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Secondo uno studio del MIT uscito nel 2025, il 95% dei progetti
pilota di intelligenza artificiale generativa nelle aziende non ha avuto
un effetto misurabile sui conti.

® 5%

ha portato valore vero.

95%

non ha avuto un effetto

. . . . . misurabile sui conti.

IL COLPEVOLE?

Il modo in cui gli strumenti vengono inseriti nel lavoro
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©3 — LA TESI DI PARTENZA

Un Agente Al accelera quello che trova.

) Seentrainunflusso chiaro, \ @ puo aiutarlo a scalare.

Se entra in un processo confuso, , \

/\ con dati incoerenti e 5 -7 A puo ampollflcare anche quei
problemi.

responsabilita poco definite,

<& Per questo partiamo dalle fondamenta.
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04

|| salto vero

Con 'Al generativa chiediamo soprattutto un Con un Agente Al possiamo iniziare ad
output. affidare una sequenza di lavoro.
. Agente Al
Scrivere.

Controlla le offerte ferme nel CRM, individua quelle

Riassumere. _t che richiedono un follow-up e prepara le
— informazioni per il commerciale.
Analizzare. AR
Q. Controlla
Rispondere. © Individua
() Prepara
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©5 — COME LAVORA

Un agente riceve un obiettivo e decide
quali passi compiere per raggiungerlo.

RECUPERA
OBIETTIVO > CONTESTO Puo quindilavorare con

22 CRM {3 ERP & database

E> email (0 documenti

DECIDE IL PASSO USA UNO €= altri strumenti
SUCCESSIVO STRUMENTO

& se gliviene dato accesso e se

VALUTA IL I'azione € prevista dal sistema.
RISULTATO
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06 — LE FONDAMENTA

Per lavorare davvero gli servono 5 cose

. @ 5. Controllo

Come verifichiamo cio che ha fatto?

o & 4. Regole e limiti
Cosa puo fare e cosa no?

o & 3. Strumenti
Con cosa deve interagire?

2. Dati

Dove trova cio che gli serve?

1. Processo
Cosa deve succedere?

O

i
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@7 — UN ESEMPIO

Sembra semplice.

(=) “Avvisami prima di andare fuori scorta”

Per farlo bene servono:
disponibilita attuale ordini consumi lead time
consegne previste soglie storico, se utile alla previsione

Il valore dell’agente dipende da cio che trova
sotto.
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Poi serve decidere:

O segnala soltanto?

© propone un‘azione?

PS apre automaticamente una
richiesta?
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©8 — DOVE GUARDARE IN AZIENDA

Cercate dove le persone passano tempo a far muovere

informazioni.
Q > i ©® > € > B > < > e
Recuperare. Confrontare. Controllare. Classificare. Preparare. Trasferire. Decidereil
passaggio
successivo.

¥  Sono spesso buoni punti da cui iniziare I'analisi.
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09 — MAGAZZINO

Sapere che manca un componente quando manca
effettivamente e troppo tard..

Un agente collegato ai sistemi corretti puo

monitorare dati di magazzino, ordini e
prossimo approvvigionamenti e segnalare situazioni
approvvigionamento che meritano attenzione.
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- Con il ritmo attuale, questo

e componente rischia di scendere sotto
~ o soglia prima del prossimo
So approvvigionamento.

troppo tardi

L'agente non inventa la previsione:
usa i dati e, quando necessario, modelli o regole gia definiti.
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10 — ORDINI E CONSEGNE

Il problema puo emergere prima della telefonata del
cliente.

produzione /

Ordine &, disponibilita . .
approvvigionamento

data promessa | situazione reale.
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L'agente puo mettere insieme informazioni distribuite e segnalare un rischio prima che diventi un problema
commerciale.

@ La persona decide come intervenire.
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11 — CRM E COMMERCIALE

Un CRM pieno di dati non significa avere chiare le priorita.

CRM L’agente puo evidenziare:

®© clienti inattivi da tempo;
/\ offerte ferme;
~ opportunita senza follow-up;

4, account da riattivare.

Il commerciale inizia dalla priorita, invece di

SN

cercarla.
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12 — COMPETITOR E PRICING

Quante ore servono oggi per avere
un quadro aggiornato del mercato?

5 ® prezzi
UN AGENTE PUD bre
Q raccogliere ® offerte
@ informazioni . @
® prodotti
fonti autorizzate/pubbliche S organizzarle . Poi decide il manager.
® messaggi

... ~~_ O PAlaccorciala strada verso la decisione; non sostituisce la responsabilita della decisione.

- Se-
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13

Stessa tecnologia, problemi diversi

AREA DOVE NASCE IL VALORE
5 Magazzino anticipare criticita
O Logistica intercettare ritardi
> ¢ Commerciale dare priorita
©® Marketintelligence ridurre tempi di analisi
2 HR alleggerire attivita informative

Il valore dipende dal lavoro che scegliete di affidargli.
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14

Prima domanda: quanto vale il problema?

La possibilita tecnica non basta.

Quante volte succede? (Y Quanto tempo assorbe?

Prima di costruire
qualcosa:

A Quanto costano errorie

o0  Quante persone coinvolge? ] )
= P 9 ritardi?

A 4

Cosa guadagnerei se quel

ol el ,
passaggio migliorasse®

Punto Doc x Cuadro 14 / 28



15 — IL TEST ECONOMICO

ll problema deve costare abbastanza
da giustificare la soluzione.

Volume = implementazione
x O tempo + R manutenzione
x ® costooperativo ° + ¢ controllo
x 4 impatto
S T
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16 — L'AUTONOMIA NON E TUTTO O NIENTE

Possiamo scegliere quanto affidare allagente.

