
DAL PRINCIPIO ALLA PRATICA

Il nostro nuovo modo di lavorare
con l’intelligenza artificiale.
Cosa significa concretamente per ciascuno di noi: intercettare bisogni, 

risolvere problemi, validare output, affiancare il cliente.

Convention dei Servizi Confartigianato 2026  ·  La traduzione operativa in ARTSER



SEZIONE 01 / 07

01 Il messaggio centrale.
L’AI farà la parte veloce. Noi la parte difficile.

La parte difficile è capire il bisogno vero del cliente, codificarlo, arricchirlo con il contesto che 

solo noi conosciamo, validare, e affiancare.

2



SEZIONE · IL MESSAGGIO

Quattro mosse, una grammatica.
Il nostro nuovo mestiere si scompone in quattro azioni. Tutte richiedono che ci siamo noi.

01
SVILUPPARE RELAZIONI

Intercettare
Cogliere il bisogno del cliente, 

anche quello che non viene 

formulato. Codificarlo, 

immetterlo nel sistema.

02
PROBLEMI IRRIDUCIBILI

Risolvere
Contatto diretto, dialogo, 

mediazione tra persone, 

servizi e funzioni. Empatia, 

giudizio contestuale.

03
OUTPUT AI + CONTESTO

Validare
Verificare quello che la 

macchina produce. Aggiungere 

ciò che la macchina non sa: la 

nostra conoscenza del cliente.

04
IMPLEMENTARE INSIEME

Affiancare
Non basta consegnare. Aiutare 

il cliente a mettere a terra 

quello che abbiamo prodotto. 

Monitorare nel tempo.

Le quattro mosse non sono sequenziali, sono simultanee. Nessuna è opzionale: togliendo una, le altre tre perdono valore.

01 / 07

3



SEZIONE · IL MESSAGGIO

La bussola: lo scenario interno «Il tempo della macchina».
Il racconto che abbiamo elaborato per immaginare la transizione 2026-2029. Non un manuale: una mappa.

DAL RACCONTO INTERNO

«2026-2029: il tempo in cui la macchina ha cominciato a decidere.»

01

La pratica della riga

Ogni output AI autorizzato da un 

professionista è accompagnato da una 

riga che spiega perché. Non per il 

sistema: per noi. Se non riesci a scriverla, 

forse non dovresti autorizzare.

02

Il contesto non 
digitalizzato

Tutto quello che sappiamo del cliente e 

che non è in nessun fascicolo: dinamiche 

familiari, aspirazioni, timori. L’AI legge 

dati. Noi leggiamo persone.

03

La grammatica dello 
strumento

Le regole del rapporto con l’AI: dove puoi 

usarla senza chiedere, dove devi 

chiedere prima, dove non puoi usarla. 

Per tipo di relazione col cliente, non per 

importanza.

04

Il consulente-orchestratore

Il profilo emergente: qualcuno che sa 

cosa delegare all’AI, come verificarne 

l’output, come tradurre il risultato per un 

imprenditore. Questo è il nostro futuro.
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SEZIONE

02 Sviluppare relazioni, 
intercettare bisogni.
Come si riconosce un segnale debole, come si codifica, come si 
immette nel sistema.

02 / 07
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SEZIONE · SVILUPPARE RELAZIONI

Tre livelli di bisogno del cliente.
Esplicito, inespresso, da generare. Il nostro valore aumenta scendendo dalla riga 1 alla riga 3.

01 RICHIESTE ESPLICITE

Il cliente chiede
«Mi serve il CUD per il mutuo entro venerdì», «Quando scade 

l’IVA?», «Devo aggiornare il DVR»

L’AI risponde. Il CRM registra e instrada. Il 

nostro ruolo: garantire velocità e precisione.

02 BISOGNI INESPRESSI

Il cliente «sente»
«Non trovo personale qualificato...», «I margini si 

assottigliano...», «Ho sentito di multe pesanti nel mio settore...»

L’AI non li coglie. Servono le nostre orecchie, 

la nostra sensibilità. Noi segnaliamo, il 

sistema classifica.

03 BISOGNI DA GENERARE

Nessuno chiede
Alto turnover → proposta HR. Bando coerente → proposta 

assistenza. DVR non aggiornato → alert revisione.

L’AI incrocia i dati e genera proposte mirate. 

Senza i dati che noi immettiamo, il motore 

gira a vuoto.
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SEZIONE · SVILUPPARE RELAZIONI

Come si riconosce un segnale debole.
Quattro esempi reali, uno per servizio. Ogni segnale è un comportamento, non una richiesta.

