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  هوش مصنوعی. در  ژهی اطلاعات و ارتباطات ، به و یدر فناور شرفتی پ  با است  یدر حال تحولات اساس B2Bفروش  ندی فرآ

دانش در فروش   تی ری دانش برتر و مد جادی ا ی برا. از داده ها به اطلاعات است ی ادی ز ری مقاد لی تبد یهوش مصنوع ه ی فرض

B2B .مقاله ، ما   نی دهد. در ا ریی تغ یقابل توجه  زانی انسان محور را به م یتواند روند فروش سنت  یم  ی، هوش مصنوع نی بنابرا

فروش    یاصل فی ما وظا،رحله از برنامههر م یگذارد. برا  یم ری تأث  B2Bفروش  ف ی ق ی بر رو AIکه چگونه  می ده یم حی توض

  نی . ما همچن یمکن می کند روشن  یم ی را که انسان باز ینقش و   می ده یم حی را توض AIخاص  ی، مشارکت ها  می کن  یم فی را توص

  .می کن   یم می ترس B2Bفروش  نهی و افراد در زم AI یبه حداکثر رساندن کمک ها یرا برا  یت ی ری ملاحظات مد

 د؟ فروش کمک کن کارایی  تواند به   یم  یهوش مصنوع   ایآ  .1

حال ، از آن زمان تاکنون    نی با ا همیشه نگران ارایه خدمات به مشتریان خود در مراحل فروش هستند. B2Bفروش   مدیران

در نقش   1949در سال  لری لومان ، قهرمان داستان آرتور م ی لی ، و یا  شهی فروشنده کل  یروزها  .کرده است ریی تغ ی ادی ز یزهای چ

 . فروشنده  ک ی  مرگ

به   ست توان  یبرد که در آنها م یاز شهرها م یاری او را به بس Loman ی نشان داد ، سفرها نی همانطور که نقل قول آغاز

فروشندگانش که عمدتا مورد اعتماد  . در این روند لومان و سایر خود اعتماد کند انی با مشتر یو شغل   ی، عاطف ی ارتباطات شخص

 استفاده میکردند.  B2Bبودند از فناوری های آنالوگ )برای مثال نقشه ها ، تلفن های ثابت( برای امکان فروش 

را از زمان دسخوش تغییر کردند ،    B2B. بسیاری از فناوری ها فروشبود شی مدتها پ  مطمئنا    تلفن همراه جهان نی اول ی راه انداز

 (. AIبه ویژه پیشرفت های عمیق در فناوری اطلاعات و ارتباطات، دیجیتالی شدن و البته هوش مصنوعی ) 

که به عنوان سیستم های اطلاعاتی تعریف شده نام برده میشوند که هوشمندانه عمل   به طور خاص ، سیستم های هوش مصنوعی

با پیشرفت های تکنولوژیکی گذشته دارند. در حالی که نوآوری های فنی  قبلی ، از جمله ظهور تلفن  میکنند، تفاوت های اساسی 

 ، رایانه یا اینترنت ، به جمع آوری کمک کرد ، جمع آوری ، پردازش یا برقراری ارتباط داده ها بازهم به عهده انسان است. 

د تعاملات بین انسان و ماشین را به میزان قابل توجهی تغییر امروزه ، فناوری های نوظهور از جمله هوش مصنوعی توانستن 

 دهند ، هوش مصنوعی رایانه ها را قادر میسازد تا مشکلات را با حداقل یا بدون دخالت انسان حل کنند.

علاقه فزاینده ای   B2Bاز تغییرات اساسی ایجاد شده توسط هوش مصنوعی مصون نیست . در واقع ، بخش   B2Bبخش فروش 

 این فناوری نشان میدهد.  به

انجام شده    Googleو   MIT Technology Reviewکه توسط   B2Bمدیر بازاریابی  1400یک نظرسنجی که اخیرا از بیش از 

 ( بود. (AIنشان داد که خدمات حرفه ای در میان بخش های برتر برای پذیرش ، هوش مصنوعی 

دانش به منظور   ت ی از داده ها را به اطلاعات و در نها یادی ز  ری کمک کند تا مقاد B2B ی تواند به شرکت ها ی م یهوش مصنوع

 فروش موثر ترجمه کنند. یها کی ها و تاکت  یتوسعه استراتژ

  نی تر با چند یفروش طولان  ندی فرآ  کی ،  دشوار بوده است یکار  B2B ی کار برا نی ، ا یمشتر  ماتی تنظ عی سر ریی تغ ل ی به دل

 . افتد یاتفاق م عتری و سر  شتری در بازار که ب  یرات یی ، و تغ دی خر  یری گ می در تصم رگذاری تأث 

 . شوند  لی تبد یدانش واقع ی به سازمان ها دی با B2Bفروش   ی ، سازمان ها یبازار و فناور  راتیی تغ نی به ا ز ی آم تی در پاسخ موفق

کمک کند تا   B2Bفروش  ی تواند به سازمان ها یبازار آنها م ینهادها ری ، کاربران ، رقبا و سا انی دانش برتر در مورد مشتر

را به همراه    یا  شرفتهی اطلاعات پ  تی و کم تی فی ک یرود هوش مصنوع یانتظار م نجای در ا کنند. جاد ی ا داری پا یرقابت   تی مز کی 

 داده ها را بهبود بخشند.  تی ری و مد یساز   ی، شخص سفارشی سازیتوانند  یم B2B  یآورد که شرکت ها

و   ی دانش آنها از هوش مصنوع و  یبالقوه هوش مصنوع ییتوانا ی برا ها  ابی بازار اقی اشت  نی ب  رسد یحال ، به نظر م نی با ا

ها و   ی در استراتژ  یدر استفاده از هوش مصنوعبه صورت آشکار ، بازاریاب ها  نحوه استفاده از آن اختلاف وجود دارد.

 .خود مردد هستند یاب ی بازار یها کی تاکت 

 واژه ها  دیکل

 یعیطب زبان،یمصنوع هوش

 ن؛یماش ی ریفراگ حال پردازش؛ در

   ؛B2B فروش

 ینیب شیپ لیو تحل هیتجز



 

 

خاص   ی د مشارکت هارا دارد ، اما در مور  B2Bروند فروش  در  ریی تغ ایجاد یآمادگ یاگرچه مشخص است که هوش مصنوع

AI در  یرات یی چه نوع تغ  نکهی کند ، و ا جاد ی انسان محور ا یسنت  ندی تواند در هر مرحله از فرآ ی که مAI  ی انسان  یکمک ها یبرا  

به   ازی ن  را  ی ، دانشمندان اخ  نی علاوه بر ا .مسئله ساز است  یت ی ری مد ییعدم راهنما نی او  وجود دارد  یکم ییشود ، راهنما یم جادی ا

مقاله ، با   نی در ا. هستند نه ی زم نی در ا ی را درک کرده اند ، و خواستار کار علم B2Bدر فروش  AIما از نقش  شتری درک ب 

 .می ده  یپاسخ م شتری ب  قات ی تحق یفراخوان برا  نی ، به ا B2Bدر روند فروش  AI ریی تغ یچگونگ حی توض

مورد استفاده قرار گرفته است و در   اری موجود بس قاتی که در تحق می هست  یمتک یفروش هفت مرحله ا   ندی فرآ ک ی ، ما به  مشخصا 

  یاصل فی شود ، ما وظا ی گفته م زی فروش ن   فی ، که به آن ق ندی هر مرحله از فرآ ی برا شود. ی فروش اعمال م  طی شرا شتری ب 

  یرا که کمک ها ی، ما نقش نی علاوه بر ا . می ده یم حی را توض  یو نحوه ارزش افزوده هوش مصنوع می ده ی فروش را شرح م

در   .می کن  یروشن م را هم کنند یم ی باز یفروش مجهز به هوش مصنوع  فی انسان در هر مرحله از ق ی ری گ می و تصم یانسان 

هر  توانند در  ی و افراد م AIکه  می ده ی م حی و توض می ده  یرا ارائه م ی هوش مصنوع یها  ستمی از س یمقاله ، ما مختصر  نی ا

  AI ی به حداکثر رساندن کمک ها ی برا یت ی ری از هفت ملاحظه مد یما با خلاصه ا  داشته باشند.  یفروش چه سهم ف ی مرحله از ق

 .جمع بندی میکنیم،   B2Bفروش   نهی و افراد در زم

 

 ی هوش مصنوع   یمبان. 2

انسان را   هی ها هوش شب  انهی آورد که را یاحتمال را به وجود م نی ا رای اصطلاح گمراه کننده باشد ز کی تواند  ی م یهوش مصنوع

