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Mentre leggi, i tuoi concorrenti la stanno gia usando
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LAl nella tua azienda — casi concreti e ROI, non slide.

Quante volte, da imprenditore, ti sei chiesto se I'Al “fa per la tua azienda” e poi hai
rimandato perché avevi cose pill urgenti? E sempre cosi: 'urgente mangia I'importante.
Ma intanto il tempo passa. Non ti chiedo se ci hai pensato. Ti chiedo dove sarebbe la tua

impresa se ci fossi entrato un anno fa.
Se la domanda ti ha toccato, questa pagina e per te.

Te lo dico subito, perché ¢ la frase che conta davvero: tra due aziende dello stesso
settore, con gli stessi clienti e gli stessi prezzi, tra un anno una lavorera con margini
diversi. Non per fortuna. Per chi ha portato I’Al dentro i processi per primo. Il vantaggio
non si vede dall’esterno — finché un concorrente non ti risponde piu veloce, produce di
piu con le stesse persone, e ti porta via la trattativa sul tempo di consegna. Non & piu
bravo di te. E solo entrato prima.

Lo so perché ho fatto I'imprenditore, e perché ho visto aziende guadagnare mesi di
vantaggio mentre le altre erano ancora “in valutazione”. LAl oggi prepara, analizza,
smista, sintetizza e organizza dentro un’azienda — se sai dove metterla. Chila usa con
metodo libera tempo e persone per le cose che fanno davvero fatturato; chila tiene fuori
continua a pagare in ore e in occasioni perse.

In queste pagine non trovi la solita panoramica entusiasta. Trovi roba da imprenditore:
casi concreti per settore, dove I’Al conviene e dove no, e soprattutto i numeri — quanto
tempo libera, dove abbassa i costi, dove fa la differenza sul margine. Niente teoria:
ritorno sull’investimento, in chiaro.

E no, non devi diventare un tecnico né rivoluzionare I’azienda da un giorno all’altro. Devi
solo capire da quale processo partire per vedere il primo risultato. Quellote lodo io, in
gueste pagine.

Ma sapere non basta — e questo, da imprenditore, lo sai meglio di chiunque. Conosci
dieci cose che andrebbero fatte e che restano sul tavolo. Il libro ti da il metodo; € la
decisione di applicarlo che ti mette davanti alla concorrenza. E ¢’€ una cosa che il libro
non puo fare: guardare la tua azienda e dirti da quale processo partire. Quello lo faccio io.
Prenota una consulenza gratuita: in mezz’ora, gratis, ti mostro dove l'Al ti fa risparmiare



di piu nella tua impresa. Vai sul link qui sotto o inquadra il QR — prima che a muoversi
siano i tuoi concorrenti.

- https://calendly.com/francesco-servizidigitali24/30min

Dedica

A mia figlia Minerva.

Al, in giapponese, vuol dire amore.
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Capitolo 1 — L’Al e gia in casa della
tua concorrenza
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QUANTO E INDIETRO L'ITALIA

Imprese (10+ addetti) che usano Al — confronto europeo

PAESI BASSI ~02%

GERMANIA

~35%
FRANCIA ~27%

FONTE: EUROSTAT — ICT USAGE IN ENTERPRISES - ISTAT

FRANCESCO KEI TUDINI - LIBRO VII L'AI E LA NUOVA ELETTRICITA

’83,6% delle PMI italiane non usa I'intelligenza artificiale. La maggior parte non sa
nemmeno da dove cominciare. Il dato & dell’ultima rilevazione ISTAT sull’'uso delle
tecnologie digitali nelle imprese.

L’altra meta del problema: nello stesso campione, una quota larga di imprenditori
dichiara di aver «sentito parlare» di Al ma di considerarla «troppo costosa o complessa».
Falso. Una conversazione con Claude costa meno di un caffé al giorno. Una procedura
che ti scrive i preventivi al posto tuo siimposta in due ore e si ripaga in una settimana.

Nello stesso periodo, i tuoi competitor europei — Germania, Francia, Paesi Bassi —
hanno adozione molto piu alta. Eurostat lo misura ogni anno nell'indagine «ICT usage in

enterprises». La forbice si allarga ogni trimestre.



In LAl € la nuova elettricita ho ricostruito una storia che vale la pena ricordare qui. Negli
anni Venti del Novecento le fabbriche italiane elettrificate erano la meta di quelle
tedesche. Vent’anni dopo, quelle italiane producevano un quinto rispetto alle tedesche.
Non perché gli imprenditori italiani fossero stupidi. Perché aspettavano. Aspettavano
che la tecnologia diventasse «meno costosa», «meno complessa», «piu sicura».
Quando si decisero, il vantaggio competitivo era gia altrove. Lo dico chiaro: oggi sull’Al
siamo allo stesso bivio. Chi aspetta, perde. Non in cinque anni — in diciotto mesi.

Questo libro non ti spiega cos’e I’Al da zero, né come scrivere prompt, né come
programmare: parte dal presupposto che tu voglia metterla a lavorare nella tua impresa.

Questo libro fa una cosa sola. Ti mette davanti la tua impresa — quella vera, con i
preventivi in ritardo, il commercialista che ti scrive a settembre, il sito che non aggiorni da
due anni, le mail clienti che si accumulano nel weekend — e ti dice quali processi
automatizzare per primi, dove far girare Claude in sicurezza, quanto ci metti a rientrare.
Coninumeri.

Adesso continui tu o lo fanno gli altri. La concorrenza non aspetta.

Tre cose cambiano davvero

Quando 'Al entra in una PMI, tre cose cambiano. Sempre le stesse tre.
Indipendentemente dal settore.

Tempo. Le attivita che oggi ti portano via 8 ore a settimana ne portano vial o 2. Le mail
di routine, i preventivi standard, le bozze di contratto, le note di credito spiegate al
cliente, le risposte sui social. Sono ore che siliberano per fare cio che ti pagano davvero:
vendere, decidere, andare dal cliente, prendere il caffé col fornitore giusto.

Margine. Quando un preventivo esce in 12 minuti invece che in due giorni, ne fai cinque
al posto di uno. Quando il customer care risponde la sera senza che tu sia in ufficio, non
perdi l'ordine del lunedi mattina. Quando la prima bozza di una proposta arriva pronta sul
tavolo del cliente, non aspetti la fine del mese per fatturare. Il margine non aumenta
perché alzi i prezzi. Aumenta perché smetti di pagare ore-uomo per scrivere cose che si
pOSsono scrivere da sole.



Qualita. Questo € il punto che gli imprenditori sottovalutano. Una mail scritta da te alle
23:30 di venerdi non e la stessa che scrive Claude alle 23:30 di venerdi. Claude non &
stanco. Non ha appena litigato col fornitore. Non si sbaglia sulla data di consegna. E
soprattutto: rilegge prima di mandare. Tu Spesso no.

Tempo, margine, qualita. E questa la triade. Non & hype. E quello che misuri sei mesi
dopo aver iniziato, se hai fatto le cose con metodo.

Il metodo si chiama quattro abitudini

Il metodo si chiama le 4D. Sono quattro abitudini che insieme decidono se I’Al ti porta
valore o ti porta guai.

« Delega: decidi cosa affidare a Claude e cosa tenere a te.

« Descrizione: dai contesto e istruzioni precise, come faresti con un nuovo
dipendente.

« Discernimento: leggi quello che Claude produce e capisci se e giusto, sbagliato o
«quasi».

« Diligenza: ti prendi la responsabilita finale. Firmi tu, non I'Al.

In azienda le 4D girano in due cerchi. Il cerchio esterno — Delega e Diligenza— ¢ la
cabina di regia: serve a decidere sefar entrare I’Al in un processo e chirisponde se
qgualcosa va storto. Il cerchio interno — Descrizione e Discernimento — € il lavoro
quotidiano: serve a far funzionare bene ogni singola interazione con Claude.

Qui le 4D le applichiamo sul campo. Significa che ogni processo che vorrai
automatizzare nei prossimi capitoli passera attraverso queste quattro domande, in
quest’ordine:

1. Posso davvero delegarlo? (Delega)

2. So spiegare bene cosa voglio? (Descrizione)

3. Sono in grado di valutare se Claude ha fatto bene? (Discernimento)
4. Chirivede prima che parta al cliente? (Diligenza)

Se a una di queste rispondi «no», non delegare ancora.



La differenza con la multinazionale
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ORE A SETTIMANA SU ATTIVITA RIPETITIVE

ANNA — OLIO EVO, PUGLIA

oo N ¢

DOPO

MARCO — ARCHITETTURA, BOLOGNA

oo N ¢

DOPO

ELENA — METALMECCANICA, BRIANZA

~10
h

DOPO

STEFANO — COMMERCIALISTA

~12
h

DOPO

FRANCESCO KEI TUDINI - LIBRO VII
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Le grandi aziende possono permettersi di sbagliare. Hanno un ufficio legale che parai

colpi, un PR che pulisce i casini, un budget per pagare le multe del Garante Privacy. Tu

no.

Quando un’Al manda una mail al cliente sbagliata, in una multinazionale € un caso da

escalation. In una PMl italiana & il tuo numero di telefono che squilla domenica mattina. Il

tuo nome é su tutto. Questa frase, presa dal manuale Anthropic per le piccole imprese,

e il principio guida di tutto il libro.

Vuol dire due cose pratiche. La prima: ogni cosa che esce da Claude e va a un cliente,

fornitore o dipendente passa dai tuoi occhi prima di partire. Almeno nei primi sei mesi. La

seconda: la tua Al deve suonare come te. Stesso tono, stesse parole, stessa cifra. Non

un robot che fa il consulente americano.



Diagnostica prima, software dopo

L’errore numero uno che vedo fare alle PMI € cominciare dallo strumento. Comprano un
abbonamento, lo mettono in mano alla segretaria, e dopo due mesi non lo usa piu

nessuno.

Il giro corretto & 'opposto. Prima la diagnostica: una lista di processi della tua azienda
con tre colonne — tempo speso oggi, valore aggiunto reale, rischio se sbaglio. Poi scegli
i due o tre processi che hanno tanto tempo, poco valore aggiunto, basso rischio. Solo
allora pensi a Claude.

Una diagnostica fatta bene dura 15 minuti. Si fa con un foglio e una penna. Non serve un
consulente da 5.000 euro. Serve onesta su come passi davvero la giornata.

Quattro scenari, una sola logica

Per tutto il libro userd quattro figure-tipo di imprenditori italiani. Sono inventate. Servono
aillustrare, non a fare aneddoti.

« Anna, imprenditrice agricola in Puglia, vende olio extravergine in Italia e all'estero. Fa
preventivi B2B su misura per ristoranti e GDO. Cinque dipendenti, 800 mila euro di
fatturato.

e Marco, titolare di un piccolo studio di architettura a Bologna. Fa capitolati per
ristrutturazioni residenziali e piccoli commerciali. Tre architetti, due segretarie, 400
mila di fatturato.

« Elena, AD di una PMI metalmeccanica in Brianza. Lavora conto terzi su componenti
meccanici. Venti dipendenti, 3 milioni di fatturato.

« Stefano, commercialista titolare di studio. Trecento clienti tra PMI e partite IVA.
Quattro praticanti, due segretarie.

Vedrai questi quattro tornare in tutti i capitoli. Sono inventati, ma i numeri che useremo
per loro sono presi da medie reali di settore — Confindustria, Cerved, Banca d’ltalia,
indagini AgID sulle PMI.



