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要点速记
	如今的B2B销售活动中，70%的功能都可以实现自动化。
	虽然B2B销售人员需要掌握的技术工具看起来让人望而生畏，但除了掌握这些工具以外别无选择。
	虚拟销售助理“史蒂夫”向我们展示了未来B2B销售的迷人图景。
	无论人工智能机器人和其他先进技术如何厉害，也依然缺少人类销售的特质。
	未来的B2B销售将面临巨变。
	要成为“技术加持的销售”，可以学习技术销售天才雷明顿·罗林斯的经验。
	当你掌握了更高级的技术销售知识后，就可以运用新技能提高销售业绩。


导读荐语
作家亚瑟·克拉克曾经写到，“任何技术，只要足够先进，都与魔法无异。”根据这一说法，贾斯汀·迈克尔和托尼·休斯预测称，未来的B2B销售可能会由无所不能的机器人来完成。例如，销售代表的人工智能机器人可以与买家的机器人先行“对接”，开启购买过程，随后买卖双方再进行后续操作。为了保住饭碗、提高竞争力，销售人员必须掌握人工智能、销售技术和影响力日隆的B2B销售机器人技术。

浓缩书
如今的B2B销售活动中，70%的功能都可以实现自动化
高科技的快速发展，包括大规模的自动化，已成为如今B2B销售的常态。高达70%的B2B销售流程能够实现自动化，而这一比例在未来还会上升。
“应用于技术的资本可以完全取代昂贵、高开销的人类，这在历史上尚属首次。”

销售代表如果跟不上高科技的发展，就可能会丢掉工作。为了保持自身的商业价值，销售人员必须掌握销售数据、人工智能和销售技术，发展或提高在计算机科学、数学和应用统计学方面的知识和专业技能，包括电子表格的使用。熟练掌握SQL、Tableau、JS、Python和R等工具的销售人员将从中受益。紧跟B2B销售领域的高科技发展绝非易事，但唯有如此，销售人员才能跟上未来的需求。
虽然B2B销售人员需要掌握的技术工具看起来让人望而生畏，但除了掌握这些工具以外别无选择
随着销售技术的进步，B2B销售人员面临着成为技术专家的挑战。市场上的技术选择让人眼花缭乱，而新的选择也层出不穷。成为销售技术专家是一项令人生畏的任务，对许多销售代表而言，甚至是不可能完成的任务。
“设想一下，人工智能可以整合互联网上所有可能的数据源，对其进行优先排序，在合适的时间借助合适的信息采取行动，在纳秒内确定互联网内容提供商中的最优买家，在潜在买家准备好后再来通知你，此时的买家已经进入了销售漏斗的更深处。这样的场景你意下如何？”

B2B销售代表的主要问题是，如何开始学习现有的销售技术。以下建议能够帮助你在销售技术领域更好入门。
	首先，与销售行业的创新中枢赛富时建立联系。赛富时的Einstein是一个强大的人工智能工具，可以“分析CRM数据，以识别交易风险，并进行准确预测。”Hubspot和Microsoft Dynamics能提供可靠的“CRM/CX/营销自动化”服务。
	潜在客户的最佳来源是LinkedIn销售导航器。
	最好的销售互动平台是Outreach、SalesLoft、Groove和XANT。XANT的Aaron Janmohamed建议销售人员“获取并利用实时参与度和结果数据，这些数据会在买卖双方的网络中不断更新。”
	在自动化领域，推荐可以连接系统的网络服务和API。推荐的应用包括Tray.io、Workato、Zapier、Syncari、Automate.io和IFTT(如此即彼)。
	MixMax非常适合工作流程自动化，包括日历、自动答复和跟进推销邮件。
	高质量的数据扩充工具包括Cognism、ZoomInfo/Discover、Adapt.io、SalesIntel.io和LeadIQ。
	常用的并行辅助拨号器(PADS)包括ConnectAndSell、ConnectLeader和Orum。 PADS能够自动拨号并与潜在客户联系。ConnectandSell的首席执行官Chris Beall建议每天进行30次以上的有效销售讨论。
	与CRM直接配合并在捕获呼叫的拨号器包括RingDNA、Aircall、Dialpad和Truly。
	使用Google Meet、Teams或Zoom.us开展远程数字会议。
	通过ZoomInfo Scoops、InsideView、Navigator和Triggr.ai监控销售机会的触发事件。
	选择与GDPR、CCPA、CASL和CAN-SPAM规则完全兼容的自动化系统。
	B2B销售代表也需要成为布尔搜索的专家。是否能熟练进行布尔搜索，将意味着幼儿园小朋友和大学生之间的差别。销售人员在布尔搜索领域需要掌握的专业知识，将远远超过销售导航器中向导的水平。

