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La forza vendita si è automatizzata 

Un recente rapporto Gartner prevede che entro il 2026 il 75% delle aziende B2B integrerà l’AI nelle 
proprie strategie di vendita non per sostituire i venditori, ma per migliorarne le prestazioni. Già oggi 
osserviamo uno scenario positivo: l’AI non elimina le persone dal processo, bensì migliora ciò che 
possono fare, aiutandole a essere più concentrate, efficaci e soddisfatte del proprio lavoro. In 
media, i venditori dedicano solo circa il 25-28% del loro tempo effettivo a vendere ai clienti, mentre 
il resto va in attività amministrative. L’AI promette di raddoppiare questo tempo utile, 
automatizzando i compiti a basso valore aggiunto e liberando i commerciali per ciò che conta 
davvero: costruire relazioni e chiudere contratti.  

Il ruolo strategico dell’human-in-the-loop 

Nonostante gli enormi progressi dell’automazione, l’intervento umano resta imprescindibile in ogni 
fase cruciale della vendita: dalla strategia iniziale alla negoziazione finale e soprattutto nella 
costruzione della fiducia con il cliente. L’human-in-the-loop, ossia il professionista che supervisiona 
e collabora con l’AI, è la chiave per coniugare l’efficienza delle macchine con il tocco personale che 
solo l’uomo può dare. 

Perché l’umano non scomparirà dalle vendite 

Le ragioni sono profonde e legate alla natura stessa del processo di vendita. Vendere non è solo 
questione di dati e messaggi, ma è un atto di relazione, persuasione e comprensione emotiva. Le 
AI attuali, per quanto avanzate, difettano di empatia genuina: 
possono simulare cortesia e rispondere a tono, ma non provano 
realmente emozioni né colgono appieno le sfumature umane. Ad 
esempio, un modello GPT può generare scuse o congratulazioni 
in risposta a un cliente arrabbiato o entusiasta, ma lo fa in base 
a schemi appresi, senza percepire davvero il vissuto dell’altro. 
In contrapposizione, i bravi venditori umani sanno ascoltare 
attivamente, leggere il linguaggio del corpo (nelle call video o di 
persona), modulare l’intonazione della voce, “annusare” 
l’atmosfera di una trattativa, tutte capacità sottili che derivano 
da empatia, esperienza e intelligenza emotiva, elementi in cui 
l’umano rimane insuperato. 

Inoltre, la creatività e l’intuizione giocano spesso un ruolo 
determinante nelle vendite complesse. Trovare una soluzione 
fuori dagli schemi per un cliente, improvvisare una concessione 
in negoziazione, capire quando un buyer ha un dubbio non 
espresso, sono arti in cui l’istinto del venditore esperto fa la 
differenza, e nessuna AI allo stato attuale può replicarle appieno. Come osserva un’analisi di Sybill.ai, 
l’intuizione umana e la capacità di adattamento in tempo reale restano vantaggi imbattibili: un 
sales rep in carne e ossa può deviare dallo script quando percepisce un’opportunità o un rischio, 
mentre l’AI tende a seguire ciò per cui è stata programmata. 



Ma forse l’argomento più forte è quello della fiducia. Le ricerche mostrano che i clienti – 
specialmente in ambito B2B e per decisioni di grande portata “vogliono lavorare con persone di cui 
si fidano”. Anche nell’era digitale, le relazioni contano: il buyer vuole sapere che dietro alla proposta 
c’è un professionista che comprende davvero le sue esigenze e che “ci metterà la faccia” nel caso 
qualcosa vada storto. L’AI non può offrire responsabilità o rassicurazione allo stesso modo. Un 
algoritmo non può stringere la mano e dire “mi occupo personalmente di questo aspetto per lei”. In 
un ambiente dove i clienti sono più informati e distratti che mai, il fattore umano, ovvero la capacità 
di ascoltare, consigliare onestamente, raccontare storie, creare un legame autentico, è diventato 
se possibile ancora più importante. Paradossalmente, più l’AI renderà efficienti e impersonali certe 
interazioni standard, più quelle interazioni strettamente umane, consulenziali diventeranno il vero 
terreno su cui si vince o perde un cliente. 