Errori da non fare in partenza
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IL METODO 4D

CABINA DI REGIA — SE e CHI RISPONDE

DELEGA

RNIMENTO

DILIGENZA

FRANCESCO KEI TUDINI - LIBRO VII L'AI E LA NUOVA ELETTRICITA

Quattro cose da non fare nelle prime due settimane.

Non partire da tutti i processi insieme. Scegline uno. Quando funziona davvero, passi
al secondo.

Non lasciare entrare I’Al senza una regola scritta. Anche di una pagina. Cosa si puo
inserire nel prompt, cosa no, chi rivede, chi firma. Senza regola scritta, in due mesi
ognuno fa di testa sua e i guai arrivano da soli.

Non aspettarsi miracoli senza contesto. Claude non sa che lavori nel settore dell’olio
biologico calabrese certificato DOP, a meno che tu non glielo dica. Piu gli dai contesto,
meglio lavora. Vale sempre lo stesso principio: 'Al € un collaboratore nuovo, non un
veggente.

Non automatizzare cio che non capisci. Se un processo lo gestisci male tu, lo gestira
male anche Claude. Prima sistemi il processo. Poi lo automatizzi. Mai l'inverso.



Cosa porti a casa

« Laconcorrenza e gia dentro I’Al. | tuoi competitor europei adottano Al a un ritmo
molto piu alto del tuo. Aspettare costa quote di mercato.

« Tre cose cambiano davvero: tempo, margine, qualita. Non «produttivita generica».

o Le 4D italiane (Delega, Descrizione, Discernimento, Diligenza) sono il metodo.
Niente Al in azienda senza passare da queste quattro domande.

« Primadiagnostica, poi software. 15 minuti di analisi onesta valgono piu di
qualunque abbonamento.

« Quattro figure-tipo (Anna olio, Marco architettura, Elena metalmeccanica, Stefano
commercialista) ti accompagneranno per tutto il libro.

Capitolo 2 — 1l metodo per chi non ha
tempo di leggere libri di management

Hai mai assunto un dipendente nuovo? Allora sai gia il 70% di come si lavora con l'Al.

Un nuovo collaboratore arriva il lunedi mattina. Non sa dove sta la macchinetta del caffe.
Non sa che il cliente Rossi paga sempre in ritardo. Non sa che a giugno 'azienda chiude
due settimane. Non sa cosa firma il titolare e cosa firma il responsabile commerciale.
Non sa niente.

Tu lo prendi sottobraccio e gli spieghi. Gli dai un manuale interno se ce I’hai. Lo metti
accanto a qualcuno di esperto. Per due settimane non lo lasci mai da solo coi clienti. Poi,
piano piano, gli affidi compiti piu grossi. Dopo sei mesilavora bene. Dopo un anno é
autonomo. Non gli hai mai chiesto di leggere un libro di management.

Con Claude funziona allo stesso modo. Non serve un master in Al. Serve la stessa logica
che usi quando inserisci un nuovo dipendente. Quella logica, messa in ordine, € il
metodo delle 4D: Delega, Descrizione, Discernimento, Diligenza. Quattro abitudini.
Niente di piu. Niente di meno.
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dell'imprenditore. Quello che firma, paga, risponde.

LE 4D, IN AZIENDA

ANNA
PREVENTIVI OLIO

MARCO
CAPITOLATI

ELENA
RDA FORNITORI

Le 4D, qui, le mettiamo in tuta da lavoro. Le ricalibriamo sul punto di vista

Le quattro abitudini in due righe ciascuna

05 / 21

STEFANO
MAIL CLIENTI

DELEGA Si, alto volume basso rischio Si, rilettura sempre Si, categorie ricorrenti Si, mail ripetitive

DESCRIZIONE Listino + sconti + cliente Stile studio + voci capitolato Specifiche + storico fornitore FAQ + tono studio

DISCERNIMENTO  Quantita x prezzo + IVA Calcoli su classi NTC Codici fornitori, tempi Date scadenze, normative

DILIGENZA Anna firma Marco timbra Elena valida RDA—PO Stefano rilegge prima del send
DILIGENZA = IL TUO NOME E SU TUTTO

FRANCESCO KEI TUDINI -

LIBRO VII
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Delega. E la decisione a monte. Cosa affido all’Al e cosa tengo per me. Non tutto &

delegabile. Non tutto deve esserlo.

Descrizione. E la qualita delle istruzioni che dai. Piu dici a Claude chi sei, cosa fai, per

chi lavori, con che vincoli, in che tono parli, piu la risposta sara utilizzabile senza ritocchi.

Discernimento. E la capacita di leggere I'output di Claude e capire se & giusto, sbagliato

0 «sembra giusto ma non lo &». Senza discernimento, I'Al ti spaccia per buona

gualunque cosa.

Diligenza. E la responsabilita finale. Tu firmi. Tu mandi. Tu spieghi al cliente. Claude & il

tirocinante, non 'amministratore delegato.



Le quattro D non funzionano in serie. Funzionano in cerchio. Anzi: in due cerchi.

Il cerchio esterno: Delega e Diligenza

Il cerchio esterno € la cabina di regia. Lo usi prima e dopo ogni interazione con Claude.

Prima: la Delega ti chiede «posso davvero affidare questo compito all’Al? Conviene?
Cosarischio se va male?». Dopo: la Diligenza ti chiede «cosa devo verificare prima che
esca dalla mia azienda? Chifirma? Cosa dico al cliente sull’'uso dell’Al?».

Traidue, in mezzo, c’€ il lavoro vero. Ma se sbagli i due bordi — Delega all’inizio,
Diligenza alla fine — il lavoro in mezzo, per quanto ben fatto, non ti serve.

Per la Delega, in azienda, usa tre criteri pratici:

1. Volume. L’attivita si ripete spesso? Se la fai cinque volte 'anno, automatizzarla non ti
rende. Se la fai cinque volte al giorno, si.

2. Rischio. Cosa succede se Claude sbaglia? Una mail di follow-up a un cliente caldo:
rischio basso. Un contratto da firmare in autonomia: rischio inaccettabile.

3. Valore aggiunto del tuo tempo. Stai usando le tue ore migliori per scrivere preventivi
standard? Bene, deleghi. Le stai usando per chiudere il cliente piu grosso dell’anno?
No, ci stai tu.

Quando i tre criteri convergono — alto volume, basso rischio, basso valore del tuo
tempo speso — la Delega é ovvia.

La Diligenza in PMI ha tre facce, ed e importante conoscerle tutte:

« Diligenzain creazione: rileggi prima di mandare. Sempre. Non per paranoia, per
professionalita. Soprattutto i primi sei mesi.

« Diligenzain trasparenza: i tuoi clienti, i tuoi dipendenti, i tuoi fornitori sanno che usi
I’Al? In molti contesti non serve dirglielo a ogni mail. In altri si (selezione del
personale, decisioni con impatto giuridico sul cliente). Vedremo nel Capitolo 4 dove la
legge te lo impone.



« Diligenzain messa in produzione: prima di automatizzare un processo, lo testi a
mano per due settimane. Poi a meta strada per altre due. Solo allora lo lasci girare da

solo.

1l cerchio interno: Descrizione e Discernimento

Il cerchio interno € il lavoro quotidiano. Lo fai ogni volta che apri Claude e gli chiedi

qualcosa.

La Descrizione ¢ il prompt fatto bene. Ma «fatto bene» non vuol dire «lungo». Vuol dire
che contiene tre cose:

1. Prodotto: cosa voglio in uscita. Un’email? Di quante righe? In che tono? Per chi?
2. Processo: come voglio che Claude ci arrivi. Prima legge il preventivo precedente, poi

confronta con i prezzi attuali, poi scrive.
3. Performance: come voglio che Claude si comporti. Diretto o accomodante. Tecnico
o semplice. In italiano professionale o colloquiale.

Le tre P della Descrizione — Prodotto, Processo, Performance — non sono teoria. Sono
i tre punti che decidono se Claude ti da una risposta utile o una pappardella generica.

Esempio. Prompt sbagliato:

«Scrivimi una mail al cliente Rossi per il preventivo.»

Prompt corretto:

«Scriviuna mail al cliente Rossi della Rossi SRL. Alleghero il preventivo n. 142 del
12 marzo per la fornitura di 200 It di olio extravergine in bottiglie da 0,75 It. Tono:
cordiale ma diretto, 5-6 righe massimo. Chiudi chiedendo conferma entro venerdi.



Firma «Anna, Tenuta dell’Ulivo». Non usare formule tipo “Spettabile” o “Distinti

saluti”, troppo formali per la nostra relazione.»

Il secondo prompt non & pitl lungo per niente. E piu preciso. E la differenza nell’output &
la differenza tra un testo da rifare e un testo da spedire.

Il Discernimento € il momento della verita. Claude ti ha risposto. Adesso la palla & tua.

Tre livelli di lettura, in ordine.

« Discernimento di prodotto: il contenuto € corretto? | numeri tornano? La data e
giusta? Il nome del cliente & scritto bene?

« Discernimento di processo: il ragionamento di Claude é ragionevole? Ha tirato le
conclusioni giuste dai dati che gli ho dato? Non si € inventato qualcosa?

« Discernimento di performance: il tono & quello giusto? Suona come la mia

azienda? Userei queste parole davanti al cliente?

Se rispondi si a tutti e tre, mandi. Se rispondi no a uno solo, torni al prompt e correggi.

Le quattro abitudini applicate ai tuoi quattro
processi-test



5 L'AI NELLA TUA IMPRESA - CAP 3 06 / 21

UN PREVENTIVO, DUE TEMPI

PRINMA 35 MIN / preventivo

DOPO

+3,5 h

LIBERATE / SETTIMANA

175 h

ALL 'ANNO RISPARMIO / ANNO (a 30 €/h)

CASO ANNA — OLIO EVO - 8 PREVENTIVI/SETTIMANA

FRANCESCO KEI TUDINI - LIBRO VII L'AI E LA NUOVA ELETTRICITA

Anna fa preventivi olio. Marco fa capitolati architettura. Elena fa Richieste Di Acquisto
(RDA) fornitori metalmeccanici. Stefano gestisce mail clienti commercialista. Mettiamoli

tutti e quattro nella tabella 4D.

Anna Marco Elena (RDA Stefano (mail
(preventivi olio) (capitolati) fornitori) clienti)
Si, alto volume Si, marilettura Si, su categorie Si, su mail
Delega L : : N
basso rischio sempre ricorrenti ripetitive
Listino + sconti _ ) Specifiche
. Stile studio + ) Database FAQ +
Descrizione standard + ] ] tecniche + ]
_ voci capitolato _ _ tono studio
cliente storico fornitore
_ . Voci tecniche Codici fornitori, Date scadenze,
. . Numeri (quantita _ . . o ,
Discernimento (calcoli su classi tempi di riferimenti
x prezzo + IVA) o
NTC) consegna normativi
i ) , Elena verifica
. Annafirmaprima  Marco mette il ] Stefano legge
Diligenza RDA prima del

di mandare

timbro

PO

prima del send



Errori da non fare con le quattro abitudini

Saltare la Delega. Vai diritto a chiedere a Claude di fare qualcosa senza chiederti prima
se davvero conviene farglielo fare. Tre mesi dopo scopri che il processo costava gia
poco a mano e I'Al ti ha solo aggiunto complessita.

