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			Wstęp

			Pierwsze pokolenie

			Jesteśmy na początku transformacyjnej podróży, która pozwoli nam wykorzystać potencjał sztucznej inteligencji (AI) w celu oszczędzania czasu, przedefiniowania sztuki sprzedaży i zwiększenia samej sprzedaży. Ta książka jest przewodnikiem, który pomoże Ci zidentyfikować sposoby integracji sztucznej inteligencji w Twoim procesie sprzedaży i podejściu do niej.

			Należysz do pierwszego pokolenia liderów sprzedaży, menedżerów i handlowców, mającego dostęp do sztucznej inteligencji. To przełomowy moment, który odcina nas od przeszłości bez możliwości powrotu. W przyszłości sprzedawcy będą uzbrojeni w jeszcze silniejszą AI, podobnie jak klienci.

			Jest pewne, że większość handlowców będzie używać AI do oszczędzania sobie czasu poprzez automatyzację procesów i redukcję pracochłonnych zadań, takich jak aktualizacja kontaktów w systemie CRM czy przenoszenie transakcji z danego etapu sprzedaży do kolejnej fazy na podstawie notatek roboczych.

			Niektóre firmy zapewne podejmą skazaną na niepowodzenie decyzję o pełnej automatyzacji procesu sprzedaży i obsługi klienta, sądząc, że można zastąpić interakcję międzyludzką bezdusznymi robotami. O ile może się to sprawdzić w przypadku prostych, transakcyjnych sprzedaży, to jednak w sytuacjach, gdy klient ma do podjęcia kluczową decyzję, która musi być prawidłowa za pierwszym razem, szanse powodzenia są niewielkie.

			Jeśli chodzi o złożone decyzje zakupowe i długotrwałe procesy sprzedażowe, Ty — jako profesjonalny sprzedawca — będziesz ważniejszy niż kiedykolwiek wcześniej. Już dzisiaj, w czasach nieustannych, gwałtownych zmian, zyskanie pewności siebie przez kupujących jest coraz trudniejsze. To oznacza, że klienci nadal będą potrzebować Twojej eksperckiej porady i wskazówek, gdy w grę wchodzą poważne decyzje.

			Dobra wiadomość jest taka, że w erze sztucznej inteligencji Twoje umiejętności miękkie, relacje międzyludzkie i bezpośredni kontakt z drugim człowiekiem dadzą Ci ogromną przewagę konkurencyjną.

			Natomiast zła wiadomość jest taka, że jeśli będziesz zwlekać z wdrożeniem narzędzi AI, szybko zostaniesz w tyle za tymi, którzy już to zrobili. A ponieważ należysz do pierwszego pokolenia stającego przed tym wyzwaniem, nie masz gotowej mapy drogowej, która pomogłaby Ci adaptować i implementować sztuczną inteligencję. I właśnie dlatego napisaliśmy tę książkę.

			To jest książka o sprzedaży

			AI w rękach sprzedawcy ma być w założeniu przewodnikiem po sposobach wykorzystania sztucznej inteligencji w celu oszczędzania czasu i zwiększania sprzedaży. Chodzi nam o to, by dać Ci do ręki potężne narzędzie, które pomoże Ci osiągnąć Twoje cele sprzedażowe.

			To poradnik sprzedażowy, a nie podręcznik techniczny. Pokazujemy, jak wykorzystać sztuczną inteligencję w działaniach handlowych, aby zyskać przewagę konkurencyjną. Chcemy zbudować most między możliwościami AI i osiąganiem rzeczywistych celów sprzedażowych, skupiając się w szczególności na:

			• komunikacji i wiadomościach,

			• wyszukiwaniu potencjalnych klientów (prospektingu),

			• planowaniu i przygotowaniach przed rozmową z klientem,

			• prowadzeniu skutecznych rozmów handlowych,

			• sprzedaży opartej na odkrywaniu potrzeb i dostarczaniu wartości,

			• prezentacjach i analizach przypadków biznesowych,

			• negocjacjach i zamykaniu sprzedaży.

			Jesteśmy zawodowymi handlowcami i napisaliśmy tę książkę z myślą o innych specjalistach w tej branży. A ponieważ lubimy krótkie rozdziały, więc dokładnie to znajdziesz w środku — konkretne informacje na dany temat podane w możliwie jak najbardziej zwięzłej formie.

			Jeden głos

			Aby uniknąć nużących, rozwlekłych dialogów, które często dominują w książkach pisanych przez kilku autorów, w większości przypadków używamy jednego głosu. Mamy podobne podejście do sprzedaży i nie widzimy potrzeby rozdzielania naszych perspektyw. Uważamy też, że nie ma uniwersalnych technik czy metod sprzedażowych. Wszystko może zadziałać. To Ty powinieneś określić, co daje Ci największe szanse na sukces w Twojej konkretnej sytuacji sprzedażowej.

			Aby zapewnić odpowiedni kontekst lub odnieść się do przeciwstawnych opinii czy naszej indywidualnej własności intelektualnej, w niektórych przypadkach wskażemy, że dana technika lub koncepcja należy do jednego z nas (Anthony’ego lub Jeba) i podamy źródło tej informacji. 

			To doskonały moment na książkę o tej tematyce

			Przy odpowiednim planowaniu i wdrożeniu generatywna sztuczna inteligencja może być potężnym narzędziem, które pomoże Ci zwiększyć sprzedaż. Jednak początki zawsze są trudne. Innowacje w tej dziedzinie następują tak szybko, że czasem nawet nie wiadomo, od czego zacząć.