Non c’è da stupirsi che il futuro delle vendite sia “AI-assistito”, non “AI-sostituito”. In altre parole, 
l’expertise umana rimane la chiave, ma arricchita di nuovi strumenti. I rappresentanti commerciali 
che abbracciano la tecnologia AI prospereranno, mentre chi la ostacola rischia di restare indietro. 

Tabella 1: Lead scoring tradizionale vs lead scoring predittivo AI-driven 

 
Caratteristica 

Lead scoring tradizionale Lead scoring predittivo AI-driven 

Metodo 
Basato su regole statiche, definite 

manualmente 
Basato su modelli predittivi che 

imparano dai dati storici 

Precisione 
Bassa/media (soggettiva e 

manuale) 
Alta (automatica e dinamica) 

Aggiornamento Periodico (manuale) In tempo reale (automatico) 

Gestione dati 
Limitata a dati strutturati (campi 

form) 
Integra dati strutturati e non (testi 

email, chat, web activity) 

Personalizzazione Minima (criteri uguali per tutti) 
Alta (modelli personalizzati per 

segmento o cliente) 

Impatto sul sales 
team 

Rischio di perdere tempo su lead 
non ideali 

Maggiore efficienza e focus sui lead 
migliori 

Casi d’uso reali 

Epson America: la divisione statunitense del noto brand tecnologico ha utilizzato un’assistente AI 
per seguire i lead generati dal marketing. In soli 90 giorni, Epson ha registrato $2 milioni di ricavi 
incrementali attribuibili direttamente all’AI e un aumento del 500% del pipeline influenzato (ovvero 
quintuplicato il numero di opportunità generate/nurturate dall’AI). Ciò significa che l’AI non solo ha 
portato vendite immediate, ma ha creato un bacino molto più ampio di trattative su cui i sales rep 
lavorano ora. Epson ha dichiarato che l’AI è stata fondamentale per scalare l’engagement dei lead 
web senza dover assumere un intero team di SDR aggiuntivi. 

Tabella 2: Sales outbound manuale vs sales outbound automatizzato con AI 



Aspetto Sales Outbound Manuale Outbound Automatizzato AI 

Scalabilità 
Limitata (richiede risorse umane 

crescenti) 
Alta (indipendente dal numero di 

persone) 

Personalizzazione 
messaggi 

Limitata o molto dispendiosa in 
termini di tempo 

Alta, automatizzata e data-driven 

Velocità di esecuzione 
Lenta (dipendente dalla 
disponibilità del team) 

Istantanea (attivo 24/7) 

Ottimizzazione in 
tempo reale 

Non possibile o estremamente 
difficile 

Automatica (testing e modifiche 
autonome dei messaggi) 

Tasso di errore 
Moderato (errore umano 

inevitabile) 
Minimo (controllo algoritmico e 

validazione continua) 

ROI e produttività Moderata, alta variabilità Elevata, predicibile e scalabile 

Trasformazione delle competenze nel team commerciale 

L’adozione dell’AI porta con sé un’evoluzione nelle competenze richieste ai professionisti della 
vendita. Così come in passato l’avvento del CRM rese necessarie abilità informatiche di base nei 

venditori, oggi l’AI richiede ai team commerciali di sviluppare 
sia nuove skill tecniche sia di affinare ulteriormente le soft skill 
umane che li differenziano dalle macchine. 

