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AGENTE NUTRIZIONISTA 

Obiezioni e Pain Points dei Clienti 

 

1) Principali Pain Points (Dubbi e Obiezioni) dei Clienti 

Di seguito elenchiamo le obiezioni più comuni che i clienti del partner potrebbero sollevare riguardo 
all’utilizzo dell’Agente Nutrizionista basato su Microsoft Copilot Studio: 

• Sicurezza e privacy dei dati: Questo è spesso il primo dubbio. I clienti si chiedono “Le 
domande fatte all’agente e le informazioni che emergono rimangono all’interno dell’azienda?”. 
Essendo un agente che opera su piattaforma Microsoft 365, i dati restano nel perimetro 
aziendale protetto da Zero Trust di Microsoft. Tuttavia, il cliente potrebbe non saperlo: va 
comunicato chiaramente che Copilot Studio non invia i contenuti a server esterni non 
Microsoft e che le conversazioni non saranno usate per addestrare modelli pubblici. In altre 
parole, bisogna rassicurare sul fatto che le confidenze degli utenti (es. “ho il colesterolo 
alto”) restano private e che la soluzione è conforme a GDPR ed altre normative (Microsoft 365 
Copilot è progettato per rispettare GDPR, HIPAA, SOC2, ecc.). Una possibile obiezione 
correlata è: “E se l’agente consiglia male e un dipendente sta male, di chi è la colpa?”. Anche 
se l’agente si limita a consigli generali e disclaimers, le aziende vogliono evitare rischi legali: 
occorre sottolineare che l’agente cita sempre le fonti ufficiali (quindi non inventa nulla) e che 
i consigli sono “puramente informativi” (come da disclaimer presente nelle istruzioni). 

• Affidabilità e accuratezza delle risposte: Molti clienti hanno provato ChatGPT o simili e 
sanno che ogni tanto l’AI può sbagliare. Ad esempio, un cliente potrebbe chiedere: “Siamo 
sicuri che l’agente dica sempre la cosa giusta? E se suggerisce una dieta sbagliata?”. Qui è 
fondamentale spiegare il meccanismo di grounding: l’agente nutrizionista non genera 
risposte di fantasia, ma pesca attivamente informazioni dalle fonti ufficiali fornite 
(Ministero, EFSA, ecc.) e le riporta con citazione. Ciò riduce drasticamente gli errori: le 
probabilità di risposte inesatte sono molto basse fintanto che le fonti sono autorevoli e 
aggiornate. Si può evidenziare come valore aggiunto rispetto a un generico ChatGPT: “L’agente 
risponde solo in base a linee guida validate, quindi le sue risposte rispecchiano al 100% le 
raccomandazioni ufficiali in materia”. Questo affronta il pain point della fiducia: il cliente deve 
percepire che l’agente è affidabile quanto un manuale di nutrizione, solo molto più comodo 
da consultare. Inoltre, l’agente mostra i riferimenti (es. [1]) che l’utente può cliccare e verificare 
direttamente la fonte: questa trasparenza aumenta la fiducia e smonta l’obiezione “Ma chi lo 
dice?” (lo dice il Ministero della Salute, ed ecco il link!). Infine, è utile chiarire che l’agente non 
sostituisce il medico: qualsiasi caso personale complesso verrà rimandato a un 
professionista – questo limita i rischi e dovrebbe rassicurare i clienti che non stanno 
implementando un “medico automatico” ma un servizio informativo.  

• Adozione da parte degli utenti finali: Anche se l’IT approva l’agente, c’è da considerare la 
reazione degli effettivi utilizzatori (es. dipendenti dell’azienda cliente). Un pain point comune: 
“E se nessuno lo usa?”. I motivi di una scarsa adozione possono essere vari:  

o Sfiducia nell’AI: alcuni utenti potrebbero pensare “Preferisco chiedere al medico del 
lavoro, non mi fido di un robot”. Per superare ciò, l’agente va presentato non come un 
“oracolo infallibile” ma come un assistente pratico: sempre disponibile, rapido, e che 
fornisce risposte con basi scientifiche (cosa che magari il “Dr. Google” non garantisce). 
Con il tempo, vedendo risposte utili, gli utenti acquisiranno fiducia.  
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Studi interni mostrano che l’adozione cresce se l’AI è percepita come affidabile e 
semplice – da qui l’importanza delle citazioni e di una comunicazione chiara del suo 
scopo. 

o Abitudini consolidate: se finora i dipendenti usavano un manuale PDF o cercavano su 
internet, bisogna guidarli nel cambiamento. Questo è più un tema di change 
management: il partner (e il cliente) devono investire un po’ in formazione e 
promozione interna dell’agente (ad es. organizzare una demo live, condividere esempi 
d’uso, magari inserire l’agente in Teams ben visibile). L’obiezione può essere: “E se i 
dipendenti lo trovano complicato?”. In realtà l’agente si usa come una chat qualsiasi in 
Teams, quindi la barriera d’ingresso è bassa. Bisogna però comunicarlo efficacemente 
e magari coinvolgere qualche “champion” interno (es. un nutrizionista aziendale che 
ne sponsorizzi l’uso come complemento del suo lavoro). 

o Preferenza per il contatto umano: specialmente su temi di salute, qualcuno potrebbe 
pensare che un bot sia freddo. Qui va chiarito che l’agente non rimpiazza il 
nutrizionista umano, ma risponde alle domande di base. Anzi, toglie di mezzo le 
FAQ ripetitive, liberando tempo ai nutrizionisti per i casi personalizzati. Si può 
raccontare che il team di Welfare aziendale vede l’agente come un alleato, non un 
concorrente. In sostanza, l’adozione va guidata mostrando all’utente finale il vantaggio 
personale (es: “ricevi subito una risposta accurata, senza aspettare giorni 
l’appuntamento col nutrizionista”). 