  ی هستند که با توجه به آنچه م یاطلاعات  ی ها ستمی س ی امروز یهوش مصنوع یها  ستمی . بلکه سما اینطور نیستا دهند. ینشان م

  ینم دهی هوش انسان سنج  از نظر انطباق آن با یهوش مصنوع ستمی س ک ی ، عملکرد  گری به عبارت د کنند. ی عمل م یدانند منطق

داند   یبا توجه به آنچه م  ی هوش مصنوع ستم ی س کی  شود. ی م یری اندازه گ تی آل به نام عقلان   دهی ا ی شود ، بلکه از نظر عملکرد

در صورت   ای  جهی نت  نیبهترو  کنند ی به آن حل م یاب ی دست   ی مشکلات را برا AI ی ها ستمی س ن ی کند. بنابرا ی، هوشمندانه عمل م

 .را تحویل میدهند شده  ین ی ب  شی پ  جهی نت  نی بهتر نانی عدم اطم

تعریف ما از هوش مصنوعي در این مقاله از مفهومي است كه معمولا  در رسانه هاي مشهور به وسیله آن هوش مصنوعي انسان  

حل مشکلات براساس   ی راکه ب  می کن  یم ی مفهوم ساز یاطلاعات  یها ستمی را به عنوان س ی تقلید مي شود ؛ ما هوش مصنوع

 . نندک یعمل م یآنها منطق اری اطلاعات موجود در اخت 

هوش   یها ستم ی وجود دارد ، همه س عی از صنا یاری در بس یهوش مصنوع یکاربرد  یاز برنامه ها ی ادی که تعداد ز ی در حال

  طی مح یبه داده ها AI یاطلاعات  یها ستمی داد: س حی توض یخروج  -  ندی مدل مشترک فرا کی توان با استفاده از  ی را م یمصنوع

  ی ( ، و اطلاعات )خروجهاپردازش )  دن کن می  یارزش دستکار جاد ی ا یبه روش ها  ا داده ها ر  نی ها( ، ا یدارند )ورود  ازی خود ن 

 . دن گردان می باز طی ها( را به مح

 ، خروجی ها( را تشریح میکنیم.  پردازش هاما به صورت خلاصه هر یک از این سه جزء )ورودی ها ، 

 ورودی ها 2.1

 دارد.  ازی خود ن   اطراف  طی مح یخود به داده ها یخروج   - ندی فرا -  ی ورود مراحل  هی تغذ ی برا AI یاطلاعات  ستمی س کی 

شوند ،    یم ف ی آن توص یفی ک  ای  ی کم یرهای شخص با توجه به متغ  ای مورد  کی  ف ی توص یهستند که برا ی ری مقاد( (Dataداده ها  

 واقع شوند.   دی مف یری گ می تصم یتوانند برا ی فقط داده ها م،  و پردازش ل ی و تحل هی اما هنگام تجز

 داده ها به دو شکل وجود دارد:  ی، ورود  یهوش مصنوع یبرا

سوابق    ای وب  ی ها کی ، کل یت ی شامل اطلاعات جمع  یاستاندارد شده را به صورت عدد یمجموعه داده ها یساختار  ی ها داده

  یچند وجه  ری تصاو ای است و به صورت متن ، صوت  یعدد  ری غ ی ساختار  ری غ یکه داده ها  یدر حال رد ی گ یمعامله در بر م

٪ از داده  80شود که  ی زده م نی تخم . ها(  لمی ، سوالات ، عکس ها ، ف ها ی، بررس دنی است )به عنوان مثال ، نظرات ، پسند

 کنند.  ی رشد م افتهی ساخت   یاز داده ها  عتری برابر سر 15امروز ساختار نداشته و  یها

 

 

 



 

 

 پردازش ها 2.2

کارآمد   اری را بس افتهی ساخت  ی از داده ها یادی توانند مقدار ز یخود م  می عظ یبا قدرت محاسبات  یهوش مصنوع یها ستمی س

  یها  ستمی آنها از س زی تما باعثاز نظر ارزش است که  یساختار ری غ ی آنها در پردازش داده ها ییتوانا نی پردازش کنند ، اما ا

به زبان انسان به صورت   یمعن  صی و تخص  لی و تحل هی تجز  ی برا یعی از درک زبان طب  یهوش مصنوع  . شده است یاطلاعات 

، احساسات   یدی ، کلمات کل نی توانند مضام یم یهوش مصنوع ی ها ستمی به عنوان مثال ، س کند. ی استفاده م ی و نوشتار یگفتار

و   ازهای از مشخصات ، ن  ی واضح تر ری دهد تصو یامکان م ابانی به بازار که ایناز متن استخراج کنند  یرا از بخش علایق ای 

 کنند.  می خود ترس  انی مشتر یرفتارها

 یینای را پردازش کنند. به عنوان مثال ، ب  یرکلامی غ -  یساختار   ری غ یتوانند داده ها  یم نی همچن  یهوش مصنوع یها ستمی س

 .بدن اطلاعات مفید استخراج میکندحرکات  ای صورت  ی ثابت ، نشانه ها ر ی دهد و از تصاو یم ص ی الگوها را تشخ ی ا انهی را

و   ی ژگی ، استخراج و ینرمال ساز  قی مراحل از طر نی ا پردازش هستند. شی دو مرحله مهم پ  انهی را یینای و ب  یعی درک زبان طب 

  ی ری ادگی : حل مسئله ، استدلال و AI ی توان با سه روش اصل  یبدست آمده را م یسپس داده ها دهد.  یم تغییرانتخاب ، داده ها را 

 پردازش کرد.  شتری ب  ین ی ارزش آفر ی( به روشها ML) نی ماش

 ابانی شود. به عنوان مثال ، بازار  یم ل ی و تحل هی مورد تجز  ی از داده ها ی ری گ جه ی مهم الگوها و نت  یی منجر به شناسا ندهای فرا نی ا

و   یو سوالات تلفن  یکی ، نامه الکترون  یبر سابقه مرور وب مشتر  یمبتن  یبند می مدل تقس کی ممکن است بخواهند با استفاده از 

 کنند.  ییحل شود( را شناسا دی که با یمسئله ا  یعن ی )  ازها، چشم اند یت ی اطلاعات جمع

ML)زبان ماشین( یندهای از فرا ری ناپذ ییجدا  یبخش AI)یاطلاعات  یها ستمی و اساس س ه ی است. اگر پا )هوش مصنوعی AI   بر

   .رندی گذشته درس بگ ی بتوانند از تلاش ها دی عمل کند ، پس آنها با یاساس داده ها و اطلاعات موجود منطق

سازد    یرا قادر م یهوش مصنوع ی ها ستمی است که س یمحاسبات  یها ه ی است که شامل رو ML،   یاصل ندی فرآ نی سوم تی ماه نی ا

توسط انسان ، عملکرد   حی صر ی زی و بدون برنامه ر جی سازد تا به تدر  یرا قادر م یهوش مصنوع ML  .رندی بگ ادی از تجربه 

دانش   گاهی را در پا جی استدلال و نتا یندهای ، حل مسئله و فرآ یقبل  یداده ها یاطلاعات  ستمی س و قادر سازد  خود را بهبود بخشد  

 . تی تقو ی ری ادگی بدون نظارت و  MLتحت نظارت ،  MLوجود دارد:   MLسه نوع   کند.  رهی خود ذخ

 یعن ی )  حی صح  یها یها و خروج  ی اعم از ورود ی آموزش ی مجموعه داده ها یهوش مصنوع ستمی تحت نظارت ، به س MLبا 

 نی هم ی موارد بعد یکند که برا یم نی را تدو ین ی آموزد و قوان  یاز آنها الگوها را م انه ی شود که را ی ( داده محی صح یپاسخ ها

 شود.   یمسئله اعمال م

مسئله را   نی مربوط به هم یقبل ی کنند ممکن است نمونه ها ین ی ب  شی را پ  ی خواهند مشتر یکه م ب هاییای به عنوان مثال ، بازار

 . و به این ترتیب پیش بینی محتمل تری خواهند داشت  کنند یی را شناسا انی مشتر نی مشترک ب  یها ی ژگی کرده و و یجمع آور 

 حی صح ی ها ی و خروج  حی صح  یها  یکند که ورود  یاستفاده م ی آموزش یمجموعه داده ها نی از ا ی هوش مصنوع ستمی سپس س

  یها  یمشتر نی در ب  یمشتر  زش ی ر ین ی ب  شی همان کار )به عنوان مثال پ  ی و در موارد بعد اموزدی دهد تا الگو را ب   یرا نشان م