Da un lato, diventano preziose figure di venditori “ibridi”, 
capaci di dialogare con i data scientist o di “mettere mano” agli 
strumenti AI per personalizzarli. Non si tratta di saper 
programmare algoritmi, ma di avere una mentalità data-
driven: saper leggere un report di lead scoring, capire concetti 
come propensione, correlazioni, A/B test; saper impostare 
correttamente parametri in un software di sequenze AI-driven; 
saper valutare criticamente i suggerimenti del modello 
(accettandoli quando hanno senso e scartandoli quando 
l’intuito dice il contrario). Il World Economic Forum segnala 
che oltre il 60% dei datori di lavoro cerca ormai figure capaci 
di lavorare insieme all’AI. In pratica, al colloquio per un sales 
account ci si aspetta che il candidato abbia familiarità almeno 
concettuale con strumenti di automazione, CRM intelligente, 

analisi dati di vendita. Le aziende leader investono in formazione AI per i loro commerciali e 
aggiornano i profili di assunzione di conseguenza. Un venditore moderno potrebbe dover saper 
usare prompt efficaci per generare un’email con ChatGPT, oppure interpretare i risultati di un 
modello di previsione vendite. Sono competenze lontane dal cold calling puro, ma sempre più 
decisive per “vendere in modo più intelligente” come titolano molti programmi di Sales Enablement 
basati sull’AI. 

Parallelamente, le soft skill diventano ancora più importanti: empatia, storytelling, pensiero critico, 
capacità di negoziazione complessa. Questo perché, come ampiamente discusso, il valore aggiunto 
umano si sposta su queste aree. I team commerciali dovranno eccellere nel “metterci il cuore” 
quando l’AI si ferma. Ad esempio: se l’AI evidenzia un calo di sentiment in una email del cliente, il 



venditore deve saper reagire con un approccio empatico, magari proponendo una chiamata faccia 
a faccia per affrontare le preoccupazioni. Se l’AI segmenta automaticamente i clienti, il venditore 
deve poi personalizzare il messaggio emotivo per quel segmento, attingendo alla propria creatività. 
Insomma, le skill intramontabili di comunicazione e leadership commerciale non solo restano valide, 
ma diventano ciò che distingue una vendita di successo in un contesto in cui tutti avranno accesso 
agli stessi strumenti AI. Come sintetizza un articolo di Mercuri International: “L’AI trasformerà le 
tecniche di vendita rendendole più sofisticate e personalizzate, ma il venditore vincente sarà quello 
capace di unire tecnologia e calore umano nella giusta misura.” (Mercuri, 2023). 

In concreto, le aziende dovrebbero: 

 Formare i sales sulla tecnologia: training pratici su come usare i tool AI interni (es. 
l’assistente del CRM), sessioni di condivisione su casi d’uso, creare magari figure di AI 
Champion in ogni team che facciano da riferimento. 

 Aggiornare i playbook di vendita: includendo linee guida su quando utilizzare l’AI e quando 
no, esempi di dos and don’ts (ad esempio: “non inviare mai al cliente la prima bozza generata 
dall’AI senza rileggerla e adattarla al contesto reale”). 

 Enfatizzare le capacità relazionali: investire in coaching su aspetti come l’ascolto attivo, la 
gestione dell’empatia via videochiamata, la costruzione di trust a distanza. Paradossalmente, 
liberando tempo dall’admin, l’AI consente di fare più formazione sulle soft skill stesse. 

 Ridefinire i ruoli: potrebbero emergere nuovi ruoli come l’AI Sales Strategist – un 
professionista di vendita con ottima comprensione dell’AI incaricato di massimizzare la 
collaborazione uomo-macchina nel team, ottimizzando processi e performance. 

In definitiva, la forza vendita del futuro sarà composta da “centauri”, figure metà venditori metà 
analisti, in grado di cavalcare gli insight dell’AI senza perdere l’anima consulenziale.  