Descrizione povera per pigrizia. Scrivi due righe nel prompt e ti aspetti che Claude
indovini il resto. Risultato: output generico, da rifare, e tu accusi I’Al di non funzionare.

Discernimento per fiducia. «Lo ha scritto Claude, sara giusto.» Mai. LAl &€ bravissima a
sembrare convincente quando sbaglia. Verifica sempre i numeri, le date, i nomi propri.

Diligenza a salti. | primi giorni rileggi tutto. Dopo due mesi smetti. Dopo tre mesi parte la
prima mail con un errore al cliente sbagliato. Mai mollare la rilettura, almeno sul
corrispondente esterno.

Cosa porti a casa

o Le 4D sono Delega, Descrizione, Discernimento, Diligenza. Sempre nello stesso
ordine. Sempre in due cerchi.

« llcerchio esterno (Delega + Diligenza) decide se e con quale responsabilita usi 'Al
in un processo.

« Il cerchiointerno (Descrizione + Discernimento) decide quanto bene lavori ogni
giorno con Claude.

« LaDescrizione hatre P: Prodotto (cosa voglio), Processo (come arrivarci),
Performance (con che tono).

« Il Discernimento hatre livelli: prodotto (€ corretto?), processo (&€ ragionato bene?),
performance (suona come noi?).

« lltuo nome é su tutto. Senza Diligenza umana, I’Al € un rischio. Con la Diligenza, &
leva.



Capitolo 3 — | quattro processi da
automatizzare prima di tutto
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1 4 PROCESSI, IN NUMERI

PROCESSO ORE/ANNO €/ANNO PRIMO PASSO

CUSTOMER CARE ~550 h Base FAQ + bozza, rilettura umana
PREVENTIVI ~175 h Listino in contesto
CONTABILITA ROUTINE ~330 h Riconciliazione + RDA, valida le anomalie
MARKETING OPERATIVO var. Calendario editoriale leggero

Si attaccano in quest'ordine: prima impari, poi fatturi.

FRANCESCO KEI TUDINI - LIBRO VII L'AI E LA NUOVA ELETTRICITA

Quanti preventivi hai in arretrato adesso, mentre leggi?

Se larisposta € «non lo so», hai gia il primo motivo per leggere questo capitolo. Se la
risposta € un numero — sette, dodici, ventitré — hai il secondo. Entrambi vogliono dire
che hai un collo di bottiglia che ti costa soldi ogni giorno.

| processi che una PMI italiana ha senso automatizzare per primi con I’Al sono quattro,
sempre gli stessi: preventivi, customer care, contabilita di routine, marketing
operativo. In settori diversissimi — agroalimentare, professionali, manifattura, retail —
ritorna sempre questo blocco di quattro. Il motivo: alto volume, basso rischio, alta
ripetitivita, alto valore del tempo che liberano.

Ne facciamo uno alla volta, con i nostri quattro imprenditori di servizio. Per ognuno:
come si fa oggi, come si fa con Claude, quanto tempo si risparmia, qual € I’errore tipico.



Processo 1 — | preventivi

Anna fa preventivi olio. Il cliente Rossi le chiede 200 It di EVO certificato DOP, bottiglie
da 0,75, etichetta personalizzata, consegna a maggio. Nello scenario di Anna,
I'imprenditrice apre il file Word standard, copia un preventivo simile dell’anno scorso,
cambia i dati, ricontrolla i prezzi sul listino aggiornato, scrive la mail, allega, manda. Sono
35 minuti per un preventivo solo. Nella casistica tipica del settore se ne fanno 8-10 a
settimana. Sono 4-6 ore di puro tempo amministrativo.

Con Claude e il listino caricato come contesto, Anna scrive:

«Genera preventivo per Rossi SRL, contatto Mario Rossi. Quantita: 200 It EVO
DOP, 270 bottiglie 0,75 It, etichetta personalizzata “Vini Rossi Premium”.
Consegna 15 maggio Roma. Sconto cliente: categoria B, 8%. Allega la nostra
clausola standard di consegna e pagamento 30 gg DF. Output: bozza PDF
preventivo + email cordiale di accompagnamento.»

Tre minuti per scrivere il prompt. Trenta secondi di attesa. Cinque minuti per rileggere e
firmare. Totale: meno di 9 minuti. Da 35 a 9, su 8 preventivi a settimana, sono 3,5 ore
liberate ogni settimana. Su 50 settimane lavorative, 175 ore 'anno. A 30 euro 'ora di
costo aziendale, sono 5.250 euro all’anno. Su un fatturato di 800 mila euro, &€ lo 0,65% di
margine in piu. Non sembra tanto detto cosi, ma € una mensilita di stipendio extra che ti
sei liberato.

Lerrore tipico: non caricare il listino aggiornato in contesto. Claude inventa i prezzi
vecchi. Disastro.

Processo 2 — Il customer care

Stefano € commercialista. Riceve 60-80 mail al giorno. Il 70% sono domande ricorrenti:
«guando scade la dichiarazione?», «mi mandi la cartella esattoriale?», «posso scaricare



la cena di lavoro?», «cosa cambia col nuovo decreto?». Il restante 30% sono questioni
vere, da capo di studio.

Oggi, Stefano e i suoi quattro praticanti rispondono a tutte. In media 4-5 minuti a mail.
Sono 4-6 ore di studio bruciate al giorno per rispondere alle stesse domande di sempre.

Con Claude, Stefano costruisce una base di conoscenza: i 50 quesiti piu frequenti
dell’ultimo anno, con le risposte standard dello studio, il proprio tono di scrittura, i
riferimenti normativi sempre uguali. Le mail dei clienti vengono caricate ogni mattina.
Claude prepara la bozza di risposta. Una praticante rilegge e firma.

Tempo per bozza: 30 secondi. Tempo per rilettura e firma: 1-2 minuti. Totale: 2 minuti
contro 4-5. Su 60 mail al giorno, sono 2-3 ore liberate ogni giorno, distribuite sui
collaboratori. In un anno solare lavorativo (220 giorni), parliamo di circa 550 ore. A 25
euro I'ora di costo medio del praticante, circa 13.700 euro all’anno.

Lerrore tipico: lasciare partire la risposta in automatico senza rilettura umana. Una sola
mail sbagliata su un argomento fiscale costa piu del risparmio annuo. Sempre rilettura
umana sul corrispondente esterno.

Processo 3 — La contabilita di routine
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UN ANNO, QUATTRO PROCESSI

3 MESI 6 MESI 9 MESI
Customer care aregime + Preventivi attivi + Contabilita di routine

Niente piani triennali. Lo fai tu, in azienda.
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Elena, AD della metalmeccanica brianzola, ha un problema cronico: la prima nota.
Bonifici da spuntare, ricevute da archiviare, scadenze da inserire, RDA da preparare per
gli ordini ricorrenti. E il classico lavoro che la responsabile amministrativa fa ogni mattina

per due ore filate.

Con Claude collegato al gestionale (via connettore o tramite un’integrazione semplice di
import-export), Elena imposta una procedura di lavoro che fa quattro cose ogni mattina:

1. Legge l'estratto conto bancario notturno.

2. Riconcilia con le fatture aperte.

3. Prepara la lista delle Richieste Di Acquisto (RDA) standard per i fornitori abituali
(acciaio, lubrificanti, dispositivi di protezione individuale).

4. Compila una mail di sintesi con segnalazioni anomalie.

La responsabile amministrativa, alle 9 del mattino, trova tutto fatto. Le restano due cose:
validare e firmare gli RDA, gestire le poche anomalie segnalate.

Tempo prima: 2 ore al giorno. Tempo dopo: 30 minuti al giorno. Su 220 giorni, sono
circa 330 ore liberate I’'anno. A 28 euro/ora di costo per un’amministrativa con



esperienza, circa 9.200 euro all’anno. Soldi reali, su un singolo processo, in una sola
persona.

Lerrore tipico: usare Claude per la riconciliazione senza validazione umana sulle
anomalie. Un fornitore che cambia IBAN senza preavviso € la classica truffa CEO-fraud.

Mai bonifici senza occhio umano.

Processo 4 — Il marketing operativo

Marco, architetto, ha un sito che non aggiorna da due anni. Ha un profilo Instagram con
300 follower, due post al mese, sempre uguali: foto di un cantiere, didascalia da una riga.
Vorrebbe fare di piu. Non ha tempo.

Con Claude, Marco imposta un calendario editoriale leggero: due post Instagram a
settimana, un articolo sul blog al mese, una newsletter trimestrale ai clienti. Il prompt-
tipo per i post:

«Genera 8 idee per post Instagram per uno studio di architettura specializzato in
ristrutturazioni residenziali a Bologna. Pubblico: famiglie 35-55 anni, fascia medio-
alta, in zona centro e collina. Tono.: competente ma accogliente, mai pomposo. Per
ogni idea: caption pronta (max 150 caratteri), 3 hashtag locali e settoriali,
indicazione del visual (foto cantiere, render, prima/dopo, dettaglio materiali). »

Tempo prima per generare un calendario mensile: tre serate buttate. Tempo dopo: 40
minuti. Risultato: il sito si aggiorna, Instagram cresce — anche 800-1.500 follower in un
anno se i contenuti sono buoni — e arrivano richieste di preventivo che prima non
arrivavano.

Sul singolo cantiere medio per Marco (40-80 mila euro di onorario), basta che il
marketing porti un cliente extra all’anno e I’Al in studio si & ripagata venti volte.



Lerrore tipico: lasciare a Claude anche la pubblicazione. No. Lo strumento prepara,
’'umano pubblica. Almeno fino al sesto mese.

La sequenza: in che ordine attacchi

Se sei all’inizio e devi scegliere uno dei quattro processi, parti dal customer care.
Ragioni:

« Alto volume: tante interazioni, tanto guadagno cumulato.

« Bassorischio: la maggior parte sono FAQ, errori minori.

« Feedback rapido: vediirisultati in due settimane.

« Tocchi tutta la squadra: dipendenti che imparano a lavorare con I’Al prima ancora che
tu abbia automatizzato un processo critico.

Una volta consolidato il customer care, passi ai preventivi. Poi alla contabilita di routine.
Il marketing operativo viene per ultimo perché é quello dove la qualita del «tono
aziendale» richiede piu affinamento iniziale.

Tre mesi sui primi due processi. Sei mesi sui primi tre. Un anno per coprirli tutti e quattro
aregime. Niente piani da 3 anni con consulenze da 50 mila euro. Roba che fai tu, in
azienda, leggendo questo libro.

Errori da non fare nei quattro processi

Mettere tutto in automatico subito. Anche se Claude lavora bene da subito, i primi
due-tre mesi non hai ancora il discernimento per accorgerti dei suoi errori sottili. Mantieni
occhio umano su tutto cio che esce.

Non documentare nulla. Se i prompt e le procedure restano nella testa tua, il giorno che
non ci sei l’azienda si ferma. Scrivi tutto. Una pagina A4 per ciascun processo

automatizzato.

Confondere customer care con vendita. Claude puo rispondere benissimo a una
richiesta di informazioni. Non gli far chiudere ordini in autonomia. La firma del contratto



resta umana.

Usare un solo prompt per sempre. Quello che funziona oggi, in tre mesi va aggiornato.
Il listino cambia, il tono cambia, i clienti chiedono cose nuove. Rivedi i prompt una volta
al mese.