SERVIZIO FISCALE

Il cliente chiede il terzo estratto conto in un mese. Non dice «ho un 

problema di liquidità» — quel comportamento lo segnala. Domande 

su procedure concorsuali «per un amico».

SERVIZIO PAGHE

L’imprenditrice dice «non riesco a trattenere i giovani» al telefono 

parlando d’altro. Non sta chiedendo HR — è esattamente ciò di cui ha 

bisogno: welfare, retribuzione, percorsi.

SERVIZIO HSE

Durante un sopralluogo noti che il layout del capannone è cambiato 

rispetto al DVR. Nessuno te lo segnala — lo vedi perché ci sei. L’AI non 

può camminare in un capannone.

SERVIZIO FORMAZIONE

Un referente dice «quest’anno abbiamo avuto tre infortuni minori». 

Non sta chiedendo formazione — ma la formazione sulla sicurezza 

potrebbe essere la risposta giusta.

02 / 07

7



SEZIONE · SVILUPPARE RELAZIONI

Dalla percezione al sistema: quattro passi.
Come un segnale debole diventa un dato strutturato che attiva l’organizzazione.

01

ASCOLTO

Noti il segnale durante 

l’interazione.

02

CODIFICA

Lo formuli in una frase concreta.

03

IMMISSIONE

Lo registri nel CRM con il contesto.

04

ATTIVAZIONE

Il sistema classifica e propone 

l’azione.

ESEMPIO CONCRETO  ·  SERVIZIO PAGHE

Una collega operatrice paghe, durante la chiamata mensile per le presenze, sente la titolare di un’azienda di 12 dipendenti dire: «Quest’anno ho perso tre persone, non so 

più come fare.» Non risponde «mi dispiace» e basta. Apre il CRM e scrive nella sezione segnalazioni: «Cliente segnala difficoltà di retention personale — 3 uscite nell’anno —

potenziale bisogno consulenza HR/welfare.» Il sistema classifica la segnalazione e la instrada al consulente del lavoro di sede e all’Account Territoriale.
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SEZIONE · SVILUPPARE RELAZIONI

Cosa scrivere nel CRM: la regola delle cinque parole chiave.
Una segnalazione efficace contiene cinque informazioni. Niente di più, niente di meno.

COSÌ SÌ  ·  SEGNALAZIONI EFFICACI

CHI quale cliente (ragione sociale)

COSA il segnale osservato, in una frase

CONTESTO perché è significativo

BISOGNO cosa potrebbe servire al cliente

URGENZA alta / media / bassa

ESEMPIO

«Rossi Meccanica — 3 uscite di personale in 6 mesi — settore in crescita, non 

riesce a trattenere — proposta welfare aziendale + revisione retributiva —

urgenza media.»

COSÌ NO  ·  ERRORI COMUNI

Troppo generico
«Cliente insoddisfatto» — di cosa? perché?

Senza azione
«Ha chiamato per informazioni» — quali? su cosa?

Solo tecnico
«Inviato F24» — è un adempimento, non una segnalazione.

Senza contesto
«Vuole informazioni su welfare» — perché? cosa sta succedendo?

Una segnalazione non deve essere già una proposta commerciale. Deve 

rendere visibile un bisogno, un cambiamento, una difficoltà o un’opportunità 

che altri servizi potranno intercettare.
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SEZIONE · SVILUPPARE RELAZIONI

Dalla segnalazione al risultato: la catena di valore.
Cinque passi. Se salta il primo, non parte la catena. Se non parte la catena, perdiamo il cliente.

01

Tu segnali

Noti il bisogno e lo codifichi 

nel CRM con le 5 parole 

chiave.

02

Il sistema 
classifica
L’AI categorizza, assegna 

urgenza, instrada al 

professionista giusto.

03

Il consulente 
approfondisce
Contatta il cliente, esplora il 

bisogno, progetta la 

soluzione.

04

Il team produce

L’AI assiste nella produzione. 

Il professionista valida e 

arricchisce.

05

Affianchiamo il 
cliente
Non basta consegnare: 

aiutiamo a implementare, 

monitoriamo, seguiamo.