• Integrazione e manutenzione tecnica: I clienti potrebbero avere il dubbio che l’agente sia 
complesso da integrare nel loro ambiente o da mantenere aggiornato. Ad esempio: 
“Dobbiamo collegare database esterni? E quando escono nuove linee guida, chi le aggiunge?”. 
Fortunatamente, Copilot Studio è no-code e già integrato nell’ecosistema Microsoft 365. 
Quindi niente sviluppi software complessi: l’agente è erogato tramite Teams (o un link web) 
con pochi clic di pubblicazione. Bisogna evidenziare che non servono competenze di AI o 
programmazione per gestirlo, e che il partner (voi) può occuparsi inizialmente 
dell’onboarding. Per l’aggiornamento delle fonti: se il Ministero pubblica nuove linee guida, 
basterà aggiungere il nuovo PDF o URL tramite l’interfaccia di Copilot Studio – un’operazione di 
pochi minuti. Questa è comunque un’area di possibili obiezioni: i clienti potrebbero chiedere 
un Service Level Agreement per la manutenzione dell’agente. Ad esempio: “Chi verifica che 
le risposte restino corrette col tempo?”. Si può proporre come servizio del partner un check 
semestrale delle fonti e degli analytics dell’agente, così il cliente si sente supportato e non 
“abbandonato” con la tecnologia. In generale, rispetto a creare un chatbot custom da zero, la 
manutenzione di questo agente è minima, ma è giusto affrontare l’obiezione assicurando che 
c’è un piano di supporto. 

• Licenze e costi d’utilizzo: Dal punto di vista decisionale, il cliente (es. il CIO o il responsabile 
HR che sponsorizza il progetto) dovrà giustificare l’investimento. Microsoft 365 Copilot 
richiede licenze aggiuntive (~30 USD utente/mese) e magari l’upgrade di alcuni piani a E3/E5. 
Un pain point tipico: “Costa troppo per quello che fa? Possiamo farlo con ChatGPT gratis?”. 
Qui è fondamentale articolare il ROI (vedi sezione successiva) e distinguere bene la soluzione 
Copilot da ChatGPT:  

o ChatGPT free/pro non è adatto all’uso aziendale con dati interni: manda dati 
all’esterno, non offre integrazione nativa con Teams, non cita le fonti, e può fornire 
risposte non controllate. (Lo approfondiamo al punto 4). 
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o Copilot Studio invece è pensato per l’enterprise: integrazione immediata con Teams, 
sicurezza Microsoft, e gestione centralizzata. Il costo/licenza diventa accettabile se 
confrontato con il tempo risparmiato e con il costo di alternative (es. formazione 
nutrizionale diffusa, ore di consulenza, o anche il costo di ChatGPT Enterprise che è 
~60$/utente, quindi paradossalmente Copilot è più economico per utente).  

In sintesi, i pain points dei clienti ruotano attorno a fiducia (nei dati, nell’accuratezza, nell’adozione) e 
costi/benefici. Per ognuno di essi, è importante avere risposte chiare: ad esempio, rassicurazioni 
sulla sicurezza (magari citando le certificazioni di Microsoft), casi di successo o dati sul miglioramento 
di produttività, e un piano di adozione graduale. Spesso, vincere queste obiezioni significa mostrare 
l’agente in azione: una demo mirata può dissolvere molti dubbi, perché il cliente vede concretamente 
la facilità d’uso e la correttezza delle risposte. 

  

 

2) Scenari Pratici – Come Presentare l’Agente in Modo Convincente 

Per rendere l’agente nutrizionista interessante e concreto agli occhi dei clienti, è utile descrivere 
scenari d’uso reali. Di seguito alcuni esempi narrativi su come l’agente può portare valore, che si 
possono utilizzare in demo o presentazioni: 

  