Tabella 3: Processo di vendita tradizionale vs processo di vendita AI-assistito (Human-
in-the-loop) 

Fase Processo tradizionale Processo AI-assistito (Human-in-the-loop) 

Prospezione 
Manuale (ricerche su LinkedIn, 

directory) 
Automatizzata (database AI-driven, Apollo, 

Clay) 

Qualificazione 
Basata su intuito o semplici 

criteri fissi 
Lead scoring dinamico basato su dati e 

predizioni 

Primo contatto 
Cold call/email standardizzate, 

manuali 
Email personalizzate generate 

automaticamente dall’AI 

Follow-up Manuale e spesso irregolare Automatizzato, tempestivo e personalizzato 

Negoziato e 
closing 

Interamente umano, senza 
insights predittivi 

Guidato da insights AI (segnali di interesse e 
analisi comportamentale) 

Feedback e 
analisi 

Qualitativa, sporadica Continuativa, data-driven, auto-aggiornante 

Strumenti AI per le vendite integrazione di Apollo, Clay e altri 



Il panorama delle soluzioni di AI Sales Automation si sta popolando rapidamente. Oltre a 
piattaforme generiche di CRM potenziate con AI (Salesforce, Dynamics 365, HubSpot con i loro 
assistant integrati), emergono tool specializzati per varie fasi del funnel. Ecco alcuni esempi e come 
si integrano nel processo di vendita: 

Apollo.io: una piattaforma end-to-end per la 
prospezione B2B che combina un database di oltre 265 
milioni di contatti con funzionalità di outreach 
multicanale. Apollo è definito un tool di sales intelligence 
e sequencing: mette a disposizione un’enorme libreria di 
lead filtrabili e verificati, e consente di impostare 
sequenze automatiche di email verso quei prospect. 
Grazie all’integrazione dell’AI, Apollo permette di 
generare velocemente email “su misura” e persino interi 
cadenzati di follow-up con pochi clic. L’AI writing 
assistant di Apollo può infatti produrre una bozza 
completa di email (o solo suggerire frasi di apertura) che 
“suonano come scritte da te”, ma generate in pochi 
secondi. Inoltre, Apollo fornisce ricerche AI-driven sul 
prospect (es. riassume info pubbliche dell’azienda) per 
aiutare i venditori a personalizzare ulteriormente i 
messaggi. In sintesi, Apollo integra dati, automazione e 
AI generativa in un unico flusso: dall’identificazione del 
lead, all’arricchimento dei dati, fino al contatto e al follow-up. Ciò rende molto più efficiente 
l’outbound: prima dovevi procurarti i lead da un fornitore, importarli in un software di mailing, 
scrivere manualmente le email… ora fai tutto in un unico sistema in pochi minuti. 

Tabella 4: Ruolo dell’agente commerciale tradizionale vs ruolo commerciale con AI 
Sales Automation 

Ruolo agente 
commerciale 

Senza AI Sales Automation Con AI Sales Automation 

Attività principali 
Data entry, chiamate fredde, 

gestione CRM manuale 
Conversazioni ad alto valore, closing, 

relazione cliente 

Produttività 
Ridotta (distrazione in compiti 

amministrativi) 
Alta (focalizzazione su attività che 

generano valore) 

Decision making 
Basato su esperienza personale e 

istinto 
Basato su insights AI e dati predittivi 

Capacità di analisi 
Limitata (quantità di dati gestibile 

manualmente) 
Alta (AI analizza grandi dataset e 

segnala opportunità) 

Stress e carico di 
lavoro 

Elevati (multitasking manuale 
continuo) 

Ridotti (compiti ripetitivi gestiti 
dall’AI) 

Formazione e 
competenze 

Tradizionali (tecniche di vendita, 
negoziazione) 

Ibride (vendita, analisi dati, gestione 
AI tools) 