Opera autonomamente nei
limiti autorizzati.

np r re?"
0ss0 procedere 4 AGISCE ENTRO REGOLE

"Ho preparato quello che DEFINITE

Serve. 3 PROPONE UN’AZIONE

“Ho trov n problema.”
o trovato un problema 5 ERERAR

1 SEGNALA
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17 — QUANDO PREPARARE PRIMA IL TERRENO

A volte I'Al arriva troppo presto.

Se:

22 nessuno descrive il processo nello stesso modo;
>O—> Prima consolidate il flusso.
§ esistono piu versioni dello stesso dato;

/\ le eccezioni sono continue; ¢

le informazioni fondamentali sono solo nella testa delle
- persone;

. I Poi scalatelo.

S non & chiaro chi abbia la responsabilita finale.
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18 — QUANDO NON LO FAREMMO

Ci sono processi che oggi non meritano un agente.

O ® {S} A oll
Costo operativo Automazione Rischio molto Beneficio difficile
Attivitarara. minimo. complessa. alto. da misurare.

Sapere dove non investire fa parte delladozione dellAl.
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19 — IL PROBLEMA COMMERCIALE

Prima della prima telefonata c’e gia molto lavoro.

Per trovare un nuovo cliente bisogna:

@ @ @ @ ® @
o > o, > o, > o > o, > O >
capire quali selezionare quelle individuare il recuperare preparare il costruire
aziende cercare; interessanti; referente; informazioni: contatto; un'offerta.

prima telefonata

22 Quanto di questo lavoro deve necessariamente farlo una persona?
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20 — QUELLO CHE ABBIAMO COSTRUITO CON PUNTO DOC

Un sistema multi-agent a supporto
del dipartimento commerciale.

OBIETTIVO: ridurre il lavoro necessario tra

“cerchiamo nuovi “il commerciale e
clienti” . y Pprontoa contattarli”

\/
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21 — QUELLO CHE ABBIAMO COSTRUITO CON PUNTO DOC

Un unico processo. Compiti diversi.

Q g 2 a ®

RICERCA ENRICHMENT REFERENTE PREPARAZIONE COMMERCIALE
_ - . Ly —> COMMERCIALE
trova aziende raccoglie individua la , valuta e procede
compatibili informazioni persona pertinente costrqlsce
materiale e

documentazione

Separare i compiti rende piu semplice specializzare
0 e controllare il workflow.

Questa & unaragione vera per usare piu agenti.

@ Non vogliamo “cinque Al che parlano tra loro”
percheé suona futuristico.
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22 — QUELLO CHE ABBIAMO COSTRUITO CON PUNTO DOC

1. Cercare le aziende giuste —

Prima bisognha sapere cosa significa “cliente interessante”.

(+ Settore.

& Questa conoscenzanon
arriva dallAl.

ol0 Dimensione.
& Geografia. ¢~ _
{0y Caratteristiche. N

. @ Arriva dall’azienda.
4, Segnali utili.

\V4

“cliente interessante”
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23 — QUELLO CHE ABBIAMO COSTRUITO CON PUNTO DOC

2. Individuare il referente —

Trovare I'azienda e meta del lavoro.

Bisogna capire:

chi ha la responsabilita giusta?

Il sistema cerca il ruolo pertinente e raccoglie i dati
professionali disponibili attraverso le fonti previste nel
progetto.

Meno ricerca manuale prima del
contatto.
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24 — QUELLO CHE ABBIAMO COSTRUITO CON PUNTO DOC

3. Arricchire il contesto —

Un nome e un‘email non bastano.

Punto Doc

PROSPECT AZIENDA

& )\-) 22 ()

Il sistema puo raccogliere informazioni utili sul prospect e sull'azienda, cosi il commerciale arriva al contatto con un contesto
gia preparato.
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25 — QUELLO CHE ABBIAMO COSTRUITO CON PUNTO DOC

4. Preparare |offerta —

Dal prospect all'offerta, senza ripartire ogni volta da zero.

—) preventivi

8 o ©

.
Il sistema utilizza le = offerte d'ordine . o Larelazioneela
] ... . che poi vengono =
informazioni disponibili .
P verificati dal team. decisione re.stano
per preparare: al commerciale.
materiale

—| commerciale
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26 — COSA CI HA INSEGNATO IL PROGETTO

Quattro cose che abbiamo imparato implementandolo

1. 2.
O\ Se non sai definire il prospect, 'agente @ Ogni passaggio ha bisogno di fontie

non puo inventarlo. criteri precisi.

3.

Po - t ° d o I ° t o wu 4 :
&) R vl s g () Nrisultato deve arrivare al team giain

diventano importanti controllo e o .

.y erens una forma utilizzabile.
tracciabilita.
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27 — TORNIAMO ALL'INIZIO

Dopo questi esempi, dove mettereste il vostro processo?

@ POSSO PARTIRE % PREPARO IL TERRENO

Processo chiaro

Vv

v Dati disponibili
v Volume sufficiente
V4

Beneficio misurabile

Punto Doc x Cuadro

(= Flusso incompleto
(= Dati frammentati
(= Regole da definire

(5 Integrazioni mancanti

O

/\ OGGI NON INVESTO

X X X X

Impatto basso
Costo alto
Rischio eccessivo

Poco lavoro da assorbire
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28 — LE TRE IDEE DA RICORDARE

Se domani ricordate tre cose, ricordate queste.

01 D2 03

Un agente scala bene un L'autonomia si sceglie e si Essere tecnicamente possibile
processo che ha fondamenta progetta. non significa essere

solide. economicamente sensato.
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