虚拟销售助理“史蒂夫”向我们展示了未来B2B销售的迷人图景
设想某个场景中，萨莉是销售代表，玛丽是潜在客户。史蒂夫(销售团队支持虚拟实体)是提供销售人工智能的数字虚拟销售助理。在这个忙碌的三人组合中，最忙碌的是史蒂夫。它要安排萨莉和玛丽见面，还要做大量笔记。
“预测未来的最好方法是创造未来。(艾伦·凯，雅达利前首席科学家)”

在会面之前，史蒂夫向萨莉提供了有关玛丽的全面信息，包括她在商业文章和其他公共渠道中体现出的态度、偏好和愿望。史蒂夫提供玛丽的个人资料，包括她的“个性风格、价值观…个人兴趣和所属关系。”史蒂夫在与莎莉直接沟通的同时，也在监控着会议，包括玛丽的“身体语言、面部表情、语调”和语言。史蒂夫会建议莎莉问玛丽一些问题。史蒂夫会根据对话主题，向莎莉推荐应该使用的特定单词和短语，并显示出哪些历史会面曾引起玛丽最强烈的共鸣。每次会面后，史蒂夫都会指导莎莉在与玛丽的下一次会面中如何表现得更好。史蒂夫能计算出未决交易的估值，并就成交日期提出建议。在人工智能的帮助下，萨莉与玛丽完成了交易。未来，类似于史蒂夫帮助下的销售活动将愈发常见。
无论人工智能机器人和其他先进技术如何厉害，也依然缺少人类销售的特质
销售领域的技术发展将怎样影响B2B销售代表呢？
“我们的大脑如同一台超级计算机，是有史以来最伟大的人工智能，可以用于更高价值的活动，例如与客户交谈。”

随着技术逐渐占据主导地位，销售人员想要占据一席之地，要注意以下四点：
 
	机器无法表现出同理心。机器不会讲故事，也不会针对具体客户发表并分享有见地的看法，没有机器可以复刻人类的这些能力。因此，销售代表必须有同理心、有观察力、会讲故事，唯有如此才能同潜在客户建立联系。
	尽管存在风险、不确定性和敏感性，人类的第六感能帮助自己处理复杂的问题。在这一点上，销售人员而非机器可以大放异彩。
	在B2B销售中，商品化是销售人员的一大威胁。要避免这一点，就要努力成为所在领域的专家，从而教育潜在客户如何使用你提供的产品来改善他们的业务。
	不断提高你技术商(TQ)。为自己建立一个技术库。技术商意味着能够将技术融入工作和个人生活，从而适应技术进步，提出应对策略。

未来的B2B销售将面临巨变
随着技术带来的巨变，B2B销售的未来会怎样？对此，大多数预言家都弄错了。
“我们高估了未来两年的变化，却低估了未来十年的变化。——赛富时公司首席执行官马克·贝尼奥夫”