			Naszym celem nie jest przedstawienie wyczerpującej listy dostępnych narzędzi i platform ani zapewnienie szczegółowych instrukcji ich obsługi. Technologia rozwija się zbyt szybko, by to było możliwe.

			Zamiast tego przedstawimy ogólny zarys możliwości narzędzi AI we wsparciu sprzedaży. Oczywiście, wspomnimy o kilku największych i najbardziej obiecujących rozwiązaniach, ale spróbujemy również przedstawić szerszy kontekst, aby pomóc Ci lepiej zrozumieć, jak i kiedy sztuczna inteligencja może być przydatna — oraz kiedy czynnik ludzki ma większe znaczenie. Dzięki naszym wskazówkom i podstawowym zasadom będziesz gotów krytycznie podejść do tych wszystkich narzędzi AI, z którymi będziesz się stykać w swojej pracy.

			Na pewno wiemy to, że jesteśmy dopiero na początku przełomowej rewolucji w dziedzinie sztucznej inteligencji. Ta książka powstała, by towarzyszyć Ci w tym momencie. Teraz jest odpowiedni czas, by się przygotować i nauczyć, jak włączyć narzędzia AI do działań sprzedażowych i rozpocząć proces łączenia ludzkiej intuicji, kreatywności i empatii ze sztuczną inteligencją w celu uzyskania kluczowej przewagi konkurencyjnej.

			To najlepszy i najbardziej sprzyjający moment, aby rozpocząć taką podróż i opanować nowe narzędzia sztucznej inteligencji. Musisz się przygotować, bo ten pociąg już nadjeżdża. Wskakuj! Nie pozwól, aby umknął Ci sprzed nosa.

			Zastrzeżenie

			Niniejsza książka na temat sztucznej inteligencji (AI) ma charakter wyłącznie informacyjny. Autorzy, wydawcy i współtwórcy (zwani dalej łącznie jako „my”) nie udzielają żadnych gwarancji ani zapewnień, wyrażonych wprost lub dorozumianych, dotyczących kompletności, dokładności, wiarygodności, przydatności lub dostępności treści zawartych w tej książce do jakichkolwiek celów. Wszelkie wykorzystanie zawartych tu informacji odbywa się zatem wyłącznie na własne ryzyko czytelnika.

			Książka ta omawia hipotetyczne scenariusze, nowe technologie i potencjalne przyszłe osiągnięcia w dziedzinie sztucznej inteligencji. Takie rozważania mają charakter spekulatywny i nie dają gwarancji przyszłych wyników czy kierunków rozwoju. Technologia AI i jej zastosowania nieustannie ewoluują, więc informacje zawarte w tej książce mogą z czasem stać się nieaktualne.
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Część 1

			Zaczynamy korzystać z AI
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Rynek pracy przyszłości będzie składał się z zawodów, których roboty nie będą w stanie wykonywać.

			— Michio Kaku
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			Początek wszystkiego

			Pewnego wieczoru na początku 2023 roku, leżąc w łóżku, wpisałem (Jeb) do wczesnej wersji ChatGPT: „Napisz opowiadanie o Zygzakowatym Kojocie, Bagiennym Rysiu i psach gończych pana Wilsona”. Obserwując, jak program w kilka sekund pisze historyjkę na moich oczach, poczułem jednocześnie ekscytację i niepokój.

			Pokazałem ten tekst mojej żonie, mówiąc: „Przeczytaj to. Napisał to robot o nazwie ChatGPT”. Zarzuciła mi kłamstwo. Była absolutnie przekonana, że „nie ma mowy, żeby jakiś pie*ny robot” mógł to napisać!

			W tamtej chwili uświadomiłem sobie, że wszystko w naszym świecie uległo zmianie. Oto nastała nowa era.

			W ciągu 10 tysięcy lat historii ludzkości było zaledwie kilka przełomowych momentów, które zmieniły wszystko. Niemal każdy z nich miał miejsce w ciągu ostatnich 100 lat.

			Wynalezienie koła dało początek transportowi.

			Uprawa roli i udomowienie zwierząt przekształciły nas z wiecznie głodnych łowców-zbieraczy w budowniczych całych imperiów.

			Zdaliśmy sobie sprawę, że świat jest okrągły, a nie płaski.

			Zaczęliśmy wykorzystywać siłę wiatru do transportu morskiego, co dało początek odkryciom geograficznym, ekspansji ludzkości, kolonizacji i niewyobrażalnym cierpieniom.

			Prasa drukarska uwolniła wiedzę dostępną niegdyś tylko dla nielicznych.

			Proch strzelniczy zmienił oblicze wojny, podobnie jak bomba atomowa zmieniła oblicze pokoju.

			Elektryczność sprawiła, że wszystko we współczesnym życiu stało się możliwe.

			Światło elektryczne wyciągnęło nas z ciemności.

			Penicylina zakończyła okres 40 tysięcy lat ludzkiego cierpienia z powodu infekcji.

			Szczepienia wyeliminowały choroby, a średnia długość życia ludzi gwałtownie wzrosła.

			Telegraf połączył ludzi w różnych regionach.

			Telefon połączył ludzi na całym świecie.

