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TPES销售潜能评估报表的目的，是为了有效提升销售业务组织的发展，将
销售业务必须具备的11项关键能力及3项激励因子予以量化，用以评估受测
者是否具备成为销售业务的能力与潜能。

工作适性
弱 普通 优 太强 过强

指标定义 | 企盼且需要工作内容能提供多少的挑战、惊喜、
新奇感。

测量结果 | 能处理及面对工作内容里的变化与挑战。

耐挫力
弱 普通 优 太强 过强

指标定义 | 面对挫折、挑战、困难时，具有克服难关的实
质行动力。

测量结果 | 有一定的耐挫力，经过激励后，能够重整旗鼓，
再面对挑战。



自我管理力
弱 普通 优 太强 过强

指标定义 | 对自我工作质量和完成度的节制力与要求。

测量结果 | 偶尔需适时的提醒、督导，来完成工作。

抗压力
弱 普通 优 需要加强 急需强化

指标定义 | 面对挫折、挑战、阻碍时，所具有的情绪掌控、
管理能力。

测量结果 | 抗压力良好，遇事能很快平和情绪，冷静面对。

业务拓展力
(名单开发) 弱 普通 优 太强 过强

指标定义 | 有足够的企图心，积极追求工作上能更上一层
楼。

测量结果 | 有理想，有企图心，但偶尔会有动力不足，需
要额外支援。

学习精神
弱 普通 优 太强 过强

指标定义 | 拥有好奇心，追求新知，勇于创新的思维。

测量结果 | 有追求新知识的动机和动力。



自主精神
弱 普通 优 太强 过强

指标定义 | 具有独立的想法、做法，不轻易随波逐流。

测量结果 | 有自己的想法、看法，但有可商量、沟通、改
变的余地。

努力程度
弱 普通 优 需要加强 急需强化

指标定义 | 工作时，能一心不乱、坚持到底的能力。

测量结果 | 工作到一个阶段，需外在诱因和适时督导，才
能再接再厉顺利完成工作。

自信心
弱 普通 优 太强 过强

指标定义 | 对自我抱持着理想与企图心，拥有自尊自重、
自我期许的企盼。

测量结果 | 对自我的理想、目标和才干的认知、信心，需
要额外的激励、协助。

沟通协调力
(成交能力) 弱 普通 优 太强 过强

指标定义 | 谈判、沟通时，具有能进、能退的协调能力。

测量结果 | 能言善道，辩才无碍，往往因能精准掌握乘胜
追击，而顺利成交，达成协调任务。



团队精神
弱 普通 优 太强 过强

指标定义 | 愿意，也可以成为一个团队的配合与追随者。

测量结果 | 能配合团队运作，但需拥有某种程度的自主权。
如果，加以劝说，通常能为团队利益做配合。

情感、服务
能为激励动
机

低 中 高 太强 过强

指标定义 | 注重自我的感受、情绪、情感，被关注、照顾  。

测量结果 | 个性理智与感性兼具，但很容易被团队的氛围
影响，催化向心力。

能被奖金、
职务、晋升
所激励

低 中 高 太强 过强

指标定义 | 偏重现实生活可见、所需的名利、荣誉、权势、
地位。

测量结果 | 有理想、有企图心，适时适度的实质奖励，可
激发出工作效能。

能被休闲、
玩乐而鼓舞 低 中 高 太强 过强

指标定义 | 注重生活质量，捍卫自我权益为重要取舍关键。

测量结果 | 享受生活里的小确幸。


