
Naudojimosi vadovas pardavimų užklausų analitikui 

 

1. Įvadas 

Apžvalga 

Pardavimų užklausų analitiko asistentas yra DI įrankis, padedantis analizuoti ir prioritetizuoti 

pardavimų užklausas, siekiant optimizuoti pardavimo procesus, sukurti veiksmingas strategijas ir 

maksimaliai padidinti pelną. Šis įrankis suteikia įžvalgų apie pardavimų potencialą, leidžia 

nustatyti prioritetines užklausas ir pateikia duomenimis pagrįstas rekomendacijas, kurios padeda 

veiksmingai monetizuoti užklausas ir siekti ilgalaikių pardavimo tikslų. 

Pagrindinės funkcijos 

• Užklausų analizė ir vertinimas: DI asistentas padeda analizuoti pardavimų užklausų 

duomenis, atsižvelgiant į potencialų pelningumą, klientų poreikius ir rinkos tendencijas. 

• Prioriteto nustatymo rekomendacijos: Siūlo strategijas, kaip nustatyti užklausų 

prioritetus, kad būtų padidinta pardavimo veiksmingumas ir greičiau užtikrinamos verslo 

pajamos. 

• Pardavimo strategijų kūrimo gairės: Pateikia įžvalgas ir rekomendacijas, kaip kurti 

pardavimų strategijas pagal užklausų analizę, pritaikant jas rinkos sąlygoms ir klientų 

lūkesčiams. 

 

2. Pradžia 

Sisteminiai reikalavimai 

• Prieiga prie interneto, naudojant kompiuterį arba išmanųjį įrenginį. 

• Naršyklė (pvz., „Chrome“, „Firefox“) su įjungtu „JavaScript“. 

• Naujausia ChatGPT arba kita patikima versija, leidžianti dirbti su DI asistentu. 

Prisijungimas prie pardavimų užklausų analizės asistento 

1. Prisijunkite prie platformos: Pasiekite DI asistentą per įmonės arba asmeninę paskyrą. 

2. Pradėkite sesiją: Įrašykite užklausą ar analizės tikslą, pvz., „Kaip nustatyti prioritetus 

pagal užklausų pelningumą?“ arba „Parengti pardavimo strategijas pagal klientų 

poreikius“. 

 

3. Sąsajos funkcionalumas 

Pagrindinės funkcijos 



• Įvedimo langas: Čia įrašykite klausimą apie užklausų analizę ar pardavimo strategijas, 

pvz., „Kaip įvertinti užklausų pelningumo potencialą?“ arba „Kokius prioritetus taikyti 

pagal klientų vertę?“ 

• Teminiai patarimai: DI asistentas pateikia rekomendacijas dėl užklausų vertinimo 

kriterijų, prioritetų nustatymo ir duomenų analizės metodų, kurie leidžia tiksliai nustatyti 

pelningas užklausas. 

• Strategijos kūrimo gairės: DI įrankis padeda sukurti pardavimo strategijas, remiantis 

užklausų analize, įskaitant pelningumo ir klientų poreikių vertinimo metodikas. 

 

4. Kaip naudoti pardavimų užklausų analizės asistentą 

Pardavimų užklausų analizės ir prioritetizavimo procesas 

1. Užklausų duomenų analizė: Paprašykite asistento padėti analizuoti užklausų duomenis 

pagal pardavimo potencialą, klientų poreikius ir pelningumą. Pvz., „Kaip analizuoti 

užklausų duomenis pagal klientų segmentus?“ 

2. Prioritetų nustatymas pagal pelningumą: DI asistentas gali pasiūlyti strategijas, kaip 

nustatyti prioritetus užklausoms, kurios turi didžiausią pelningumo potencialą ir atitinka 

įmonės tikslus. 

3. Strategijų kūrimas pagal užklausų tipus: Paprašykite asistento rekomendacijų dėl 

skirtingų strategijų kūrimo pagal užklausų kategorijas – nuo didelės apimties projektų iki 

greitų pardavimo galimybių. 

