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قدرت هوش مصنوع در فروش و 5 روش رای
استفاده از آن

اگـر بـه دنبـال ارقـاء عملکـرد تیـم فـروش خـود هسـتید از هـوش
مصنوع غافل نشوید. گرچه فقط 37 درصد از سازمانهای فروش
در حـال حـاضر از هـوش مصـنوع در فراینـد فـروش خـود اسـتفاده
مکنند اما بیشتر از نیم از سازمانهای که فروشی با عملکرد بالا
دارند، به نوع هوش مصنوع را در کار خود دخل کردهاند. البته
که قرار نیست هوش مصنوع همه کار شما را رایتان انجام دهد.
اما ازارهای AI متوانند به شما و تیمتان کمک کنند تا زمان و انرژی
بیشتـری را متمرکـز فـروش کنیـد. در اـن مقـاله از مجلـه راه مـدران
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هرآنچه رای شروع فروش با هوش مصنوع لازم است بدانید را یاد
خواهید گرفت. با ما همراه باشید.

منظور از هوش مصنوع در فروش چیست؟

ــردن ــه ک ــرای سادهســازی و هین  ــروش از هــوش مصــنوع در ف
فرایندهای فروش استفاده مکند. اینکار با استفاده از ازارها و نرم
افزارهـای صـورت مـگرد کـه الگوریتمهـای آمـوزشپذر دارنـد و
متوانند مجموعه دادههای زرگ را ردازش کنند. ازارهای  AIرای
کمک به تیمها طراح شده تا به آنها کمک کنند که زمان بیشتری را

صرفهجوی کرده و موثرتر بفروشند.

الگوریتمهـای هـوش مصـنوع بـه روشهـای مختلفـ از دادههـا یـاد
مگرند و آنها را به کار مرند:

اجرای وظایف مشخص و دستور العملهای تصمیم گری

پیـش بینـی رفتـار و ارائـه پیشنهـاد ـر اسـاس وضعیـت کنـونی و
گذشته دادهها

تعامل هوشمندانه با انسانها

نیاز به هوش مصنوع در فروش

33 درصد از وقت یک کارمند فروش صرف فروش فعال مشود.
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لیست کارهای که از سمت مدران مآید و جلساتی که باید در آن
شرکت کنند، ان افراد حرفهای را از مشتری احتمال دور مکنند.
هوش مصنوع متواند فرصتی رای هود ان وضعیت ارائه داده

و عملیات فروش شما را ارقاء دهد.

یک از مطالعات اخر Salesforce نشان داده است که AI یک از
رترن ازارهای فروش شناخته مشود که هر سال ارزش بیشتری
پیدا مکند. همچنن فارستر پیش بینی کرده است که بازار رای

پلتفرمهای AI تا سال 2025 تا 47 بیلون دلار رشد خواهد کرد.

هوش مصنوع متواند با مجموعه ای از عملکردهای زر به فرایند
فروش کمک کند:

تطـق سـرع بـا نیازهـای خریـدار: تیمهـا متواننـد سـریعتر بـا
پیچیـدگهای تعـداد بـالای خریـداران و تغـرات سـفر مشتـری

سازگار شوند.

شخص سازی: ازارهای AI اطلاعاتی را از هزاران منع گردآوری و
دسـته بنـدی مکننـد. بـا اـن اطلاعـات متوانیـد رسوناهـای

متفاوت خود را هتر هدفگذاری کنید.

دسترسـی در لحظـه بـه دادههـا: هـوش مصـنوع بـه تیـم شمـا
دسترسی در لحظه به دادهها مدهد. همچنن متوانید منع

معتری ایجاد کنید که دقت و اعتبار داشته باشد.

https://www.salesforce.com/content/dam/web/en_us/www/documents/research/Salesforce-State-of-Sales-4th-Ed.pdf
https://www.forrester.com/report/the-ai-software-market-will-grow-to-37-billion-globally-by-2025/RES159524?ref_search=0_1667259559880
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جمعآوری اطلاعات از چندن پلتفرم: امروزه، تلاشهای که رای
رسیدن به فروش انجام مگرد از طرق چند کانال اندازهگری
مشود. AI متواند به تیم شما کمک کند تا تمام مشتریان

احتمال خود را، هرکجا که باشند دنبال کنید.