Se tu non segnali, la catena non parte. Se la catena non parte, il cliente non viene servito. Se il cliente non viene servito, lo perdiamo.
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SEZIONE

03 Risolvere problemi che l’AI non 
può risolvere.
Il contatto umano, il dialogo, la mediazione. Quello che richiede 
di esserci.
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SEZIONE · RISOLVERE PROBLEMI

Quattro dimensioni irriducibili della presenza umana.
Quello che la macchina non può fare. Sono i quattro fronti del nostro valore difendibile.

01

Contatto diretto

L’imprenditore che chiama dopo un accertamento non vuole una risposta tecnica: 

vuole qualcuno che dica «ci penso io». L’AI può generare la risposta tecnica. Non può 

gestire l’ansia.

02

Dialogo e ascolto

Il cliente che parla per venti minuti del figlio che vuole entrare in azienda non sta 

chiedendo consulenza sul passaggio generazionale: sta sondando, pensando ad alta 

voce. Ha bisogno che qualcuno ascolti e poi, al momento giusto, dica la cosa giusta.

03

Mediazione tra funzioni

Quando una questione giuslavoristica ha implicazioni fiscali e queste implicazioni sul 

piano di successione, serve qualcuno che sappia dove finisce una competenza e dove 

comincia un’altra. L’orchestrazione inter-servizio è spesso il valore più alto.

04

Empatia e giudizio contestuale

Sapere che quel cliente ha un rapporto difficile col socio, che la moglie è socia al 30% 

ma non vuole essere coinvolta, che il figlio potrebbe entrare in azienda fra due anni. 

L’AI legge dati. Noi leggiamo persone.
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SEZIONE · RISOLVERE PROBLEMI

Mediazione tra servizi: quando il valore è nel collegamento.
Due esempi concreti dove un cliente ha ricevuto un valore che nessun servizio singolo avrebbe potuto produrre.

ESEMPIO 01  ·  FISCALE + PAGHE + INNOVAZIONE

Un cliente del Fiscale segnala difficoltà finanziarie. L’assistente fiscale nota che l’azienda ha anche il sevizio Paghe. 

Segnala nel CRM. Il consulente del lavoro scopre che l’azienda potrebbe accedere a un bando per la digitalizzazione. 

Coinvolge Innovazione.

Pacchetto integrato: ristrutturazione finanziaria + 

riorganizzazione del personale + accesso al bando. 

Nessun servizio l’avrebbe prodotto da solo.

ESEMPIO 02  ·  PAGHE + HSE + FORMAZIONE

Il consulente del lavoro gestisce tre infortuni minori per lo stesso cliente in sei mesi. Non è una coincidenza: c’è un 

problema di cultura della sicurezza. Coinvolge HSE per un audit e Formazione per un percorso sulla sicurezza 

comportamentale.

L’imprenditore non aveva chiesto nulla — perché non 

aveva collegato i punti. Noi sì.

IL NOSTRO VANTAGGIO COMPETITIVO PIÙ FORTE

Nessuna piattaforma AI monofunzionale può servire lo stesso cliente con il commercialista, il consulente del lavoro, lo specialista HSE, il consulente per i bandi e il formatore. Noi sì. 

Ma solo se comunichiamo fra servizi.
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SEZIONE · RISOLVERE PROBLEMI

Funzioni operative e di staff: garanti del funzionamento.
Non siete i custodi delle regole. Siete quelli che le fanno funzionare. Cinque ruoli, una stessa logica.

01 Amministrazione Risolve anomalie, recupera dati mancanti, gestisce eccezioni. Quando le anomalie diventano frequenti, sviluppa nuovi 

strumenti per prevenirle. Nessuno se ne accorge: è il segno che funziona.

02 Risorse Umane Aiuta i responsabili a usare correttamente i workflow: semplifica procedure, gestisce pianificazione assenze, rende i 

processi HR comprensibili e usabili da tutti. Non impone burocrazia: costruisce strumenti.

03 Marketing Informa i colleghi dei servizi sulle campagne in corso, perché possano dare risposte ai clienti. Un collega informato coglie 

il segnale debole. Un collega non informato perde l’occasione.

04 Sistemi Informativi Valuta se gli strumenti sono facili e idonei. Aiuta a usarli al meglio. Quando SuiteCRM ha bisogno di un adattamento, non 

impone la procedura standard: adatta la configurazione mantenendo la coerenza dei dati.

05 Servizi Generali Cura ambienti e spazi di lavoro. Uno spazio ordinato, funzionale e accogliente non è un dettaglio: è la condizione perché 

le persone si concentrino sul proprio lavoro e sui clienti.