Cosa porti a casa
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RISPARMIO STIMATO / 600-1.500 H LIBERATE

all'anno, su una PMhpiccola — piu per le medie.

STIME RAGIONATE — McKINSEY - BCG ' AGID - OSSERVATORIO POLIMI
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« |l quattro processi prioritari per una PMI sono: customer care, preventivi, contabilita
di routine, marketing operativo.

« Siattaccano in quest’ordine, non in altri. Prima customer care per imparare, poi
preventivi per fatturare, poi contabilita per ordinare, poi marketing per crescere.

 llrisparmio realistico, su una PMI media, € trale 600 e le 1.500 ore I’anno di lavoro
liberato, distribuite sui processi. Tradotto in euro: 15.000-35.000 all’anno per
imprese piccole, di piu per quelle medie.



« Lerrore numero uno € non lasciare 'umano in mezzo nei primi mesi. Costa caro la
prima volta che capita.

« Niente piani triennali. Tre mesi di test, sei mesi di rodaggio, dodici mesi a regime. Lo
fai tu, dentro casa.

Capitolo 4 — Dove gira Claude e cosa
non finisce mai sul prompt

| dati dei tuoi clienti, quando li scrivi in un prompt, dove finiscono?

La domanda non & teorica. E la prima che dovresti farti prima di mettere I’Al dentro
I’azienda. La risposta cambia a seconda di come stai usando Claude. Non a seconda di
Claude. A seconda dell’infrastruttura su cui gira.

Quasi tutti gli imprenditori italiani che vedono Claude la prima volta lo aprono dal browser
su claude.ai, fanno una prova, restano stupiti, € cominciano a usarlo in azienda. Va bene,
e il primo passo. Ma per usarlo in produzione su processi aziendali ci sono tre strade
diverse, e fanno cose diverse in termini di dove girano i dati, chi puo vederli, a che
giurisdizione obbediscono.

Le tre strade sono: Claude tramite Anthropic diretto, Claude su Amazon Bedrock,
Claude su Google Vertex Al. Te le spiego una a una in modo che tu sappia scegliere
senza farti raccontare frottole dal commerciale di turno.

Strada 1 — Claude diretto da Anthropic

E la modalita che usi quando apri claude.ai o I'app, o quando ti colleghi all’API di
Anthropic. | dati vanno ai server di Anthropic. Anthropic € una societa americana con
sede a San Francisco.

Per un libero professionista o una PMI che usa Claude per scrivere mail, generare bozze,
fare brainstorming senza dati sensibili, va benissimo. E la modalita pit semplice, pit



veloce, piu economica.

| limiti veri sono due. Primo: i dati passano da server fuori dall’UE. Per certi tipi di
informazioni (sanitarie, identificativi pubblica amministrazione, dati molto sensibili)
qguesto apre un tema di compliance non banale. Secondo: la politica di retention dei dati
di Anthropic & quella standard del fornitore. Cambia nel tempo, vale per tutti i clienti
consumer, e non € negoziabile da te.

Quando va bene: prove iniziali, lavori personali, contenuti pubblici o non sensibili,
content marketing, prima fase di adozione.

Quando non basta: trattamento di dati personali di clienti, dati sanitari, dati finanziari
sensibili, segreti industriali ad alto valore.

Strada 2 — Claude su Amazon Bedrock
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DOVE GIRANO I TUOI DATI

CLAUDE DIRETTO AMAZON BEDROCK GOOGLE VERTEX Al

SERVER Server Anthropic (USA) Tuo account AWS, regione a scelta Tuo progetto Google Cloud, regione a scelta

GIURISDIZIONE Fuori UE UE se region EU (Francoforte/Parigi/Milano) UE se region EU

CASI D'USO Prove, contenuti non sensibili Dati clienti, enterprise Dati clienti, enterprise

DATI SENSIBILI - SEMPRE REGION UE

FRANCESCO KEI TUDINI - LIBRO VII L'AI E LA NUOVA ELETTRICITA



Bedrock € un servizio di Amazon Web Services che ospita modelli Al di diversi fornitori,
tra cui Anthropic. Quando usi Claude via Bedrock, i tuoi dati restano dentro il tuo account
AWS, nella regione AWS che scegli tu.

Se scegli una regione europea — Frankfurt, Paris, Milano (si, AWS ha una region a
Milano) — i tuoi dati restano fisicamente in Europa. Non vengono usati per addestrare
modelli. La gestione delle chiavi, dei log, degli accessi € la tua. Sotto la giurisdizione del
GDPR.

Tecnicamente non cambia niente per chi usa Claude. La qualita del modello € la stessa.
Cambiano due cose: paghi AWS invece di Anthropic, e hai la cassaforte del tuo cloud
aziendale intorno alla conversazione.

Bedrock € la scelta naturale per PMI che hanno gia un’infrastruttura AWS o che vogliono
partire pulite con un’architettura enterprise. | costi tecnici sono simili a quelli di Anthropic
diretta — pochi euro al mese per usi modesti, decine o centinaia per usi seri.

Strada 3 — Claude su Google Vertex Al

Vertex Al € I'equivalente di Bedrock per Google Cloud. Stessa logica: usi Claude dentro il
tuo progetto Google Cloud, in una regione che scegli tu, con i dati che restano nella tua
infrastruttura.

La scelta tra Bedrock e Vertex si fa in base a dove sta gia il resto della tua azienda. Se i
tuoi sistemi sono su AWS, vai di Bedrock. Se sono su Google Cloud, vai di Vertex. Se
non hai ancora cloud aziendale, scegli quello che padroneggi meglio o quello consigliato
dal tuo consulente IT.

Tecnicamente, anche Vertex permette il prompt caching (riusare istruzioni standard
senza ripagare ogni volta i token), lo streaming (vedere la risposta arrivare parola per
parola), il tool use (collegare Claude a strumenti aziendali), e 'RAG (mettere a
disposizione di Claude la documentazione interna in modo che la sappia consultare).

Qual é la strada giusta per te



Tre regole semplici.

Se sei sotto i 5 dipendenti e usi I’Al per cose generali (mail, contenuti, idee), Claude

diretto basta. Non complicarti.

Se hai dati di clienti che valgono qualcosa (anagrafiche con consensi, listini riservati,

contratti, dati sanitari, dati finanziari), passa a Bedrock o Vertex e tieni i dati in regione

europea. Il sovrapprezzo € minimo. La protezione € enorme.

Se sei in un settore regolato — sanita, finanza, pubblica amministrazione, difesa, dati

di minori — non c’é scelta. Bedrock o Vertex con region UE, configurazione enterprise,

contratto di servizio adeguato. Punto.

Cosa non finisce MAI in un prompt
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COSA METTI (E COSA NO) IN UN PROMPT

COSA PUOI METTERE

Testi e bozze generiche

Dati anonimizzati (Cliente A, comune X)

Contenuti pubblici / marketing

Domande di ragionamento

Codici fiscali / P.IVA di terzi senza consenso

Dati sanitari (art. 9 GDPR)

Password, chiavi API, token

Segreti industriali ad alto valore

Comunicazioni sotto segreto professionale

Dati di minori

FRANCESCO KEI TUDINI - LIBRO VII

L'AI E LA NUOVA ELETTRICITA

Indipendentemente dalla strada che scegli, ci sono cose che non vanno mai scritte

dentro un prompt. Anche se sei in Bedrock, anche se sei in region UE.



Codici fiscali e partite IVA di terzi senza consenso. Anche se il dato non «esce» in
senso tecnico, lo stai dando a un sistema che lo processa. Senza una base giuridica
adeguata (consenso, legittimo interesse, contratto), stai violando il GDPR.

Dati sanitari. Articolo 9 GDPR. Categoria speciale. Trattamento ammesso solo in casi

tassativi. Non li metti in un prompt generico.

Password, chiavi API, token di accesso. Mai. Né tue né dei sistemi che usi. Se ti serve
dare a Claude accesso a uno strumento, usa un connettore ufficiale o un’integrazione
gestita. Non incollare credenziali.

Segreti industriali ad alto valore. Formule, brevetti pending, contratti commerciali
strategici. Se proprio devi farli vedere a Claude, fai prima un Data Processing Agreement
(DPA) con Anthropic o col tuo provider cloud, e usa la versione enterprise con clausole
NDA.

Comunicazioni sotto segreto professionale. Avvocati: corrispondenza protetta da
segreto col cliente. Medici: cartelle cliniche. Notai: atti riservati. Anche qui, serve
infrastruttura enterprise e basi giuridiche specifiche.

Dati di minori. Categoria sempre delicata. Se per qualche ragione tratti dati di under 18
(clienti, dipendenti, partecipanti a corsi), ¢’ una corsia separata da rispettare.

L’Al Act in tre righe (e perché ti riguarda)

Il Regolamento europeo sull’intelligenza artificiale — Al Act — é entrato in vigore nel
2024 e si applica progressivamente.

Per la stragrande maggioranza degli usi PMI italiani, non sei mai in zona di «alto
rischio» secondo I’Al Act. Stai usando Claude per scrivere mail, preparare preventivi,
fare marketing. Sono usi a rischio limitato o minimo. Niente obblighi pesanti.

Diventi soggetto a obblighi seri se usi ’Al per: selezione del personale (CV screening),
valutazione del rischio creditizio dei tuoi clienti, decisioni con impatto giuridico
significativo su persone fisiche (assunzioni, licenziamenti, accesso a servizi essenziali),



sistemi di sorveglianza biometrica. In quei casi, parli col tuo consulente legale prima di
mettere Claude al lavoro.

In piu, il GDPR — che é del 2016 ma vale eccome — ti chiede una cosa specifica
all’articolo 22: una persona non puo essere soggetta a una decisione basata
unicamente su un trattamento automatizzato che produca effetti giuridici o significativi
su di lei, senza alcuni paletti (consenso, contratto, autorizzazione di legge) e senza il
diritto di intervento umano. Tradotto per la PMI: I’Al puo proporre, 'umano decide.
Sempre.

La politica Al in una pagina

Ogni PMI che adotta I’Al deve avere una politica scritta. Non un trattato. Una pagina A4.
Sette punti:

1. Strumenti autorizzati. Quali Al pud usare 'azienda (es. «Claude su Bedrock UE»,
«no a ChatGPT free dal browser»).

. Dati ammessi. Cosa si puo inserire nei prompt e cosa no.

. Processi automatizzabili. | processi su cui ’Al € autorizzata a lavorare in bozza.

. Rilettura umana. Chi rivede prima che esca dall’azienda. Sempre nominativo.

. Trasparenza esterna. Quando comunichi al cliente o al fornitore che hai usato I'Al.

. Aggiornamenti. Chi mantiene la politica e ogni quanto la rivede (sei mesi ¢ il giusto).

~N OO o & 0N

. Cosa fare se sbaglia. Procedura di emergenza: errore rilevato - blocco >
comunicazione - fix.

Una pagina. Firmata dai dipendenti. Esposta in azienda. Aggiornata ogni sei mesi.
Senza politica scritta, il giorno che un dipendente fa una cazzata col prompt, hai
problemi seri di responsabilita.

