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I INFO LIBRI

VENDERE
MEGLIO,
DECIDERE PRIMA

A CURA DELLA REDAZIONE

L'intelligenza artificiale
nelle vendite di Massi-
miliano Béhm e Alberto
Giusti si distingue come
un contributo concreto e
operativo, rivolto a chi vive
quotidianamente le dinami-
che del mercato: imprendi-
tori, direttori commerciali
e rivenditori chiamati a ri-
pensare modelli e processi
in un contesto competitivo
sempre piu data-driven.

Gli autori affrontano il
tema dell'intelligenza ar-
tificiale non come sug-
gestione futuristica, ma
come leva strategica im-
mediatamente attivabile.
La premessa chiara: I'lA
non sostituisce la relazione
commerciale, la potenzia.
E uno strumento che con-
sente di leggere meglio i
dati, anticipare i bisogni
dei clienti, ottimizzare
I'organizzazione interna e
rendere piu efficace ogni
fase del ciclo di vendita.

Dopo una prima parte che
chiarisce cosa sia real-
mente I'lA -sgombrando
il campo da semplifica-
zioni e timori infondati- si
entra nel merito delle ap-
plicazioni concrete: dalla
segmentazione evoluta
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dei clienti alla previsione
della domanda, dalla per-
sonalizzazione delle offerte
alla gestione automatizza-
ta delle attivita ripetitive.
Particolarmente interes-
sante e l'attenzione de-
dicata all'integrazione tra
strumenti digitali e compe-
tenze umane.

Questo testo offre spunti
di rilevanza immediata: se
margini e fidelizzazione
sono messi sotto pressio-
ne, la capacita di utilizzare
i dati per migliorare la qua-
lita del servizio e anticipa-
re le esigenze del mercato
puo rappresentare un fat-
tore distintivo.

Il libro evidenzia come an-
che realta di dimensioni
medio-piccole  possano
awvicinarsi all'lA in modo

graduale e sostenibile, evi-
tando investimenti spro-
porzionati e puntando in-
vece su progetti mirati e
misurabili. Con un linguag-
gio chiaro, accessibile ma
rigoroso, i concetti tecni-
ci vengono introdotti con
equilibrio, accompagnati
da esempi applicativi e
casi concreti che facilitano
la comprensione. Unisce
visione strategica e indi-
cazioni operative, mante-
nendo costante |'attenzio-
ne sulle ricadute reali per
le imprese.

L'adozione dell'lA non e
presentata come un sem-
plice aggiornamento tec-
nologico, ma come una tra-
sformazione organizzativa
che coinvolge mentalita,
processi e competenze.
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Scopri gli altri libri
in ARDESIA

L'intelligenza artificiale
nelle vendite

Guida operativa a process,
tecniche e strumenti
applicabili da subito
Massimiliano Bhm, Alberto
Giusti; FrancoAngeli, 2026

Un invito ai lettori a inter-
rogarsi non solo su quali
strumenti adottare, ma su
quale modello di vendita
costruire nei prossimi anni.
L'intelligenza  artificiale
nelle vendite & consiglia-
to a chi opera nella distri-
buzione e desidera com-
prendere come tradurre
I'innovazione tecnologica
in vantaggio competitivo.
Non un manuale tecnico in
senso stretto, ma una guida
strategica che accompagna
il lettore a ripensare il pro-
prio ruolo nel mercato.

Per un rivenditore che in-
tende affrontare con con-
sapevolezza la transizione
digitale, € una bussola
concreta: non promette
scorciatoie, ma propone un
metodo. Ed € questa con-
cretezza, unita alla capacita
di rendere il tema accessi-
bile senza banalizzarlo,
a renderlo un contributo
interessante nel dibattito
attuale sull'evoluzione della
distribuzione. .
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