در كانالها و مناطق مختلف  ✓

 فروش 

 روش واقعی و اهداف فروش و برنامه ريزي اقدامات اصلاحی نطباق فاكنترل   ✓

 طراحی فرايندهاي جديد كاري و بازمهندسی فرايندهاي جاري سازمان  ✓

 

•   : اپراتور تلفن همراه   (1393تا    1384)  ايرانسل  ارتباطيشركت خدمات  نام شركت  دومين 

 كشور

 : پست سازمانی   •

 (  1386تا  1384مدير فروش توزيع كنندگان )   ❖

تحقق  ✓ جهت  آنان  هدايت  و  شركت  كنندگان  توزيع  از  تعدادي  مديريت 

 اهداف از پيش تعيين شده 

 (   1389 تا 1386) كانالهاي توزيع مدير فروش   ❖

ت ✓ شبكه  كانال مديريت  ترين  اصلی  بعنوان  ايرانسل  شركت  كنندگان  وزيع 

 نفروش و توزيع شركت ، و حصول اطمينان از تحقق اهداف از طريق مديرا

 فروش توزيع كنندگان 



قرارداد   ✓ عقد   ، كنندگان  توزيع  و ،  انتخاب  كاري  سياستهاي  تدوين 

 ، كنندگان  توزيع  براي   ) ) فروش  تعيين هدف خريد   ، استراتژيهاي فروش 

 كنترل بازار 

 

 (  1392تا   1389فروش الکترونيکي ) مدير ارشد توزيع كنندگان و  ❖

فروش محصولات الكترونيكی    لمديريت كانال فروش توزيع كنندگان و كانا ✓

 و شبكه بانكی 

 (   1393 -  1392مدير كل فروش محصولات و راهکارهاي سازماني )  ❖

ی با مشاركت تيم طراحی , توسعه و فروش محصولات و راهكارهاي سازمان ✓

 بازاريابی در بازارهاي هدف 

 (1393رايتل ) شركت نام شركت :  •

 مدير فروش تجاري : پست سازمانی   •

فناپ ( )    هلدينگ  توسعه فناوري اطلاعات و ارتباطات پاسارگاد آريان )شركت  :    تنام شرك •

 تا كنون (  1394

 : پست سازمانی   •

 (  1396تا    1394مدير پروژه اپراتور مجازي تلفن همراه )  ❖

 (  1396تا  1395شركت فناپ تلکام  )  معاون اپراتور مجازي ❖

 (  1398ا ت 1395قائم مقام مديرعامل شركت فناپ موبايل )  ❖

 تا كنون (  1398عضو هيئت مديره شركت فناپ موبايل )  ❖

 ( پروژه اپراتور مجازي تلفن همراه   BP)  تهيه و تصويب برنامه كسب و كاري   ✓



وانه اپراتور مجازي تلفن همراه از سازمان تنظيم دريافت موافقت اصولی و پر ✓

 مقررات و ارتباطات راديويی 

 پروژه   طراحی ساختار سازمانی و تشكيل تيم ✓

 تدوين برنامه زمانی استخدام  ✓

 Project Planتدوين   ✓

 راهبري تيم هاي بازاريابی، فروش، توسعه كسب و كار و فنی  پروژه ✓

ورد نياز ، ارزيابی تامين كنندگان تهيه ليست تامين كنندگان پلتفرم هاي م  ✓

 و مذاكره با آنها 

پروژه  ✓ اجراي  در  مشاركت  جهت  المللی  بين  شركتهاي  با  بعنوان   مذاكره 

 سهامدار و شريك تجاري 

 مذاكره با اپراتورهاي موبايل جهت عقد قرارداد ميزبانی  ✓

 مذاكره با سازمان تنظيم مقررات و ارتباطات راديويی  ✓

كار ❖ و  كسب  توسعه  شهريور    معاون   ( تلکام   فناپ  پايان   1397شركت  تا 

1398  ) 

تباطات  رمسئوليت بازاريابی و فروش خدمات شركت فناپ تلكام در حوزه ا ✓

 سرعت خانگی و ... ( ثابت ) پهناي باند اينترنت ، تلفن ثابت ، اينترنت پر

 سازماندهی و ساختاردهی معاونت توسعه كسب و كار  ✓

 ايجاد فرايندهاي كاري معاوت توسعه كسب و كار   اصلاح و ✓

 رشد چشمگير فروش و وصولی شركت در دوره تصدي  ✓

 ( تا كنون   1399معاون ارتباطات سيار شركت فناپ تلکام )  ❖

 راتور مجازي فناپ موبايل زي آزمايشی اپراه اندا ✓

  OCSو     CRMمذاكره و عقد قرارداد تامين پلتفرمهاي   ✓



 تا كنون (  1/06/1401از شركت فناپ موبايل ) مدير عامل  ❖

 راتور مجازي فناپ موبايل اپ زي  راه اندا ✓

  B2Cو    B2Bفناپ موبايل در بازار در حوزه هاي  تجاري سازي خدمات   ✓

  سامانه پيامك انبوه فناپ موبايل زي  راه اندا ✓

 ن تجارت الکترونيک نصر تهران در دوره هفتم  عضو كميسيو ❖

 

