Naudojimosi vadovas pardavimy uzklausy analitikui

1. Ivadas

ApZzvalga

Pardavimy uzklausy analitiko asistentas yra DI jrankis, padedantis analizuoti ir prioritetizuoti
pardavimy uzklausas, siekiant optimizuoti pardavimo procesus, sukurti veiksmingas strategijas ir
maksimaliai padidinti pelna. Sis jrankis suteikia jzvalgy apie pardavimy potenciala, leidzia
nustatyti prioritetines uzklausas ir pateikia duomenimis pagristas rekomendacijas, kurios padeda
veiksmingai monetizuoti uzklausas ir siekti ilgalaikiy pardavimo tiksly.

Pagrindinés funkcijos

o UzZklausy analizé ir vertinimas: DI asistentas padeda analizuoti pardavimy uzklausy
duomentis, atsizvelgiant j potencialy pelninguma, klienty poreikius ir rinkos tendencijas.

« Prioriteto nustatymo rekomendacijos: Siiilo strategijas, kaip nustatyti uzklausy
prioritetus, kad biity padidinta pardavimo veiksmingumas ir grei¢iau uztikrinamos verslo
pajamos.

o Pardavimo strategijuy kiirimo gairés: Pateikia jzvalgas ir rekomendacijas, kaip kurti
pardavimy strategijas pagal uzklausy analize, pritaikant jas rinkos saglygoms ir klienty
lukesciams.

2. Pradzia
Sisteminiai reikalavimai
e Prieiga prie interneto, naudojant kompiuterj arba iSmanyjj jrenginj.
e Narsykle (pvz., ,,Chrome*, ,,Firefox*) su jjungtu ,,JavaScript*.
o Naujausia ChatGPT arba kita patikima versija, leidZianti dirbti su DI asistentu.
Prisijungimas prie pardavimu uzklausy analizés asistento
1. Prisijunkite prie platformos: Pasiekite DI asistentg per jmonés arba asmening paskyra.
2. Pradékite sesija: [raSykite uzklausg ar analizés tiksla, pvz., ,,Kaip nustatyti prioritetus

pagal uzklausy pelninguma?* arba ,,Parengti pardavimo strategijas pagal klienty
poreikius®.

3. Sasajos funkcionalumas

Pagrindinés funkcijos



« Ivedimo langas: Cia jrasykite klausima apie uzklausy analize ar pardavimo strategijas,
pvz., ,,Kaip jvertinti uzklausy pelningumo potencialg?* arba ,,Kokius prioritetus taikyti
pagal klienty verte?*

« Teminiai patarimai: DI asistentas pateikia rekomendacijas dél uzklausy vertinimo
kriterijy, prioritety nustatymo ir duomeny analizés metody, kurie leidzia tiksliai nustatyti
pelningas uzklausas.

o Strategijos kiirimo gairés: DI jrankis padeda sukurti pardavimo strategijas, remiantis
uzklausy analize, jskaitant pelningumo ir klienty poreikiy vertinimo metodikas.

4. Kaip naudoti pardavimy uzklausy analizés asistentg
Pardavimuy uzklausy analizés ir prioritetizavimo procesas

1. UZklausy duomeny analizé: PapraSykite asistento padéti analizuoti uzklausy duomenis
pagal pardavimo potenciala, klienty poreikius ir pelninguma. Pvz., ,,Kaip analizuoti
uzklausy duomenis pagal klienty segmentus?

2. Prioritety nustatymas pagal pelninguma: DI asistentas gali pasidilyti strategijas, kaip
nustatyti prioritetus uzklausoms, kurios turi didZiausig pelningumo potencialg ir atitinka
jmongs tikslus.

3. Strategiju kiirimas pagal uzklausy tipus: PaprasSykite asistento rekomendacijy dél
skirtingy strategijy kiirimo pagal uzklausy kategorijas — nuo didelés apimties projekty iki
greity pardavimo galimybiy.

4. Pardavimo taktikos parinkimas: DI jrankis gali pateikti rekomendacijas dél pardavimo
taktiky, kurios pritaikytos konkretiems klienty segmentams ar uzklausoms, pavyzdziui,
greity atsakymuy ir personalizuoty pasiiilymy.

Individualizavimas
Asistentas gali pritaikyti analizés rekomendacijas pagal specifinius jmonés tikslus, pramonés
Saka ir rinkos salygas, kad pardavimy strategija biity maksimaliai veiksminga ir ilgalaike.

5. UZklausy perZitira ir strategijy tobulinimas

1. Uzklausy analizés rezultaty perziura ir tikslinimas: Perzitirékite asistento pateiktas
1zvalgas apie uzklausas ir, jei reikia, papraSykite papildomy analizés duomeny ar
alternatyviy prioritetizavimo biidy.

2. Strategiju kuirimas pagal analizés duomenis: Naudokités DI asistento jzvalgomis, kad
sukurtumeéte strategijas, skirtas aukSto pelningumo uzklausoms, segmentuotoms pagal
klienty poreikius ir rinkos tendencijas.

3. Strategiju igyvendinimas ir stebésena: Pradékite jgyvendinti sukurtas strategijas ir
stebekite jy efektyvuma realiuoju laiku, remdamiesi asistento pateiktais stebésenos ir
optimizavimo patarimais.



6. Dazniausiai pasitaikancios problemos ir ju sprendimai

1. Nepakankamai pelningy uzklausy prioritetizavimas
o Sprendimas: Paprasykite asistento pateikti iSsamesnius pelningumo analizés
metodus arba prioritetizavimo kriterijus, kurie leisty geriau jvertinti uzklausy
verte.
2. NeaiSkas klienty poreikiai ir likesciai
o Sprendimas: Naudokite DI asistento rekomendacijas, kad gautuméte jzvalgas
apie klienty poreikius ir jy prioritetus, pritaikant strategijas atsizvelgiant |
kiekvieno segmento liikescius.
3. Neracionalus laiko ir iStekliy paskirstymas uzklausoms
o Sprendimas: Paprasykite asistento pateikti uzklausy vertinimo ir istekliy
paskirstymo rekomendacijas, kurios padéty optimaliai skirti laiko ir resursy
pelningiausioms uzklausoms.

7. Geriausios praktikos naudojant DI asistentg pardavimy uzklausoms analizuoti

o Segmentuokite uzklausas pagal pelningumo potencialg: Naudokités DI asistento
1zvalgomis, kad uzklausos biity segmentuotos pagal pelningumag ir pritaikytos
konkreciam pardavimo modeliui.

o Stebékite ir optimizuokite prioritetus nuolat: Pasinaudokite asistento pateiktais
duomenimis ir analizés metodais, kad nuolat stebétuméte prioritetus, atsizvelgdami |
kintancius rinkos poreikius ir jmonés tikslus.

o Kurkite personalizuotas pardavimo strategijas: Remkités DI asistento
rekomendacijomis, kad strategijos biity pritaikytos kiekvienai uzklausy kategorijai ir
atitikty klienty lukescius.

Isvada

Pardavimy uzklausy analizés asistentas yra vertingas jrankis, padedantis analizuoti ir
prioritetizuoti uzklausas, siekiant veiksmingy pardavimy strategijy ir optimalios monetizacijos.
Naudodamiesi $iuo vadovu, pardavimy uzklausy analitikai gali maksimaliai iSnaudoti asistento
galimybes, kad jy sprendimai buty pagrjsti duomenimis ir leisty didinti pardavimy efektyvuma
bei ilgalaikj pelninguma.