طق گفته بیشتر کارشناسان فروش، تغرات دیجیتال ط سه سال
گذشته بیش از هر زمان دیگری روی کسب و کارها تاثر گذاشته
است. خصوصاً نیازهای تکنولوژیک فروش به طرز چشمگری در ان
زمان تغر کردهاند. هوش مصنوع حالا متواند تبدل به جزء

جدایناپذری از فرایند فروش مدرن شود.

مزایای هوش مصنوع و اتوماسون در فروش

هوش مصنوع و اتوماسون متوانند روشهای کسب درآمد ثابت
شدهای باشند. یک نظرسنج درهاباسپات نشان مدهد که 61
درصد از تیمهای فروش که از اهداف فروش خود فراتر رفتهاند از
اتوماسون در فرایندهای فروش خود استفاده کردهاند. و ان تنها

کاررد هوش مصنوع و اتوماسون نیست.

تیمهــای موفــق، AI را در اســتراژیهای خــود نــز جــای مدهنــد.
تحقیق که توسط موسسه تحقیقات Hinge انجام شده است ثابت
مکند که شرکتهای با رشد بالا به احتمال بیشتری بازاریای بالغ و
استراژیهای اتوماسون فروش موفق دارند. جدا از اینکه هوش
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مصــنوع بخواهــد فــروش را افزایــش دهــد، مزایــای کلیــدی AI و
اتوماسون شامل موارد زر مشود:

هود راندمان: رای اغلب کارران سطح بالا، راندمان مهمترن
مزیتی است که از AI به دست مآورند. از تیمهای که از هوش
مصنوع استفاده مکنند، 33 درصد از آنها فرایندهای سازمانی

را تا حد بالای هینهتر دارند.

حذف وظایف زمانر مورد انتظار مدریت: تحقیق که توسط
مجموعه Mckinsey انجام شده است نشان مدهد که حدود
30 درصد از وظایف فروش متوانند به آسانی و توسط تکنولوژی

فروش (هوش مصنوع) اتوماسون شوند.

امکـان رنـامهرزی و پیـش بینـی دقـق: ـرای بیشتـر از نیمـ از
فروشنـدگان، پیشبینیهـا بـه عنـوان مهمترـن دادههـای کـه از
ازارهای آنالز فروش به دست مآیند شناخته مشوند. هوش
مصنوع و اتوماسون متواند به شما کمک کند تا فرایند رنامه
رـزی فـروش را بـه روشهـای مختلفـ شامـل اطلاعـات هـوش

مصنوع محور و هوش قال پیش بینی، هود ببخشید.

بـالا ـردن سـطح رضـایت از شغـل: هـوش مصـنوع همچنـن
متواند تاثر مثبتی روی اخلاقیات تیم شما داشته باشد. در
واقع، 82 درصد از شرکتکنندگان در یک نظرسنج انجام شده
توسط Delloite در سال  2022ر ان باور ودهاند که AI متواند

عملکرد و رضایت کاری آنها را بیشتر کند.

https://rahemodiran.com/


6

5 روش رای استفاده از هوش مصنوع در فروش

هوش مصنوع در فروش متواند به طرق مختلف مورد استفاده
قرار گرد. گرچه 5 کاررد از آن متواند فرایند فروش شما را متحول

کند.

1. دسترسی به دادههای پیشرفته، آنالز و به کارگری

غنی سازی دادهها یا Data enrichment فرایند رون کشیدن داده
از یک دیتابیس سازمانی است (معمولاً CRM) که از یک منع ثالثی
صـورت مـگرد. هـدف از اـن فراینـد ایجـاد درک دقـق از فراینـد،
مشتری، سرنخ یا مشتری احتمال است. هوش مصنوع به شما ان
امکان را مدهد که ان فرایند را با سازماندهی و اعمال ان دادهها
به طور موثری انجام دهید. رای مثالهاب اسپات یک ازار پیش
بینـی امتیـاز در اختیـار شمـا مگـذارد کـه از هـوش مصـنوع ـرای
شناسای سرنخهای باکیفیت ر اساس شروط از پیش تعریف شده

استفاده مکند.

کاررد قال توجه دیگری از که از هوش مصنوع در فروش مشود
راه حل است که DataPrep شرکت Zoho پیشنهاد داده است که

دادهها را به انواع جدیدی آنالز و تبدل مکند.
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ان ازار از هوش مصنوع استفاده مکند تا معنا یا مفهوم را از
اطلاعـات موجـود در  CRMـرون بکشـد و از یافتههـای خـوود ـرای
Topics of ایجـاد دادههـای جدیـد مثـل موضوعـات مـورد علاقـه یـا
interest اسـتفاده کنـد. اـن دادههـای جدیـد متواننـد کارردهـای
جدیـدی داشتـه باشنـد. شامـل امتیـازدهی، اولویتبنـدی سـرنخها و

شخصسازی دسترسیها.