			Wideorozmowy sprawiły, że cały nasz glob stał się znacznie mniejszy, i pomogły nam zrozumieć, jak wiele nas łączy.

			Pociągi, samoloty i samochody dały nam swobodę przemieszczania się i zbudowały globalną gospodarkę.

			Zaczęliśmy podbijać kosmos. Wysłaliśmy sondy na Księżyc. Na Marsa. Polecieliśmy na Księżyc. Wkrótce zapewne polecimy na Marsa.

			Bill Gates oddał ogromną moc obliczeniową w ręce mas.

			Internet sprawił, że wiedza stała się wszechobecna i połączyła wszystkich.

			Google zmieniło internet.

			Steve Jobs wynalazł iPhone’a, dzięki czemu ludzie otrzymali miniaturowy komputer w kieszeni, co zmieniło całą ludzkość i sprawiło, że nieustannie wpatrujemy się w małe urządzenie będące źródłem nieograniczonych czynników rozpraszających.

			Facebook, TikTok i inne media społecznościowe zdemokratyzowały wiedzę i dały nam natychmiastowy dostęp do możliwości oglądania głupich ludzi robiących mnóstwo głupich rzeczy.

			I nagle pojawiła się ona — sztuczna inteligencja. Otworzyła puszkę Pandory i wszystko się zmieniło. A przynajmniej tak się wydawało.

			Czy to może być koniec ludzkości, jaką znamy? Aby zrozumieć, jak mogłoby do tego dojść, i porządnie się przestraszyć, warto obejrzeć Terminatora lub któryś z wielu innych dystopijnych filmów o sztucznej inteligencji, pokazujących, czego możemy się w związku z nią obawiać.

			Być może sztuczna inteligencja nas zniszczy. Prawdopodobnie jednak nie (przynajmniej na razie). Dopóki mamy kciuki, dopóty możemy po prostu wyciągnąć wtyczkę — chyba że roboty włożą ją z powrotem, gdy nie będziemy patrzeć.

			O wiele bardziej prawdopodobne jest, że wyjątkowo inteligentni ludzie (tacy jak Ty) wykorzystają potencjał sztucznej inteligencji, aby osiągać więcej, działać efektywniej i zyskać przewagę konkurencyjną, a także odzyskać coś, czego żaden wynalazek nie był w stanie dotąd pomnożyć: czas — nasz najcenniejszy i ograniczony, nieodnawialny zasób.

			Wszystko sprowadza się więc do perspektywy — nastawienia, które zdecydujemy się przyjąć, oraz sposobu, w jaki postrzegamy sztuczną inteligencję.

			Moment prawdy

			Tamtej nocy, leżąc obok mojej żony, która przed chwilą rzuciła przekleństwem, doświadczyłem momentu prawdy. Rozpaczliwie pragnąłem, by ten dżin wrócił do butelki. Chciałem schować głowę w piasek i udawać, że to się nie stało — że nie byłem właśnie świadkiem najbardziej przełomowego wydarzenia w historii ludzkości. Ale nie da się uciec przed prawdą. W tym nowym wspaniałym świecie będą trzy rodzaje ludzi:

			1. Ludzie zastąpieni przez roboty.

			2. Ludzie kontrolowani przez roboty.

			3. Ludzie wspomagani przez roboty.

			Aby przetrwać i się nadal rozwijać, musimy znaleźć się w tej trzeciej grupie. Musimy skupić się na tym, co czyni nas ludźmi. Powinniśmy doskonalić te umiejętności, które są unikalne dla człowieka. Sztuczna inteligencja powinna być narzędziem wzmacniającym nasze ludzkie atuty i dającym nam więcej czasu na robienie tego, w czym jesteśmy najlepsi.
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			Sztuczna inteligencja zawsze i wszędzie 

			Jeśli żyjesz na tym świecie dłużej niż dziesięć minut, z pewnością zauważyłeś, że technologia rozwija się w zawrotnym tempie. Szybkość zmian wciąż wyprzedza naszą ludzką zdolność do ich akceptacji i zrozumienia.

			Od swoich początków aż do obecnego stanu, w którym stoimy u progu prawdziwego wybuchu innowacji w dziedzinie AI, sztuczna inteligencja nieustannie się rozwija. Proces ten trwa nieprzerwanie od momentu, gdy ludzie po raz pierwszy wyobrazili sobie, że ludzkie myślenie można w jakiś sposób zmechanizować.

			Obecnie mamy już wrażenie, że sztuczna inteligencja towarzyszy nam zawsze i wszędzie, a ta nagła zmiana, która wywraca nasz świat do góry nogami, pojawiła się znikąd. Prawda jest jednak taka, że AI rozwijała się, parafrazując słynne słowa Ernesta Hemingwaya o bankructwie, „najpierw stopniowo, a potem nagle”.

			Talos

			Od zarania dziejów ludzkości snuliśmy opowieści o maszynach obdarzonych sztuczną inteligencją. Ziarno współczesnej AI zostało zasiane przez starożytnych filozofów z Grecji, Chin i Indii. Myśliciele ci, w tym Arystoteles, dążyli do uporządkowania i usystematyzowania procesu rozumowania.

