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B2B پنهان فروش ؛ شریهوش مصنوع

یادداشت از عل قاسمپور مدیر فروش چارگون:

در فضای امروز کسبوکار، حجم عظیم دادهها و سرعت تغییرات بازار باعث شده که

تیمهای فروش B2B دیر نتوانند با ابزارها و روشهای سنت رقابت باق بمانند.

مشتریان بهطور مداوم در حال تغییر نیازها، رفتارها و اولویتهای خود هستند و رقبا

بهعنوان ی هوش مصنوع ،کنند. در چنین شرایطچشمگیر نوآوری م نیز با سرعت

«شری پنهان» وارد میدان شده  تا نقشآفرین جدیدی در فروش سازمان ایفا کند؛

نقش که متواند از شناسای سرنخهای اولیه گرفته تا وفادارسازی مشتریان، همه

مراحل چرخه فروش را متحول کند. 

معتقدم  به زودی بهرهگیری هوشمندانه از AI منجر به کوتاهتر شدن چرخه فروش،

کاهش هزینه جذب مشتری، افزایش وفاداری مشتریان و بهبود نرخ تبدیل در هر مرحله

از فرآیند شود. در واقع، فروش B2B بدون هوش مصنوع در آیندهای نهچندان دور

قابل تصور نخواهد بود.

شناسای و جذب مشتریان؛ سرعت و دقت در قدم اول

نخستین گام در هر فروش، یافتن مشتریان بالقوه است. هوش مصنوع با تحلیل

وهای جستجوی آنها را بررسرفتار آنلاین سازمانها و ال ،(Big Data) کلاندادهها
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مکند تا سرنخهای باکیفیت سریعتر شناسای شوند. علاوه بر این، ابزارهای مبتن بر

AI تحقیقات بازار را خودکارسازی کرده و پروفایل دقیق از مشتریان ایدهآل ایجاد

مکنند.

ی از ارزشمندترین قابلیتها در این بخش «لید اسورین» (Lead Scoring) است؛

یعن پیشبین اینه کدام سرنخها بیشترین احتمال تبدیل شدن به مشتری واقع را دارند.

این مزیت موجب مشود تیم فروش زمان و انرژی خود را روی فرصتهای ارزشمند

متمرکز کند و از پراکندگ منابع جلوگیری شود.

پرورش لید و ارتباط با مشتری؛ تجربهای شخصتر

اینجای ماجرا باید بدانیم که صرفا داشتن سرنخ کاف نیست؛ و این سرنخ‎ها باید به

تدریج به مشتری واقع تبدیل شوند. همینجاست که هوش مصنوع نقش خود را در

پرورش لید ایفا مکند. چتباتهای هوشمند متوانند ۲۴ ساعت شبانهروز به

پرسشهای مشتریان پاسخ دهند و مسیر تعامل آنها را هدایت کنند.

از طرف سیستمهای ایمیل مارکتین مبتن بر AI قادرند بهترین زمان ارسال پیام و

مناسبترین محتوا برای هر مشتری را تعیین کنند. بهموازات آن، تولید محتوای

داینامی باعث مشود تجربه مشتریان با توجه به رفتارهای گذشتهشان بهطور کامل

شخصسازی شود. این فرایند باعث افزایش اعتماد و نزدیتر شدن مشتری به چرخه

خرید مشود.

مذاکره و بستن قرارداد؛ تصمیمگیری مبتن بر داده
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ی از مهمترین مراحل فروش، مذاکره و بستن قرارداد است. در این مرحله، هوش

مصنوع ابزارهای قدرتمند در اختیار فروشندگان قرار مدهد. تحلیل احساسات

(Sentiment Analysis) متواند نشان دهد که مشتری در زمان ماتبه یا جلسه چه

.منف ردی دارد؛ مثبت، مردد یا حتروی

علاوه بر این، AI متواند در آمادهسازی پروپوزالها و Deckهای فروش نقش مؤثری

ایفا کند و با سرعت و دقت بیشتر اسناد مورد نیاز را تولید کند. مهمتر از همه، هوش

مصنوع متواند احتمال موفقیت هر مذاکره یا قرارداد را پیشبین کرده و به فروشنده

کم کند تصمیمهای مبتن بر داده بیرد، نه صرفاً بر اساس تجربه.

مدیریت مشتریان و افزایش فروش پس از قرارداد

سفر مشتری با بستن قرارداد به پایان نمرسد. اتفاقاً این نقطه، آغاز فاز جدیدی در

مدیریت مشتری است. هوش مصنوع قادر است با تحلیل دادههای CRM پیشبین کند

کدام مشتریان احتمال بیشتری برای قطع هماری دارند و کدامی را متوان با

اقدامات مناسب حفظ کرد.

از طرف، پیشنهادهای هوشمند برای Cross-sell و Up-sell بهطور دقیق متناسب با

نیاز واقع هر مشتری ارائه مشوند. این فرایند باعث افزایش ارزش طول عمر مشتری

مشود. نته کلیدی در این مرحله، نقش هماری درونسازمان است؛ جای که

واحدهای مختلف شرکت باید در تعامل با هم، فرصتهای فروش جدید را شناسای و

تقویت کنند.
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چالشها و محدودیتها؛ نیمه دیر ماجرا

با وجود مزایای فراوان هوش مصنوع، نباید از چالشهای این مسیر غافل شد. در گام

اول، کیفیت دادهها اهمیت حیات دارد. اگر ورودی سیستم اشتباه باشد، خروج نیز

بفایده خواهد بود. در گام بعدی، وابست بیش از حد به AI متواند خلاقیت و

مهارتهای انسان فروشندگان را کاهش دهد. در نهایت، برخ فروشندگان ممن است

احساس کنند حضور هوش مصنوع تهدیدی برای جایاه شغل آنهاست.

جمعبندی؛ فروشنده هوشمند آینده

در نهایت باید تأکید کرد که هوش مصنوع جایزین فروشنده B2B نخواهد شد. آنچه

AI است که بتواند از کند، نقش فروشنده است. فروشنده موفق آینده کستغییر م

بهعنوان ی دستیار قدرتمند استفاده کند؛ دستیاری که سرعت یادگیری را افزایش

مدهد، دقت تصمیمگیری را بالا مبرد و در عین حال به ایجاد روابط انسان عمیقتر

کم مکند.

فروش سازمان در عصر دیجیتال، بیش از هر زمان دیری به ترکیب هوش انسان و

هوش مصنوع نیاز دارد؛ ترکیب که آینده رقابت در بازار B2B را رقم خواهد زد.
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