 خود( اعمال شود.  یفعل

آن   فهی وظ  نشده اند. یبرچسب گذار  حی صح ی کند که با پاسخ ها ی استفاده م ی آموزش یاز داده ها انه ی بدون نظارت ، را MLبا 

که   یمحصولات  ییشناسا  یبدون نظارت برا  یری ادگی توان از  ینقاط داده است. به عنوان مثال ، م نی روابط ب  ای الگوها  ییشناسا

از   یبودن ، هر دو روش نظارت شده و بدون نظارت به مقدار قابل توجه رگذاری تأث  یبرا  استفاده کرد. با هم سفارش داده شده اند

 دارند كه امروزه نسبتا  در دسترس است.  ازی لا ن با یبزرگ( و قدرت محاسبات  یداده )به عنوان مثال داده ها

تحت نظارت در   یری ادگ ی تفاوت آن با  آموزد.  یاز تجربه خود م ی هوش مصنوع ستم ی س کی ،  تی تقو یری ادگی سرانجام ، در و 

داده   نی کاوش در سرزم  نی تعادل ب  افتنی در عوض ، تمرکز  .ست ی ن  ی/ خروج  یجفت ورود  حی به ارائه صح ی ازی است که ن  نی ا

 گذشته است.  اتی بر اساس تجرب  ی از دانش فعل یثبت نشده و بهره بردار  یها

 

 

 

 

 



 

 

 خروجی ها 2.3

ارزش فوق که به   جاد ی ا یندهای ها است ، اطلاعات حاصل از فرا ی، خروج یهوش مصنوع ستمی س  کی  ماندهی ه باقرحلم

  ی به سادگ یخود ممکن است اطلاعات  ی در شکل اصل یهوش مصنوع  ستمی س ک ی  شوند. یمنتقل م  یمختلف تجار  یکاربردها

 کند.  دی شوند ، تول یذکر م بی رق ک ی در مورد  یکه در مقالات خبر یاز موضوعات  یست ی ل

شده توسط   دی اطلاعات تولکمک با  لگرانی مانند تحل یانسان  رندگانی گ می تصم یاطلاعات ممکن است به اقدامات بعد نی سپس ا

  یمستقل از ورود  یهوش مصنوع ی ها ستمی از س ی ، برخ ن ی علاوه بر ا . منجر شودفروش  تغییر در روند ی برا یهوش مصنوع

  ی هوش مصنوع ستم ی س کی چگونه  نکهی ا ای ،  دی ری را در نظر بگ ی نحوه پاسخ گپ بات ها به سوالات مشتر کنند. ی انسان عمل م

 کند.  جاد ی را ا یخبر  یگزارش ها  ای  یغات ی تواند نسخه تبل ی م یعی زبان طب  د ی با استفاده از تول

 ی مجهز به هوش مصنوع B2Bفروش   فیق . 3

 دهد.  حی را توض  AI ستمی تواند هر س ی که م می را ارائه داد یادی بن  یساختار ی از بلوک ها ی، ما خلاصه ا  2در بخش 

را    B2B یروند فروش سنت  یمختلف ساخت هوش مصنوع یکه چگونه استفاده از بلوک ها  م ی پرداز ی موضوع م نی حال ما به ا

از عناصر سازنده مختلف و برنامه   یب ی نهفته است که ترک ده ی ا نی در واقع ، در قلب بحث ما ا  دهد.  یم ریی است تغ افتهی  ریی که تغ

 شود.  ی م B2Bدر روند فروش  ین ی ارزش آفر یمختلف برا  یمنجر به فرصت ها AI ی کاربرد یها

کنند ، علاوه   جادی ا ارزش  فروش ندی توانند در هر مرحله از فرآ یم آفرینخاص ارزش   AI یها  ستمی که س می ده ی م حی ما توض 

 (. دی مراجعه کن  1جدول )به   می ده یم حی را توض یفروش مجهز به هوش مصنوع ندی به فرآ ی انسان  ینحوه و کمک ها  نکهی بر ا

 :می کن  یم  تکیه B2Bکار ، ما به هفت مرحله از روند فروش  نی انجام ا یبرا

 پیش بینی  .1

 پیش رویکرد  .2
 رویکرد .3
 ارائه .4

 مخالفت های موجود  .5
 بستن  .6

 پیگیری  .7

مورد استفاده قرار گرفته و به   اری بس یقبل  قاتی در تحقو   قابل استفاده است B2Bفروش   طی مدل از روند فروش در اکثر شرا نی ا

  ی ، عملکردها ه ی در مراحل اول  ژهی دهد که ، به و ینشان م ری مطالعات اخ شود.  یم ادی فروش   فی از آن به عنوان ق یطور سنت 

و   یب ای بازار ف ی است که شامل وظا یا  یپرداز دهی ا نیازمند نی هستند ، بنابرا کپارچهی کاملا   B2B یو فروش شرکت ها یاب ی بازار

  ف ی در مورد وظا نی همچن  ، می کن  ی فروش استفاده م ف ی که ما از اصطلاح ق ی ، در حال دگاه ی د نی ا یدر راستا فروش باشد.

 شوند.  ی فروش اعمال م ف ی آنها در مراحل مختلف ق را ی ز می کن  یبحث م یاب ی بازار

 پیش بینی 3.1

بالقوه است که با   یمشتر افتنی ،  (شود  ی شناخته م هارهبر  مرحله کشف به عنوان  نی همچن ) ی مشتر ی کار در جستجو نی اول

   همسو است. یاب ی در بازار یسنت  یبند می تقس فه ی وظ

شرکت ،    کی  ت ی از پرسش فروش در وب سا یرا به عنوان بخش  یممکن است اطلاعات تماس و  یمشتر کی به عنوان مثال ، 

  یمشتر  ک ی وب  ی جستجو  خچهی ، مرور وب و تار نی وه بر اعلا ارائه دهد. تالی جی د ی به محتوا یهنگام دسترس ای تلفن  قی از طر

 فراهم کند.   رانی مد یآنها برا ق ی بالقوه و علارهبران را در مورد  ی تواند اطلاعات ارزشمند یم

هدف از   نی ا کنند. یآنها وجود دارد ، محدود م دی را که احتمال خر یی، شرکت ها محدوده چشم انداز شرکتها یدر مرحله بعد 

شرکت را   شنهاداتی تواند پ  ی بالقوه م ی مشتر ای کند آ یم  یاب ی است ، که ارز ندهی آ یکار در جستجو  نی ، دوم ندهی به آ ینمره ده

  ییبالا )به عنوان مثال چشم اندازها تی فی با ک رهبران ییشناسا ،   یده ازی هدف از امت  کند؟ دی بخرد و چقدر احتمال دارد که او خر

شناخته  رهبران  ت ی به عنوان صلاح نی همچن که چشم انداز ،   ینمره ده دهند( است.  یسودآور را ارائه م یکه احتمال فروش بالا 

 بالا ، به منابع تی فی با ک  ی چشم اندازها ی ها یژگی و ییمشکلات در شناسا  لی است که به دل  زی کار چالش برانگ ک ی شود ،  یم

اطلاعات اغلب فقط پس از تماس   نی ها باشد ، ا یژگی و نی ا یی شرکت قادر به شناسا  کی  ی وقت  ی حت  دارد.  ازی ن  یقابل توجه یانسان 

 شود.  یآن محدود م تی فعال نی ، بنابرا ردی گ یبالقوه در دسترس قرار م یمتخصص فروش با مشتر  کی 



 

 

دهد که   ی بود ، قول م یآنها متک یبان ی پشت  یها می که قبلا  به شدت به متخصصان فروش و ت  ییها ت ی با انجام فعال یهوش مصنوع

  ی داده ها لی و تحل  هی تجز ی برا یبه خوب  ی، هوش مصنوع  اولا  سود بهره مند شود.   یدر مرحله جستجو  ی اصل فه ی از هر دو وظ

به عنوان   چشم انداز مناسب است.  ی ها ستی ل دی مصرف کنندگان و تول یبند می مورد استفاده در تقس یساختار ری و غ افته ی ساختار 

  یرسانه ها  ی، پست ها لی می کند )به عنوان مثال ، سوالات ا  لی و تحل ه ی را تجز یمتن  یتواند داده ها  یم یعی مثال ، درک زبان طب 

 کند.  یی را از متن شناسا ی فعل ق ی علا ای  نی ، مضام یدی ، انتشار اخبار( و کلمات کل یاجتماع

 ای توانند گفتار  یم نی همچن  ی هوش مصنوع ی ها ستمی . بلکه سستندی ن  ی نوشتار ی محدود به محتوا ی هوش مصنوع یها ییتوانا

