CONVERSATION INTELLIGENCE PER LE PMI

entor

Trasforma le conversazioni di vendita in indicazioni pratiche per vendere di piu.

Andrea di Foggia Founder & Product Owner askmentor.pro



IL PROBLEMA

Le reti vendita non crescono perche le segue e
non dialogano mai con i team marketing

Marketing e vendite non si parlano ;
Le opportunita che il marketing genera si perdono quando la rete NOTL hO UlSZble[OL SU COSd fClTlTlO. NOTL 50

vendita non le chiude. E il marketing non ha mai feedback. NeMmEeNno da dOU@p@TtiTeper farg

coaching.”

Le reti vendita non vengono seguite

Chi guida non ha visibilita né tempo per riascoltare le registrazioni.

L . . . . . . Direttor mmerciale - 20 venditori - 1 nzie immobiliari
| venditori non ricevono coaching e ripetono gli stessi errori. ettore co erciale Ll 210 EgiEnE

IL MERCATO

TAM - conversation intelligence globale SAM - PMI italiane con rete vendita SOM - obiettivo ARR in 3-5 anni
Previsione entro il 2034 $100B
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LA SOLUZIONE A ENTRAMBI | PROBLEMI

askmentor analizza tutte le trattative,
fa le reti vendita e fa vendere di piu

Per i direttori Per i venditori

Piena visibilita e direzione su come Coaching immediato e formazione su
vengono gestite le trattative, per prendere misura, sui loro errori reali, per migliorare
decisioni basate su dati e statistiche. le performance di vendita.

Come funziona, oggi

Il venditore fa I'appuntamento di vendita Appena finisce I'appuntamento, askmentor
come sempre. Nessuno strumento in piu da analizza la conversazione registrata sulla
usare. base del modello di vendita di quell’azienda.

“Finalmente abbiamo evidenza di cosa non funziona e dove dobbiamo migliorare.”

askmentor

Per i team marketing

Insight e dati dal mercato, presi
direttamente dalle conversazioni con i
clienti, per migliorare le campagne.

Entro 10 minuti arriva I'analisi completa:
punti di forza, errori, consigli e azioni

concrete da mettere in pratica da subito.
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LA NOSTRA MAGIA

Analisi personalizzate, conoscenza aziendale
che e feedback reali dei clienti.

1. L'analisi di ogni trattativa

Cliente: Sig. Davide Ricci - LogiTrans SpA

L Come ¢ andata

Discovery parziale — il pain & emerse ma non é stato quantificato, budget non esplorato.

Risultato generale

1% Ha identificato |l problema concreto (3% spedizieni perse, 240/mese). La demo ha mostrato il tracking,
Rischio di deal che si arena: senza quantificazione del pain e verifica budget, la proposta sara valutata solo sul prezzo.
Tempi di conversazione

e s - . Paolo Russo: 55 Cliente
Mancano fasi critiche: apertura, qualifica budget, chiusura con data
—

Esecuzione Playbook

4 Azione consigliata

2 Suggerimento per migliorare

Quantifica il costo delle spedizioni perse Come chiudere sempre con un impegno concreto
COSA £ SUCCESSO Chiusura & prossimo passo » Follow-up generico senza data
Hai identificato che LogiTrans perde il 3% delle spedizioni (240/mese) ma non hai chiesto COSA E SUCCESSO
quanto costa, Senza quantificazione, |a proposta sara valutata solo sul prezzo,
“ci sentiamo®, *mi faccia sapere”. Senza data e

COSA FARE ORA obiettivo, il deal muore,
*+Richiama Ricci prima di mandare la proposta. Chiedi:** 1. "Quanto vi costa mediamente una
spedizione persa? Rimborso, ri-spedizione, tempo del customer service.." 2. "Avete perso COME MIGLIORARE

contratti a causa di questo problema?® 3. "Avete un budget allocato per risolverlo?”
#=Formula da usare:** 240 spedizion x €X costo medio = €Y/mese = €Z/anno. Questo
numero va nella proposta come base del ROl

Chiudi OGNI call con: 1. Data: "Giovedi alle 117" 2. Chi:

Se |l prospect resiste, chiedi: "Quando le farebbe
comodo? Cosi non dobbiamo rincorrerci®

£ (Gestione delle fasi di vendita I
Passaggi completati

Fondamentali

Contatto iniziale e rapport

Esplorazione situazione attuale

E stata Isa I'agenda della chi

Mappa decisionale e urgenza :
E stato fissato un next step con data precisa?