			Starożytne teksty, podobnie jak współczesna literatura science fiction, pełne są sztucznych istot obdarzonych nienaturalną inteligencją, nadaną im przez ludzi lub bogów. Jednym z wczesnych przykładów jest mityczny Talos, humanoidalna postać z brązu stworzona przez bogów do ochrony Krety. Talos skutecznie wypełniał swoje zadanie, dopóki nie został pokonany przez Medeę, czarodziejkę o boskim rodowodzie. To pierwsza znana nam historia o tym, jak sztuczna inteligencja stawiała opór ludziom, ale ostatecznie uległa sile magii.

			W XVII wieku filozofowie tacy jak Hobbes, Descartes i Leibniz kontynuowali poszukiwania sposobu na sprowadzenie racjonalnego myślenia do matematycznych algorytmów. Ich praca stała się fundamentem badań nad logiką matematyczną podjętych na początku XX wieku, co stanowiło pierwszy prawdziwy przełom w dziedzinie sztucznej inteligencji.

			Test Turinga

			W 1950 roku, gdy sieci neuronowe były jeszcze w powijakach, brytyjski matematyk Alan Turing zastanawiał się nad pytaniem „Czy maszyny mogą myśleć?”. Próbując na nie odpowiedzieć, opracował swój słynny test Turinga, mający oceniać zdolność maszyny do wykazywania się inteligentnym zachowaniem, którego nie dałoby się odróżnić od ludzkiego.

			Test Turinga polega na tym, że człowiek zadaje pytania niewidzianemu rozmówcy. Pytający nie wie, z kim rozmawia, i na podstawie odpowiedzi musi określić, czy rozmawia z innym człowiekiem, czy komputerem. Kiedy pytający myli komputer z człowiekiem, oznacza to, że maszyna przeszła test Turinga, ponieważ wykazała się zdolnością do „myślenia”. 

			Warto przy tym wspomnieć, że Turing był brytyjskim naukowcem i bohaterem, który znacznie przyczynił się do złamania kodu niemieckiej wojskowej maszyny szyfrującej Enigma podczas II wojny światowej. To osiągnięcie skróciło wojnę o lata i uratowało miliony istnień ludzkich.

			Sieci neuronowe

			Współczesny marsz ku przyszłości, w której komputery i roboty posiadają zdolność myślenia i działania jak ludzie, rozpoczął się na dobre w 1943 roku wraz z pracami Waltera Pittsa i Warrena McCullocha nad matematycznym modelem neuronów w tym, co później zaczęto nazywać siecią neuronową.

			Pierwszą maszynę opartą na sieci neuronowej zbudował w 1951 roku Marvin Minsky, profesor Harvardu. To osiągnięcie doprowadziło do zorganizowania w 1956 roku tzw. warsztatów Dartmouth. Oficjalnie znane jako Dartmouth Summer Research Project on Artificial Intelligence (Letni projekt badawczy nad sztuczną inteligencją w Dartmouth), wydarzenie to uznaje się za moment narodzin nowej dziedziny badań nad sztuczną inteligencją.

			W tamtej pierwszej konferencji w Dartmouth oprócz Minsky’ego udział wzięli: John McCarthy (Dartmouth College), Nathaniel Rochester (IBM) oraz Claude Shannon (Bell Laboratories). Przez dwa miesiące ci czterej badacze współpracowali z innymi naukowcami i matematykami, próbując zweryfikować hipotezę, stanowiącą: „Każdy aspekt uczenia się lub dowolna inna cecha inteligencji może zostać tak precyzyjnie opisana, że można stworzyć maszynę, która ją zasymuluje”1. Później stało się to znane jako hipoteza systemów symboli fizycznych (ang. physical symbol systems hypothesis)2.

			Ciekawostka: termin „sztuczna inteligencja” został po raz pierwszy użyty właśnie przez Johna McCarthy’ego podczas warsztatów w Dartmouth w 1956 roku.

			„Zima” w rozwoju AI

			Warsztaty w Dartmouth zgromadziły najwybitniejsze umysły zajmujące się sztuczną inteligencją w latach 50. XX wieku i zapoczątkowały falę wydatków (ze źródeł akademickich, prywatnych, rządowych i wojskowych) oraz badań mających na celu przekucie teorii w rzeczywistość.

			Wielu ekspertów wierzyło, że w pełni funkcjonalne maszyny wyposażone w sztuczną inteligencję staną się dostępne w ciągu zaledwie kilku lat. Okazało się to jednak znacznie trudniejsze do osiągnięcia. Od końca lat 50. do połowy lat 90. XX wieku finansowanie i zainteresowanie AI przechodziło wzloty i upadki, w miarę jak narastała liczba niepowodzeń, a naukowcom nie udawało się przełożyć teorii na konkrety.

			Oczywiście pojawiały się pewne przełomowe osiągnięcia, takie jak „systemy eksperckie”, które były prekursorami dzisiejszych dużych modeli językowych. Jednak ogólnie rzecz biorąc, ten długi okres powolnego postępu został nazwany „zimą” w rozwoju sztucznej inteligencji.

			Przebudzenie

			W 1997 roku komputer Deep Blue firmy IBM pokonał mistrza świata w szachach Garriego Kasparowa. Deep Blue był w stanie przetworzyć 200 milionów ruchów szachowych na sekundę, a następnie wybrać najlepszą możliwą opcję. To było przełomowe wydarzenie w historii sztucznej inteligencji, które wraz z wykładniczym wzrostem mocy obliczeniowej komputerów (zgodnie z prawem Moore’a3) zapoczątkowało prawdziwy rozkwit innowacji w tej dziedzinie, z kwintesencją w postaci faktu, iż Deep Blue był w stanie opracowywać nowe ruchy, których nigdy wcześniej nie wykonał żaden człowiek. Długa „zima” w rozwoju AI wreszcie dobiegła końca.