Errori da non fare su privacy e cloud
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LA POLITICA AI POLITICA Al — [NOME AZIENDA]
IN UNA PAGINA 1 PAGINA - FIRMATA DA TUTTI - REVISIONE OGNI 6 MESI

STRUMENTI AUTORIZZATI
es. Claude su Bedrock UE; no ChatGPT free dal browser

DATI AMMESSI

cosa entra nei prompt, cosa no

PROCESSI AUTOMATIZZABILI
solo in bozza

RILETTURA UMANA

chi rivede, sempre nominativo

TRASPARENZA ESTERNA

quando lo dici a cliente/fornitore

AGGIORNAMENTI
chi mantiene, ogni 6 mesi

SE SBAGLIA

errore — blocco — comunicazione — fix

FRANCESCO KEI TUDINI - LIBRO VII L'AI E LA NUOVA ELETTRICITA

Pensare che «tanto sono dati miei». | dati dei tuoi clienti non sono tuoi. Sono dei
clienti. Tu sei il titolare del trattamento — un ruolo, non un diritto di proprieta.

Iscriversi al primo strumento Al gratuito senza leggere i termini. | servizi gratuiti
Spesso si pagano con i tuoi dati. Per dati aziendali, non li usi mai.

Pensare che la politica Al sia roba da grandi aziende. E roba da chiunque tratti dati di
terzi. Cioe tutti.

Confondere «GDPR-compliant» con «non rischio nulla». Anche stando dentro la
legge, se i tuoi prompt sono fatti male puoi fare danni di reputazione gravissimi. | GDPR
non protegge dalle figuracce coni clienti.

Cosa porti a casa

« Tre strade: Claude diretto, Bedrock, Vertex Al. Si scelgono in base al tipo di dati e al
cloud aziendale.
« Dati sensibiliin region UE. Sempre. Senza eccezioni.



« Sette cose non finiscono maiin un prompt: codici fiscali altrui senza consenso,
dati sanitari, password, segreti industriali, comunicazioni protette, dati minori.

« GDPR art. 22: I'Al propone, 'umano decide. Mai automatismi totali su decisioni
significative.

« Al Act: perla PMI media, rischio limitato. Attenzione solo su selezione personale,
credito, sorveglianza.

« Politica Al in una pagina € obbligatoria, non opzionale. Sette punti, firmata,
aggiornata ogni sei mesi.

Capitolo 5 — Venti casi italiani: ore
risparmiate, euro guadagnati

Una PMI italiana media che adotta I’Al con metodo recupera tra 600 e 1.500 ore di lavoro
I’anno. La cifra non & inventata.

Le stime sono state misurate ripetutamente, su campioni internazionali e poi confrontate
con dati di settore italiani. McKinsey nel «State of Al 2024» indica produttivita media in
aumento del 20-40% sui task amministrativi quando I'Al € integrata con metodo. BCG, in
studi recenti sulla digitalizzazione delle PMI europee, riporta risparmi medi nell’ordine di
una decina di ore al mese a dipendente sui processi amministrativi. Su una PMI di 10
persone, sono numeri dell’ordine di 1.000-1.500 ore I'anno. Il range che ti ho dato
dentro.

In Italia, AgID e I'Osservatorio Artificial Intelligence del Politecnico di Milano misurano
dati simili sulle imprese italiane che fanno parte dei progetti pilota. Le cifre sotto sono
medie ragionate da quelle fonti, applicate a venti scenari generici di PMlI italiane. Tutti gli
imprenditori sono inventati. | numeri sono ragionevoli per le rispettive categorie e

dimensioni d’azienda.

1 venti casi
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VENTI CASI ITALIANI

SETTORE ORE/ANNO €/ANNO MODELLO
1 Olio EVO Puglia 180 Sonnet
2 Architettura Bologna 240 Sonnet+0pus
3 Metalmeccanica Brianza 330 Sonnet/Bedrock UE
4 Commercialista 550 Sonnet
5 Avvocato civilista Roma 280 Opus/Sonnet
6 Ingegneria strutturale Milano 320 Opus
7 Notaio 200 Sonnet/Vertex UE
8 Studio dentistico Torino 200 Sonnet
9 Tessile Prato 400 Sonnet+0pus
10  Agriturismo Toscana 250 Sonnet
11 E-commerce moda Napoli 480 Sonnet
12 Falegnameria Veneto 290 Sonnet
13 Studio grafico Milano 220 Sonnet
14 Consulenza HR Roma 300 Sonnet/Bedrock
15  Software house Bari 450 Code+Sonnet
VERTE Fstegtdfoicerimohie SiGiAERVATORIO POLINI - SETTORE 180 YT
P71 Ristorante stellato Lombardia 240 LIAT B et OVA ELETTRICITA

1. Anna— Olio EVO Puglia (5 dipendenti, 800 k fatturato) Processo: preventivi B2B
export. Ore risparmiate: 180/anno. Risparmio annuo: ~5.400 €. Modello: Claude
Sonnet.

2. Marco — Studio architettura Bologna (5 persone, 400 k) Processo: capitolati
ristrutturazione + post Instagram. Ore: 240/anno. Risparmio: ~7.200 €. Modello: Claude
Sonnet + Opus per i capitolati complessi.

3. Elena— Metalmeccanica Brianza (20 dipendenti, 3 M) Processo: RDA fornitori,
riconciliazione prima nota. Ore: 330/anno. Risparmio: ~9.200 €. Modello: Claude
Sonnet su Bedrock UE.

4. Stefano — Studio commercialista (8 persone, 600 k) Processo: customer care
mail, bozza dichiarazioni standard. Ore: 550/anno. Risparmio: ~13.700 €. Modello:
Claude Sonnet con base FAQ studio.

5. Avvocato civilista, Roma (3 collaboratori, 250 k) Processo: prima bozza atti
standard, riassunti sentenze. Ore: 280/anno. Risparmio: ~14.000 €. Modello: Claude
Opus per atti, Sonnet per ricerche.



6. Studio ingegneria strutturale, Milano (6 persone, 700 k) Processo: relazioni
tecniche di routine, capitolati standard. Ore: 320/anno. Risparmio: ~12.800 €. Modello:
Claude Opus.

7. Notaio, provincia (2 collaboratori, 350 k) Processo: bozze contratti standard,
ricerche catastali, mail clienti. Ore: 200/anno. Risparmio: ~10.000 €. Modello: Claude
Sonnet su Vertex Al UE.

8. Studio dentistico, Torino (3 dentisti, 4 assistenti, 900 k) Processo: customer care
prenotazioni, follow-up pazienti (no dati clinici nei prompt), social. Ore: 200/anno.
Risparmio: ~5.000 €. Modello: Claude Sonnet.

9. PMI tessile, Prato (15 dipendenti, 2 M) Processo: ordini fornitori, traduzioni mail
export EN/DE, schede tecniche prodotti. Ore: 400/anno. Risparmio: ~11.000 €. Modello:
Claude Sonnet + Opus per traduzioni tecniche.

10. Agriturismo, Toscana (4 dipendenti, 350 k) Processo: customer care
prenotazioni, social media, recensioni. Ore: 250/anno. Risparmio: ~6.000 €. Modello:
Claude Sonnet.

11. E-commerce moda, Napoli (8 dipendenti, 1,2 M) Processo: descrizioni prodotti,
customer service, gestione resi standard. Ore: 480/anno. Risparmio: ~12.000 €.
Modello: Claude Sonnet.

12. Falegnameria su misura, Veneto (6 dipendenti, 700 k) Processo: preventivi su
misura, schede tecniche, comunicazioni cantiere. Ore: 290/anno. Risparmio: ~8.700 €.
Modello: Claude Sonnet.

13. Studio grafico, Milano (4 designer, 300 k) Processo: brief clienti, mood board
concettuali, copy bozza. Ore: 220/anno. Risparmio: ~7.700 €. Modello: Claude Sonnet
con riferimenti visivi.

14. Studio di consulenza HR, Roma (5 consulenti, 500 k) Processo: job description,
screening preliminare (no decisione finale: art. 22 GDPR), report clienti. Ore: 300/anno.
Risparmio: ~10.500 €. Modello: Claude Sonnet su Bedrock.



15. Software house piccola, Bari (10 persone, 800 k) Processo: documentazione
tecnica, mail clienti, prima bozza preventivi. Ore: 450/anno. Risparmio: ~13.500 €.
Modello: Claude Code per dev + Sonnet per office.

16. Studio fotografico cerimonie, Sicilia (3 persone, 200 k) Processo: customer care
prenotazioni, social, contratti standard. Ore: 180/anno. Risparmio: ~4.500 €. Modello:
Claude Sonnet.

17. Ristorante stellato, Lombardia (15 dipendenti, 1,5 M) Processo: gestione
prenotazioni complesse, comunicazioni clienti VIP, social, menu. Ore: 240/anno.
Risparmio: ~6.000 €. Modello: Claude Sonnet.

18. PMI farmaceutica piccola, Lazio (25 dipendenti, 5 M) Processo: documentazione
regolatoria di routine, traduzioni tecniche, mail interne. Ore: 600/anno. Risparmio:
~21.000 €. Modello: Claude Opus su Bedrock UE con configurazione enterprise.

19. Concessionaria auto, Veneto (12 dipendenti, 4 M) Processo: customer care post-
vendita, gestione lead, marketing locale. Ore: 380/anno. Risparmio: ~10.500 €. Modello:
Claude Sonnet.

20. Studio di traduzione professionale, Firenze (4 traduttori, 250 k) Processo: prima
bozza traduzioni standard (rifinite dall’'umano), mail clienti, glossari. Ore: 350/anno.
Risparmio: ~12.000 €. Modello: Claude Opus per qualita.

Cosa dicono i venti casi messi insieme

Risparmio medio per PMI piccola/media: tra 5.000 e 21.000 euro I’anno, su un solo
processo o blocco di processi. La forbice dipende dalla dimensione aziendale, dal costo
orario medio del personale, dal grado di ripetitivita del lavoro.

Settori con pilu potenziale immediato: professionisti (avvocati, commercialisti, notai,
ingegneri), studi tecnici (architettura, grafica, consulenza), customer care intensivo (e-

commerce, hospitality, retail).



Settori con potenziale alto ma cautelarichiesta: sanita, farmaceutico, finanza, HR.
Devono passare per Bedrock/Vertex UE con configurazione enterprise.

Investimento iniziale realistico: abbonamento Claude (20-40 €/mese per utente Pro, o
pochi euro al giorno via API/Bedrock per consumo) + 5-15 ore di setup interne + politica
Al scritta. Sotto i 1.000 € il primo trimestre. Spesso molto meno.

Tempo dirientro medio: tra 2 e 8 settimane sul primo processo, se fai le cose con
metodo. Non anni. Settimane.

1 tre numeri che ricorrono sempre

Serileggi i venti casi cercando i pattern, ti accorgi che tre numeri ritornano.

Trale 200 e le 600 ore ’anno: ¢ il risparmio realistico su una PMI italiana ben fatta, per il
primo anno di adozione. Sopra le 600 ore sei in un’impresa media-grande o in un settore
document-intensive (legale, contabile, traduzioni). Sotto le 200 sei piccolissima o stai
usando ’Al poco e male.

Tra 5.000 e 15.000 euro I’anno: il valore in euro liberato sul primo processo
automatizzato. Se sei sotto, hai scelto male il processo. Se sei sopra, complimenti, hai
trovato il filone giusto.

Da 2 a 8 settimane: il tempo per arrivare al pareggio. Spesa iniziale recuperata in meno
di due mesi nei casi standard.

Sono ordini di grandezza. Non promesse. Ma quegli ordini di grandezza ci sono. Se il tuo
consulente Al ti racconta di numeri molto piu alti senza specificare quale processo,
quanto personale e quale benchmark, stai parlando con il commerciale sbagliato.