Scenario 1 – Wellness aziendale quotidiano: Immagina un dipendente, Marco. Ogni giorno Marco 
pranza nella mensa aziendale e sta attento alla dieta perché ha il colesterolo un po’ alto. Prima 
dell’agente, se aveva dubbi (tipo “posso mangiare uova se ho il colesterolo alto?”) doveva cercare su 
internet o sfogliare il libretto salute aziendale. Ora invece, apre Teams e chiede all’Agente 
Nutrizionista: “Posso mangiare uova con il colesterolo alto?”. In pochi secondi ottiene una risposta 
chiara, con il bollino delle fonti ufficiali: “In generale con colesterolo alto è bene limitare l’assunzione 
di uova a 2-3 a settimana, prediligendo gli albumi. Ricorda di consultare un medico per indicazioni 
personalizzate.” Marco è soddisfatto: ha avuto un consiglio affidabile immediatamente, senza dover 
disturbare nessuno. Col tempo, l’agente diventa il suo “coach” quotidiano: prima di uno spuntino 
chiede “cosa posso mangiare di sano a metà pomeriggio?” e l’agente suggerisce frutta o yogurt 
citando le linee guida. Questo scenario mostra come l’AI si inserisce nelle attività giornaliere dei 
dipendenti migliorandone le abitudini alimentari in modo discreto ma costante. In una demo, si 
potrebbe simulare questa conversazione, facendo vedere l’agente in Teams che risponde live, per far 
percepire la semplicità (“basta scrivere una domanda in chat”) e la pertinenza delle risposte.  

  

Scenario 2 – Ottimizzazione del servizio di nutrizione aziendale: Molte grandi aziende offrono 
consulenze nutrizionali periodiche ai dipendenti (magari tramite il medico del lavoro o convenzioni). 
Queste consulenze spesso si ingolfano di domande di base. Immaginiamo un responsabile HR/salute 
aziendale: nota che i dietisti passano molto tempo a ripetere raccomandazioni generali (sale, 
zuccheri, dieta mediterranea…) invece di occuparsi dei piani personalizzati. Introducendo l’agente 
nutrizionista, i dipendenti possono prima avere tutte le informazioni generali via chat, e poi 
eventualmente in sede di visita fare domande più specifiche. Ad esempio, prima della visita annuale, il 
dipendente interagisce con l’agente: “Che domande dovrei fare al nutrizionista riguardo la mia dieta?” 
e l’agente gli fornisce un elenco di spunti (es. chiedere di misurare BMI, discutere la frequenza di certi 
alimenti, ecc.). Così arriva al colloquio preparato e il tempo col nutrizionista umano viene usato 
meglio (più qualità, meno FAQ).  
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Dal punto di vista del cliente (azienda), l’agente aumenta la scalabilità del servizio: 1 nutrizionista 
umano può seguire 1000 dipendenti se questi gli portano quesiti già raffinati con l’aiuto del bot. Nella 
presentazione al cliente si può quantificare: “Prima, il nutrizionista dedicava 30% del tempo a 
spiegare concetti base; con l’agente, quel 30% è gestito dall’AI, liberando circa X ore al mese del 
professionista.” 

  

Scenario 3 – Supporto ai clienti di un partner (uso esterno): Se il partner (che offre l’agente) ha a sua 
volta clienti esterni in ambito nutrizione (ad es. una clinica, un centro fitness, un servizio di food 
delivery salutare), l’agente può essere presentato come valore aggiunto nel loro prodotto/servizio. 
Ad esempio, una clinica nutrizionale potrebbe integrarlo nel proprio portale: “Anna è una paziente 
della clinica NutriSalus. Dopo la visita iniziale, a casa ha mille dubbi su cosa può mangiare. La clinica 
le offre l’accesso all’agente Nutrizionista 24/7: Anna apre l’app e chiede ‘Posso mangiare i ceci se ho 
carenza di ferro?’ – l’agente le risponde subito, citando le indicazioni dell’OMS sui legumi ricchi di ferro. 
Anna riceve supporto continuo tra una visita e l’altra, si sente seguita e la sua soddisfazione verso la 
clinica aumenta. Per il cliente (la clinica), l’agente riduce le telefonate ed email di richieste generiche 
che impegnavano i dietisti, e funge da “educatore” costante per il paziente, migliorandone l’adesione 
alla dieta. In una demo a questo tipo di cliente, si potrebbe mostrare l’agente su un sito web (Copilot 
Studio permette di condividerlo via link web facilmente) e simulare alcune domande tipiche dei loro 
pazienti. 

  

Scenario 4 – Raccontare un Day One dell’Agente: Un approccio narrativo efficace è far immaginare il 
giorno tipo dopo l’introduzione del bot. Ad esempio: “Lunedì mattina, ore 9:00 – in azienda Alfa inizia 
la Settimana della Salute. 500 dipendenti ricevono in Teams un messaggio: ‘Ciao, sono il tuo 
Nutrizionista Virtuale, chiedimi qualsiasi cosa!’. Già nell’ora di pranzo l’agente risponde a 50 domande 
diverse: Paolo chiede come gestire la pausa pranzo in smartworking, Lucia domanda quanta acqua 
bere al giorno, il team IT scherza chiedendo quante calorie ha una brioche alla crema (ottenendo una 
risposta serissima con tanto di calorie precise!). Nel pomeriggio, l’HR controlla la dashboard di Copilot 
Studio e vede che il 60% delle domande riguarda alimentazione equilibrata e il restante integratori e 
sport. Decide così di inviare una comunicazione interna su questi temi, allineata alle curiosità emerse 
– un bel modo di usare i dati dell’agente per le comunicazioni.” Questo storytelling mostra al cliente 
quanto può essere vivace e interattivo l’utilizzo dell’agente, e come può generare insights (es. capire 
cosa interessa di più ai dipendenti, grazie alle statistiche delle domande più frequenti, sempre 
anonime). Il cliente inizia a vedere l’agente non come un gadget, ma come un nuovo canale di 
engagement interno.  
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In ogni scenario pratico, l’obiettivo è far percepire in modo tangibile i benefici: 

• Immediato risparmio di tempo per l’utente (risposta in real-time anziché cercare e leggere 
documenti). 