Proposta personalizzata e next step - E emerso un problema concreto del prospect?

In 18 chiamate su 31il next step & vago: "le mando info®,

"Con lei e il socio?" 3. Cosa: "Per discutere la proposta®™

2. La chat del mentore

Chiedi al Mentore

dimmi cosa devo fare per aiutare paolo

Paolo Russo sta faticando molto sulla discovery e sulla chiusura: nelle
sue call pil recenti parla troppo del prodotto senza capire i bisogni
reali del prospect, come nella call con Sig. Enrico Mazza dove ha fatto
un monologo di 15 minuti ignorando i bisogni espressi (overall 2).
Questo genera un gap di autorita e controllo, con un punteggio di
chiusura basso (4.4) e discovery insufficiente (4.3).

Serve un intervento mirato su come ascoltare attivamente e guidare la
conversazione verso la qualificazione completa, evitando il "feature
dump" e puntando a chiudere con un impegno concreto.

Cosa fare
« Rivedere con Paolo le call negative, in particolare quella con Enrico
Mazza, per mostrare dove perde il prospect

» Allenarlo a fare domande di discovery precise e a fermarsi quando il
prospect esprime un bisogno, senza anticipare la demo

« Impostare un coaching sulla chiusura con next step chiari e date
precise, non generiche

Il caso Sig. Enrico Mazza mostra esattamente dove si perde la

trattativa

3. Gli insight per il team marketing

Andrea riconosci i problemi ricorrenti dei tuoi clienti

Pattern di pr i em dal el tuo team

(5 Intervallo massimo: 2 gen 2026 - 24 giu 2026 7} Periodo precedente

ntensita: Tutte

Problemi emersi

27 verbatim ricorrenti - 8 tipologie - da 138 menzioni

v Tempo sprecato

PATTERN MICRO STUDIO DESIGN
“Metd giornata in attivita manuali”

ALTA  Sig.ra Giulia Marini - Marini Interiors Anna Bianchi 17 giu 2026

IL TEAM COMMERCIALE DEDICA MOLTE ORE SETTIMANALI AD ATTIVITA MANUALI INVECE CHE ALLA VENDITA
“perdiamo troppo tempo nella reportistica. Ogni venerdi i venditori passano 3 ore a compilare report per la direzione.”

ALTA Dottoressa Colombo Marco Verdi 23 giu 2026

BISOGNO DIPITCH VERTICALE

“Poco tempo per il tour”

Ing. Marco Gatti - Gatti Engineering - Paolo Russo - 17 glu 2026

Piu analisi vengono effettuate e piu la knowledge
base dell'azienda cresce, diventando un asset

interrogabile e un vantaggio competitivo.
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Estrapoliamo tutte le informazioni preziose per il
marketing direttamente dalle parole dei clienti.

Effettuata in base all'effettivo processo di vendita
dell'azienda.



MODELLO DI BUSINESS

daad ricorrente per utente

Setup, abbonamento, upsell. Il ricavo per cliente cresce nel tempo.

Attivazione Abbonamento Upsell

Integrazione e avvio in 7 giorni che prevede €39 venditore, €79 manager. Pagamento Moduli marketing, customer care, customer
la personalizzazione del playbook e mensile ma con impegno minimo success, controllo qualita, onboarding,
I'integrazione con gli strumenti del cliente. trimestrale, semestrale o annuale. allenamento con Al.

Chi paga e I'azienda: la PMI con la sua rete vendita, interessata ad analizzare anche il suo customer care, i suoi consulenti,
ad automatizzare e ottimizzare I'onboarding dei nuovi venditori, consulenti e operatori e ad allenare i suoi dipendenti con
percorsi di coaching e role-playing personalizzati.
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GO-TO-MARKET

(ia partito, con canali che portano clienti

Due canali validati: L CE D G T T A

@ Richiesta demo online: Meta + landing page.

~ Ee e Al e e La domanda c'e gia. Manca la capacita
commerciale di raccoglierla.

IL FUNNEL

410 6

Il ~70% dei lead non effettua la demo perché non risponde
dopo la richiesta oppure perché viene gestito prima dai
competitor. Ogni venditore in piu moltiplica le demo a parita
di spesa in ads e ci rende piu competitivi rispetto ai
competitor.