Errori da non fare quando confronti i casi
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DOVE L'Al RENDE DI PIU

Ore/anno tipiche liberate, per tipo di attivita

FARMACEUTICA / DOC. REGOLATORIA 600
COMMERCIALISTA / CUSTOMER CARE 550

E-COMMERCE / DESCRIZIONI+SERVICE 480

SOFTWARE HOUSE / DOC. TECNICA 450

TESSILE EXPORT / ORDINI+TRADUZIONI

400

METALMECCANICA / RDA+PRIMA NOTA 330

STUDI TECNICI (ARCH/ING) ~300

NOTAIO / FOTOGRAFO/OLIO

~190

PROFESSIONISTI - STUDI TECNICI - CUSTOMER CARE INTENSIVO = PIU RAPIDI

FRANCESCO KEI TUDINI - LIBRO VII L'AI E LA NUOVA ELETTRICITA

Confondere il caso con la promessa. Quei numeri sono medie ragionate per profili
tipici. La tua azienda € la tua. Fai la diagnostica prima di pretendere il risparmio.

Sommare in modo lineare. Se a colpo d’occhio sommi 4 processi x 200 ore x 30 €/h
non fa 24.000 € per forza. Ci sono sovrapposizioni, tempi morti, overhead. Misura
pProcesso per processo.

Pensare che il costo umano sia solo lo stipendio. Costo aziendale include contributi,
TFR, costo immobile, formazione. Per un dipendente medio italiano & tra 25 e 40 €/h
vero. Per un professionista esperto, anche 80-150 €/h. Le cifre sono ordini di grandezza.

Ignorare il guadagno. Le ore liberate non sono solo «costi che spariscono». Sono ore
che il tuo personale pu0 spendere a vendere, a curare clienti grossi, a sviluppare prodotti
nuovi. Il valore vero & spesso piu alto del semplice risparmio.

Cosa porti a casa



« Tra200 e 600 ore I’anno di tempo liberato sul primo processo, in una PMI italiana
media ben fatta.

« Tra5.000 e 15.000 euro ’anno di risparmio diretto sul primo processo. Aggiungi 2-3
processi a regime e si moltiplica.

« Tra 2 e 8 settimane per il rientro dell’investimento iniziale.

« Settori piu rapidi: professionisti, studi tecnici, customer care intensivo.

« Settori con cautela: sanita, finanza, HR, farmaceutico. Sempre con Bedrock/Vertex
UE.

« Non confondere il caso con la promessa. | numeri sopra sono indicativi. La tua
diagnostica € il punto di partenza vero.

Capitolo 6 — Far girare i soldi:
incassi, clienti, contenuti, fatturato

Il 60% delle PMI italiane non ha un CRM. Vuol dire: i clienti che hanno gia pagato, quelli
che dovrebbero pagare, e quelli che potrebbero diventarlo vivono dentro teste umane e
in fogli Excel sparsi nei computer di mezza azienda.

Questo capitolo cambia livello. Nei capitoli precedenti hai imparato a usare Claude come
collaboratore sui processi interni. Adesso impari a farti fare cassa. Quattro leve. Non
sono teoria. Sono il punto dove un’impresa italiana — da 5 a 50 dipendenti — recupera
decine di migliaia di euro I’'anno che oggi perde in piccoli rivoli.

Le quattro leve sono: incassi, CRM, contenuti, fatturato sui clienti che hai gia. Prima
una premessa che vale per tutte.

Misura sempre i soldi, non I'attivita. Non quante mail hai mandato. Non quanti post ha
pubblicato il social media manager. Non quanti workflow girano in n8n. Quanto € entrato



in cassa che prima non entrava. Tutto il resto & teatro. La PMI che misura le mail
mandate & la PMI che a fine anno non sa perché ha fatturato uguale all’anno prima.

1. Incassi e crediti scaduti — recuperare il 7-12% di
fatturato che non hai mai visto

La PMI italiana media hatrail 7% e il 12% del fatturato annuo in crediti scaduti e non
ancora incassati. Nel caso-tipo Elena (metalmeccanica Brianza, 3 milioni di fatturato),
sono fra 210.000 € e 360.000 € fermi. Lavoro gia fatto. Gia fatturato. Solo non incassato.

Nel pattern Anna (olio EVO Puglia, 800.000 € verso ristoranti) la fascia & la stessa. Il
ristoratore paga a 60-90 giorni, spesso a 120, qualche volta a «quando posso». Ogni
mese di ritardo & un mese di liquidita che il fornitore non ha.

Recuperare quei soldi non & una questione di affidare tutto a un’agenzia di recupero
crediti. E una questione di costanza nei solleciti e di tono giusto. Tono troppo
morbido: il cliente posticipa. Tono troppo duro: il cliente offeso ti molla. La differenza fra il
primo e il secondo livello la fa la conoscenza della relazione col cliente — quella
conoscenza che hai in testa tu e nessun software preconfezionato sa.

Qui Claude piu i connettori fanno la differenza. Lo stack & semplice: connettore del
gestionale fatture (Fatture in Cloud, Aruba, TeamSystem, Zucchetti) pit Gmail/Outlook
aziendale piu il fascicolo cliente sul Drive.

Una richiesta tipo, fatta da Anna:

«Estrai dal gestionale tutte le fatture verso ristoranti scadute da pit di 30 giorni. Per
ognuna, prepara una mail di sollecito al cliente che tenga conto di importo, giorni di
ritardo, storico dei pagamenti precedenti, eventuali comunicazioni recenti via mail.
Tono fermo ma cordiale per i ristoranti storici, tono pit diretto per chi é gia in ritardo
abitudinario. Non inviarle. Lasciamele in bozza nella mia casella.»



Claude prepara venti bozze, ognuna calibrata sul cliente. Nello scenario Anna,
I'imprenditrice le rilegge in mezz’ora. Le manda lei. Risultato tipico nel primo mese:
recupera meta dei crediti che credeva persi.

Nel caso-tipo Elena, recuperare anche solo meta di un 9% scaduto vuol dire 135.000 €

in piu di cassa nell’anno.

Errore tipico: configurare solleciti automatici che partono da soli, senza supervisione,
allo scadere del 30° giorno. Risultato: cliente storico in vacanza riceve un sollecito
automatico, si offende, chiude il rapporto. Hai recuperato 800 €, ne hai persi 50.000 di
fatturato futuro. La regola € una: bozza sempre, invio mai automatico.

2. CRM aziendale custom — costruito una volta, con
i lead gia dentro
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| TRE NUMERI CHE RITORNANO

200-600 h

LIBERATE / ANNO (1°
PROCESSO0)

AL PAREGGIO

VALORE / ANNO (1° PROCESS0)

Ordini di grandezza, non promesse.

FRANCESCO KEI TUDINI - LIBRO VII L'AI E LA NUOVA ELETTRICITA

Il CRM e il motore commerciale della tua azienda. Sotto, gira tutta la relazione coi clienti:
chi sono, cosa hanno comprato, quando li hai sentiti 'ultima volta, cosa potrebbero



comprare ancora. Affittarlo come abbonamento ricorrente significa pagarlo dieci anni
senza possederlo. Tre commerciali su HubSpot a 60 €/mese ciascuno sono 6.500 €
I’anno, ogni anno, per sempre. Costruirlo una volta significa averlo per sempre.

Da consulente Al, & uno dei tre servizi piu richiesti del mio lavoro. Lo descrivo qui in

concreto, perché tu capisca cosa porti a casa.

Cosaricevi. Un CRM custom, costruito con Claude Code, con backend su Supabase
(server europei). Tabelle minime: clienti attivi, clienti dormienti, lead freddi qualificati,
pipeline di trattativa. Interfaccia web che il tuo team apre dal browser dell’ufficio o dal
cellulare. Connesso via MCP a Claude. Connesso a Gmail/Outlook aziendale. Connesso
al calendario per appuntamenti e visite. Lo possiedi tu. | dati sono tuoi e restano in
Europa.

Cosac’e dentro gia dal giorno uno. |l database di lead freddi viene popolato perte a
partire da Google Maps piu open data di Camere di Commercio. Definiamo insieme |l
target.

« Per Elena: «aziende manifatturiere meccaniche tra 10 e 50 dipendenti in Lombardia
ed Emilia».

« Per Anna: «ristoranti di cucina italiana fascia media-alta nel Nord Italia, almeno 4
stelle Google e prezzo medio sopra 35 €».

« Per Marco (studio di architettura): «imprese di costruzione con fatturato sopra i 2
milioni nel raggio di 100 km da Bologna».

« Per Stefano (studio commercialista): «PMI da 5 a 50 dipendenti senza
commercialista dichiarato nella zona di Roma Nord».

Da 500 a 5.000 lead in pochi giorni, gia strutturati (nome azienda, indirizzo, telefono,

sito, mail, recensioni, dimensione), pronti per essere lavorati.
Come si lavoranoilead. Tre canali combinati:

« Mail aziendale: pertarget B2B con sito web e indirizzo pubblicato. Sistema di mail
collegato al CRM. Claude scrive una prima mail personalizzata sulla specificita del
lead (settore, dimensione, eventuali eventi recenti), tu o il commerciale rileggete e
mandate. Tracciamento aperture, click, risposte nel CRM.



« WhatsApp Business: per microimprese, settori dove la mail non viene letta. Solo
numeri pubblicati come canale commerciale, mai numeri privati. Messaggi non
massivi, dieci-quindici al giorno per numero mittente.

« Telefonata: perilead di alto valore. Niente call automatizzate (siamo un’azienda
seria). Automatizziamo il prima e il dopo: Claude prepara la scheda lead in 30 secondi
(settore, dimensione, recensioni, possibili obiezioni), il commerciale alza il telefono
pronto. Esito registrato nel CRM con due click.

Cosa misurail sistema. Non misuriamo le mail mandate. Misuriamo i soldi. Tasso di
apertura, tasso di risposta, tasso di appuntamento, tasso di vendita per ogni step del
funnel. Dashboard pulita. Numeri grandi. Decisioni rapide il lunedi mattina.

Esempio dileva di cassa. Elena vuole 10 nuovi clienti industriali ’'anno. Carichiamo
800 lead qualificati su Lombardia + Emilia. Lavorati su sei mesi in tre cicli con i tre canali
misti. Tasso di conversione realistico su industria meccanica B2B: 1-2%. Sono 8-16
nuovi clienti. A un ticket medio annuo di 35.000 €, fanno 280.000-560.000 € in piu.
Investimento del CRM custom: una tantum di poche migliaia di euro piu consulenza di
setup.

Nel pattern Anna, stessa logica con scala diversa: 1.200 ristoranti, conversione attesa 2-
3%, ticket annuo 4.000-8.000 € per ristorante. Sono 100.000-280.000 € in piu di
fatturato annuo.

Errori tipici di chi prova a farselo da solo. Si parte da un foglio Excel scaricato da
internet. Dopo due settimane € ingestibile perché manca la logica di pipeline. Lead presi
a mano senza criterio. Mail tutte uguali. Niente tracciamento. Niente revisione delle
metriche. Risultato: zero nuovi clienti, e la convinzione che «la prospezione non
funziona». Funziona. Solo che fatta seriamente richiede o uno strumento serio o un
consulente che te lo monti.