			Od tamtego czasu innowacje postępują w coraz szybszym tempie. Dostępna ogromna moc obliczeniowa otworzyła drzwi do wielkich modeli językowych, które napędzają narzędzia generatywnej sztucznej inteligencji, takie jak słynny już ChatGPT stworzony przez OpenAI. Każdy taki duży model językowy jest trenowany poprzez wchłonięcie wszystkiego, co zostało napisane w internecie, i przetworzenie tego przez program komputerowy „uczący się” treści, by następnie generować tekst, który wydaje się napisany przez człowieka4.

			Obecnie generatywna sztuczna inteligencja, w takiej czy innej formie, jest wbudowywana niemal w każde narzędzie, którego używamy, i znajduje zastosowanie w większości branż i zawodów we wszystkich sektorach gospodarki — rządowym, non profit i prywatnym.
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			Następny poziom: czy osobliwość technologiczna jest blisko?

			W swojej książce Nadchodzi osobliwość5 (2005) Ray Kurzweil, futurolog i prorok sztucznej inteligencji, przewiduje, że uczenie maszynowe będzie przyspieszać do momentu, w którym maszyny staną się inteligentniejsze i sprawniejsze od ludzi. Nazywa ten moment osobliwością. Prognozuje również, że ludzie ostatecznie połączą się ze sztuczną inteligencją, aby osiągnąć nieśmiertelność. (Nieśmiertelność! Chętnie bym się na to załapał).

			Książka jest warta przeczytania, ale ostrzegam, że niektóre fragmenty mogą Cię przestraszyć — szczególnie gdy Kurzweil zapuszcza się w mroczne ścieżki rozważań o tym, jak ludzkość może potencjalnie zostać unicestwiona przez sztuczną inteligencję, która wymknęła się spod kontroli.

			To właśnie ten niepokój, w połączeniu z gwałtownym rozwojem AI we wszystkich dziedzinach życia, napędza obecnie debatę na temat potencjalnych zabezpieczeń, zarówno jeśli chodzi o regulacje dotyczące wykorzystania sztucznej inteligencji, jak i o to, jak tworzyć AI w zgodzie z ludzkimi wartościami.

			Jednym z najbardziej palących problemów dla specjalistów niemal w każdej branży jest obawa, czy nadejdzie moment — owa osobliwość technologiczna — w którym „sztuczna inteligencja zajmie moje miejsce pracy”. W świecie, gdzie roboty potrafią pisać, komunikować się i udawać ludzi, takie obawy nie są bezpodstawne.

			Dobrą wiadomością dla specjalistów od sprzedaży jest to, że autentyczna komunikacja w czasie rzeczywistym, „twarzą w twarz” (lub „głos w głos”) — czyli to, w czym handlowcy są naprawdę dobrzy — będzie w przyszłości jeszcze bardziej ceniona, ponieważ jest to jedyna forma komunikacji, której można naprawdę zaufać. A to oznacza, że rola profesjonalnych sprzedawców będzie ważniejsza niż kiedykolwiek wcześniej.

			To bardzo dobra wiadomość dla branży sprzedażowej i być może to właśnie ta osobliwość pozwoli nam wrócić do fundamentów czegoś, co określa się „doskonałością” w sprzedaży: relacji, sztuki konwersacji, empatii, inteligencji emocjonalnej, umiejętności słuchania, znajomości zasad biznesu, intuicji i budowania zaufania. Być może, paradoksalnie, to właśnie dzięki sztucznej inteligencji wreszcie będziemy mogli powrócić do prawdziwych rozmów z ludźmi.
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			Bioniczny człowiek

			Panowie, możemy odbudować jego ciało. Mamy technologię. Mamy możliwość stworzenia pierwszego na świecie bionicznego człowieka. Steve Austin będzie tym człowiekiem. Będzie lepszy niż wcześniej. Silniejszy, szybszy, sprawniejszy”.

			To były słowa wprowadzające do serialu telewizyjnego The Six Million Dollar Man (Człowiek za sześć milionów dolarów). Jako dziecko byłem zafascynowany tym serialem. Miałem z niego figurki i marzyłem o tym, by samemu być takim silnym na wpół człowiekiem, na wpół robotem. Spędzałem godziny, udając, że jestem „człowiekiem za sześć milionów dolarów”, pokonując złoczyńców — z pełnym repertuarem efektów dźwiękowych. 

			Lepszy, silniejszy, szybszy i mądrzejszy. Połączenie człowieka i maszyny to motyw przewodni literatury science fiction od samego początku jej istnienia. Zawsze fascynowały nas możliwości, jakie niesie ze sobą połączenie tego, co najlepsze w ludziach, z tym, co najlepsze w maszynach. 

			Już w XIX wieku pisarze tworzyli postacie będące w części ludźmi, a w części robotami. Edgar Allan Poe stworzył Johna A. B. C. Smitha, którego asystent składał każdego ranka, kawałek po kawałku. Blaszany Drwal L. Franka Bauma wyruszył z Dorotką do Czarnoksiężnika z Oz, by zdobyć prawdziwe serce i móc lepiej doświadczać ludzkich emocji. Im bardziej Darth Vader poddawał się gniewowi, tym bardziej George Lucas czynił go maszyną. H.P. Lovecraft, Michael Crichton i Frank Herbert wymyślili podobne kreacje, ale na długo przed nimi Leonardo da Vinci zaprojektował mechanicznego rycerza i prawdopodobnie w 1495 roku zbudował nawet jego prototyp.

