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 توانمندسازی تیم فروش: کلید موفقیت و افزایش فروش+ ابزار رایگان تعیین سطح توانمندی
 دقیقه 11زمان مطالعه: 

 
 :توانمندسازی تیم فروش

 کلید موفقیت و افزایش فروش+ ابزار رایگان تعیین سطح توانمندی
با ابزارها، دانش،  به تجهیز و پشتیبانی فروشندگان (Sales Enablement) توانمندسازی تیم فروش

شود. در وری در تعامل با مشتریان گفته میهای لازم برای افزایش عملکرد و بهرهمحتوا و استراتژی
عنوان یک استراتژی کلیدی برای موفقیت و رشد دنیای پررقابت امروز، توانمندسازی فروش به

های فروش خود وری تیمد بهرهتواننها میها مطرح است. با استفاده از این رویکرد، سازمانشرکت
 .تر شوندرا افزایش داده و به اهداف درآمدی خود نزدیک

 
 
 
 
 

 نقشه راه توانمندسازی تیم فروش

https://modamcrm.com/?p=27749
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 :های زیر را دنبال کنیدآمیز توانمندسازی فروش، باید گامبرای اجرای موفقیت

طریق بررسی  شناسایی نقاط قوت و ضعف تیم فروش از :ارزیابی وضعیت فعلی تیم فروش .۱
 .ها، دانش و ابزارهای موجودمهارت

کردن تعیین اهداف مشخص مانند افزایش نرخ تبدیل یا کوتاه :هاتعریف اهداف و استراتژی .۲
 .چرخه فروش

ای از محتواهای آموزشی شامل مقالات، ایجاد کتابخانه :تأمین محتوا و منابع آموزشی .۳
 .روز نگه دارندکند دانش خود را بهندگان کمک میویدیوها، و مطالعات موردی که به فروش

های تحلیل داده برای بهبود و سیستم CRM گیری از ابزارهایبهره :های نویناستفاده از فناوری .۴
 .سازی فرآیند فروشها و بهینهگیریتصمیم

مذاکره، های های آموزشی مستمر برای بهبود مهارتبرگزاری دوره :هاآموزش و توسعه مهارت .۵
 .ارتباطی و مدیریت مشتری

ارزیابی عملکرد تیم فروش و ارائه بازخوردهای سازنده برای بهبود  :ارزیابی و بازخورد مداوم .۶
 .مستمر
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ها و شناسایی تقویت انگیزه تیم فروش از طریق ارائه پاداش :ایجاد انگیزه و انگیزش .۷
 .هاموفقیت

 .رفع نقاط ضعف در فرآیندهای فروش برای بهبود کارایی شناسایی و :سازی فرآیند فروشبهینه .۸
های فروش، بازاریابی و پشتیبانی برای همکاری و هماهنگی بین تیم :هماهنگی با سایر واحدها .۹

 .هااطمینان از یکپارچگی پیام
ارزیابی نتایج حاصل از توانمندسازی فروش و  :هاروزرسانی استراتژیارزیابی نتایج و به ۱۰
 .آمدهدستهای بهها بر اساس دادهروزرسانی استراتژیبه

 نکات کلیدی برای توانمندسازی فروش

 
دهند، نتایج طور مستمر به فروشندگان خود آموزش میهایی که بهشرکت :های مداومآموزش .1

های مستمر توانست کنند. برای مثال، یک شرکت فناوری با آموزشبهتری در فروش کسب می
 .درصد افزایش دهد ۴۰نرخ تبدیل فروش خود را 
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فروش به و ابزارهای مدیریت  CRM افزارهایاستفاده از نرم :ابزارهای مناسب فروش .2
کند که ارتباط مؤثرتری با مشتریان داشته باشند و فرآیند فروش را فروشندگان کمک می

 .سازی کنندبهینه
  

ای از محتواهای آموزشی برای دسترسی سریع فروشندگان ایجاد کتابخانه :کتابخانه محتوایی .3
 .به اطلاعات و دانش مورد نیاز

  
کند که مشتریان و بازار به فروشندگان کمک میهای تحلیل داده :هادسترسی به داده .4

 .سازی کنندتصمیمات بهتری بگیرند و پیشنهادات فروش خود را بهینه
  

ها همکاری نزدیک این دو واحد باعث هماهنگی پیام :های فروش و بازاریابیهمکاری بین تیم .5
 .شودو افزایش نرخ موفقیت فروش می

  
مصنوعی برای شناسایی مشتریان بالقوه و پیشنهادهای  استفاده از هوش :های نوینفناوری .6