3. Contenuti Al per i social aziendali — produrre 5x
con la stessa testa



Un’azienda manifatturiera tipica pubblica un post LinkedIn ogni due settimane. Un’ora di
lavoro dell’ufficio comunicazione. Il post € visibile 36 ore. Poi sparisce. Costo unitario
alto, ritorno bassissimo.

Questo e il secondo servizio chiave che fornisco da consulente Al: fabbrica di
contenuti Al per i social aziendali.

Cosaricevi. Una fabbrica di contenuti connessa al tuo brand. Setup iniziale: linee guida
del brand caricate in Claude (tono di voce, parole si, parole no, valori, esempi di post che
funzionano, esempi di post da evitare), archivio dei tuoi materiali su Drive (case study,
foto prodotti, testimonianze clienti, schede tecniche, foto cantieri o lavorazioni),
calendario editoriale in Notion.

Come funziona la produzione. Tu o il tuo responsabile marketing da un’idea di
partenza in tre righe.

Esempio per Elena: «La settimana scorsa abbiamo consegnato il pezzo numero 10.000
di una commessa per il settore automotive. Vogliamo raccontarlo.»

Claude legge il brief, prende il tono di voce dalle linee guida, recupera le foto del pezzo
dal Drive, e produce in pochi minuti:

« 1 post Linkedin aziendale (B2B, taglio tecnico)

« 1 articolo blog per il sito (SEO, 600-800 parole, parole chiave del settore)

« 1sequenzadi 3 mail periclienti gia nel CRM (newsletter mensile)

» 1carosello Instagram (immagini selezionate o generate con Canva via MCP)
» 1 script per un video Reel/Short di 60 secondi

Stessa fonte. Cinque canali. Cinque pubblici diversi. Tempo del tuo team: rivedere e
approvare. 30 minuti totali peri 5 pezzi, invece di 5 ore di scrittura da zero.

Il calendario editoriale lo gestisce Claude. Una volta al mese: «Pianifica i prossimi 30
glorni di contenuti alternando case study commesse, dietro le quinte di produzione,
riflessioni di settore, consigli operativi per i nostri clienti tipo, partendo dai materiali che
trovi nella cartella Drive 2026.»



Esempio dileva di cassa. Elena passa da 2 post Linkedln al mese a 8 post + 4 articoli
blog + 2 newsletter clienti, con lo stesso tempo speso dal suo ufficio commerciale. La
visibilita su LinkedIn quadruplica nell’arco di sei mesi. | lead inbound che arrivano dal sito
raddoppiano. A un ticket medio annuo di 35.000 €, anche solo 4 nuovi clienti inbound
I’anno valgono 140.000 €.

Nel pattern Anna, ancora piu potente: contenuti food su Instagram + ricette con il suo
olio + storie dei produttori in olivicoltura. Da 4.000 a 25.000 follower in un anno. Vendita
diretta ecommerce: +60% nel primo anno secondo lo schema applicato in oleifici della
stessa fascia dimensionale.

Errore tipico: contenuti generici scritti senza brief, senza tono di voce, senza fonte.
Suonano fatti dall’Al a un chilometro di distanza. Bruciano la reputazione invece di
costruirla. Il brief & la differenza fra contenuto che converte e contenuto che imbarazza.

4. Cross-selling sui clienti che hai gia — la leva piu
ighorata

Acquisire un nuovo cliente costa 5-7 volte piu che vendere di pit a un cliente attivo. E
regola di marketing consolidata. E anche la leva piu ignorata dalle PMI italiane.

Il meccanismo & semplice. Claude legge il CRM custom (punto 2) e il gestionale fatture.
Per ogni cliente attivo, vede cosa ha gia preso da te e cosa NON ha mai preso. Confronta
con la tua offerta completa. Identifica i candidati naturali per servizi o prodotti aggiuntivi.

Nel caso-tipo Anna: 80 ristoranti clienti, comprano solo olio EVO. Quaranta, per fascia di
cucina e zona, comprerebbero benissimo anche paté di olive, aceto balsamico,
conserve. Claude prepara per ognuno una proposta su misura calibrata sul singolo
cliente — abbinamenti, stagionalita, menu visibile sul sito. Quindici conversioni nel
primo anno, 18.000 € in piu senza un nuovo cliente acquisito.

Nel pattern Marco (architettura): 30 clienti per cui ha fatto solo progettazione. Quindici di
loro potrebbero affidargli anche direzione lavori e contabilita di cantiere. Pacchetto da
4.500 €, otto conversioni, 36.000 € in piu.



Nel caso-tipo Elena: ricambi originali e manutenzione programmata sui macchinari gia
installati nei capannoni dei clienti. Stessa logica, ticket ricorrente annuo.

I preventivi diventano una macchina. Dal momento in cui il cliente chiede al momento
in cui il preventivo & in firma digitale, passano 15 minuti invece di 3 giorni. Claude legge
la richiesta, recupera tariffe e listino da Drive, prepara il preventivo, lo manda. Velocita di
risposta che chiude piu trattative.

Errore tipico: aspettare che il cliente chieda da solo i servizi aggiuntivi. Non lo fara. Non
sa nemmeno cosa offri oltre quello per cui ti ha gia chiamato. Sta a te dirglielo — in modo
personalizzato, non con un volantino uguale per tutti.

Lo stack minimo per partire
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CREDITI SCADUTI NON INCASSATI

del fatturato annuo. Lavoro gia fatto, gia fatturato — solo non incassato.

210-360 k€ BOZZA SEMPRE

CASO ELENA (3 M FATTURATO) L) Ll (AUl el

FRANCESCO KEI TUDINI - LIBRO VII L'AI E LA NUOVA ELETTRICITA

Cinque elementi bastano per fare TUTTO quello sopra:

« Mail aziendale — Gmail Workspace o Microsoft 365 (gia lo hai)



Drive — Google Drive o OneDrive (gia lo hai)

Gestionale fatture — il tuo (Fatture in Cloud, Aruba, TeamSystem, Zucchetti)
Calendario — Google o Microsoft (gia lo hai)

CRM custom + fabbrica contenuti Al — quello che ti costruisco io, modellato sulla

tua azienda

Quattro su cinque sono gia nei tuoi abbonamenti aziendali. Il quinto é I'investimento che
fa la differenza. Costo aggiuntivo ricorrente: solo Claude Team per il numero di utenti che
ti serve.

Errori da non fare

Automatizzare prima di vendere. Se |'offerta commerciale non & chiara, automatizzare
un processo che non funziona ti fa perdere soldi piu in fretta. Prima rendi solido il
messaggio, poi lo metti in macchina.

Pagare canoniinvece di costruire asset. Cinque anni di HubSpot per 3 commerciali
fanno 32.000 €. Lo stesso budget speso una volta in un CRM custom ti lascia uno
strumento tuo, modellato su di te, modificabile per sempre, con i dati in casa.

Lasciare I’Al a contatto col cliente senza supervisione. Una mail uscita male a un
cliente storico costa dieci volte una mail risparmiata. Bozza sempre, l'invio lo fa sempre
la persona.

Misurare l’attivita invece dei soldi. Non «quante mail ho mandato» ma «quanti soldi
sono entrati». Non «quanti post ho pubblicato» ma «quanti lead sono arrivati». Cambia
tutto.

Cosa porti a casa

« 4leve dicassa: incassi (7-12% di fatturato recuperabile dai crediti scaduti), CRM
custom con lead Google Maps, contenuti Al per i social (5x produzione), cross-selling
sui clienti attivi (costa 5-7x meno acquisirne nuovi).



« CRM = asset, non abbonamento. Costruirlo una volta, possederlo per sempre.
Lead gia dentro pescati dal target che decidi tu.

« Contenuti Al peri social = fabbrica connessa al tuo brand. Un’idea - 5 pezzisu 5
canali. Tono di voce fisso.

« Bozza sempre, invio mai automatico sui contatti coi clienti. Una mail sbagliata
brucia anni di relazione.

e Misurai soldi, non P’attivita. L'unico KPI vero e cassa.

« Due dei servizi piu richiesti della mia consulenza sono dentro questo capitolo:
CRM custom con lead Google Maps qualificati, e fabbrica contenuti Al per i social
aziendali. Sotto trovi il link per parlarne 15 minuti.

Capitolo 7 — Gili otto errori del primo
anno (e come evitarli)

I NELLA TUA IMPRESA - CAP 6 17 /

Cifre tipiche per un'impresa da ~1 M di fatturato
LEVA COSA FAl | STRUMENTO RECUPERO IN UN ANNO
INCASSI

Solleciti su misura dal gestionale (bozza)

CRM CUSTOM

Lead Google Maps + open data, tuo per sempre

CONTENUTI Al 1idea — 5 pezzi su 5 canali

CROSS-SELLING
Vendere di pil ai clienti attivi

MISURA | SOLDI, NON L'ATTIVITA.

FRANCESCO KEI TUDINI LIBRO VII L'AI E LA NUOVA ELETTRICITA



La maggior parte delle imprese che adottano I'Al senza metodo, dopo dodici mesi non la
usano piu — secondo le rilevazioni ricorrenti di McKinsey, BCG e Deloitte sul cosiddetto
«pilot purgatory» (progetti che partono, fanno una bella demo, e poi si arenano).

Non perché 'Al non funzioni. Perché non hanno seguito il metodo. Le ragioni sono
sempre le stesse otto. Le conosci, ci girerai intorno per i prossimi mesi, e se le riconosci
in tempo ti risparmi un sacco di soldi.

Errore 1 — Partire da tutti i processi insieme

Il pit comune. Limprenditore vede il potenziale, si entusiasma, e parte simultaneamente
con customer care, preventivi, contabilita, marketing, HR, gestione fornitori. Dopo due
mesi il personale & confuso, i processi non sono ancora a regime su nessun fronte, e

I'iniziativa muore.

Il fix: un processo alla volta. Tre mesi sul primo, sei mesi sul secondo. Sequenza dal
Capitolo 3.

Errore 2 — Niente politica scritta

Le persone iniziano a usare Claude di testa loro. Il segretario incolla nei prompt dati che
non dovrebbe. Il commerciale lascia che ’Al mandi mail senza rileggerle. Il marketing
inserisce contratti nei prompt per riassumerli.

Tre mesi dopo, succede I'incidente: una mail compromettente parte al cliente, oppure un
dato sensibile finisce nei log di un servizio non autorizzato. La responsabilita & tua. La
policy che avresti dovuto scrivere a luglio non c’e.

Il fix: una pagina A4 firmata da tutti, prima ancora di attivare il primo prompt. Sette punti
come dal Capitolo 4.

Errore 3 — Dati clienti senza filtro
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LO STACK MINIMO PER PARTIRE

MAIL AZIENDALE DRIVE

GIA CE L'HAI GIA CE L'HAI

\ /
/ \

GESTIONALE
FATTURE

GIA CE L'HAI

CALENDARIO

GIA CE L'HAI
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«Tanto € interno, tanto & solo per generare la bozza.» No. Non importa quanto & interno. |
dati personali identificativi di terzi vanno gestiti secondo il GDPR. Se incolli un elenco di
nomi, cognomi, indirizzi e numeri di telefono in un prompt non autorizzato, stai facendo
un trattamento. E se I’azienda ospitante e fuori UE senza basi giuridiche adeguate, sei
gia fuori legge.

Il fix: anonimizza i dati prima di inserirli. Sostituisci «Mario Rossi, Via Garibaldi 12» con
«Cliente A, indirizzo nel comune X». Quando proprio devi lavorare su dati identificativi,
fallo su Bedrock o Vertex con region UE e DPA in regola.