• Standardizzazione della qualità dell’informazione nutrizionale (tutti ricevono la stessa 
risposta corretta, non interpretazioni discordanti). 

• Maggiore coinvolgimento (l’agente stimola curiosità, è facile da usare, quindi più persone 
fruiscono dei contenuti sulla salute). 

• Alleggerimento del carico degli esperti umani (che intervengono solo dove servono 
competenze avanzate e personalizzazione). 

Durante la presentazione al cliente, oltre a raccontare questi scenari a parole, è potente effettuare una 
demo live: per esempio, concordare qualche domanda “tipica” con il cliente in anticipo e mostrarne 
la risposta. Vedere in azione l’agente spesso abbatte i dubbi residui e accende l’interesse (“possiamo 
personalizzarlo su queste nostre policy?” – domanderanno – segno che già lo considerano un loro 
strumento). 

  

 

3) ROI dell’Agente Nutrizionista (Tempo Risparmiato, Precisione, Qualità) 

Un elemento cruciale per convincere i clienti è evidenziare il Return on Investment (ROI) della 
soluzione, sotto vari aspetti: 

• Efficienza e tempo risparmiato: L’agente permette di ottenere risposte immediate. Se un 
dipendente impiega tipicamente dai 5 ai 15 minuti per trovare da solo una risposta attendibile 
(cercando online, leggendo documenti, eventualmente chiedendo via email a un esperto 
interno), con l’agente ottiene l’informazione in meno di 1 minuto. Possiamo stimare in modo 
prudente un risparmio medio di ~10 minuti per domanda. Su scala aziendale, questi minuti 
diventano ore/uomo risparmiate: ad esempio, con 200 domande al mese (meno di 1 per 
dipendente, in un’azienda di 250 persone), siamo a circa 2000 minuti risparmiati, cioè 33 ore. 
In un anno, fanno ~400 ore di produttività recuperata – l’equivalente di >50 giornate lavorative! 
In realtà, i dati di produttività generali sull’adozione di assistenti AI indicano incrementi di 
performance notevoli: alcuni studi mostrano che i lavoratori con AI completano compiti 
cognitivi fino al 40% più velocemente. Nel nostro caso, “trovare informazioni nutrizionali” è 
un compito cognitivo ripetitivo che passa da 10 min a 1 min (quindi un miglioramento del 90% 
nei singoli task). Naturalmente nessuno passa la giornata a cercare info sulla dieta, ma 
quando serve, quel tempo risparmiato è tempo che il dipendente può dedicare al proprio 
lavoro principale, con benefici concreti. Dal lato HR/medico, se l’agente riduce anche le 
consulenze di base richieste ai nutrizionisti, si risparmiano ulteriori ore di professionisti (che 
hanno costi alti). In termini monetari, se consideriamo un costo aziendale medio di 30€ per ora 
di lavoro di un dipendente, risparmiare 400 ore/anno significa circa 12.000€ annui di valore 
recuperato (a fronte di un costo licenze notevolmente inferiore, come vedremo).  

• Maggiore precisione e uniformità delle risposte: Un ROI meno tangibile ma molto 
importante è la qualità dell’informazione diffusa. Prima, i dipendenti potevano affidarsi a 
ricerche sul web con tutti i rischi del caso (disinformazione, consigli non adatti al contesto 
italiano, blog non scientifici). Ora hanno una fonte unificata e validata.  
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Ciò può tradursi in decisioni migliori sulla propria salute (difficile da monetizzare, ma 
potenzialmente enorme in termini di benessere e anche riduzione di giornate di malattia sul 
lungo periodo). Dal punto di vista aziendale, si elimina il problema di dover correggere voci di 
corridoio o informazioni errate che circolano: l’agente diventa la single source of truth sul 
tema alimentazione. In termini di ROI, significa meno tempo speso a correggere errori o a 
gestire eccezioni causate da pratiche alimentari scorrette. Possiamo affermare che l’agente 
offre un’accuratezza ~100% sulle informazioni di dominio, perché attinge sempre a fonti 
ufficiali e aggiornate. L’errore umano (o il “sentito dire”) viene pressoché eliminato dalle 
comunicazioni interne su questi temi. Anche la consistenza del messaggio è un valore: tutti i 
dipendenti ricevono le stesse indicazioni allineate alle politiche aziendali (es. linee guida sulla 
nutrizione nel welfare interno), rafforzando la comunicazione corporate. In una presentazione 
di ROI qualitativa, questo si traduce in qualità percepita: un dipendente che fa una domanda 
e vede citato il Ministero, percepisce l’azienda come attenta e seria sulla salute (aumenta 
l’engagement), mentre se trovasse risposte contrastanti in rete rimarrebbe confuso. 