Investimento: ~€13K in ads, ~€8K nelle due fiere.

Altri canali da presidiare:

@ Webinar con partner: primo test con ConcretaAl, €1K in ads, @ Outbound: email e LinkedIn, non ancora attivato.
250 iscritti, 100 presenti, 15 richieste.

@ Canale partner e referral: formatori e consulenti sales, ® Eventi proprietari: 2 edizioni tenute (Catania e Palermo),
agenzie di lead generation. 2 side events in arrivo (Rome Future Week e Wave by Vento).
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COMPETIZIONE

[l panorama competitivo

Aiclo, gs\éfsn::f' Zell, Aircglltl),ulzli?_glc:(ver, Gong, Chorus, Salesloft
Analisi sul playbook aziendale Si Non documentata No, generica Si
Coaching live in call No, per scelta Si (Yovendo) Si n.d.
Autofill CRM / qualifica No, per scelta Si (Oversell) Parziale Si
Knowledge base interrogabile Si Non documentata No Si (Gong)
Espansione multi-modulo Si No No No, solo vendite
Ideato per PMI Italiane Si Si No No

La telefonia puo essere un alleato: askmentor si integra al centralino utilizzato e Aircall, CloudTalk e Ringover diventano canali di integrazione.

Note-taker (Fireflies, Otter, tl:dv, 10-19 dollari): trascrivono e riassumono, ma non valutano sul metodo e non costruiscono conoscenza. Possono
essere una minaccia se iniziano ad effettuare anche analisi personalizzate.

Solo askmentor unisce analisi personalizzata, knowledge base interrogabile ed espansione multi-modulo sulle PMlI italiane.

askmentor
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PERCHE NOI

askmentor nasce da un bisogno condiviso in anni di lavoro

6‘|‘ annl IHSIGme SO—I— progettl lanCIatl :€2M—|— fatturatl n 6 annl Track record del team con I'agenzia ZERO Remote Farm,

distinto dai numeri di askmentor.

@ Andrea Di Foggia Rocco Giannino Clara Ambrosi
Founder & Product Owner Al Automation Specialist & Copywriter Operations Manager
Senior

Federica Lazzara

@ Cristina Sgromo Gianluca Montagna
Sales Development Representative Web & Al Tools Creative Ad Specialist

Sei anni sul marketing di decine di PMI italiane, sempre a contatto con le loro reti vendita, con organizzazione full remote.
Abbiamo un solo mantra: se non e scritto, non esiste. E quindi trascriviamo ogni cosa viene detto per creare conoscenza organizzala.

askmentor

08



PROIEZIONI E METRICHE CHIAVE

Dai numeri di oggi a una traiettoria da €10M

Break-even al mese 16.

Poi reinvestiamo per accelerare: il round
costruisce crescita, non copre perdite.

Clienti attivi
ARR (run-rate) £23K €155K €231K €775K €1,2M €2,88M
Lead / mese 410* 73 81 232 258 465
Demo / mese 65* 29 32 97 108 209
Nuovi clienti / mese — 6 6 18 20 33
ACV medio €4.000 €4.000 €4.000 €5.000 €5.000 €6.000
Marketing / mese €1K €3K €4K €14K €16K €64K
Cassaresidua €400K €320K €289K €280K €424K €2,34M
Utile operativo / mese (€10K) (€8K) (€2K) +€10K +€34K +€76K
CRESCITA ARR Anno 2 4,3x Anno 3 2,4x

Round seed da €1,5M all'inizio dell'anno 3 per finanziare |'accelerazione e l'ingresso in Spagna. A questo ritmo, la traiettoria porta a €10M di ARR entro I'anno 6.
Costruito dal basso Metriche prudenti a scala Reinvestiamo la cassa

Ogni numero parte dai clienti target: da li il modello calcola venditori, Chiusura, costo per lead e churn peggiorano ogni anno. L'anno 3 non Il seed va in marketing, team e Spagna. A fine anno 3 restano €439K
marketing e team. Nessuna stima a occhio. assume che tutto vada meglio crescendo. generati dal business, non capitale fermo.
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STATO, RICHIESTA E USO DEI FONDI
Un prodotto che gira, e si ripaga gia.

Prodotto in produzione, clienti attivi paganti, modulo marketing
che gia monetizza. Customer care e success in arrivo.