思考以下关于B2B销售长期发展的预测：
	虚拟销售和远程工作将成为常态。许多公司将不再根据地点招聘销售人员。大多数公司的招聘的标准将不再是应聘者的居住地，而是其业务、沟通和技术能力。
	随着销售和营销日益融合，首席收入官(CRO)将拥有销售业务的最终决定权。
	首席收入官将推动客户和销售体验、设计信息和活动、指导数据管理，并监督公司销售技术的整合。
	公司将减少对外部销售的投资，增加对技术和内部销售的投资。
	技术将是所有B2B销售互动的起点，机器将把潜在的业务交给销售代表。
	到2030年，现场销售代表的数量将减少三分之一。
	销售技术工具将吸引50亿美元的新投资，从而带来新销售技术的爆发。
	预计到2025年，将会有初创企业证明，可以通过“机器人销售”来实现销售漏斗的装载和关闭。换句话说，软件可以全程负责销售的发起、跟进和完成，无需人力介入。
	到2027年，数字虚拟销售助理(DVSAs)将成为现实。然而，销售人员必须贡献出机器所不具备的同情心和领导力。
	销售人工智能在电话和文本聊天领域已经通过了图灵测试，即机器是否能模拟真实的人类互动吗。下一步是测试是否能在Zoom销售电话中通过图灵测试。
	美国联邦贸易委员会(FTC)将要求在人工智能生成的内容上贴上警告标签。
	政府将禁止由机器创造的、以电话或视频通话为媒介的人类接触。
	在微软和赛富时的带领下，CRM将发展成完整的客户体验(CX)。
	销售技术领域将会有大量引人注目的收购活动。
	作为教练和参与者，销售经理将承担完成大宗交易的主要责任。3883
	包括电子学习在内的虚拟销售培训，将在Zoom上使用虚拟形象，以提供人工智能角色扮演。
	人工智能机器人将出售任何被归类为商品的东西。
	大型科技公司将占据主导地位。
	技术进步将催生失业和对技术部门的不满。
	到2055年左右，销售将由机器人进行。

要成为“技术加持的销售”，可以学习技术销售天才雷明顿·罗林斯的经验
B2B销售人员必须努力成为“人机结合体”，能够将技术和人力销售相结合。广受欢迎的在线卖家Extrovert.io的联合创始人雷明顿·罗林斯就是一个绝佳的例子。在这一例子中，B2B销售人员积极采用先进技术，从而提升了销售业绩。
“机器人开始将目光瞄向B2B卖家了。”

罗林斯大学期间开始从事技术销售。由于还要上课，他很难完成每个月的销售指标。罗林斯意识到自己必须要多迈出一步，于是便投身于销售技术。他通过“阅读、研究、测试、实践和协作”运用其个性化的技术包，包括编程语言、数据库、前端和后端工具，以及通过应用程序编程接口(API)连接的应用程序。
当罗林斯详细了解了每个平台的运作方式后，他创建了大量电子邮件内容，绕过垃圾邮件过滤器，与他最有可能的潜在客户联系。通过专注于技术，罗林斯取得了成效。他创建了价值250万美元的渠道，其中包括各种大公司，并常常超额完成50%的销售业绩。借助Extrovert.io，罗林斯向同事们讲述了他成功的背景，尤其是如何大规模推行自动化，并在销售团队间分享方法。要想向罗林斯看齐，你应该提高技术商，不断学习并运用新知识，从而提升销售额。
当你掌握了更高级的技术销售知识后，就可以运用新技能提高销售业绩
失败几乎总是来自于执行不力。哪怕你掌握了最先进的销售技术和工具，如果不能运用于实战的话，你的销售业绩只能是原地踏步，甚至是不进则退。
“这位顾客96岁，部分失聪、视力受损，但却以分期付款的方式买了一套百科全书。“伊芙看起来是一个如此可爱体贴的女孩，她答应在我孤独或困惑的时候通过Zoom来看我。”

作为B2B销售人员，在这一快速发展的机器自动化时代，你必须着手在新的水平线上处理事情，打造为你所用的销售技术组合，并将其投入实战。

关于作者
贾斯汀·迈克尔（Justin Michael）在前沿的SaaS上创造了全周期收入记录，激发了COMBO潜在客户销售渠道。托尼·休斯（Tony Hughes）是Sales IQ Global的联合创始人兼销售创新总监。
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