• Capacità di gestire in autonomia un alto volume di richieste: L’agente può scalare a quante 
interazioni si vuole, senza costi marginali aggiuntivi. Se domani 500 persone fanno ognuna 3 
domande, il bot gestisce 1500 query come nulla fosse – cosa impensabile per un umano. Ciò 
vuol dire che l’agente riesce ad assorbire circa il 70% (o più) delle richieste comuni senza 
intervento umano. Le richieste che rimangono per gli esperti saranno le più complesse o 
personalizzate (il 30% residuo, diciamo). Questo è un classico KPI: la risoluzione al primo 
contatto via chatbot. Nel customer service, 70% di richieste automatizzate è un ottimo 
risultato; nel nostro contesto, puntiamo anche più in alto perché le domande nutrizionali 
generali trovano tutte risposta. Quindi il ROI qui è: se i nutrizionisti o medici interni gestivano 
100 email/mese di domande banali, ora ne gestiranno forse 10, risparmiando tempo che 
possono dedicare ad altro (o se erano consulenze esterne pagate, si riducono quei costi). 
Inoltre l’agente può servire più utenti contemporaneamente (non c’è coda di attesa): questo 
migliora la soddisfazione e l’utilizzo del servizio. Un dipendente magari prima rinunciava a 
chiedere per non disturbare, ora chiede senza problemi.  

• ROI quantitativo in termini finanziari: Mettere insieme i pezzi di cui sopra porta a un ROI 
finanziario robusto. Facciamo una stima ipotetica annuale per un’azienda di 250 dipendenti:  

o Costo licenze Copilot: 250 utenti * 30$/mese = 7.500 $/mese, ~90.000 $/anno (circa 
€85.000/anno). È un costo significativo. 

o Benefici calcolati: 

▪ Tempo dipendenti risparmiato: Abbiamo stimato ~12.000 € valore delle ore 
risparmiate in ricerche manuali. 

▪ Tempo nutrizionisti risparmiato: supponiamo l’azienda paghi un dietista 1 
giorno a settimana per FAQ e ora possa ridurre a 1 giorno al mese. Se il dietista 
costa 500 €/giorno, si passa da ~€24k/anno a €6k/anno – risparmio €18.000. 

▪ Miglior produttività generale grazie a migliore salute: anche una minima 
riduzione di assenze o un aumento di concentrazione dovuto a migliore 
alimentazione può valere tantissimo. Difficile stimarlo, ma anche solo lo 0,5% 
in meno di assenze per malattia (es. meno mal di testa da disidratazione ecc.) 
su 250 persone può valere ~€10-20k/anno in ore lavorate in più. 
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▪ Valore “intangibile” (soddisfazione, employer branding): difficile da 
quantificare, ma se questo strumento aumenta la soddisfazione dei dipendenti 
(quindi li rende più propensi a restare in azienda o a parlare bene dell’azienda), 
c’è un valore potenzialmente enorme nei risparmi di turnover o nell’attrarre 
talenti. Diciamo che questo lo teniamo fuori dal calcolo diretto, ma lo 
menzioniamo. 

▪ Somma benefici calcolati tangibili: ~€12k + €18k + €15k (stimando a metà 
l’impatto assenze) = €45.000/anno. 

▪ Questo calcolo grezzo mostrerebbe un ROI “contabile” forse sotto 100% (cioè i 
costi ~85k > benefici tangibili 45k). Tuttavia, bisogna considerare che:  

1. Il costo marginale spesso non è 250 licenze; si può partire con meno 
licenze (es. dare l’agente solo a chi ne fa richiesta attiva, tipo 150 utenti 
interessati al programma salute). 

2. I benefici intangibili e a lungo termine (cultura del benessere, 
prevenzione) sono enormi. Ad esempio, se anche una sola emergente 
patologia tra i dipendenti viene mitigata grazie ai consigli (poniamo, 
meno casi di obesità grave con conseguenti costi sanitari), l’azienda 
risparmia su assicurazioni o su cali di produttività di gran lunga più di 
85k. 

3. Le statistiche generali sull’adozione di chatbot aziendali mostrano ROI 
molto elevati: 300% o più in termini di rapporto benefici/costi. Questo 
perché il costo per dipendente è basso rispetto al tempo che può fargli 
risparmiare quotidianamente. Nel caso di Copilot, $30/mese sono 
l’equivalente di ~1 ora di lavoro di un dipendente medio. Basta che 
l’agente gli faccia risparmiare più di 1 ora al mese (ovvero ~2-3 
domande mensili da 10-15 min l’una) e l’investimento è ripagato. E 
questo traguardo è facilmente raggiungibile come abbiamo visto.  