 .سازی شدهسفارشی
  

ها و های گذشته برای شناسایی فرصتبررسی و تحلیل فروش :آموزش از تجربیات گذشته .7
 .نقاط ضعف

  
های کلیدی عملکرد برای ارزیابی و بهبود استفاده از شاخص :ارزیابی عملکرد فروشندگان .8

 .عملکرد فروشندگان
  

ارائه منابع و پشتیبانی در تمامی مراحل فروش  :پشتیبانی از فروشندگان در هر مرحله از فروش .9
 .دهدبه فروشندگان اعتماد به نفس بیشتری می
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ها را ایجاد فرهنگ یادگیری و بهبود مستمر در تیم فروش که آن :فرهنگ یادگیری و نوآوری .10
 .کندهای جدید تشویق میبه استفاده از روش

 های توانمندسازی فروشهایی از موفقیتر و نمونهآما

 
های توانمندسازی فروش سازی استراتژییکی از مشتریان ما با پیاده :درصدی فروش ۳۰افزایش  –

 .درصد افزایش دهد ۳۰توانست فروش خود را 
های ما چرخه فروش خود را یک شرکت با استفاده از مشاوره :درصدی چرخه فروش ۲۵کاهش  –
 .درصد کاهش داد ۲۵
کارگیری های خدمات مالی با بهتیم فروش یکی از شرکت :درصدی نرخ تبدیل ۴۰افزایش  –

 .محتواهای آموزشی سفارشی توانست نرخ تبدیل خود را به میزان قابل توجهی افزایش دهد
های دارای استراتژی توانمندسازی درصد از شرکت HubSpot ،۶۱ طبق تحقیقات :آمار جهانی –

 .اندفروش به اهداف فروش خود دست یافته
 دعوت به استفاده از خدمات مشاوره توانمندسازی فروش
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تر ای ما، تیم فروش خود را توانمندتر و موفقکنیم تا با استفاده از خدمات مشاورهاز شما دعوت می
کنیم که به های سفارشی طراحی میکنید. ما با تحلیل دقیق نیازها و نقاط ضعف تیم شما، برنامه

 .شودوری و موفقیت در فروش منجر میافزایش بهره
 دعوت به استفاده از خدمات مشاوره توانمندسازی فروش

تر ، تیم فروش خود را توانمندتر و موفقای ماخدمات مشاوره کنیم تا با استفاده ازاز شما دعوت می
کنیم که به های سفارشی طراحی میکنید. ما با تحلیل دقیق نیازها و نقاط ضعف تیم شما، برنامه

 .شودوری و موفقیت در فروش منجر میافزایش بهره
 تماس با ما

۰۲۱-۲۸۴۲۱۶۰۸ 
۰۹۰۳۹۱۵۱۰۷۵ 

یک جلسه مشاوره رایگان ترتیب دهید و گام اول را برای ایجاد تحول در تیم فروش خود بردارید. 
 .های بیشتری دست یابیدما در کنار شما هستیم تا با توانمندسازی فروش، به موفقیت

 ابزار رایگان ارزیابی سطح توانمندسازی تیم فروش
 یم فروشپرسشنامه ارزیابی سطح توانمندسازی ت

کند تا سطح توانمندسازی تیم فروش خود را ارزیابی کنید و نقاط این پرسشنامه به شما کمک می
دهی کنید؛ نمره ۵تا  ۱قوت و ضعف آن را شناسایی کنید. هر سوال را بر اساس مقیاس لیکرت از 

 :طوری کهبه
 کاملًا مخالف = ۱
 مخالف = ۲
 نظری ندارم = ۳
 موافق = ۴
 موافقکاملًا  = ۵

در پایان پرسشنامه، مجموع امتیازات هر بخش را محاسبه کنید تا سطح توانمندی تیم فروش خود 
 .را ارزیابی کنید

 
 

https://modamcrm.com/%D8%AE%D8%AF%D9%85%D8%A7%D8%AA-%D9%85%D9%8F%D8%AF%D8%A7%D9%85-%D8%B3%DB%8C-%D8%A7%D8%B1-%D8%A7%D9%85/
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 فرم پرسشنامه ارزیابی توانمندی تیم فروش
 .مجهز است (CRM مانند) تیم فروش ما به ابزارهای مدرن مدیریت فروش .1