			Dziś jesteśmy bliżej niż kiedykolwiek wcześniej urzeczywistnienia tego kluczowego motywu science fiction. Sztuczna inteligencja już tu jest i chociaż wciąż znajdujemy się na początku tej przełomowej rewolucji, wizjonerzy już pracują nad sposobami bezpośredniego połączenia AI z ludzkim mózgiem6. Urządzenie Neuralink Elona Muska to implant mózgowy, który ma pomóc osobom sparaliżowanym w sterowaniu programami komputerowymi za pomocą myśli. Firma Kernel Bryana Johnsona stawia sobie za zadanie śledzenie aktywności mózgu z nadzieją, że pewnego dnia uda się połączyć mózg z AI. Anthony przeszedł dwie operacje mózgu, aby mieć w nim miejsce na połączenie z AI. (Co za ironia — AI dla człowieka o inicjałach AI).

			W miarę rozwoju tej zmieniającej nasze życie technologii branża sprzedaży, podobnie jak reszta świata, stoi u progu nowej rzeczywistości, w której łączymy to, co najlepsze w nas samych, ze sztuczną inteligencją, aby wzmocnić i uwolnić nasz pełny potencjał.

			Korzyści płynące z AI

			Sztuczna inteligencja wyniesie profesję sprzedaży na nowy poziom. Niektóre zastosowania są tuż za rogiem, podczas gdy inne pojawią się nieco później. Oto kilka przykładów, jak generatywna AI pomoże Ci wykonywać codzienne zadania szybciej i efektywniej:

			Tworzenie spersonalizowanych treści: Sztuczna inteligencja zostanie zintegrowana z systemami zarządzania treścią, aby błyskawicznie generować spersonalizowane prezentacje, raporty czy materiały wideo, dostosowane do indywidualnych profili klientów.

			Wiadomości prospektingowe: Generatywna sztuczna inteligencja sprawi, że tworzenie przekonujących i bardziej spersonalizowanych, maksymalizujących zaangażowanie wiadomości prospektingowych będzie łatwiejsze i szybsze.

			Tworzenie list potencjalnych klientów (list prospektingowych): Sztuczna inteligencja jest w stanie poddać analizie ogromne zbiory danych i rozproszone informacje, aby stworzyć dynamiczne i precyzyjnie ukierunkowane listy potencjalnych klientów, którzy właśnie wchodzą w fazę gotowości do zakupu. To, tak przy okazji, jest spełnieniem marzeń Jeba! Wyobraź sobie, jak skuteczny byłbyś z taką listą w ręku!

			Automatyczne działania follow-up: Odpowiedni follow-up może zadecydować o tym, czy uda się sfinalizować transakcję, czy też nie. Dzięki narzędziom wykorzystującym sztuczną inteligencję zespoły sprzedażowe mogą planować i automatyzować wiadomości, które nawiązują do wcześniejszych wątków rozmowy. Zapewnia to wartościową komunikację z klientem w idealnie dobranym czasie.

			Zaawansowane prognozowanie sprzedaży: Tradycyjne metody prognozowania sprzedaży, choć wartościowe, nie są w stanie przetworzyć ogromnej ilości dostępnych obecnie danych. Generatywna sztuczna inteligencja może analizować nawet bardzo rozległe zbiory danych, dostarczając bardziej precyzyjne, oparte na faktach prognozy sprzedażowe. Umożliwia to lepszą alokację zasobów i planowanie strategii.

			Wirtualne symulacje sprzedażowe: Dzięki symulatorom opartym na sztucznej inteligencji zespoły sprzedażowe mogą w realistycznych scenariuszach ćwiczyć i doskonalić swoje techniki, takie jak prezentacja oferty, radzenie sobie z zastrzeżeniami klienta czy finalizowanie transakcji.

			Przewaga człowieka

			W mediach społecznościowych pojawiają się głosy przepowiadające dystopijną przyszłość, w której sztuczna inteligencja całkowicie zastępuje sprzedawców. Naszym zdaniem to bzdura.

			Rola sprzedawcy wcale nie zmaleje — będzie ewoluować i wręcz zyska na znaczeniu. Kiedy sztuczna inteligencja zajmie się analizą danych, tworzeniem treści i sugerowaniem strategii, handlowcy będą mogli skupić się na tym, co potrafią najlepiej: budowaniu autentycznych relacji, zaufania oraz opracowywaniu kreatywnych rozwiązań problemów klientów.

			Mimo postępu technologicznego sprzedaż pozostanie domeną ludzi i będzie opierać się na inteligencji emocjonalnej, osobistych interakcjach i dogłębnym zrozumieniu ludzkich zachowań, co pozwala budować autentyczne więzi i trwałe relacje z klientami.

			W przeciwieństwie do maszyn najlepsi sprzedawcy potrafią czytać między wierszami, wyczuwać niewypowiedziane sygnały, reagować z autentyczną troską i zaangażowaniem oraz dostosowywać swoje podejście indywidualnie do każdego klienta i grupy interesariuszy.