• Miglioramento della soddisfazione e cultura aziendale: Anche se più difficile da mettere a 
bilancio, un evidente beneficio è la crescita del Wellbeing percepito. Dipendenti che vedono 
l’azienda investire in uno strumento innovativo per la loro salute lo apprezzano. Si possono 
usare metriche come il tasso di utilizzo o feedback degli utenti: ad esempio, raccogliere un 
CSAT (Customer Satisfaction) interno per l’agente (voti da 1 a 5 dopo le risposte). Se, come 
spesso accade con chatbot ben fatti, il punteggio medio è >4 su 5, o il 99% delle risposte 
arriva entro 30 secondi, questo si traduce in un punteggio alto di soddisfazione. Una forza 
lavoro più soddisfatta e informata tende a essere più produttiva e in salute. Questi aspetti 
qualitativi completano il ROI: magari non si vedono nel primo mese in cifre, ma in un paio 
d’anni l’azienda potrebbe riscontrare indicatori migliori (es. un dipendente in più che evita una 
lunga malattia vale da solo decine di migliaia di euro). 
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In conclusione, su ROI, possiamo affermare che l’agente nutrizionista presenta: 

• Alto ROI operativo immediato, attraverso automazione e risparmio di tempo (anche >300% 
annuo come ordine di grandezza, in linea con i benefici riportati da adozione di chatbot 
generativi).  

• ROI strategico a lungo termine, in termini di salute dei dipendenti e cultura aziendale, 
difficilmente calcolabile ma potenzialmente molto significativo (riduzione turn-over, employer 
branding, benessere generale). 

È importante presentare sia numeri concreti a breve termine per convincere il CFO, sia questa visione 
di valore a 360° per convincere HR e direzione generale. 

  

 

4) Copilot Studio vs ChatGPT (e Altri LLM) – Confronto e Posizionamento 

Spesso i clienti chiederanno un confronto: “Perché usare Microsoft Copilot Studio e non ChatGPT (o 
un altro AI) per creare questo agente nutrizionista?”. È una domanda lecita, dato che ChatGPT è molto 
noto e alcuni potrebbero anche averlo già sperimentato per ottenere consigli sulla dieta. Vediamo le 
differenze chiave e come posizionare la soluzione: 

 

Aspetto Agente in Copilot Studio ChatGPT (Enterprise o API) 

Integrazione 
con dati e 
ambienti 

 
Naturalmente integrato 
nell’ecosistema Microsoft 365: Teams, 
SharePoint, OneDrive, Outlook. Può 
usare single sign-on aziendale e 
accedere a fonti interne protette 
(rispettando i permessi). Distribuzione 
immediata ai dipendenti via Teams 
(che già usano). 
 

 
Richiede sviluppi per integrarsi con gli 
strumenti aziendali. ChatGPT 
Enterprise offre plugin e API, ma va 
implementato (es. plugin per 
SharePoint) e gli utenti dovrebbero 
uscire dal loro flusso (usare un’app 
separata o una web UI esterna). Meno 
embedded nelle attività quotidiane. 

 
 

Uso di fonti 
personalizzate 

 
Facilissimo: tramite Copilot Studio il 
partner ha caricato siti e PDF ufficiali 
come knowledge base. L’agente limita 
le risposte a quelle fonti e cita le fonti 
automaticamente in output. Non serve 
programmazione per aggiornare o 
aggiungere fonti. 

 
Di base, ChatGPT (versione pubblica) 
risponde attingendo al suo 
addestramento generale (potrebbe 
contenere info nutrizionali, ma non 
garantite aggiornate né allineate alle 
linee guida italiane). Per dargli fonti 
specifiche occorre usare l’OpenAI API 
con Retrieval, costruendo una 
soluzione custom: indicizzare 
manualmente i documenti in un 
vettoriale e guidare ChatGPT a usarli. 
Oppure usare ChatGPT Enterprise e 
creare un “Custom GPT” allenato su 
quei documenti. In ogni caso è uno 
sviluppo ad-hoc da fare, e le citazioni 
non vengono fuori automaticamente 
se non le si programma.  
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Insomma, replicare il grounding di 
Copilot richiede un progetto AI 
dedicato. 

 
 

Sicurezza e 
conformità 

 
I dati utente rimangono entro Microsoft 
365, con tutte le garanzie di 
compliance Microsoft (GDPR, ISO, 
ecc.)[1](https://www.credal.ai/blog/ch
atgpt-enterprise-versus-microsoft-
copilot-a-2025-comparison). Nessuna 
informazione lascia il tenant: l’AI 
elabora all’interno dei servizi Microsoft 
Cloud dove risiedono già i dati 
aziendali. Inoltre, l’azienda mantiene il 
controllo (logging via Purview, 
possibilità di eDiscovery, ecc.). 

 
ChatGPT, anche in versione 
Enterprise, è un servizio esterno. 
OpenAI garantisce di non usare i dati 
delle conversazioni per addestrare 
modelli e offre crittografia, ma 
comunque le query e le risposte 
passano dai server OpenAI. Alcune 
organizzazioni con politiche restrittive 
potrebbero non consentire che dati 
“circolino” fuori. Inoltre, la compliance 
di ChatGPT Enterprise è buona (SSO, 
encryption, ISO 27001 
ecc)[1](https://www.credal.ai/blog/ch
atgpt-enterprise-versus-microsoft-
copilot-a-2025-comparison) ma 
manca l’integrazione nativa con gli 
strumenti di compliance già usati in 
Microsoft 365. In breve: Copilot è 
percepito come più sicuro per chi è già 
cliente Microsoft; ChatGPT va valutato 
come fornitore SaaS separato, il che a 
volte accende i responsabili sicurezza. 
 