 .2هود عملکرد با مکالمات هوش مصنوع محور

پیچیدهترن نرم افزارهای مکالمات رمبنای هوش مصنوع از آنالز
تماسهای فروش استفاده مکنند. مثال خوب چنن ازارهای راه
حـل Conversation intelligenceهـاب اسـپات اسـت کـه از هـوش
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مصنوع کمک مگرد تا چرای و چگونگ عملکرد فروش را ررسی
کند. ان رنامه دادههای کلیدی مانند ترندها و اعتراضات مشتریان
را شناسای مکند. ان دادهها متوانند به آسانی نقاط ضعف یا

عملکردهای پان را مشخص نمایند.

مثال دیگری از ازارهای قدرت گرفته از هوش مصنوع در فروش
Chorus است. ان پلتفرم از هوش مصنوع رای شناسای موضوع
یک مکالمه استفاده مکند و متواند لحظات کلیدی در تماسهای
فروش را مشخص کرده و حتی متوجه شود که کجا نام از رقیب

رده شده است.
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3. اتوماسون و هینهسازی توان فروش

فرایندی است که ط Sales enablement توانمندسازی فروش یا
ــرای بســتن  زارهــای مناســبع و اــا آن تیــم فــروش شمــا از من
قراردادهای بیشتر استفاده مکند. ان اقدامات متواند از طرق
روشها و نرم افزارهای مختلف صورت بگرد. اینکه چه ازاری را رای
رسیدن به ان هدف استفاده کنید بستگ به ان دارد که بخواهید

کدام جنبه از فرایند فروش را هینه یا اتوماسون کنید.

ـرای مثـال پاسـخ بـه RFP کـه مخفـف Request for Proposal یـا
درخواسـت روـوزال اسـت را در نظـر بگریـد. یکـ از نظرسـنجهای
انجام شده در ان مورد نشان داده است که کسب و کارهای که به
طور میانگن سالانه 150 پاسخ به RFP ها مفرستند 33 درصد از

درآمد خود را از ان طرق به دست مآورند.

گرچه آماده کردن پاسخهای موثر رای رووزالها متواند زمانر
باشد. خصوصاً که ان رووزالها نیاز به دادههای زیادی دارند.
اینجاسـت کـه نقـش هـوش مصـنوع در فـروش بیشتـر بـه چشـم
مآیــد. AI متوانــد فرصــتهای بســیاری را ــرای هینهســازی یــا
اتوماسون پاسخدهی به رووزالها در اختیار شما بگذارد. رای
مثال ازار RocketDocs از AI استفاده مکند تا به کارران کمک
کند که کتابخانههای محتوای داینامیک بسازند و مدریت کنند.
ان ازار وقتی نیاز باشد اطلاعات مرتبط را به شما نمایش مدهد و
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حتی به صورت خودکار دادهها را از ان کتابخانهها رون مکشد و
در رووزالها جایگزن مکند.

بـه غـر از راه حلهـای RFP هـوش مصـنوع متوانـد ـرای هـود
توانمندسازی فروش از طرق راه حلهای هوش فروش، پلتفرمهای

Sales outreach و حتی CRM ها مورد استفاده قرار گرد.

 .4هود مدریت قیف فروش و پیش بینی آن

گرچه بیشتر فروشندگان همیشه به دنبال هترن راه حلها هستند
و از پیـش بینـی فـروش بـه صـورت دورهای اسـتفاده مکننـد امـا
دادههای اخر نشان داده است که بیشتر آنها دادههای مروط به
قیف فروش را به طور اشتباهی پیش بینی مکنند. اما استفاده از
هوش مصنوع در فروش به شما ان امکان را مدهد که دقت

پیش بینی را بالاتر رید.
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به طور مثال ازار Aviso که یک راه حل پیش بینی مبتنی ر هوش
مصنوع است به شما کمک تا چگونگ ان کار را متوجه شوید.
Aviso از AI کمک مگرد تا دادهها را تحلل کنید و به دید هتری
نسبت به معاملات و قیف فروش خود رسید. بعض از ان امکانات

عبارتند از:

WinScore Insights: امتیازی که احتمال موفقیت بسته شدن
یک معامله را نشان مدهد.