 ۱☐                    ۲☐                     ۳☐                   ۴☐                       ۵☐ 
 .روز دسترسی دارندفروشندگان به محتوای آموزشی و منابع اطلاعاتی به .۲
 ۱☐                    ۲☐                     ۳☐                   ۴☐                       ۵☐ 

 .شودو ارزیابی میگیری طور منظم اندازهعملکرد فروشندگان به .۳
 ۱☐                    ۲☐                     ۳☐                   ۴☐                       ۵☐ 
 .کندهای مرتبط و بازخوردهای لازم را دریافت میطور منظم آموزشتیم فروش ما به .۴
 ۱☐                    ۲☐                     ۳☐                   ۴☐                       ۵☐ 
 .های فروش و بازاریابی وجود داردهماهنگی مناسبی بین تیم .۵
 ۱☐                    ۲☐                     ۳☐                   ۴☐                       ۵☐ 
 .کنداستفاده می سازی فرآیند فروشبینی و بهینههای تحلیلی برای پیشتیم فروش ما از داده .۶
 ۱☐                    ۲☐                     ۳☐                   ۴☐                       ۵☐ 
 .های مشتریان در هر مرحله از خرید مواجه شودتواند با چالشخوبی میتیم فروش به .۷
 ۱☐                    ۲☐                     ۳☐                   ۴☐                       ۵☐ 
 .فرهنگ یادگیری و بهبود مستمر در تیم فروش ما وجود دارد .۸
 ۱☐                    ۲☐                     ۳☐                   ۴☐                       ۵☐ 
 .کنندمیخوبی استفاده و هوش مصنوعی به CRM های نوین مانندفروشندگان از تکنولوژی .۹
 ۱☐                    ۲☐                     ۳☐                   ۴☐                       ۵☐ 

 .انگیزه و روحیه تیم فروش برای دستیابی به اهداف بهینه است .۱۰
 ۱☐                    ۲☐                     ۳☐                   ۴☐                       ۵☐ 

 دهی و تفسیر نتایجنحوه نمره
 .است ۵۰و حداکثر  ۱۰مجموع نمرات هر سوال را محاسبه کنید. حداقل امتیاز ممکن  :جمع امتیازات

 :تفسیر امتیازات –
سطح توانمندسازی تیم فروش بسیار پایین است و نیاز به اقدامات فوری برای  :امتیاز ۲۰تا  ۱۰ –  

 .روی آموزش، ابزارهای فروش و فرآیندهای بازخورد تمرکز شودشود بهبود دارد. پیشنهاد می
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سطح توانمندسازی تیم فروش متوسط است. نیاز به تقویت و بهبود  :امتیاز ۳۵تا  ۲۱ –  
 .های جدید وجود داردکارگیری فناوریهای پیشرفته و بهفرآیندهای توانمندسازی مانند آموزش

به خوبی توانمند است و در وضعیت مناسبی قرار دارد. برای تیم فروش شما  :امتیاز ۵۰تا  ۳۶ –  
 .شودهای شناسایی شده توصیه میحفظ و بهبود مستمر این سطح، بهبود جزئی در زمینه

 پیشنهادات برای بهبود
های سفارشی برای پس از ارزیابی امتیازات، با کارشناسان ما مشورت کنید تا برنامه :تحلیل نتایج –

 .بهبود نقاط ضعف تیم فروش طراحی شود
دهد که آموزش و بازخوردهای منظم تأثیر نتایج نشان می :برگزاری جلسات آموزشی و بازخورد –

 .بسزایی در بهبود عملکرد فروشندگان دارد
های جدید برای مدیریت بهتر مشتریان و استفاده از تکنولوژی :سازی ابزارهای نوین فروشپیاده –

 .ها ضروری استبینی نیازهای آنپیش
 ای مادعوت به استفاده از خدمات مشاوره

، تیم فروش شما را به سطح بالاتری از توانمندی ای و آموزشیخدمات مشاوره ایم تا با ارائهادهما آم
های بهبود ای برای تحلیل نتایج پرسشنامه و طراحی برنامهماس بگیرید تا جلسهبرسانیم. با ما ت

 .ترتیب دهیم
 تماس با ما

۰۲۱-۲۸۴۲۱۶۰۸ 
۰۹۰۳۹۱۵۱۰۷۵ 

 !با همراهی ما، فروش خود را به حداکثر برسانید

 

https://modamcrm.com/%D8%AE%D8%AF%D9%85%D8%A7%D8%AA-%D9%85%D9%8F%D8%AF%D8%A7%D9%85-%D8%B3%DB%8C-%D8%A7%D8%B1-%D8%A7%D9%85/