			Fundamentem każdej relacji między kupującym a sprzedającym jest rozmowa. Choć chatbot oparty na sztucznej inteligencji może zaproponować rekomendację na podstawie pytania lub prośby klienta, tylko człowiek jest w stanie zrozumieć niuanse dyskusji i emocjonalny aspekt procesu zakupowego. Podczas prowadzenia interesariusza przez złożony proces decyzyjny bycie człowiekiem stanowi Twoją największą siłę.

			Masz przewagę dzięki połączeniu wyjątkowych cech, umiejętności i zdolności, które posiadamy tylko my — ludzie. Obejmuje to inteligencję emocjonalną, kreatywność, myślenie krytyczne i nielinearne, empatię, zdolność adaptacji, umiejętność rozumienia niuansów i kontekstu, umiejętność poruszania się w złożonych dynamikach społecznych, a także — co najważniejsze — zdolność do budowania relacji opartych na zaufaniu.

			W szybko zmieniającym się świecie zdominowanym przez sztuczną inteligencję i technologię ludzki pierwiastek stanowi niezastąpione źródło przewagi konkurencyjnej, pozwalając zbudować potężne, spersonalizowane i zhumanizowane doświadczenie zakupowe, które obejmuje całą podróż klienta.

			Razem lepiej

			Podsumowując: zarówno sztuczna inteligencja, jak i ludzie mają swoje zalety. AI potrafi dokonywać niezwykłych rzeczy, ale złożoność ludzkiego zachowania wciąż pozostaje dla niej pewną zagadką. My z kolei mamy wyjątkową zdolność budowania relacji i głębokich emocjonalnych więzi, za to nie potrafimy tak szybko przetwarzać dużych ilości danych (a do tego czasem musimy spać — nawet Jeb).

			Dlatego dopiero połączenie sztucznej inteligencji z umysłem człowieka tworzy prawdziwą siłę. Dostępna obecnie technologia daje nam możliwość uczynienia handlowców szybszymi, lepszymi i mądrzejszymi. Wykorzystując AI do zadań, w których nie jesteśmy dobrzy, zyskujemy więcej czasu na budowanie relacji międzyludzkich i w rezultacie wygrywamy.

			Zaprzężenie sztucznej inteligencji do pracy w celu wzmocnienia swojej ludzkiej przewagi wymaga przyjęcia mentalności „rozwijaj się albo zgiń”. Musisz znaleźć w sobie ciekawość i odwagę do eksplorowania nowych technologii oraz gotowość do inwestowania w zdobywanie nowej wiedzy i umiejętności.

			Musisz skoncentrować się na wnikliwym obserwowaniu subtelnych ludzkich zachowań, wykazać się dyscypliną, by być świadomym swoich emocji i kontrolować je oraz doskonalić umiejętność trafnego wyczuwania, reagowania i wpływania na emocje innych osób, dążąc jednocześnie do określonego celu sprzedażowego — zarówno w komunikacji synchronicznej, jak i asynchronicznej. 

			Przyswajaj, przystosowuj, doskonal

			Kluczem do wykorzystania AI w celu stania się ulepszonym człowiekiem — szybszym, lepszym, mądrzejszym — jest zastosowanie trzech zasad: przyswajaj, przystosowuj i doskonal7:

			1. Przyswajaj: Zobowiąż się do bycia pionierem w adaptowaniu nowych, przełomowych technologii i wykorzystuj je, aby zyskać rewolucyjną przewagę konkurencyjną.

			2. Przystosowuj: Dostosuj nowe technologie do swojego unikalnego procesu sprzedaży. Unikaj traktowania sztucznej inteligencji jako uniwersalnego rozwiązania. Co najważniejsze, wykorzystuj AI w swojej codziennej pracy sprzedażowej, aby zyskać więcej czasu na skupienie się na wartościowych interakcjach międzyludzkich i strategiach.

			3. Doskonal: Szybko włącz AI do swoich działań sprzedażowych, zintegruj ją ze swoim procesem — nawet jeśli początkowo czujesz się z tym niekomfortowo. Następnie używaj jej, ćwicz i eksperymentuj, aż staniesz się w tym naprawdę biegły.

			Nie próbuj wdrażać generatywnej sztucznej inteligencji od razu we wszystkich aspektach procesu sprzedaży. Zacznij od jednego lub dwóch zadań, które według Ciebie najbardziej skorzystają na automatyzacji. Następnie zmierz skuteczność działań, zoptymalizuj sposób wykorzystania AI, dostosowując poziom do swojego stylu sprzedaży i strategii działania.

			Wdrażając nowe narzędzia AI, uzbrój się w cierpliwość. Nie spodziewaj się natychmiastowych efektów — w pewnych przypadkach początkowo możesz nawet tracić więcej czasu na wykonywanie niektórych zadań, niż gdybyś robił to bez pomocy AI.
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			Cztery elementy inteligencji sprzedażowej

			Kluczem do skutecznego wykorzystania sztucznej inteligencji w procesie sprzedaży jest połączenie biegłości technologicznej (TQ) z naturalną inteligencją (IQ), zdobytą wiedzą (AQ) oraz, co najważniejsze, inteligencją emocjonalną specyficzną dla sprzedaży (EQ). Takie podejście pozwoli Ci stać się bardziej elastycznym i zwinnym, działać szybciej przy mniejszym wysiłku, wywierać większy wpływ, a ostatecznie — sprzedawać więcej.