 حصيلات ت .3

 16.43سخت افزار از دانشگاه آزاد اسلامی با معدل    –ليسانس كامپيوتر   •

ليسانس مهندسی صنايع   • بهره ور   مديريت  –فوق  با سيستم و  از سازمان مديريت صنعتی  ي 

 ش از كنكور سراسري () پذير  18.80معدل  

در عنوان پايان نامه كارشناسی ارشد : راهكارهاي افزايش رضايت مشتريان   ❖

 كشورصنعت لاستيك  

 انشگاه بوردو فرانسه ( از د  DBA)  دكتراي مديريت حرفه اي كسب و كار  •

❖ Assessing Impact of Brand Equity on Customer Loyalty 

 

 دوره هاي آموزشی  .4

 

• EFQM  

• ISO 9000, ISO 14000 , QS 9000  

• Balanced Scorecard( BSC )  

 اصول بازاريابی  •

 (  CSM) اندازه گيري رضايت مشتري   •

 (.Neotelis Inc)مديريت ارتباط با مشتري   •

 مهندسی فروش و فروشهاي حضوري  •



 مليات برنامه ريزي فروش و سازماندهی ع •

 اطلاعات مديريت سيستمهاي  •

 ه  مشتري مداري و رفتار مصرف كنند •

 مديريت مالی براي مديران غير مالی  •

 نوآوري و تمايز  •

 ننتال آلمان ( تكنولوژي و عيوب تاير ) شركت كنتي •

• Key Account Management (MTN Academy)  

• Sales & Distribution Optimization Program (MTN Academy) 

• Effective communication & Negotiation Skill 

• Coaching for Stellar Service (achieve global) 

• Leading for Stellar Service (achieve global)  

• Leading Bold Changes 

• Telecommunication Fundamental (MTN Academy) 

• Telecoms Mini MBA (Telecommunication – MTN Academy)  

 نس بين المللی بازاريابی و فروش در دوران ركودن و سومين كنفرااولي •

 روزه بين المللی مديريت اجرايی ) برايان تريسی (  كنفرانس دو •

 حضور در چندين دوره از كنفرانس جهانی موبايل در بارسلون اسپانيا  •

• ... 

 ساير مهارتها و فعاليتها   .5

 تدوين استراتژي هاي  مشاركت در تيم   •

 در حوزه منابع انسانی ستيك  در مجله صنعت لا  ارائه مقاله •

و كسب عنوان     ايشهاي ملی صنعت لاستيك در حوزه هاي بازار و مديريتارائه مقالات در هم •

 برترين مقاله در ششمين همايش ملی صنعت لاستيك 

 ندان نمونه ی و انتخاب كارم مشاركت در طرحهاي ارزياب •



 ارزيابی عملكرد كاركنان آشنايی با جديدترين سيستمهاي  •

 سازماندهی و ساماندهی كانالهاي توزيع و فروش  •

 روش بر مبناي اهداف فروش هفتگی / ماهانه و سالانه ی سيستم توزيع و فطراح •

  شركترتبه بندي توزيع كنندگان  يستم ارزيابی و  طراحی س •

 طراحی و اجراي برنامه هاي تشويقی جهت پيشبرد فروش در كانالهاي مختلف فروش  •

 طراحی و اجراي سيستمهاي فروش كشوري و منطقه اي ) استانی ( •

با   • محصولات    شبكه هاي بانكی و استفاده از زيرساختهاي بانكی بعنوان كانال فروش آشنايی 

 راتوري اپ

 ) فروش سازمانی (ا فروش به سازمانهاي دولتی و خصوصی  آشنايی ب •

 برگزاري سمينارهاي فروش محصولات سازمانی و غير سازمانی   •

 آشنايی با اصول و فنون مذاكره  •

 هداف پروژهو ا  اتی و اجرايی تا حصول به نتايجتشكيل و راهبري تيم هاي مختلف عملي  •

 حوزه هاي اپراتوري ثابت و موبايل يی با صنعت تلكام و  آشنا •

 راه اندازي اپراتور مجازي تلفن همراه   سازماندهی و برنامه ريزي تيم پروژه •

 (    MVNOراه اندازي اپراتور مجازي تلفن همراه  )  •

 و موبايلتوسعه كسب و كار در حوزه ارتباطات ثابت  •

 ثابت و سيار  مديريت پروژه هاي ارتباطی •

 مقاله در مجله پيوست چندين ارائه   •

 

 