Clay: Clay è una sorta di collante di dati e automazioni per alimentare l’outreach AI. Non è un 
CRM, ma si integra con CRM ed altri tool (es. LinkedIn, piattaforme di email marketing, fogli 
Google) per creare workflow personalizzati di lead enrichment e contatto. Si può pensare a Clay 
come a un foglio di calcolo intelligente che, una volta caricata una lista grezza di aziende o 
nominativi, collega automaticamente decine di servizi esterni per recuperare informazioni: 
troverà i domini email aziendali, gli organici dalle API di LinkedIn, i tool utilizzati da un’azienda 
(es. se usa Shopify o Wordpress), le news più recenti sull’account, e così via. Il tutto viene 
arricchito nella tua tabella, dove puoi poi applicare filtri e priorità. Infine, tramite integrazione 
con modelli GPT, Clay può prendere ogni riga (cioè ogni lead con i suoi campi) e generare un 
messaggio calibrato esattamente su quei dati. Ad esempio, può creare un cold email dove per 
un lead del settore sanitario evidenzia come il tuo prodotto risolve problemi tipici delle cliniche, 
mentre per un lead fintech userà un linguaggio diverso – tutto questo in automatico e su larga 
scala. Clay diventa quindi uno strumento potentissimo per i team commerciali e di marketing: 
come lo definisce Dropcontact (uno dei servizi partner di Clay per l’enrichment), “Clay è la 
cassetta degli attrezzi all-in-one di cui ogni team Sales & Marketing ha bisogno” per trovare 
nuovi lead e scrivere comunicazioni su misura grazie all’AI. 

Altri strumenti e integrazioni: il mercato offre molte altre soluzioni “point solution” che possono 
integrarsi nel processo. Ad esempio ZoomInfo (database B2B) ora include modelli AI per 
suggerire contatti simili (lookalike) e scrivere email di outreach. Outreach.io e SalesLoft 
(piattaforme di sales engagement) integrano AI per analizzare le risposte alle email e suggerire 
come ottimizzare le sequenze. Agent GPT è un esperimento di agente autonomo generalizzato 
che alcuni hanno provato ad applicare alle vendite: gli definisci un obiettivo (“trova e contatta 

100 direttori acquisti nel settore X”) e lui esegue 
iterativamente task per avvicinarsi al goal. Sebbene 
immaturo, questo paradigma prefigura un futuro in cui 
piccoli team di agenti AI collaborativi gestiranno porzioni 
intere del ciclo di vendita (dalla ricerca lead alla prima 
demo), con supervisione umana solo a livello di 
impostazione obiettivi e controllo qualità. Strumenti come 
Unleash.ai propongono SDR virtuali che fissano 
appuntamenti per il team di vendita, e AI researcher che 
preparano briefing sui clienti. Importante è anche 
l’integrazione con i CRM tradizionali: Salesforce, Microsoft 
Dynamics e altri stanno aprendo le loro piattaforme all’AI 
(si pensi a Salesforce Einstein GPT) in modo che tutte 
queste automazioni si traducano in azioni concrete 

registrate nel CRM (aggiornamento automatico dei campi, creazione di attività di follow-up, 
ecc.), garantendo che l’AI lavori sullo stesso flusso dati dei venditori umani. Questo evita 
problemi di adozione e duplicità, perché i commerciali continuano a usare il CRM come sempre, 
ma “sotto il cofano” c’è un copilota AI che prepara, suggerisce e a volte esegue compiti per loro 
(ad esempio, compilare automaticamente i campi nel CRM dopo una call, generare un riepilogo 
in PowerPoint della call, ecc.). Insomma, l’AI sales automation non è un singolo software magico, 
ma un ecosistema di tool altamente specializzati che, se ben orchestrati, coprono insieme 
l’intero funnel di vendita, dal primo contatto alla chiusura. 

Tabella 5: Best practice per implementazione AI Sales Automation 



Cosa fare ✅ Cosa evitare ❌ 

Coinvolgere i venditori fin dall’inizio del progetto AI 
Introdurre l’AI senza spiegarne 