4. Pardavimo taktikos parinkimas: DI įrankis gali pateikti rekomendacijas dėl pardavimo 

taktikų, kurios pritaikytos konkretiems klientų segmentams ar užklausoms, pavyzdžiui, 

greitų atsakymų ir personalizuotų pasiūlymų. 

Individualizavimas 

Asistentas gali pritaikyti analizės rekomendacijas pagal specifinius įmonės tikslus, pramonės 

šaką ir rinkos sąlygas, kad pardavimų strategija būtų maksimaliai veiksminga ir ilgalaikė. 

 

5. Užklausų peržiūra ir strategijų tobulinimas 

1. Užklausų analizės rezultatų peržiūra ir tikslinimas: Peržiūrėkite asistento pateiktas 

įžvalgas apie užklausas ir, jei reikia, paprašykite papildomų analizės duomenų ar 

alternatyvių prioritetizavimo būdų. 

2. Strategijų kūrimas pagal analizės duomenis: Naudokitės DI asistento įžvalgomis, kad 

sukurtumėte strategijas, skirtas aukšto pelningumo užklausoms, segmentuotoms pagal 

klientų poreikius ir rinkos tendencijas. 

3. Strategijų įgyvendinimas ir stebėsena: Pradėkite įgyvendinti sukurtas strategijas ir 

stebėkite jų efektyvumą realiuoju laiku, remdamiesi asistento pateiktais stebėsenos ir 

optimizavimo patarimais. 



 

6. Dažniausiai pasitaikančios problemos ir jų sprendimai 

1. Nepakankamai pelningų užklausų prioritetizavimas 

o Sprendimas: Paprašykite asistento pateikti išsamesnius pelningumo analizės 

metodus arba prioritetizavimo kriterijus, kurie leistų geriau įvertinti užklausų 

vertę. 

2. Neaiškūs klientų poreikiai ir lūkesčiai 

o Sprendimas: Naudokite DI asistento rekomendacijas, kad gautumėte įžvalgas 

apie klientų poreikius ir jų prioritetus, pritaikant strategijas atsižvelgiant į 

kiekvieno segmento lūkesčius. 

3. Neracionalus laiko ir išteklių paskirstymas užklausoms 

o Sprendimas: Paprašykite asistento pateikti užklausų vertinimo ir išteklių 

paskirstymo rekomendacijas, kurios padėtų optimaliai skirti laiko ir resursų 

pelningiausioms užklausoms. 

 

7. Geriausios praktikos naudojant DI asistentą pardavimų užklausoms analizuoti 

• Segmentuokite užklausas pagal pelningumo potencialą: Naudokitės DI asistento 

įžvalgomis, kad užklausos būtų segmentuotos pagal pelningumą ir pritaikytos 

konkrečiam pardavimo modeliui. 

• Stebėkite ir optimizuokite prioritetus nuolat: Pasinaudokite asistento pateiktais 

duomenimis ir analizės metodais, kad nuolat stebėtumėte prioritetus, atsižvelgdami į 

kintančius rinkos poreikius ir įmonės tikslus. 

• Kurkite personalizuotas pardavimo strategijas: Remkitės DI asistento 

rekomendacijomis, kad strategijos būtų pritaikytos kiekvienai užklausų kategorijai ir 

atitiktų klientų lūkesčius. 

 

Išvada 

Pardavimų užklausų analizės asistentas yra vertingas įrankis, padedantis analizuoti ir 

prioritetizuoti užklausas, siekiant veiksmingų pardavimų strategijų ir optimalios monetizacijos. 

Naudodamiesi šiuo vadovu, pardavimų užklausų analitikai gali maksimaliai išnaudoti asistento 

galimybes, kad jų sprendimai būtų pagrįsti duomenimis ir leistų didinti pardavimų efektyvumą 

bei ilgalaikį pelningumą. 

 