Il filo comune: ognuno ha la sua parte. Tutti contribuiscono al medesimo risultato per il cliente finale.
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SEZIONE · RISOLVERE PROBLEMI

Servizi e funzioni di staff: stesso principio.
Il valore relazionale non è esclusivo di chi serve il cliente esterno. Due facce della stessa medaglia.

SERVIZI FUNZIONI OPERATIVE E DI STAFF

Intercettano i bisogni del cliente esterno attraverso ascolto e relazione diretta. Intercettano i bisogni dei colleghi dei servizi attraverso ascolto e collaborazione 

quotidiana.

Risolvono problemi che l’AI non può: contatto, mediazione, empatia. Risolvono anomalie, eccezioni, dati mancanti che i processi automatici non catturano.

Arricchiscono gli output AI con il contesto non digitalizzato del cliente. Arricchiscono i processi con la conoscenza delle eccezioni, delle specificità, delle 

storie.

Affiancano il cliente nell’implementazione di ciò che hanno prodotto. Affiancano i servizi nell’adozione degli strumenti, nel cambiamento, nella 

semplificazione.

Il loro valore è nella relazione di fiducia costruita nel tempo. Il loro valore è nell’affidabilità, nella flessibilità, nella cura del funzionamento 

quotidiano.

L’organizzazione funziona quando entrambe le facce funzionano. Il risultato per il cliente è il prodotto del lavoro di tutti.
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SEZIONE

04 Validare gli output AI, 
aggiungere il contesto.
Come si verifica, cosa si cerca, come si aggiunge quello che la 
macchina non sa.
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SEZIONE · VALIDARE

Cosa l’AI sa fare, e cosa no. Le tre domande prima di validare.
La macchina è affidabile nell’elaborazione dei dati, non sul contesto. Tre domande in sequenza prima di firmare.

COSA L’AI FA BENE

Analizza migliaia di dati in secondi. Trova connessioni fra normative. Genera 

bozze di documenti, analisi, reportistica. Identifica anomalie e pattern. 

Riconciliazione bancaria, ricerca normativa standard: qui è più veloce e precisa di 

noi.

COSA L’AI NON SA

Che quel socio sta pensando di uscire. Che la titolare non vuole essere coinvolta. 

Che il cliente ha un contenzioso aperto col vicino. Che è il terzo anno che chiede 

la stessa cosa senza mai procedere. Questo è il contesto non digitalizzato.

TRE DOMANDE PRIMA DI VALIDARE

01

È tecnicamente corretto?
Verifica numeri, norme, calcoli, scadenze. L’AI può 

«allucinare»: inventare una norma, citare un 

articolo sbagliato. La verifica tecnica è il livello 

base.

02

È adeguato a questo cliente?
Tecnicamente impeccabile ma sbagliato per quel 

cliente, in quel momento, con quella storia. È qui 

che il tuo valore è insostituibile: il contesto non 

digitalizzato.

03

Sono in grado di spiegarlo?
Se non riesci a spiegare perché stai proponendo 

una cosa, non proporla. La riga che scrivi è il test: 

se la scrivi con sicurezza, vai. Se esiti, 

approfondisci.
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17



SEZIONE · VALIDARE

Il contesto non digitalizzato.
Tutto quello che sai del cliente e che non è scritto in nessun fascicolo. Il tuo asset professionale più prezioso.

01

Dinamiche familiari e societarie

Chi decide davvero, chi preferisce non essere coinvolto, chi sta per entrare o uscire 

dalla società. L’AI vede le quote; tu vedi le persone dietro le quote.

02

Storia della relazione

Quel cliente che chiede sempre la stessa cosa senza procedere. Quello con un’ansia 

specifica per i controlli. Quello che si fida solo se glielo dici di persona, non per email.

03

Aspirazioni e timori

L’imprenditore che sogna di espandersi ma ha paura del debito. Quello che vuole 

passare l’azienda al figlio ma non sa come dirlo. Quello che sta pensando di chiudere.

04

Contesto competitivo locale

Sai che quel settore nel territorio sta soffrendo. Sai che c’è un concorrente che sta 

acquisendo clienti. Sai che un bando regionale sta per uscire. L’AI non legge il territorio.

Questo contesto non si trova in nessun database. Si costruisce in anni di relazione. È il tuo asset più prezioso.
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05 Affiancare il cliente 
nell’implementazione.
Il salto dal consulente-esecutore al consulente-orchestratore.

Non basta produrre un output. Bisogna aiutare il cliente a metterlo a terra. Questo è il passo 

nuovo.