  ل ی و تحل  هی تجز یبرا AI  یی، همراه با توانا نی ا کنند. لی و تحل  هی مکالمات را تجز ای ها  لمی از عکس ها ، ف ی ناش ری تصو ی داده ها

)به عنوان   نی آفلا یساختار ی ها( علاوه بر داده ها کی وب و کل  کی )به عنوان مثال ، تراف  افتهی ساخت  ی از داده ها یادی مقدار ز

علاوه   کاملا  منظم از چشم اندازها استفاده شود.  لی پروفا کی  جاد ی ا ی تواند برا ی م ( ،ی و نقش در سازمان مشتر ت ی مثال ، مسئول

  تمی الگور نی ا ییکند ، کارا یزی انسان دوباره آنها را برنامه ر نکهی و بهبود عملکرد آنها بدون ا ی با به روزرسان  ML،  نی بر ا

 دهد.  ی م شی را افزا یبند می تقس یها

  است.  رهبران یازدهی به امت  یاب ی دست  یکننده برا ین ی ب  شی پ  ی ها تمی قادر به توسعه و استفاده از الگور  ی، هوش مصنوعا دوم

  آنلاین یواقع تی کنند و مشخص کنند که شخص ل ی و تحل هی چشم انداز را تجز  یقبل  یتوانند داده ها ی م یهوش مصنوع یها ستمی س

کننده  ین ی ب  شی پ  یها تمی الگور نی توان از ا ی، م ML ق ی از طر دارند.  ی ری گ جهی نت  ی احتمال را برا نی شتری ب چ رهبرانی   نی و آفلا

سازد احساسات و   یها را قادر م انهی را یعی ، درک زبان طب  نی علاوه بر ا استفاده کرد. دی جد پیش بینی یها ست ی ل  جادی ا یبرا

سرانجام ،   کنند. ین ی ب  ش ی چشم اندازها را پ  نی ا دی کنند تا احتمال خر ییگفتار مصرف کنندگان شناسا ای را در متن   یدی کلمات کل

ML  بهAI دانش  گاهی اطلاعات را در پا نی ا و را به روز کند   یده زای و امت  دی تول نی دهد تا به طور مداوم قوان  ی اجازه مAI ره ی ذخ  

  دی که احتمالا  منجر به خر  یاحتمال یانواع رفتارها ییشناسا  یبرا  ((Dellدل شرکت  کند تا امکان بهبود مستمر را فراهم کند. یم

فروش خود کمک    یروی به ن  نی کند ، بنابرا ی استفاده م یمجهز به هوش مصنوع لی و تحل  هی شود ، از تجز یمحصولات مختلف م

و   Dellفروش   ی روی ن  یقابل توجه در بهره ور  ش ی افزا کی در   فناوری نی ا بالا را مشخص کند.  تی فی با ک ی ها یکند تا آگه یم

 نی همچن  ین ی ب  شی در مرحله پ  یسهم قابل توجه هوش مصنوع فروش آن دوباره مورد استفاده قرار گرفته است.  ییکارا نی همچن 

که ممکن است   ی در حال دهند. ریی کند تا سهم خود را در ارزش افزوده تغ یم جاد ی متخصصان فروش ا ی برا ید ی جد ی فرصت ها

شده از هوش   دی کردن اطلاعات تول لتری و ف  ری تفس یسرنخ ها اجرا شود ، برا  یاب ی و ارز ییشناسا ت ی مسئول ی برا یهوش مصنوع

  یها  ستی ل ری تفس،  متخصصان فروش  ی اصل فه ی وظ  ک ی ، و دراصل است.  ی ورانسان ضرو دخالت ، قضاوت   یمصنوع

و احراز    افتنی مربوط به  یبالقوه ممکن است همه جعبه ها  دارانی که خر یدر حال است.  یهوش مصنوع ی دارا یاحتمال

شده توسط هوش   دی عدم تطابق و قرار دادن اطلاعات تول  یبررس یکنند ، متخصصان فروش برا  یرا علامت گذار  ت ی صلاح

 اعتماد کنند. نیز به تجربه و شهود خود دی در متن تجارت خاص خود ، با یمصنوع

  ی از نظر اقتصاد ای دارد که تجارت واقعا  بتواند آن را برآورده کند ، آ ی خاص ازی ن  یاحتمال ی مشتر ای کنند که آ نییتع دی آنها با

ها  و دخالت قضاوت  نی ا است.  ری امکان پذ یات ی شرکت از نظر عمل  برای خاص  یشنهادی پ  طرح   یاجرا  ا ی و آاست  ری امکان پذ

  ای  یدر حال حاضر قادر به دسترس ی که هوش مصنوعنیاز دارد فروش  نهی ، تجربه و شهود مردم در زم یاغلب به دانش ضمن 

   . ستی آنها ن  ل ی و تحل هی تجز

  



 

 

 B2Bارزش در فروش  جادیا یبرا یو انسان ی. هوش مصنوع1جدول 

  

 یو فروش سنت  یابیبازار فه یوظ B2Bو فروش  یابیبازار  فیمرحله ق
  فه یبه وظ AIارزش افزوده 

 ی و فروش سنت یابیبازار

  فهی: وظیارزش افزوده انسان

 AI تیو فروش با قابل یابیبازار

 ( پیش بینی 1)

  انی مشتر افتنی : رهبراننسل  *
 بالقوه

  یاب ی : ارزرهبران ت ی صلاح*
 دی به خر لی تما

چشم انداز   یها  لی پروفا جادی ا*
و   ی ساختار ی )داده ها یغن 
 ( ی ساختار ری غ

 *ارزش پیش بینی
*بروز کردن مدل های یافتن و  
صلاحیت رهبران با استفاده  

 MLاز

*توضیح ناسازگاری ها و  
 تفسیر لیست های احتمالی

*تایید صلاحیت رهبر و قرار  
 دادن آن در یک زمینه تجاری 

 
 

 ( رویکرد 3( پیش رویکرد )2)

: کسب  *نگهداری رهبران
در مورد   شتری اطلاعات ب 

 تماس  یسرنخ و برقرار 

  ی و هدف گذار ی هدف گذار*
ها و کانال   امی : پ غاتی مجدد تبل

و    یشخص  یارتباط یها
 ی سفارش
 *محتوا 

  قی تماس از طر یبرقرار *
)به   تالی جی د یها یندگی نما

 چت(  ی عنوان مثال ، ربات ها

هدف قرار دادن  کنترل  *
مجدد و   ی ، هدفگذار غاتی تبل

 غات ی تبل یری اندازه گ
 ندگانی تماس نما نی در ح *
را    یهوش مصنوع تالی جی د

را به آنها   تماس ای  مدیریت کنید
 د ی بسپار

 ( ارائه 4)

ارتباط با مشکلات   یبرقرار *
عرضه )به   ی ها یژگی حل و

،   ه ی عنوان مثال ، نمونه اول
 ( یساز  ه ی موارد استفاده ، شب 

مجهز به هوش   ی نمونه ساز *
 یمصنوع

 نوعی ص*هوش هیجانی م

رابطه ، اعتماد و    جادی ا *
 اعتبار 

  یدگی به سوالات شخصا  رس *
 د ی کن 
و به   دی کن  ری احساسات را تفس *

 دی طور موثر پاسخ ده

 ( مخالفت های موجود 5)
 ( بستن 6)

مذاکره در مورد فروش و  *
 غلبه بر اعتراضات 

)به عنوان    قی دق یهوش رقابت  *
جنگ    یکارتها ی مثال ، برا
 فروش( 

 ا ی پو یگذار  مت ی ق *

محصول را اعلام   ی ای مزا *
 د ی کن 
 رابطه ، اعتماد و   جادی ا *

 اعتبار 
و به   دی کن  ری احساسات را تفس *

 دی طور موثر پاسخ ده
 ارتباط متقاعد کننده  *

 ( پیگیری 7)

 ی انجام سفارش فعل*
فراتر از سفارش   یری گی پ *
 یفعل

 *خدمات پس از فروش 

*انجام شدن خودکار جریان  
 گردش کار 

خدمات پس از  خودکار شدن  *
 سفارش 

  ی )به عنوان مثال ، ربات ها
 چت( 

  یمشتر  یها  لی پروفا ایجاد   *
  دی جد  یازهای کشف ن  یبرا یغن 

  ری و غ  افتهی ساختار ی )داده ها
 (  یساختار

 