			IQ — inteligencja intelektualna — jest wrodzona, na stałe wdrukowana w Twoje DNA.

			AQ — wiedza, czyli to, co wiesz i czego się nauczyłeś — sprawia, że możesz wykorzystać swoje IQ.

			EQ — inteligencja emocjonalna, czyli Twoja zdolność do zarządzania własnymi emocjami i odpowiedniego reagowania na emocje innych — wzmacnia oddziaływanie IQ, AQ i TQ, ponieważ pozwala Ci nawiązywać relacje, wywierać wpływ i przekonywać innych ludzi, by Cię wspierali i kupowali od Ciebie.

			TQ — czyli Twoja zdolność do przyswajania i wykorzystywania technologii oraz sztucznej inteligencji w procesie sprzedaży — daje Ci więcej czasu na budowanie relacji międzyludzkich.

			Te cztery elementy inteligencji sprzedażowej8 są ze sobą ściśle powiązane, wzajemnie na siebie oddziałując i wzmacniając się nawzajem. W miarę jak wkraczamy w tę nową, obiecującą erę sprzedaży, największy sukces osiągają ci handlowcy, którzy skutecznie rozwijają i równoważą wysokie TQ, IQ i AQ z EQ. Ci specjaliści z „wysokimi Q” znajdą się na samym szczycie.

			Inteligencja wrodzona (IQ)

			IQ jest wskaźnikiem inteligencji. A wrodzona inteligencja to talent, który nie różni się niczym od uzdolnień sportowych. Jest ona zakodowana w Twoim DNA. Albo rodzisz się z określonym IQ, albo nie. IQ jest niezmienne. Innymi słowy, przychodzimy na świat z pewnym limitem naszych możliwości. (Jeb nie bez powodu nazywa Anthony’ego najmądrzejszym gościem w sprzedaży. Wysokie IQ to supermoc Anthony’ego).

			Sztuczna inteligencja jest zagadnieniem na tyle złożonym, że niemal niemożliwe jest efektywne jej wykorzystanie bez posiadania wysokiego IQ. Szybkość i poziom skomplikowania innowacji technologicznych we współczesnej sprzedaży to domena intelektualnej zwinności. W starciu osoby o niskim IQ z osobą o wysokim IQ zawsze postawimy na tę drugą.

			Handlowcy z wysokim IQ wykazują się zazwyczaj ciekawością i szybko przyswajają nowe informacje. Myślą strategicznie, stawiają sobie wysokie wymagania i posiadają doskonałe umiejętności logicznego rozumowania. To właśnie oni potrafią szybciej uchwycić szerszy obraz sytuacji w kontekście sztucznej inteligencji.

			Osoby o wysokim IQ z łatwością dostrzegają powiązania między pozornie niepowiązanymi przedmiotami, ideami czy faktami oraz tworzą unikalne i oryginalne rozwiązania problemów wynikające z tych powiązań — kluczowa umiejętność „łączenia kropek”, w tym przypadku między sztuczną inteligencją a procesem sprzedaży.

			Jednak ta zdolność ma też swoją ciemną stronę. Ponieważ osoby o wysokim IQ mają tendencję do szybszego i bardziej racjonalnego badania, przyswajania i łączenia różnorodnych idei, może to negatywnie wpływać na ich relacje z innymi. Cechuje ich bowiem:

			• impulsywność,

			• niecierpliwość,

			• protekcjonalne traktowanie innych,

			• „zagadywanie” rozmówców,

			• niezdolność do uważnego słuchania i wysłuchiwania ludzi do końca,

			• niedostateczna empatia,

			• skupianie się na sobie zamiast na innych,

			• skłonność do przytłaczania ludzi skomplikowanymi rozwiązaniami prostych problemów — niepotrzebne komplikowanie spraw.

			Te zachowania mogą stać się piętą achillesową w świecie zdominowanym przez sztuczną inteligencję, jeśli nie zostaną zrównoważone wysoką inteligencją emocjonalną i empatią. Jeśli rozpoznajesz u siebie te cechy, możesz je poprawić, zwalniając tempo i dając innym przestrzeń do wypowiedzi, skupiając się samemu na ich uważnym słuchaniu. 

			Wiele niezwykle inteligentnych osób ponosi porażkę w sprzedaży, ponieważ ta dziedzina wymaga znacznie wyższego poziomu cierpliwości i intuicji emocjonalnej. Wysoce inteligentni sprzedawcy, którzy nie potrafią wykazać się równie wysoką inteligencją emocjonalną, często uciekają się do sprzedaży asynchronicznej. Łudzą się, że sztuczna inteligencja zastąpi ludzkie zaangażowanie, ale są to płonne nadzieje.

			Nie ulega najmniejszej wątpliwości, że inteligencja daje znaczącą przewagę konkurencyjną, ale wysokie IQ to tylko jeden z aspektów tego, kim jesteśmy. Wrodzona inteligencja staje się istotna, użyteczna i potężna dopiero wtedy, gdy połączymy ją z inteligencją nabytą, technologiczną i emocjonalną.

			Inteligencja nabyta (AQ)

			W trakcie prowadzenia szkolenia sprzedażowego dla pracowników pewnej firmy zauważyłem, że dwóch uczestników wykazuje wyraźny brak zaangażowania. Reszta grupy aktywnie uczestniczyła w zajęciach i była pełna energii. Jednak ci dwaj 
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