Tono e  
personalizzazio

ne 

Copilot Studio consente di definire 
dettagliatamente le istruzioni di 
sistema (personality dell’agente) e i 
confini. Nel nostro caso abbiamo 
plasmato un tono professionale e 
amichevole, e l’agente si attiene bene 
(come si vede dalle risposte in demo). 
Essendo dedicato, non risponderà mai 
a domande fuori contesto (non ti 
parlerà del meteo se gli chiedi altro). La 
personalizzazione è stata realizzata 
senza scrivere codice, solo 
configurando prompt e contenuti. 

 
ChatGPT è di base generalista: passa 
dal codice Python, alla poesia, ai 
consigli nutrizionali con lo stesso 
modello. Per **vincolarlo a un ruolo 
specifico** occorre fornirgli prompt ad 
ogni domanda (“Sei un 
nutrizionista…”) o usare la funzione di 
“Custom instructions” a livello di 
organizzazione (disponibile in 
ChatGPT Enterprise). Si può ottenere 
un certo allineamento, ma non è 
blindato: ChatGPT tende a essere più 
“libero”. Inoltre, fargli mantenere 
citazioni o disclaimer costanti può 
essere impegnativo – chi ha provato sa 
che a volte l’AI cambia tono o dilunga. 
In sostanza, per una user experience 
consistente, Copilot dà più controllo 
al configuratore. ChatGPT offre 
l’ottima qualità del modello GPT-4, ma 
richiede più sforzo di prompt 
engineering per incanalarlo nello stile 
desiderato. 
 

   

https://www.credal.ai/blog/chatgpt-enterprise-versus-microsoft-copilot-a-2025-comparison).
https://www.credal.ai/blog/chatgpt-enterprise-versus-microsoft-copilot-a-2025-comparison).
https://www.credal.ai/blog/chatgpt-enterprise-versus-microsoft-copilot-a-2025-comparison).
https://www.credal.ai/blog/chatgpt-enterprise-versus-microsoft-copilot-a-2025-comparison)
https://www.credal.ai/blog/chatgpt-enterprise-versus-microsoft-copilot-a-2025-comparison)
https://www.credal.ai/blog/chatgpt-enterprise-versus-microsoft-copilot-a-2025-comparison)
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Costo e 
licensing 

Copilot for 365 ha un costo noto (~30$ 
utente/mese). In scenari di utilizzo 
interno può essere sufficiente 
licenziare il personale interessato (es. 
tutti i dipendenti per wellness, oppure 
solo il team di nutrizionisti se fosse un 
uso interno specialistico). Il costo è 
chiaro e fisso, senza limiti di query. 
Inoltre, spesso le aziende Microsoft 
hanno già contratti enterprise quindi è 
un add-on modulabile; e non c’è 
requisito di numero minimo esoso. 

ChatGPT Enterprise costa circa il 
doppio per utente (~$60) e richiede un 
minimo di 150 utenti[1] 
(https://www.credal.ai/blog/chatgpt-
enterprise-versus-microsoft-copilot-a-
2025-comparison). Quindi per una 
media azienda il ticket d’ingresso è sui 
$100k/anno, paragonabile a Copilot. In 
alternativa, usare l’API OpenAI GPT-4 a 
consumo: può sembrare economico 
(“paghi solo quello che usi”), ma va 
considerato il costo di sviluppo e 
mantenimento della soluzione 
custom. Inoltre, l’API a consumo non 
include la bella interfaccia chat pronta 
all’uso – bisognerebbe svilupparla e 
integrarla in Teams o dove serve. 
Dunque, economicamente, **non c’è 
un vantaggio netto di ChatGPT** per 
un uso di questo tipo; anzi, la strada 
OpenAI richiede investimenti iniziali di 
sviluppo significativi (spesso >20-30k€ 
in progetti pilota). 
 

Feature 
aggiuntive 

 
Copilot Studio permette di estendere 
l’agente con azioni (es. eseguire codice 
Python per calcoli, o integrare Power 
Automate per spedire report via email). 
Nel contesto nutrizionale, potremmo 
ad esempio fargli calcolare l’IMC di un 
utente se questi fornisce peso e 
altezza. Questo rende l’agente più 
interattivo (non solo Q&A, ma anche 
piccoli tool). Inoltre, l’agente è già 
predisposto per **espandersi ad altri 
domini**: in futuro il cliente potrebbe 
aggiungere fonti su fitness, o moduli di 
ricette, mantenendo lo stesso agente 
in Copilot. Le evoluzioni avvengono 
tutte nella piattaforma, senza rifare 
l’applicazione. 