نظارت بر پردازش و تحقق   *
 سفارشات 

 ی روابط مبادله ا ت ی تقو *
پس از   ی شخص یری گی پ  *

 خدمات 
 دی کن  ر ی را تفس د ی جد یازهای ن  *

  حی ها را توض یو ناسازگار 
 د ی ده



 

 

 پیش رویکرد و رویکرد  3.2

  سرآمد كیفي شناسایي و ارزیابي شده است ، به دو مرحله بعدي مي رود: پیش رویکرد و رویكرد. چشم اندازي كه به عنوان یك  

          دارند.  تی دو مرحله حکا نی از ادغام ا یشده اند و برخ ی فروش با هم بررس قاتی دو مرحله به طور معمول در تحق نی ا

  ر ی و سا  حاتی ، عادات ، ترج ازهای تر در مورد سرنخ ها ، از جمله ن  قی کسب اطلاعات دق  یبه معنا کردی و رو  کردی روپیش 

  ی محتوا هی و ته  یاحتمال داری در مورد خر شتری ب  قات ی آنها شامل انجام تحق تماس است. ی و سپس برقرار نهی اطلاعات مربوط به زم

   شود. ی م ادی  ننگهداری از رهبراکه از آن به عنوان  یکی تاکت ، است  یمشتر کی در رابطه با منافع  ی شخص

روابط است ،   جادی در مورد ا کرد ی فروش است ، مرحله رو  ندی شما در فرآ یاز انجام کارها  یبخش کردی رو شی که پ  ی در حال

  شدن  بهره مندگی در مورد  چگون  شتری ب  نشی بالقوه علاوه بر کسب ب  دارانی اعتماد با خر جادی رابطه و ا جاد ی فروشندگان با هدف ا

 . از پیشنهادات شرکت از رابطه قابل اعتمادی نیز با آن ها بهره مند میشوند شروی پ  کی 

   گذارد.  یم ری کانال فروش تأث  رویکرد در و  کردی رو شی بر مراحل پ  قی از چند طر یهوش مصنوع

  لی می ارسال ا ای جلسات  یز ی تماس ، مانند برنامه ر یمعمول مربوط به برقرار  ی از کارها یتواند برخ ی م ی، هوش مصنوع اولا

دهد که وقت و   یشوند و به آنها امکان م یکار متخصصان فروش آزاد م نی با ا را به صورت خودکار انجام دهد. یبعد یها

 ارزش افزوده کنند.  ی مشارکت ها ر ی خود را صرف سا یانرژ

  ل ی و تحل  هی فروش بر اساس تجز ی شده به بازدهها ی ساز یاسب و شخصو ارائه ارتباطات کاملا  متن  جاد ی ا ی، هوش مصنوعا دوم

تواند   ی هدفمند م غاتی تبل شود.  یهدفمند شناخته م غاتی به عنوان تبل نی ا کند. یم ری را امکان پذ  رهبرانمشخصات  ای رفتار 

دهد که براساس   صی را تشخ ییتواند محتوا یم یمجدد که در آن هوش مصنوع ی ری داشته باشد ، از جمله هدف گ یاشکال مختلف

  یکردهای رو نی آل ، ا دهی در حالت ا  خواهد شد. ساخت پروفایل های بهتر از رهبرانقبلا  مصرف شده احتمالا  منجر به   یمحتوا

 شود.  یم B2Bفروش    ری در مس لی تبد تی و در نها  شتری متناسب منجر به تعامل ب 

کمک به   یتوان برا  یم ی هوش مصنوع یاز ابزارها استفاده شود.  یغات ی تبل یمحتوا  هی ته یتواند برا یم نی همچن  یعهوش مصنو

  ی ها هی تواند توص ی است که م هوشمند ی به اندازه کاف یهوش مصنوع برتر استفاده کرد.  یمحتوا یها ی ژگی کشف شباهت در و

هدفمند روش   غاتی نوع تبل نی ا ارتباطات را ارائه دهد. یو قالب کل ل ی تحو له ی وس نی درنگ در مورد نحوه بهبود محتوا ، بهتر یب 

، ارائه دهنده نرم افزار   ServiceMaxشرکت به عنوان مثال ،   شدن به فروش است.  کی نزد ای فروش   شی پ  ی براوثرتری م

  یبرا ی سفر مشتر نی بهتر ین ی ب  ش ی پ  یبرا  ML، از  یرساخت ی و مشاغل ز زاتی تجه  ی برا Fieldtechnician تی ری مد

 )فیلد تکنیسین یک سیستم مدیریت و آنالیز خدمات میدانی است(. كند. یخود استفاده م  تی سا دكنندگانی بازد

  تی نرخ پرش به سا ServiceMax ، مشتری ببیند دی که با یصفحه وب بعد  ی برا یشنهادی پ  یها و قطعه ها  هی با نشان دادن توص

محصولات را به   شی نما  ی خود را دو برابر کرده و درخواست ها ت ی کنندگان در سا دی مدت زمان بازد ٪ کاهش داد ،70خود را 

 دهد.  یم ش ی افزا یقابل توجه زانی م

شخص   ک ی تواند با  یکه م  یوتری برنامه کامپ  ک ی )به عنوان مثال ،  chatbots قی تواند از طر ی م یسرانجام ، هوش مصنوع

الات متداول پاسخ  و، به س  رندی گ یتماس م رهبراناز قبل با  دهی چی هوشمند پ  ندگانی نما شود( تماس را خودکار کند. وارد مکالمه 

،   ی مجهز به هوش مصنوع یابزارها نی همه ا ی برا دهند. یدهند و در صورت لزوم افراد را به متخصصان فروش ارجاع م  یم

  یمتمرکز شده توسط هوش مصنوع یمجدد و محتوا  ی، هدف گذار غاتی نظارت بر هدف قرار دادن تبل یمتخصصان فروش برا 

  یخدمات  6senseبه عنوان مثال ، شرکت پلتفرم فروش  خواهند بود.  ازی در زمان مناسب مورد ن  یبا مشتر  یو تعامل شخص

و   یاب ی امر چشم انداز متخصصان بازار نی ا دهد.  یشده ارائه م ین ی ب  شی پ  ی ها لی و تحل  هی و تجز AI   ،MLساخته شده بر اساس 

  یچه زمان   نمایانگر این است کهدهد ، که  یرا نشان م یکند و فرصت  یمواضح تر  مشتری ها د ی خر ر ی را در مس B2Bفروش 

، ممکن است متخصصان فروش   یهوش مصنوع جی علاوه بر نظارت بر نتا هستند. یموثرتردر ارتباط  یبا مشترفروشندگان 

شود ، داشته باشند تا فروش بالقوه را   ی م جادی تعاملات چت بات ا قی که از طر ییکارها مدیریت ای به گرفتن گپ ربات ها  ازی ن 

 کنند.  شتری ب  فی در طول ق

 ارائه   3.3

بالقوه را   یمشتر  یازهای ن  ژهی و شنهادی پ  نی و همچن  بیان میکندرا  یشنهادی حل مسئله پ  یها یژگی در مرحله ارائه ، شرکت و

 راه حل ارائه شده است.  ای محصول  ه ی کند که اغلب شامل ارائه نمونه اول یم ی طراح

و از نظر لحن و محتوا   را توصیف کند  خواهد  یخواهد و نم  ی آنچه را که او م بنشیند و مخاطب  در ذهن دی ارائه آماده شده با کی 

با کمک   ه ی اول ی نمونه ساز مرحله ارائه را دارد.  یاز عناصر اصل یبان ی پشت  ییتوانا یهوش مصنوع روشن و مختصر باشد.

 با  ی و تقر رد ی گ یم یرا از صفحه نقاش ییها دهی ا یهوش مصنوع تمی از قبل وجود دارد ، به موجب آن الگور یهوش مصنوع

 کند.  یم لی تبد یبلافاصله آنها را به محصولات واقع



 

 

سیستم آنلاین برای اجاره کردن و اجاره دادن اماکن اقامتی در  Airbnb(مورد استفاده  یهوش مصنوع ستمی به عنوان مثال س

  دهی آموزش د یا  نهای را ی سی استاندارد شرکت و ارائه آنها به کد برنامه نو یدست  یطراح  یرسم ها ییشناسا ی ، برا سرتاسر دنیا(

متناسب با آنچه که به طور   هی اول ی دهد تا نمونه ها یامکان را م نی فروش ا نی به متخصص  فی وظا  نی اشدن  ون ی اتوماس است. 