chiaramente i benefici 

Investire in formazione tecnica e soft skill 
Trascurare l’aggiornamento delle 

competenze del team 

Monitorare costantemente i risultati (KPI) e adattare 
l’AI di conseguenza 

Attivare l’AI e dimenticarsene, lasciandola 
in autopilota 

Stabilire chiaramente dove finisce il ruolo dell’AI e 
inizia quello umano 

Lasciare aree grigie tra responsabilità AI e 
quelle umane 

Personalizzare al massimo le interazioni AI-driven 
con il cliente 

Inviare comunicazioni fredde, 
standardizzate e robotiche 

Adottare sempre un approccio Human-in-the-loop 
Affidare interamente all’AI decisioni 

strategiche cruciali 

Scopri le soluzioni AI di Kahuna AI Agency 

Kahuna AI Agency è la tua guida strategica per implementare l’intelligenza artificiale in azienda, 
aumentando produttività, vendite e competitività. Offriamo soluzioni pratiche, testate e 
immediatamente operative per trasformare il modo in cui il tuo business genera valore. 

I nostri servizi principali: 

AI marketing optimization 

Ottimizza in tempo reale le tue campagne di advertising e marketing sfruttando analisi avanzate e 
automazione AI-driven: 

 Predizione performance delle campagne (Meta, Google, Programmatic). 
 Adattamento automatico di budget e targeting. 
 Creatività adattiva e messaggi personalizzati generati da AI. 

AI content generation 

Crea contenuti autentici e coinvolgenti senza sforzo: 

 Generazione automatica di copy, post social, email e landing page. 
 Traduzioni multilingua rapide e accurate. 
 Personalizzazione di messaggi e contenuti basati su analisi dei dati. 

AI strategy & consulting 

Ti aiutiamo a disegnare una roadmap chiara e realizzabile per l’adozione dell’AI: 

 Valutazione personalizzata del potenziale AI della tua azienda. 
 Formazione e supporto operativo per il tuo team interno. 
 Identificazione e selezione degli strumenti AI più adatti alle tue esigenze. 



AI prompt engineering 

Massimizza i risultati dai tuoi sistemi AI con tecniche avanzate di prompt engineering: 

 Costruzione di prompt efficaci per ChatGPT, GPT-4 e altri modelli. 
 Ottimizzazione continua per garantire risposte accurate e coerenti. 
 Training del tuo team su tecniche avanzate di interazione con AI. 

Perché scegliere Kahuna AI Agency? 

 Esperienza sul campo: lavoriamo ogni giorno con PMI e grandi aziende, applicando 
concretamente l’AI per migliorare risultati tangibili. 

 Approccio pragmatico e scalabile: soluzioni chiare, semplici e accessibili a ogni dimensione 
aziendale. 

 Integrazione rapida e senza complicazioni: non serve reinventare tutto, ottimizziamo ciò 
che già funziona. 

 Human-in-the-loop: L’AI non sostituisce, bensì potenzia le tue risorse umane. 

Contattaci per scoprire come possiamo portare l’intelligenza artificiale nella tua 
azienda, in modo semplice ed efficace: 

📧 Email: info@kahuna.guru 

🌐 Web: kahuna.guru 

Kahuna AI Agency – Helping brands master the algorithm 
 

Kahuna AI Agency è la prima agenzia italiana interamente focalizzata sull’integrazione strategica 
dell’Intelligenza Artificiale nei processi di marketing, advertising e sales automation. 

La nostra missione? 
Helping brands master the algorithm. 

In un contesto dominato da sistemi automatizzati, algoritmi opachi e AI generative sempre più 
centrali nelle piattaforme pubblicitarie, aiutiamo i brand a non subirli, ma a dominarli. 

Dalla creazione di contenuti AI-driven ottimizzati per SEO e social, alla personalizzazione dinamica 
delle campagne ADV, fino all’automazione dei funnel di vendita e all’attivazione di modelli 
predittivi per guidare le decisioni di marketing e sales: traduciamo la logica degli algoritmi in 
strategie reali che generano impatto misurabile lungo tutta la customer journey. 

Perché oggi non vince chi spende di più. 

Vince chi capisce come ragiona l’algoritmo e lo allena a proprio favore. 

 

mailto:info@kahuna.guru
https://kahuna.guru/