پیش بینی مبتنی ر هوش مصنوع: متواند رای پیش بینی
تعـداد معـاملات جدیـد و تمدیـد قراردادهـا در یـک بـازه زمـانی

مشخص به کار رود.

پیش بینی سنارو: ان پیش بینیهای داینامیک سناروهای “چه
مشود اگر” را در رمگرند.

پیشنهادات مبتنی ر هوش مصنوع: ان پیشنهادات ر اساس
عملکرد گذشته ایجاد مشود.

ز اصلتوانند نقطه تمام ر هوش مصنوع های مبتنیژگن وا
یک تیم فروش در پیش بینی درست و تصمیمگری دقق راساس

دادههای موجود باشد.

 .5هینهسازی مشارکت فروش
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مشارکت فروش یا Sales engagement شامل تمام تعاملات ن
فروشنـده و خریـدار در فراینـد فـروش مشـود. از لحظـه اولـ کـه بـا
مشتری ارتباط رقرار مشود. به دو روش هوش مصنوع متواند
به استفاده از دادهها و هینهسازی ان فرایند کمک کند. در روش
اول AI به شما کمک مکند تا نیازها و نقاط درد مشتری را متوجه

شوید.

بیشترـن اسـتفاده از هـوش مصـنوع در فـروش همـن اسـت کـه
بتواند به شما کمک کند تا نیازهای مشتریان خود را هتر بشناسید.
دانش شما از نیاز مشتری متواند روی هر تصمیم که در تعاملات
با آنها مگرید تاثر بگذارد. از معرف محصول تا چگونگ بستن

معامله و پیگری تماسها.

کاررد دوم شخص سازی و اتوماسون تعاملات با مشتریان است.

Apollo مثال خوی رای ان کاررد هوش مصنوع در فروش است.
شمـا متوانیـد از هـوش مصـنوع در اـن پلتفـرم ـرای مـوارد زـر

استفاده کنید:

تنظیـم پیامهـای اتومـاتیک بـا فیلـدهای از پیـش تعریـف شـده و
شخص سازی شده

A/B هینهسازی عملکرد فروش با تستهای

اســتفاده از هــوش مصــنوع در کمنهــای رقــراری ارتبــاط بــا
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مشتریان احتمال

اسـتفاده از موتـور قـوانن یـا  Rules Engineـرای بـه روزرسـانی
توالهای از پیش تعریف شده یا کمنهای که یکبار جواب

گرفتهاند.

ما در راه مدران همواره سع کردهایم تا جدیدترن تکنولوژیها و
کنیم. با ورود هوش مصنوع ی را معرفروشهای فروش و بازاریا
ــدون ــه ت ــاز ب ــاع آمــوزشی و نی ــود من ــه کســب و کارهــا، کم ب
استراژیهای جدید بیش از پیش احساس مشود. هدف ما ر
کردن بخشی از ان فضای خال و پاسخ به نیازهای شما کارران عزز
در ان حوزه است. اگر سوال در ان زمینه دارید متوانید در بخش
نظـرات ـرای مـا بنویسـید یـا از طرـق سیسـتم مشـاوره راه مـدران،

راهکارهای کارردی و تخصص رای کسب و کار خود دریافت کنید.

 

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و ،صفحه استاد هزاد
اسـقامت  یـا شمـاره تمـاس ۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتبـاط باشیـد و یـا از
طرق خدمات مشاوره با ر کردم فرم مشاوره در انتهای صفحه منتظر

تماس کارشناسان ما باشید.

[box type=”info” align=”” class=”” width=””]اــن مطلــب دارای
فال مقاله صوتی و PDF در بخش عضویت الماسی است. بعد از

http://www.rahemodiran.com/behzadesteghamat
http://www.rahemodiran.com
http://www.rahemodiran.com/behzadesteghamat
http://www.rahemodiran.com/consulting
https://rahemodiran.com/
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خرید اشتراک الماسی راه مدران به ده ها مقاله صوتی و PDF دیگر
[box/].دسترسی خواهید داشت

[””=box type=”shadow” align=”aligncenter” class=”” width]

لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.

خرید عضویت الماسی
[box/]

https://rahemodiran.com/diamond/
https://rahemodiran.com/