ربات   کنند.  تی ارائه را تقو فهی توانند وظ ی م یهوش مصنوع ی ها ستمی ، س نی علاوه بر ا بود را ارائه دهند. ری امکان پذ یسنت 

را   ی اصل ی ها امی ها و پ  دهی کنند( ا یم ل ی و تحل  هی ارائه موجود را تجز یکه محتوا  AI یها ستمی )به عنوان مثال ، س  دی اسلا یها

توانند به متخصصان فروش در   ی ربات ها م نی ا کنند. یو اجرا م ه ی مطلوب را توص ی کنند و متعاقبا  طرح و محتوا یم ییشناسا

  ی ها تمی الگور بی گفتار با ترک صی و تشخ ی ا انهی را یینا ی ، ب  یعی درک زبان طب  ارائه کمک کنند. یبرا  یارائه مطالب جذاب تر 

ML ستم ی به عنوان مثال ، س دهد. صی مخاطب تشخ ای  یمجر  ی ارتباط یرا در الگوها یرکلامی غ  ای  یکلام ی تواند نشانه ها یم  

را با   جهی اجرا کنند و نت  ی کلمات ، صدا و لحن مجر ی احساسات را بر رو ل ی و تحل هی توانند تجز یم ی هوش مصنوع یها

 دهند.  یارائه م را  فروش ارتباط منجر به  از  یبازخورد فور  نی کنند ، بنابرا سه ی مطلوب مقا یهنجارها

  نشی توانند ب  ی که م یموضوعات  ای احساسات  نیی تع یاحساسات مخاطبان برا ل ی و تحل هی تجز یبرا ی، هوش مصنوع نی علاوه بر ا

توان از هوش   یاگرچه م . ردی گ می  ارائه دهند ، مورد استفاده قرار انی مشتر یاعتراضات احتمال ا ی ها  یدر مورد نگران  یدی مف

از آنها با متخصصان فروش   ی ادی عداد زاز کارها در مرحله ارائه فروش استفاده کرد ، اما ت  یاری پوشش دادن بس ی برا یمصنوع

همانطور که در تمام مراحل   ادامه دهند. ی بالقوه و فعل انی رابطه با مشتر جاد ی به ا دی ، متخصصان فروش با اولا  ماند.  یم یباق

، به   یرفع هرگونه ابهام احتمال ی مهم است و برا  اری اعتماد و اعتبار بس جاد ی ا یبرا ی اعتماد شخص جاد ی فروش ، ا  فی ق

را در   یو قالب بند یطرح بند ف ی ممکن است وظا یکه هوش مصنوع ی، در حال نی علاوه بر ا است.  ازی فروش ن  نی متخصص

تماس   نی آنها در مرحله ارائه ، آخر یقبل از اجرا  دی ارائه به صورت خودکار انجام دهد ، متخصصان فروش با ی عرشه ها جادی ا

 و این ها همان موقعیت هایی است که نیاز به حضور کارشناسان انسانی است.  داشته باشند. را با آنها 

 

 مخالفت های موجود ، بستن  3.4

چند    ای  کی بالقوه ممکن است به  ی فروش ، مشتر  ندی ، در هر مرحله از فرآ ت ی واقع کی در هر مرحله از ارائه فروش به عنوان 

باشد که نشانگر اختلاف نظر باشد   یجملات یا   سوالتواند به صورت   یمخالفت ها م نی ا  نکته توسط شرکت فروش اعتراض کند.

بالقوه   انی مشتر را نشان دهد.  د ی به خر یمشتر  لی زبان بدن که ممکن است تما ای مانند حالت صورت  یرکلامی عبارات غ یحت  ای ، 

 را مطرح کنند.  یالات وخدمات خود س   ای ، محصول  مت ی ق  ای ، رقابت  ل ی روش تحوممکن است در مورد شرکت فروش ، 

است تا شرکت   ی اساس ل ی از دلا یبا آگاه ی اعتراض مشتر  ت ی ری مرحله ، مد نی متخصصان فروش در ا یبرا  یاصل فهی وظ کی 

دهد و متخصصان فروش را   یم ریی مربوط به غلبه بر اعتراضات را تغ ف ی وظا یهوش مصنوع فروشنده بتواند معامله را ببندد.

هوش   ی ها ستمی س ییاز توانا ها پاسخ دهند. یبه نگران  عتر ی سازد تا با اطلاعات به روز و اطلاعات جامع تر ، سر ی قادر م

ارزش شرکت و سلب رقبا   شنهادی پ  تی تقو ی توان برا یم  ی ساختار ری و غ افتهی ساختار یداده ها لی و تحل  هی در تجز یمصنوع

 استفاده کرد. 

را   یدهد تا هوش رقابت  ی ارائه م MLو   یعی بر درک زبان طب  یمبتن  یهوش مصنوع سی سرو  کی  Klue س ی شرکت تازه تأس

شود که   یجنگ خلاصه م ی اطلاعات به روز در کارتها نی ا فراهم کند.   B2B یفروش و فروش شخص  تی ری مد یبرا

 استفاده کنند. انی به سوالات مطرح شده توسط مشتر یدگی رس  ای راندن رقبا   رونی ب  ینها براتوانند از آ یفروش م نی متخصص

  ی برا متی ق نی بهتر نیی تع یها برا  تمی الگور گذارد.  یم  ری بر مرحله مذاکره تأث  ای پو یگذار مت ی با ق نی همچن  یهوش مصنوع

  ه ی اطلاعات مربوط به سرنخ تجز ری را به همراه سا  یگذار  متی ق یرهای مربوط به متغ یخی تار ی بالقوه مختلف ، داده ها دارانی خر

 کنند.  یم ل ی و تحل

توسط ونداوو استفاده   یمجهز به هوش مصنوع یگذار  متی راه حل ق  کی از  ولی هان  ای  منسی مانند ز یصنعت  ی دی تول یشرکت ها

  یهوش مصنوع یها ستمی کمتر ، س یدگی چی محصولات با پ   ی برا کنند. ت ی ری را مد  متی کنند تا در روند فروش خود ، تفاوت ق یم

  شنهاداتی حال ، پ  نی با ا به سوالات متداول. یی، مانند پاسخگو رندی بر عهده بگ یان ی را در مرحله پا  فی از وظا ی قادرند برخ

مرحله ، متخصصان    نی در ا دارند. ازی ن  یان ی فروش ، به مرحله پا ندهی مشارکت نما نی شتری ب  دنی د یتر ، برا  ی و شخص دهی چی پ 

 کنند.  یم تاکیدارتباط متقاعد کننده  ی و برقرار  یمانند اعتماد ساز ی فرد نی روابط ب  یفروش هنوز به شدت به مهارت ها 

  فیدمتخصص فروش م کی  ی وجه برا نی است که به بهتر ینشانه مهم  یرکلامی و غی کلام ابعاداز  ی ، درک مشتر نی علاوه بر ا

  ی فروش برا نی متخصصبازهم  ها ، نه ی از زم ی احساسات در برخ ل ی و تحل  هی در تجز یمصنوع هوش ییبا وجود توانا است. 

بسته شدن   یکردهای رو می خود در تنظ  اری و استفاده از اخت  یشده توسط هوش مصنوع دی احساسات تول  ل ی و تحل  هی تجز ری تفس

 هستند.  ازی مشاهدات خودشان مورد ن  نی و همچن   یهوش مصنوع ی ستمهای براساس اطلاعات س



 

 

پیگیری 3.5  

  ی به طور کل ی سفارش فعل  لی تکمپیگیری شامل دو مولفه مختلف است: پر کردن سفارش فعلی و پیگیری آن پس از اتمام فروش. 

  یها ستمی و س نی تأم رهی زنج ق ی کالا و تحقق سفارش از طر ی موجود ت ی ری شامل ثبت سفارش ، شروع پردازش سفارش ، مد

است که ممکن است منجر به ورود مجدد   یمشتر دی جد  یازهای شامل کشف ن  ه ی پس از اتمام سفارش اول یری گی پ . است دی خر

فروش متقابل وجود داشته   ای فروش  ی فرصت ها یری گی ، ممکن است در مرحله پ  نی علاوه بر ا .فروش شود   فی به ق یمشتر

  محصول ارتقا ک ی را گران کند )به عنوان مثال ،  هی اول دی خر  است که ی زی هر چ  بی به تعق بی رغفروش بالا ت .  باشد

  یم ق ی تشو مشتری را یدر رابطه با محصول اصل  که  یزی هر چ  دی خر یعنی ( ، و فروش متقابلمهی حق ب  ای  ی ،محصول الحاقیافته

.کند  

تواند گردش   یم یاول ، هوش مصنوع. فروش نقش داشته باشد   فی مرحله از ق نی تواند در ا یاز طرق مختلف م  یهوش مصنوع

  ت ی ری تواند شامل مدارك خودكار ، مد یم نی ا.  را به طور خودکار انجام دهد یری گی پردازش سفارش و پ  یبرا ازی کار مورد ن 

  تکراریمكرر و  یدهد تا از انجام کارها  یامکان را م نی فروش ا نی باشد و به متخصص  نی تأم رهی زنج ت ی ری و مد  یموجود 

از عناصر   ی برخ یخودکار ساز   یبرا  یتوان از هوش مصنوع یسفارش ، م یری گی به پ   ژه ی دوم ، با توجه و. مصون باشند

.  خدمات پس از سفارش استفاده کرد   

و نیاز های آینده آنها استفاده  برای شروع ارتباط با مشتری و شروع یحث با مشتریان در مورد تجربه  میتوان از ربات های چت 

)به عنوان مثال ، اطلاعات    یساختار  ر ی و غ افته ی ساختار  دار ی خر  یداده ها یهوش مصنوع لی و تحل ه ی سرانجام ، تجزکرد.  