SEZIONE · AFFIANCARE

Da consulente-esecutore a consulente-orchestratore.
Finora il lavoro finiva con la consegna. L’AI comprime il tempo di produzione: il valore si sposta sull’implementazione.

PRIMA  ·  CONSULENTE-ESECUTORE

01  ·  Ricevo la richiesta del cliente

02  ·  Produco il documento / la consulenza

03  ·  Consegno l’output

04  ·  Fine. Il cliente se la cava da solo.

ADESSO  ·  CONSULENTE-ORCHESTRATORE

01  ·  Intercetto il bisogno (anche se non lo chiede)

02  ·  L’AI mi assiste nella produzione

03  ·  Valido, arricchisco con il contesto

04  ·  Affianco il cliente nell’implementazione

05  ·  Monitoro, seguo, aggiusto nel tempo

05 / 07
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SEZIONE · AFFIANCARE

Affiancare il cliente: quattro esempi per servizio.
Quattro casi concreti dove l’output è il punto di partenza, non quello di arrivo.

FISCALE → ADEGUATI ASSETTI

Non basta produrre l’analisi degli indicatori di crisi. Bisogna sedersi con 

l’imprenditore, spiegare cosa significano, costruire il piano di azione, e verificare 

ogni trimestre l’implementazione.

L’AI produce l’analisi in minuti. Il valore è nelle ore di affiancamento.

PAGHE → WELFARE AZIENDALE

Non basta dire al cliente che il welfare conviene. Bisogna aiutarlo a scegliere la 

piattaforma, configurare i benefit, comunicarli ai dipendenti, gestire le domande, 

misurare l’impatto a sei mesi.

Il cedolino lo fa il sistema. L’implementazione la facciamo noi.

HSE → CULTURA DELLA SICUREZZA

Non basta aggiornare il DVR. Bisogna accompagnare l’azienda nel cambiamento 

dei comportamenti: formazione sul campo, audit periodici, analisi degli incidenti 

mancati, coaching del preposto.

Il documento è il punto di partenza, non quello di arrivo.

INNOVAZIONE → ACCESSO AL CREDITO

Non basta compilare la domanda di finanziamento. Bisogna aiutare 

l’imprenditore a costruire il progetto, presentarlo alla banca, gestire la 

rendicontazione, portarlo a termine.

Il bando è l’occasione. L’affiancamento è il servizio.
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SEZIONE

06 Cosa non automatizziamo, 
e perché.
La compressione è strumentale. Non è un fine in sé.

Ci sono pratiche, conversazioni, atti che perderebbero significato se diventassero veloci. 

Riconoscerli e proteggerli non è una concessione al passato: è la condizione perché tutto il resto 

abbia senso.
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SEZIONE · COSA NON AUTOMATIZZIAMO

Quattro luoghi del tempo lungo.
Pratiche che difendiamo dalla velocità per scelta, non per limite tecnico.

01

Il primo colloquio

Quando un imprenditore arriva la prima volta, il tempo speso ad ascoltarlo prima di 

parlare di servizi è il fondamento di tutto il rapporto successivo. Non c’è AI che possa 

surrogarlo. Non lo cerchiamo neppure.

02

Le conversazioni difficili

Passaggi generazionali, crisi finanziarie, dissidi tra soci, decisioni di chiusura. Sono i 

momenti in cui un cliente decide se siamo per lui un fornitore o qualcosa di più. Si 

gestiscono di persona, con il tempo che richiedono.

03

Le firme che pesano

Atti che cambiano la vita di un’impresa: ristrutturazioni del debito, accordi sindacali 

rilevanti, accettazione di un’eredità d’azienda. Anche quando potremmo accelerare con 

strumenti, non lo facciamo: la solennità è parte del servizio.

04

Lo stare in luogo

Il consulente HSE in capannone, il commercialista in azienda per leggere i conti, il 

consulente del lavoro per gestire un esubero. Camminare in un posto, leggere i volti, 

vedere il polso di un’impresa: cose che non si delegano.

Comprimere su tutto il resto serve a guadagnare tempo proprio per le cose di questo elenco. È la regola che tiene insieme i due movimenti.
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SEZIONE · COSA NON AUTOMATIZZIAMO

L’imprenditore che serviamo.
La sua trasformazione è più dura della nostra. Il nostro compito è essere, per lui, ancora un punto fermo.