Raccogliamo COME S| RIPARTISCE LA SPESA
60()/ Team founder, operation manager, 3 marketing, 2 SDR, 2 venditori, sviluppatori,
0 GTM, customer success
8% Marketing ads aggressivi per contendere i lead in italiano, piu fiere
1% Struttura ufficio, strumenti, spese generali, legali
per ~18 mesi, per radicarci sulle PMI italiane e arrivare
al seed con un forte vantaggio competitivo. 9% Prodotto onboarding automatizzato, telefonia, registrazioni, nuovi moduli
MILESTONE A 18 MESI 3% Amministrazione advisory, commercialista, consulente del lavoro
7 > 155 clienti attivi €28K > €775K ARR Sui 18 mesi la spesa vale ~€667K. | ricavi ne coprono 1'82%: il round finanzia la crescita

e il margine per accelerare.

mese 16 break-even

: nuovi moduli a regime
operativo

askmentor diventa la memoria delle conversazioni di un ‘azienda:

| | Parliamone.
vendite, marketing, customer care, customer success e RGD.

Andrea di Foggia andrea@askmentor.pro
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	Trasforma le conversazioni di vendita in indicazioni pratiche per vendere di più.
	Andrea di Foggia   Founder & Product Owner
	askmentor.pro
	IL PROBLEMA

	Le reti vendita non crescono perché nessuno le segue e non dialogano mai con i team marketing
	Marketing e vendite non si parlano
	Le opportunità che il marketing genera si perdono quando la rete vendita non le chiude. E il marketing non ha mai feedback.

	Le reti vendita non vengono seguite
	Chi guida non ha visibilità né tempo per riascoltare le registrazioni. I venditori non ricevono coaching e ripetono gli stessi errori.

	“Non ho visibilità su cosa fanno. Non so nemmeno da dove partire per fare coaching.”
	IL MERCATO



	$30B
	€500M
	€10M
	LA SOLUZIONE A ENTRAMBI I PROBLEMI

	askmentor analizza tutte le trattative, fa crescere le reti vendita e fa vendere di più
	Per i direttori
	Piena visibilità e direzione su come vengono gestite le trattative, per prendere decisioni basate su dati e statistiche.

	Per i venditori
	Coaching immediato e formazione su misura, sui loro errori reali, per migliorare le performance di vendita.

	Per i team marketing
	Insight e dati dal mercato, presi direttamente dalle conversazioni con i clienti, per migliorare le campagne.
	Come funziona, oggi
	Il venditore fa l'appuntamento di vendita come sempre. Nessuno strumento in più da usare.
	Appena finisce l’appuntamento, askmentor analizza la conversazione registrata sulla base del modello di vendita di quell’azienda.
	Entro 10 minuti arriva l'analisi completa: punti di forza, errori, consigli e azioni concrete da mettere in pratica da subito.


	“Finalmente abbiamo evidenza di cosa non funziona e dove dobbiamo migliorare.”
	LA NOSTRA MAGIA


	Analisi personalizzate, conoscenza aziendale che cresce e feedback reali dei clienti.
	1. L’analisi di ogni trattativa
	2. La chat del mentore
	3. Gli insight per il team marketing
	Effettuata in base all’effettivo processo di vendita dell’azienda.
	Più analisi vengono effettuate e più la knowledge base dell'azienda cresce, diventando un asset interrogabile e un vantaggio competitivo.
	Estrapoliamo tutte le informazioni preziose per il marketing direttamente dalle parole dei clienti.
	MODELLO DI BUSINESS



	SaaS ricorrente per utente
	Setup, abbonamento, upsell. Il ricavo per cliente cresce nel tempo.
	Attivazione
	Setup €490
	Abbonamento

	€39–79 / mese
	Upsell

	Moduli
	Chi paga è l'azienda: la PMI con la sua rete vendita, interessata ad analizzare anche il suo customer care, i suoi consulenti, ad automatizzare e ottimizzare l’onboarding dei nuovi venditori, consulenti e operatori e ad allenare i suoi dipendenti con percorsi di coaching e role-playing personalizzati.
	GO-TO-MARKET



	Già partito, con canali che portano clienti
	L'OPPORTUNITÀ
	La domanda c'è già. Manca la capacità commerciale di raccoglierla.
	Il ~70% dei lead non effettua la demo perché non risponde dopo la richiesta oppure perché viene gestito prima dai  competitor. Ogni venditore in più moltiplica le demo a parità di spesa in ads e ci rende più competitivi rispetto ai competitor.
	Due canali validati:
	Richiesta demo online: Meta + landing page.
	Fiere di settore: AI Week e WMF.
	IL FUNNEL




