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    Apêndice A – Roteiro de Entrevista


    1) Em sua opinião, como a Inteligência Artificial poderia ajudar no processo de vendas atual?


    2) Considerando as etapas de vendas: prospecção, preparação e abordagem, apresentação, objeções/fechamento e follow-up, em qual parte do processo a Inteligência Artificial já poderia ser utilizada?


    3) Quais são as vantagens e desvantagens percebidas pelo entrevistado na utilização de Inteligência Artificial em vendas?


    4) Como o entrevistado vê as dificuldades de implementação da Inteligência Artificial no dia a dia da equipe de vendas?


    5) Em sua opinião, como o profissional de vendas deveria se adaptar a novas tecnologias, como Inteligência Artificial?


    6) Como o entrevistado vê o futuro dos profissionais de vendas com a utilização da Inteligência Artificial? É possível a adaptação de um profissional experiente, acostumado a ferramentas manuais, a uma nova tecnologia, como a Inteligência Artificial?


    7) Como o entrevistado vê a adoção de novas ferramentas de CRM com utilização de Inteligência Artificial?


    8) Como o entrevistado percebe a utilização de Inteligência Artificial pelos clientes nos negócios com a empresa?


    9) Na percepção do entrevistado, qual é o nível de entendimento da utilização de Inteligência Artificial pela equipe de vendas?


    10) Para o entrevistado, qual é o risco da empresa na escolha da utilização de Inteligência Artificial em Vendas?


    11) Para o entrevistado, quais são as qualificações necessárias à equipe de vendas para trabalhar com Inteligência Artificial?


    12) Como o entrevistado vê o futuro de uma empresa sem a utilização de Inteligência Artificial?
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