. در مرحله اول انجام شود  ف ی و ورود مجدد به ق  دی جد یازهای کشف ن  ی تواند برا ی( میرفتار  

دهند که کدام محصولات اغلب با   ص ی توانند تشخ ی ، شرکت ها م ML گذشته با استفاده از  دی خر  یدر رفتارها یالگوها افتنی با 

دهد و تجربه   یم ش ی را افزا  دی خر ی اندازه کل که این امر دهند ، ی نشان م یشوند و محصول مکمل را به مشتر   یم ی داری هم خر

 .  بخشند یرا بهبود م یمشتر

درصد درآمد متوسط   60 جه ی کنند و در نت  ی استفاده م MLخود از   انی بهبود فروش متقابل به مشتر ی برا Hyatt یگروه هتل ها

 یهمانان ی موارد با م نی ا سه ی گذشته و مقا ی بر سابقه مهمان و رفتارها یمبتن  ی الگوها ییبا شناسا Hyatt .فته  ای  شی افزا ها اتاق  از

  ییبه امکانات هتل علاقه مند هستند ، شناسا ای دهند  یرا ارتقا م شان ا که احتمالا  اتاقر یهمانان ی تواند م یمشابه دارند ، م هی که نما

   کند.

و به    قی از پردازش دق نانی اطم ی شامل نظارت بر پردازش و تحقق سفارشات برا یری گی نقش متخصصان فروش در مرحله پ 

  یری گی ارتباطات پ  ق ی از طر یروابط خود با مشتر  تی به تقو دی فروش با  نی ، متخصص نی علاوه بر ا موقع سفارشات است. 

جمع کند ارائه   ییتواند به تنها ی متخصص فروش م ک ی از آنچه  ی تر قی تواند اطلاعات دق یم ی هوش مصنوع بپردازند. ی شخص

با استفاده از   هستند. یدر سطح شخص انی دهد ، اما متخصصان فروش به طور منحصر به فرد و تنها در ارتباط با مشتر

خود ، متخصصان    یو دانش شخص ات ی اطلاعات با تجرب  نی تواند ارائه دهد و ادغام ا یم یکه هوش مصنوع یطلاعات مفصلا

  نی خود ادغام کنند. استفاده از ا یری گی پ  یها  یدانش را در استراتژ نی توانند ا یدارند و م یمشتر یازهای از ن  یقی فروش درک دق

و   ری را تفس ی مشتر دی جد  یازهای کرده و ن  ییها را شناسا یتواند به متخصصان فروش کمک کند تا ناسازگار  یم ق ی اطلاعات دق

 شود.  ت ی تقو یروابط مشتر ت ی کنند و در نها ین ی ب  شی پ 

 

 به حداکثر رساندن هوش مشترک یبرا یتیریملاحظات مد .4

 قابل توجه است.   B2Bفروش   ف ی به حداکثر رساندن ارزش در سراسر ق یبرا ی و هوش انسان   یهوش مصنوع بی ترک لی پتانس

فروش ، ارزش   ندی وجود در تمام مراحل فرآ نی است ، با ا ادی متخصصان فروش با مهارت بالا همچنان ز ی ری به کارگ تی اهم

  ی تا از هوش انسان  می کن  یم فراهم   رانی مد یرا برا ییبخش ، ما راهنما نی وجود دارد. در ا یافزوده در استفاده از هوش مصنوع

از   ی در درک برخ رانی کمک به مد ی برا یت ی ری ملاحظات مد نی ا .برسند  کارایی به حداکثر B2Bدر فروش  یو هوش مصنوع

 فروش خود با آنها روبرو شوند.  ندی در فرآ یاست که ممکن است هنگام ادغام هوش مصنوع یموارد مهم

 است یآموزش ضرور 4.1

شده توسط   دی اطلاعات تول ر ی و تفس  یاستفاده از هوش مصنوع ی را برا یبان ی فروش و هم پرسنل پشت  نی هم متخصص دی با رانی مد

  ی است که هوش مصنوع نی ا یروند گسترده در کل مراحل فروش مجهز به هوش مصنوع ک ی  آموزش دهند. یهوش مصنوع

  یاطلاعات برا نی ا و قضاوت ی از اطلاعات کمک کند ، اما بررس یاستفاده از انبوه یو حت  ی، سازمانده جادی تواند به ا یم



 

 

لازم است به فروشندگان و کارکنان آموزش داده شود تا آنها بتوانند به   ناسازگار به عهده انسان است.  ای  ب ی عج های  یخروج 

 کنند.  یی، شناسا ستی ب و کار همسو ن خاص کس  طی را که با شرا یکرده و اطلاعات  ری تفس را یهوش مصنوع ی خروج یدرست 

  تمی در مورد الگور ژهی وابسته است )به و  یو آموزش یورود ی به داده ها ی هوش مصنوع ی ، از آنجا که خروج نی علاوه بر ا

  ی در واقع ، کارکنان برا داده ها آگاه باشند. نی ا و ورودی های ها ت ی از محدود دی فروش با نی ( ، متخصصMLتحت نظارت   یها

  یکمک به سازگار  یدارند و آموزش برا  دی جد یمهارت ها جادی به ا ازی ن  یهوش مصنوع یها  ستمی استخراج ارزش از س

 است.  یکارکنان ضرور 

 د ی ده وندیپ یدانش سازمان تی ریمد یها کیها و تاکت  یرا به استراتژ یهوش مصنوع 4.2

  تی و کم تی فی نامشهود مانند ک یها یی است که در آن شرکت ها از دارا یندی دانش فرآ تی ری کنند که مد یم شنهادی محققان پ 

  یری گ می تصم ی ها برا ییدارا نی دانش ، ملموس و قابل دسترس بودن ا تی ری گام مهم در مد کی  کنند.  یم جاد ی اطلاعات ارزش ا

و اشتراک اطلاعات   ینامشهود با گرفتن ، سازمانده  یها یی به دارا یدسترس یبرا  یعامل مهم ی هوش مصنوع است.  یت ی ری مد

  کی ها و تاکت  یبا استراتژ یدانش را با هوش مصنوع تی ری مد یها  تی فعال دی با رانی ، مد ای به حداکثر رساندن مزا  ی است. برا

 ادغام کنند. B2Bدانش شرکت  تی ری مد یها

 د یرا به هوش انسان بسپار ی/ عاطف  یاجتماع  یها و کارها نشیب 4.3

و   ه ی تجز کوتاهیبدون ساختار ، را اغلب در زمان  یداده ها ژهی بزرگ ، به و یتوانند داده ها ی م یهوش مصنوع یها ستمی س

  لی تحل یامدهای است که در استخراج پ  یهوش انسان  نی حال ، ا  نی با ا کنند. لی تبد دی داده ها را به اطلاعات مف نی کرده و ا لی تحل

در مورد   یری گ می ال "پس چه" و تصموپاسخ به س مهم است.  اری به دانش بس یاطلاعات هوش مصنوع لی و تبد یهوش مصنوع

  نهی استدلال بشر قادر است از زم است. یآن بهتر از هوش مصنوع ی برا یاست که هوش انسان  ی ا  فهی اقدام مناسب وظ کی 

تحقق بخشد. در   ی مسئله را در حل مشکلات تجار نی استفاده کند و ا یانسان  یها و مهارت ها  نهی ، زم اتی رب از تج ی گسترده ا

  ی تهای صلاح ش ی در نما ی هوش مصنوع یستمهای دارند. بعلاوه ، س یکم ار ی معمولا  تمرکز بس ی هوش مصنوع یستمهای مقابل ، س

