ابزار رایگان ارزیابی سطح توانمندسازی تیم فروش
پرسشنامه ارزیابی سطح توانمندسازی تیم فروش

این پرسشنامه به شما کمک می‌کند تا سطح توانمندسازی تیم فروش خود را ارزیابی کنید و نقاط قوت و ضعف آن را شناسایی کنید. هر سوال را بر اساس مقیاس لیکرت از ۱ تا ۵ نمره‌دهی کنید؛ به‌طوری که:
۱ = کاملاً مخالف، ۲ = مخالف، ۳ = نظری ندارم، ۴ = موافق، ۵ = کاملاً موافق
در پایان پرسشنامه، مجموع امتیازات هر بخش را محاسبه کنید تا سطح توانمندی تیم فروش خود را ارزیابی کنید.
فرم پرسشنامه ارزیابی توانمندی تیم فروش

	ردیف
	سوال
	نمره

	
	
	1
	2
	3
	4
	5

	1
	تیم فروش ما به ابزارهای مدرن مدیریت فروش مانند CRM) ) مجهز است.
	
	
	
	
	

	2
	فروشندگان به محتوای آموزشی و منابع اطلاعاتی به‌روز دسترسی دارند.
	
	
	
	
	

	3
	عملکرد فروشندگان به‌طور منظم اندازه‌گیری و ارزیابی می‌شود.
	
	
	
	
	

	4
	تیم فروش ما به‌طور منظم آموزش‌های مرتبط و بازخوردهای لازم را دریافت می‌کند.
	
	
	
	
	

	5
	هماهنگی مناسبی بین تیم‌های فروش و بازاریابی وجود دارد.
	
	
	
	
	

	6
	تیم فروش ما از داده‌های تحلیلی برای پیش‌بینی و بهینه‌سازی فرآیند فروش استفاده می‌کند.
	
	
	
	
	

	7
	تیم فروش به‌خوبی می‌تواند با چالش‌های مشتریان در هر مرحله از خرید مواجه شود.
	
	
	
	
	

	8
	فرهنگ یادگیری و بهبود مستمر در تیم فروش ما وجود دارد.
	
	
	
	
	

	9
	فروشندگان از تکنولوژی‌های نوین مانند CRM و هوش مصنوعی به‌خوبی استفاده می‌کنند.
	
	
	
	
	

	10
	انگیزه و روحیه تیم فروش برای دستیابی به اهداف بهینه است.
	
	
	
	
	




نحوه نمره‌دهی و تفسیر نتایج
جمع امتیازات: مجموع نمرات هر سوال را محاسبه کنید. حداقل امتیاز ممکن ۱۰ و حداکثر ۵۰ است.
- تفسیر امتیازات:
· ۱۰ تا ۲۰ امتیاز: سطح توانمندسازی تیم فروش بسیار پایین است و نیاز به اقدامات فوری برای بهبود دارد. پیشنهاد می‌شود روی آموزش، ابزارهای فروش و فرآیندهای بازخورد تمرکز شود.
· ۲۱ تا ۳۵ امتیاز: سطح توانمندسازی تیم فروش متوسط است. نیاز به تقویت و بهبود فرآیندهای توانمندسازی مانند آموزش‌های پیشرفته و به‌کارگیری فناوری‌های جدید وجود دارد.
· ۳۶ تا ۵۰ امتیاز: تیم فروش شما به خوبی توانمند است و در وضعیت مناسبی قرار دارد. برای حفظ و بهبود مستمر این سطح، بهبود جزئی در زمینه‌های شناسایی شده توصیه می‌شود.



[bookmark: _GoBack]