 
ChatGPT (base) non ha azioni 
specifiche se non quelle 
conversazionali. Tramite plugin o API, 
si potrebbero ottenere funzionalità 
simili (c’è ad esempio il plugin per 
eseguire Python su ChatGPT). Tuttavia, 
ogni plugin è un pezzo separato e sulla 
versione Enterprise i “Custom GPTs” 
devono essere configurati 
appositamente con eventuali function 
call. Insomma, è fattibile ma richiede 
più competenza tecnica lato OpenAI. 
In più, orchestrare più fonti o compiti 
con ChatGPT potrebbe non essere 
banale – mentre Copilot Studio nasce 
proprio per orchestrare knowledge + 
tools. Va detto che ChatGPT ha dalla 
sua modelli con contesto più ampio 
(4000-32k token) e aggiornamenti 
continui, ma nel nostro caso di 
domande brevi questo non fa grande 
differenza. 
 

 

 

 

https://www.credal.ai/blog/chatgpt-enterprise-versus-microsoft-copilot-a-2025-comparison).
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Riassumendo il confronto: 

• Microsoft Copilot Studio è ideale per soluzioni enterprise integrate e controllate. Offre 
un’esperienza chiavi-in-mano per costruire un agente nutrizionale su misura, usando i dati 
scelti dal cliente e distribuendolo in modo sicuro ai propri utenti, il tutto con uno sforzo di 
configurazione relativamente basso. È pensato per l’uso interno (anche se c’è la possibilità di 
link web pubblico, il focus è su utente aziendale autenticato). 

• ChatGPT (o altre piattaforme LLM generiche) sono strumenti più aperti e flessibili in senso 
lato, ma richiedono di “costruirci attorno” l’applicazione specifica. Se un cliente volesse 
replicare l’agente nutrizionista con ChatGPT, dovrebbe impiegare sviluppatori per alimentare il 
modello con i documenti, creare un’interfaccia, e gestire aspetti di sicurezza separatamente. 
La domanda da porre al cliente è: vuoi reinventare la ruota o sfruttare ciò che hai già in casa? 
Se sono già un ambiente Microsoft 365, ha senso sfruttare Copilot, che è nativamente 
integrato e ottimizzato per quel contesto. 

Un altro punto di posizionamento: l’AI del nostro agente è “su misura” mentre ChatGPT è 
generalista. Per esempio, Copilot Studio consente di disabilitare il web generico e usare solo le fonti 
indicate; ChatGPT normalmente risponderebbe magari includendo consigli americani (tipo USDA) non 
pertinenti. Quindi per un agente “filtrato” (nutrizionista aziendale che segue esattamente le linee guida 
corporate), Copilot è la scelta più efficiente. In generale, il cliente percepirà Copilot come un 
estensione del proprio ambiente Microsoft (con tutti i pro di governance che ciò comporta), mentre 
ChatGPT verrebbe percepito come “esterno”, quasi un black box a cui inviare query – meno 
rassicurante per un’azienda conservativa. 

Detto ciò, non si tratta di denigrare ChatGPT – anzi, si può riconoscere che ChatGPT Enterprise è 
ottimo per certe esigenze (con testi creativi, codice, etc.), ma per implementare un virtual advisor 
su contenuti specifici la soluzione Copilot Studio è più mirata. Una strategia potrebbe anche essere: 
“Usa Copilot per le tue applicazioni interne (come questo agente nutrizionale), e ChatGPT per casi più 
generali o brainstorming creativo. Non sono mutuamente esclusivi, ma complementari nel loro uso.” 
Questo toglie l’idea di una “guerra Copilot vs ChatGPT” e posiziona la scelta come una questione di 
usare lo strumento giusto per l’obiettivo giusto. 

Infine, dal punto di vista commerciale del partner, proporre una soluzione basata su Copilot Studio 
permette al partner stesso di capitalizzare le proprie competenze su M365 e fornire servizi a valore 
(configurazione, integrazione, supporto). Offrire invece una soluzione custom su ChatGPT vorrebbe 
dire competere con infinite soluzioni sul mercato e con meno leva sul prodotto (che rimane di 
OpenAI). Questo ragionamento interno può essere comunicato al cliente come: “Abbiamo scelto la 
tecnologia Microsoft Copilot perché è quella enterprise-grade, che ci consente di darvi assistenza 
end-to-end e che garantisce continuità con i vostri sistemi attuali.” 

Conclusione: Affrontando i pain points con trasparenza e mostrando scenari pratici, il partner può 
superare le obiezioni e far risaltare il valore dell’agente nutrizionista. La chiave è combinare 
dimostrazioni concrete (che rassicurano su facilità e accuratezza) con dati di ROI (che parlano al 
business). Inoltre, posizionare Copilot Studio come soluzione naturale per l’enterprise, in confronto a 
alternative meno integrate, aiuta il cliente a vedere l’agente non come un esperimento, ma come un 
investimento strategico e affidabile. In definitiva, l’Agente Nutrizionista può essere proposto non solo 
come un “bot” ma come parte di una visione più ampia di workplace wellness innovativo, dove l’AI 
potenzia i servizi HR/Sanità interni offrendo benefici misurabili sia all’azienda che alle persone che vi 
lavorano. 

 