  یا  ژهی و  تی از اهم B2Bدر فروش  یو عاطف  یاجتماع یها یستگی شا  نی ، ا به هر حال خود محدود هستند. یاجتماع ای  یعاطف

   شود.  ی انجام م یفروش مجهز به هوش مصنوع   فی است که توسط انسان در ق ی اساس ی فی برخوردار است و همچنان وظا

 انتقال  قی از طر انیمشتر یبانیپشت 4.4

و آماده شوند    قی تصد دی بانیز  رانی مد در روند فروش ، یو نقش هوش مصنوع  تی کارمندان در مورد اهم دی به خر یاب ی مشابه دست 

را   ی مشتر دی خواهد داد و با ریی را تغ  یتجربه مشتر یهوش مصنوع .پشتیبانی کنند را هستند خریدکه در حال  را یان ی تا مشتر

مدیران باید اطمینان حاصل   استقبال کنند. یفروش مجهز به هوش مصنوع ف ی تا از ق تلقین شود  تر پرورش داد تا به آنها عی سر

کنند که مشتریان هوش مصنوعی را به عنوان روشی برای راحت تر کردن کار شرکت ها درک و تصور نکنند ، بلکه به عنوان  

ممکن  انی از مشتر یبرخعی شود.  نوآوری شرکتها برای ارائه پیشنهادات بهتر و تعاملات فروش موثر تر از قبل در ذهن آنها تدا

  دی با رانی ، مد طی شرا نی در ا اعتماد ندارند.  یمجهز به هوش مصنوع ی به کارها ای انتقال نداشته باشند  نی ا رش ی به پذ یلی است تما

 ارائه خدمات به آنها اتخاذ کنند.  یبرا یروش سنت  ک ی کنند و سپس احتمالا   ییمردد را شناسا انی مشتر نی ا

 دیمقاومت داشته باشانتظار   4.5

بر  یمبن  ییها ینگران  را ی مردد خواهند بود ، ز یهوش مصنوع رفتنی فروش نسبت به پذ ندی در فرا  ری از کارمندان درگ یاری بس

که در   یدر هر صورت ، افراد  .ریی مقاومت در برابر تغ ل ی صرفا  به دل ای کند  ی نقش آنها را منسوخ م یهوش مصنوع نکهی ا

فروش فعال شده با هوش    فی ق ک ی کنند تا انتقال به  یروی پ  ریی تغ تی ری مد ی روش ها برا نی از بهتر دی با هستند ی رهبر ی پست ها

 ریی تغ ت ی ری ، به مد یساز تال ی جی د قی از طر عی سر راتیی تغ تی ری با توجه به مد دی با رانی ، مددر اصل  را هموار کنند. یمصنوع

در   یاساس ازی ن  کی همچنان  یو انسان   یشخص ی است که کمک ها نی تواند روشن کند ا یم ی رهبر که  نکته ک ی  شوند.  کی نزد

 روند فروش است. 

 است  تیاطلاعات در درجه اول اهم تیامن  4.6

  یبرا دی با رانی مد  کند. یم دای پ  یا  ندهی فزا  تی اطلاعات اهم تی ، امن  شتری و اتکا به اطلاعات ب  یساز  ره ی ، ذخ یبا جمع آور 

  دی اطلاعات خود بازد یت ی شود ، از اقدامات امن  یمحافظت م  انشانی مشتر یخصوص می منابع با ارزش و حر نی ا نکهی از ا نانی اطم

  تی از موقع یار ی دستگاه و بس نی در چند یرفتار مشتر  لی و تحل  هی و تجز  ییاست که با شناسا نی ا AIاهداف  نی از مهمتر یکی  کنند.

از    یفرد به عنوان بخش  یشخص  یاگر داده ها یبدان معناست که حت  نی ا کند.  می را ترس یمشتر  همه جانبه ی ها ل ی ها ، پروفا

داده ها را براساس   نی تواند ا یم ی هوش مصنوع ستمی س  کی شناخته شود ، ناشناس شود ،  ی هوش مصنوع ی ورود یندهای فرا

کند و شرکت   یرا محو م ییشناسا رقابل ی و غ  ییساقابل شنا ی داده ها نی ب  زی تما عمل  نی ااما  نام کند یدستگاه ها ، ب  ری استنباط سا

   کند. ی با چالش مواجه م یخصوص می حر یبه الزامات قانون  یبندی پا ی ها را برا



 

 

 د ی کن جادیا یاز هوش مصنوع یتی حما یندهای ساختار فروش و فرآ  کی 4.7

بازار ، به   یروهای ن  ری سا ای ، رقبا  انی اطلاعات در مورد مشتر قی دق یو بررس   یجمع آور   ی، فروشندگان برا  یبه طور سنت 

  کردند.  ی م یادی اعتماد ز یاب ی بازار قات ی متخصصان تحق ای فروش  ارانی مانند کارکنان توانمند فروش ، دست  یبان ی کارمندان پشت 

در   یگذار  متی ق  ای  یبند  می تقس یمدل ها  می از داده ها و توسعه و تنظ یادی مقدار ز ل ی و تحل  ه ی در تجز ی هوش مصنوع ییتوانا

بالقوه هوش   ری تأث  دی با رانی مد دهد. ریی توابع مربوط به فروش را تغ نی ا یسازمان  یندهای ، ممکن است ساختار و فرا کوتاهزمان 

اجازه   یکنند که به هوش مصنوع ی را طراح ییندهای و فرا رندی خود در نظر بگ  یو سازمان  یرا بر ساختار دپارتمان  یمصنوع

 ادغام شود.  یسازمان  یدهد تا در گردش کار و عملکردها یم

5. AI   شود ینم نیگزی، جا ابدی یم شیافزا 

کار   ت ی بر ماه ق ی عم راتیی تغ نی ا کند. جادی ا B2Bرا در روند فروش  یاساس راتیی از تغ یآماده است مجموعه ا  یهوش مصنوع

  یشوند و حت  یم یبان ی پشت  AIتوسط  B2Bمتخصصان فروش   گذارد. یم ری انسان تأث  یری گ  می هوش و تصم بر ژه ی بشر ، به و

مشتاق به استفاده   رانی است که مد نی مشکل ا را که قبلا  توسط مردم انجام شده است کنار بگذارند. ییاز کارها یممکن است برخ

که متخصصان فروش در   یکند و نقش جاد ی ا B2Bممکن است در روند فروش  AIکه  یدر مورد سهم د ی جد ی ها یفن آور  نی از ا

مهمتر   اری بس یهوش مصنوع رفتنی هنگام پذ یدرک حت  نی ا  . آگاهی لازم را ندارنددارند ،  یفروش مجهز به هوش مصنوع  فی ق

   است.و کنترل انسان  ی ری گ می از تصم یکنار گذاشتن درجه ا  یبه معنا چون است ، 

فروش    فی انسان در هر مرحله از ق یر ی گ می که هوش و تصم ی ، مقاله ما علاوه بر روشن کردن نقش همین موضوع با توجه به 

که   می دواری ام . داد حی فروش توض ف ی را در هر مرحله از ق  AI یها  ستمی دارد ، سهم ارزش افزوده س ی مجهز به هوش مصنوع

 . اده باشدارائه د  ی در مورد مکمل بودن انسان و هوش مصنوع یجامع دگاه ی مقاله ما د

  یانسان  ف ی وظا نی گزی جا  یحت  ای  ت ی انسان را تقو هوش  تواند  یفوق العاده پردازش اطلاعات ، م ت ی ، با ظرف یهوش مصنوع

  ای مقابله با اطلاعات متناقض  ی ، انسان ها هنوز هم در استفاده از شهود برا یاز طرف شود.  B2Bدر فروش   یتکرار  مشخص و

مهم هستند ، حرف اول را   B2Bرابطه که در فروش  جادی ا ی مربوط به تجارت و جنبه ها یامدهای و پ  نشی نامشخص و استخراج ب 

 شانی ازهای ن  نی در تأم  انی ه مشترفروش کمک ب  نی متخصص یی، هدف نها ق ی عم یدر مواقع دگرگون  یدر واقع ، حت  زنند. یم

شود   ی محقق م ییاست که چگونه هدف نها نی کرده ا ریی آنچه تغ کرد.  شنهادی پ  ( لومن ی لی و) آن فیلم ت ی شخص است ، همانطور که 

  یداده ها  ل ی هدف با تبد نی به ا یاب ی توانند از فروشندگان در دست  ی ، م یهوش مصنوع ژهی نوظهور ، به و یها ی و چگونه فن آور

 کنند. یبان ی دانش پشت  تی بزرگ به اطلاعات و در نها