Errore 4 — Output senza revisione

Tre settimane dopo I'inizio, Claude lavora bene. Limprenditore si rilassa, smette di
rileggere. La quarta settimana parte la prima mail con un errore: un prezzo sbagliato, un
nome confuso, una data posticipata. Il cliente chiama. Il danno di reputazione é fatto.



Il fix: la rilettura umana non si toglie mai dal corrispondente esterno. Mai. Si puo
alleggerire (rilettura da chi non I’ha generato, due righe veloci) ma non si elimina.

Errore 5 — Strumento sbhagliato per il problema

«Mi serve I'Al per organizzare i turni del personale.» E parti col chatbot generalista.
Sbagliato. LAl generalista (Claude) € uno strumento meraviglioso per testi,
ragionamenti, bozze. Non & il primo strumento giusto per problemi di pianificazione

operativa che si risolvono con un software dedicato.

LAl generativa & una leva per attivita cognitive: scrivere, capire, riassumere, tradurre,
ragionare. Non € la prima scelta per problemi di ottimizzazione matematica o gestione di
flussi standardizzati che hanno gia software dedicati maturi.

Il fix: prima di scegliere lo strumento, definisci il problema. Se & cognitivo (scrivere,
capire), Claude. Se € operativo strutturato (gestionali, turni, contabilita di base), un
software dedicato — magari integrato con Claude per le parti cognitive.

Errore 6 — Zero formazione
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GLI 8 ERRORI DEL PRIMO ANNO

ERRORE CONSEGUENZA IL FIX

Partire da tutti i processi Confusione, progetto muore Uno alla volta
Niente politica scritta Incidente dati, responsabilita tua 1 pagina A4, 7 punti
Dati clienti senza filtro Violazione GDPR Anonimizza - UE + DPA
Outp! revisi Mail con errore al cliente Rilettura umana sempre
Strumento sbagliato Al usata dove serve un gestionale Cognitivo—Claude, operativo—software
Zero formazione «Non funziona», abbandono 4-8 h formazione + manualetto
Non misurare il ROI Nessun dato al rinnovo 4 indicatori, 5 min/sett.
Aspettarsi miracoli Delusione, abbandono Realismo: +20-40% sui task

FRANCESCO KEI TUDINI - LIBRO VII L'AI E LA NUOVA ELETTRICITA

Limprenditore prende 'abbonamento, lo passa al team, dice «provatelo». || team apre
Claude, scrive due righe, vede risposte mediocri, conclude che «non funziona»,

abbandona.

Le persone non sanno scrivere prompt. E un’abilitd nuova. Va insegnata. Bastano 4-8
ore di formazione interna nel primo mese e un manualetto di 3 pagine, con gli esempi di
prompt che funzionano da distribuire a tutti.

Il fix: prima di partire, una sessione di formazione collettiva. | ruoli che useranno I'Al
devono saperla usare. Investimento minimo: due o tre giornate di formazione, anche
distribuite.

Errore 7 — Non misurare il ROI

«Sembra che vada bene.» Non basta. Senza numeri, dopo sei mesi non sai se il progetto
sta producendo valore o sta sprecando tempo. E quando devi giustificare il rinnovo
del’abbonamento, non hai dati.



Cosa misurare in modo semplice:

Ore risparmiate per processo per settimana (chi lavora sul processo segna le ore
prima e dopo).

Erroririlevati in revisione (quanti errori Claude fa, su quante uscite).

Tempo dirisposta al cliente (prima vs dopo).

Soddisfazione del team (un punto da 1 a 10 ogni mese).
Quattro numeri. Un foglio Excel. Cinque minuti a settimana. Stop.

Il fix: definisci i quattro indicatori il primo giorno, misura ogni settimana per i primi tre
mesi, una volta al mese da li in poi.

Errore 8 — Aspettarsi miracoli

Laspettativa € la madre di tutti i disastri. «LAl fa risparmiare il 70% del tempo», «I’Al
sostituisce un dipendente», «con I’Al raddoppio il fatturato». No. Non oggi, non cosi, non
senza lavoro.

LAl fa risparmiare ore reali, ma non sostituisce nessuno. Libera tempo per attivita a
valore piu alto. Migliora qualita su task ripetitivi. E un moltiplicatore, non un sostituto. Sul
fatturato 'impatto € indiretto: meglio gestisci il tempo, meglio servi i clienti, piu cresci. Ma

non c’e una formula automatica.

Il fix: aspettativa realistica. 20-40% di efficienza in piu sui task amministrativi, dopo sei
mesi di adozione fatta bene. Tutto il resto & venditore, non realta.

La roadmap dei primi 90 giorni
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1 PRIMI 90 GIORNI

MESE 1 MESE 2 MESE 3
DIAGNOSTICA E POLITICA PILOT E FORMAZIONE STABILIZZAZIONE + 2° PROCESSO
Diagnostica processi (Excel: Formazione 4-8 h Primo processo gira solo
tempo/valore/rischio)
Pilot a doppia esecuzione (umano + Al) Revisione procedure/prompt
Scelta primo processo
Politica Al 1 pagina Prima misurazione 4 indicatori Scelta secondo processo

Scelta infrastruttura + abbonamento
Bilancio trimestre

MILESTONE

Politica scritta Processo a regime Team formato

A fine 90 giorni: politica scritta, 1 processo a regime, 1 in pilot, team formato.
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| tre mesi che cambiano l’'esito.
Mese 1 — Diagnostica e politica

« Settimana 1: diagnostica Al sui processi. Foglio Excel, tre colonne (tempo, valore,
rischio).

« Settimana 2: scelta del primo processo da attaccare (regola: alto volume, basso
rischio).

« Settimana 3: scrittura della politica Al interna (1 pagina A4, 7 punti).

« Settimana 4: scelta dell’infrastruttura (Claude diretto/Bedrock/Vertex) e
abbonamento.

Mese 2 — Pilot e formazione

« Settimana 5: formazione di 4-8 ore al team coinvolto. Esempi pratici, prompt di base.

« Settimana 6-7: pilot del primo processo. Tutto a doppia esecuzione (umano + Al) per
confronto.

« Settimana 8: prima misurazione dei quattro indicatori (ore, errori, tempi risposta,
soddisfazione).



Mese 3 — Stabilizzazione e secondo processo

« Settimana 9: il primo processo gira solo. Rilettura umana mantenuta sul
corrispondente esterno.

« Settimana 10: revisione delle procedure. Aggiornamento dei prompt che hanno
mostrato debolezze.

o Settimana 11: scelta del secondo processo. Stessa logica (diagnostica - politica -
pilot).

« Settimana 12: bilancio del primo trimestre. Numeri alla mano, decisione su come
procedere.

A fine 90 giorni, dovresti avere: una politica Al scritta, un processo a regime, un secondo
in pilot, un team formato, quattro indicatori misurati. E un punto di partenza solido.

Errori da non fare nel decidere se procedere

Andare avanti senza dati. Se al mese 3 non hai numeri, non hai un progetto. Hai un
esperimento. Va bene per un mese, non per dodici.

Mollare alla prima frustrazione. La curva di apprendimento di un nuovo strumento &
sempre una U: parti entusiasta, scendi quando ti accorgi che ci vuole metodo, risali
guando il metodo si stabilizza. Chi molla nella valle & quello che dopo dira «’Al non serve
aniente».

Generalizzare dal tuo caso. Se il primo processo non ha funzionato bene, non é detto
che I’Al non funzioni nella tua azienda. E piu probabile che avessi scelto il processo
sbagliato, o la persona sbagliata a gestirlo.

Non chiedere aiuto. Ci sono consulenti Al seri sul mercato. Una diagnostica esterna di
15-30 minuti — anche gratuita — pu0 evitarti due mesi di esperimenti sbagliati. Vale per
qgualsiasi consulente, non solo per chi scrive questo libro.

Cosa porti a casa



o Otto errori uccidono il primo anno di Al in azienda. Conoscerli in anticipo vale piu
di mille demo.

« Partire da un processo solo. Il pilot purgatory € il cimitero dei progetti Al ambiziosi.

« Politica Al scritta + revisione umana sempre. Senza queste due cose, l'incidente
guestione di tempo.

e Misuraituoi 4 indicatori. Senza numeri, dopo sei mesi non sai dove sei.

« Aspettativarealistica. Il 20-40% di efficienza in piu sui task amministrativi, dopo sei
mesi fatti bene. Tutto il resto & marketing.

« Roadmap 90 giorni. Mese 1 diagnostica, mese 2 pilot, mese 3 stabilizzazione.
Niente piani triennali. Si parte adesso.

Chiusura — E adesso?

Hai imparato a portare ’Al dentro I'impresa. A scegliere i processi giusti— customer
care, preventivi, contabilita, marketing — e ad attaccarli uno alla volta. A misurare il ROI
con quattro numeri e un foglio Excel. A non sbagliare cloud e privacy. A schivare gli otto
errori che fanno morire i progetti Al nel primo anno. E hai i numeri: tra 5.000 e 21.000
euro I'anno liberati sul primo processo, con un rientro in 2-8 settimane.

Adesso manca solo la cosa piu difficile: decidere di cominciare. Il metodo ce I'hai. Il
primo passo, pero, & guardare la tua azienda e capire da quale processo partire — e
qguello, sulla carta, nessun libro pu0 farlo al posto tuo.

Quello lo faccio io. Prenota la diagnostica gratuita di 15 minuti: ti dico, sui tuoi processi
reali, dove I’Al ti fa risparmiare di piu e da dove conviene partire. Senza impegno, senza
fuffa da convegno.

- https://calendly.com/francesco-servizidigitali24/30min

Back-cover
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L’Al non é il futuro: é gia il presente della tua concorrenza.

| tuoi competitor europei adottano intelligenza artificiale a un ritmo molto piu alto del tuo.
Eppure piu di otto PMI italiane su dieci non hanno ancora cominciato — perché pensano
sia troppo cara, troppo complicata, troppo astratta. Falso. Questo libro lo dimostra in 55

pagine.

Francesco Kei Tudini, consulente e imprenditore Al, ti guida dentro la tua impresa con
metodo e numeri:

« Le 4D italiane (Delega, Descrizione, Discernimento, Diligenza) applicate alla PMI
italiana, senza fuffa da convegno.

« |l quattro processi da automatizzare per primi: preventivi, customer care,
contabilita di routine, marketing operativo — con ore liberate e euro risparmiati,
Processo per processo.

o Dove far girare Claude in sicurezza: Anthropic, Amazon Bedrock o Google Vertex
Al. Cosa non finisce mai in un prompt. GDPR e Al Act spiegati in modo che ti servano
davvero.

« Venti casi italiani con cifre reali: dall’olio extravergine alla metalmeccanica, dallo
studio commerciale al ristorante stellato. Tra 5.000 e 21.000 euro all’anno liberati sul
primo processo. Tempo di rientro: 2-8 settimane.

« Gliotto errori del primo anno e la roadmap di 90 giorni per non farli.

Niente teoria. Niente miracoli. Solo metodo, casi, ritorno.

In piu: alla fine di ogni capitolo, una diagnostica Al gratuita di 15 minuti con
Francesco. Il primo passo lo fai mentre leggi.
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Imprenditore e divulgatore. Aiuta le PMl italiane a mettere I'Al al lavoro su processi

concreti— non slide, ROI.
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