01

Una trasformazione piena

Non sta solo cambiando strumenti: sta rivedendo il senso di un mestiere appreso in 

anni, spesso ereditato. È una vita che si rimette in discussione, non solo un workflow 

da aggiornare.

02

Un modo di stare al mondo

L’azienda artigiana o piccola non è una variabile economica residuale. È un modo di 

stare al mondo. Misurarla solo in fatturati e margini è un’amputazione che il titolare 

avverte, anche quando non sa nominarla.

03

Il tempo che gli serve

A differenza nostra, l’imprenditore non chiede compressione. Chiede di essere 

ascoltato, di avere chiarezza, di pensare ad alta voce. La nostra velocità non deve 

diventare, per lui, fretta.

04

Un punto fermo

Più cambia il mondo intorno a lui, più ha bisogno di un interlocutore costante, 

riconoscibile, capace di costruire fiducia perché ricorda chi è oltre il singolo dossier. È il 

senso ultimo del nostro essere accanto, e non si può delegare.

Trasformare i nostri servizi senza tenere a mente questo passaggio significa diventare più efficienti per persone che, nel frattempo, smettiamo di vedere.
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SEZIONE

07 Sintesi operativa: cosa cambia 
per me, da lunedì.
Il riepilogo per ruolo. Cinque cose concrete da iniziare a fare.

Non grandi trasformazioni. Piccoli cambiamenti quotidiani che, sommati, cambiano tutto.
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SEZIONE · SINTESI OPERATIVA

Cosa cambia per me: la guida pratica per ruolo.
Quattro figure, quattro ruoli emergenti. Il mestiere cambia per tutti, con logiche diverse.

01 Operatore / Assistente tecnico → Ascolta e codifica Ogni interazione col cliente è un’occasione per cogliere un bisogno. Lo 

formula nel CRM con il contesto necessario, verifica gli output AI prima che 

escano. La conoscenza dei clienti è il valore che porta.

02 Consulente / Professionista di sede → Orchestratore Approfondisce i bisogni intercettati dal team. Collega i servizi. Valida con il 

contesto non digitalizzato. Affianca nell’implementazione. Promuove i 

nuovi servizi.

03 Account Manager Territoriale → Compone le proposte Usa i dati del CRM e le segnalazioni dei colleghi per costruire proposte 

mirate al cliente. Restituisce ai colleghi il risultato delle loro segnalazioni: 

chiude il cerchio del riconoscimento.

04 Responsabile di Servizio → Garante della qualità Cura l’adozione consapevole degli strumenti AI. Tiene la qualità delle 

segnalazioni. Coordina la trasmissione della memoria relazionale tra 

colleghi. Forma la squadra.
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SEZIONE · SINTESI OPERATIVA

I primi cinque passi: cosa fare da lunedì.
Niente di rivoluzionario. Cinque azioni semplici che, sommate, cambiano il modo in cui lavoriamo.

01

Inizia a segnalare

Quando noti qualcosa in una 

telefonata, in un’email, in un 

sopralluogo: apri il CRM e scrivi 

le 5 parole chiave. Non serve un 

segnale al giorno: serve un 

segnale vero, quando lo cogli.

02

Scrivi la riga

Quando l’AI produce qualcosa 

per un cliente, prima di 

trasmetterlo scrivi una riga: 

«autorizzato perché...». Se non 

riesci a scriverla, chiedi aiuto. 

Non è debolezza: è 

professionalità.

03

Collega i punti

Se noti qualcosa che riguarda un 

altro servizio, segnalalo. Quel 

che ci rende non sostituibili è 

proprio l’integrazione tra servizi: 

una segnalazione può diventare 

un servizio nuovo per il cliente.

04

Arricchisci il fascicolo

Quando conosci qualcosa del 

cliente che non è nei documenti 

— un progetto, un’ansia, un 

cambiamento — annotalo nel 

CRM. Quel contesto è una 

conoscenza personale che vale 

anche per chi verrà dopo di te.

05

Non limitarti a consegnare

Dopo aver prodotto qualcosa per 

un cliente, la domanda è: «Vuole 

che la seguiamo 

nell’implementazione?». Quella 

domanda è il nuovo servizio.
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CHIUSURA

Il sistema non ha tolto
il mestiere.
Ha cambiato quello che il mestiere richiede di sapere di sé stessi.

IL NUOVO MESTIERE

L’AI fa la parte veloce. Noi facciamo la parte difficile: capire, collegare, arricchire, affiancare. Comincia adesso.

ARTSER  ·  Convention dei Servizi Confartigianato 2026
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