	410
	lead
	demo
	clienti
	Investimento: ~€13K in ads, ~€8K nelle due fiere.
	Altri canali da presidiare:
	Webinar con partner: primo test con ConcretaAI, €1K in ads, 250 iscritti, 100 presenti, 15 richieste.
	Canale partner e referral: formatori e consulenti sales, agenzie di lead generation.
	Eventi proprietari: 2 edizioni tenute (Catania e Palermo),  2 side events in arrivo (Rome Future Week e Wave by Vento).
	Outbound: email e LinkedIn, non ancora attivato.
	COMPETIZIONE


	Il panorama competitivo
	askmentor
	Concorrenti italiani
	Telefonia con AI
	Enterprise USA
	Aiclo, Yovendo, Zell, Oversell
	Aircall, Ringover, CloudTalk
	Gong, Chorus, Salesloft
	Analisi sul playbook aziendale
	Sì
	Non documentata
	No, generica
	Si


	Coaching live in call
	No, per scelta
	Si (Yovendo)
	Si
	n.d.

	Autofill CRM / qualifica
	No, per scelta
	Si (Oversell)
	Parziale
	Sì

	Knowledge base interrogabile
	Sì
	Non documentata
	No
	Si (Gong)


	Espansione multi-modulo
	Sì
	No
	No
	No, solo vendite


	Ideato per PMI Italiane
	Sì
	Si
	No
	No

	La telefonia può essere un alleato: askmentor si integra al centralino utilizzato e Aircall, CloudTalk e Ringover diventano canali di integrazione.
	Note-taker (Fireflies, Otter, tl;dv, 10-19 dollari): trascrivono e riassumono, ma non valutano sul metodo e non costruiscono conoscenza. Possono essere una minaccia se iniziano ad effettuare anche analisi personalizzate.
	Solo askmentor unisce analisi personalizzata, knowledge base interrogabile ed espansione multi-modulo sulle PMI italiane.
	PERCHÉ NOI



	askmentor nasce da un bisogno condiviso in anni di lavoro
	6+  anni insieme
	50+  progetti lanciati
	€2M+  fatturati in 6 anni
	Track record del team con l'agenzia ZERO Remote Farm, distinto dai numeri di askmentor.
	andr
	Andrea Di Foggia
	Founder & Product Owner

	rocc
	Rocco Giannino
	AI Automation Specialist & Copywriter Senior

	clar
	Clara Ambrosi
	Operations Manager

	cris
	Cristina Sgromo
	Sales Development Representative

	gian
	Gianluca Montagna
	Web & AI Tools

	fede
	Federica Lazzara
	Creative Ad Specialist

	Sei anni sul marketing di decine di PMI italiane, sempre a contatto con le loro reti vendita, con organizzazione full remote. Abbiamo un solo mantra: se non è scritto, non esiste. E quindi trascriviamo ogni cosa viene detto per creare conoscenza organizzata.
	PROIEZIONI E METRICHE CHIAVE



	Dai numeri di oggi a una traiettoria da €10M
	Break-even al mese 16.
	€28K
	€155K
	€281K
	€775K
	€1,2M
	€2,88M
	€1K
	€3K
	€4K
	€14K
	€16K
	€64K
	€400K
	€320K
	€289K
	€280K
	€424K
	€2,34M
	(€10K)
	(€8K)
	(€2K)
	+€10K
	+€34K
	+€76K


	+327%
	+140%
	Un prodotto che gira, e si ripaga già.
	Prodotto in produzione, clienti attivi paganti, modulo marketing che già monetizza. Customer care e success in arrivo.
	Raccogliamo


	€400K
	60%
	18%
	11%
	per ~18 mesi, per radicarci sulle PMI italiane e arrivare al seed con un forte vantaggio competitivo.

	9%
	3%
	7 → 155  clienti attivi
	€28K → €775K  ARR
	mese 16  break-even operativo
	nuovi moduli a regime

	askmentor diventa la memoria delle conversazioni di un'azienda: vendite, marketing, customer care, customer success e R&D.

	Parliamone.
	Andrea di Foggia   andrea@askmentor.pro



