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PREFAZIONE DI MARCO LANDI

Gia Presidente di Apple Computer, Cupertino

Quando convincemmo Steve Jobs a tornare in Apple nel
1997, portava con sé una visione capace di superare i
confini della tecnologia. In quegli anni, a Cupertino,
lavoravamo con un'idea chiara: la tecnologia acquista
senso quando incontra l'uomo. Quando riesce a
tradurre complessita in esperienza, funzionalita in
emozione, strumenti in possibilita. L'obiettivo era
semplice e ambizioso allo stesso tempo: ridurre ogni
distanza tra la creativita umana e il mondo digitale.

Leggendo questo libro, ho ritrovato quella stessa
direzione. Viviamo oggi un’epoca di accelerazione senza
precedenti. L'Intelligenza Artificiale € diventata una
forza concreta, capace di ridefinire modelli economici,
comportamenti e aspettative. In questo scenario
emerge una tensione evidente: alla crescita
esponenziale delle tecnologie corrisponde wuna
crescente scarsita di attenzione, tempo ed energia
mentale.

Molte aziende si muovono rapidamente, ma con una
sensazione costante di attrito. Processi complessi,
sovraccarico informativo e sistemi poco integrati
generano una frizione continua tra chi offre valore e chi
lo cerca. Il concetto di Attrito Zero sviluppato da
Gabriele si inserisce con precisione in questo contesto.
E una visione operativa e culturale che rimette al centro
la semplicita come leva strategica.
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Lo interpreto anche come una naturale evoluzione
verso quel Rinascimento Digitale di cui parlo spesso: un
passaggio in cui la tecnologia torna a essere un
abilitatore dell'intelligenza umana, alleggerendo il peso
delle attivita ripetitive e lasciando spazio al pensiero,
alla progettualita, alla visione.

In Apple dicevamo “Think Different”. Oggi quel
principio puo evolversi in una nuova direzione: “Think
Fluid”. Pensare in modo fluido significa ridurre le
resistenze, semplificare i percorsi, creare continuita tra
bisogno e soluzione.

Questo libro accompagna il lettore lungo un percorso
che parte dalla riflessione filosofica e arriva a un
modello operativo concreto. L'Intelligenza Artificiale
viene integrata come elemento strutturale capace di
rendere i processi piu leggeri, piu veloci, piu coerenti
con le aspettative contemporanee. Un passaggio mi
colpisce in modo particolare: il ruolo dell'automazione
come strumento di tutela dellumanita.

Ridurre il carico operativo significa restituire
allimprenditore la possibilita di concentrarsi su cio che
genera valore autentico: intuizione, responsabilita,
capacita di immaginare il futuro. Questo libro
rappresenta una guida utile per orientarsi nell'era del
cliente “Post-Ricerca”, in cui la rilevanza conta piu della
visibilita e la semplicita diventa un vantaggio
competitivo decisivo.

L'Intelligenza Artificiale, utilizzata con consapevolezza,
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pud contribuire a creare chiarezza, ridurre il rumore e
rendere i processi piu naturali. Il futuro premia chi
riesce a diventare essenziale senza essere invasivo. Chi
elimina l'attrito lasciando emergere il valore.

Mi auguro che queste pagine possano offrire strumenti
concreti e, allo stesso tempo, stimolare una riflessione
pit ampia sul ruolo della tecnologia nel nostro modo di
fare impresa.

Buona lettura, verso un futuro senza attrito.
Marco Landi

Gia Presidente e COO Apple Computer

Gia Presidente di Texas Instruments Europe & Asia
Fondatore di World Al Film Festival

Fondatore di World Quantum Cannes Festival
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INTRODUZIONE: SCRIVERE PER
IMPARARE

«Stai pubblicando troppo».

Qualche tempo fa, qualcuno mi ha rivolto questa
osservazione, quasi fosse un monito. Li per i ho sorriso,
ma poi ho riflettuto su cosa significhi davvero
"pubblicare" oggi. Per me, scrivere non é l'atto finale di
un processo; & il processo stesso. E il modo piu brutale
e onesto che conosco per riflettere sulle mie idee, per
smontarle e rimetterle a terra, verificando se tengono il
colpo della realta.

Questo libro, in particolare, & nato da un'esigenza
pratica e quasi paradossale. Stavo preparando le slide
per un corso su questi temi e, man mano che
approfondivo, le idee hanno iniziato a moltiplicarsi con
una tale forza che le slide non bastavano piu. Avevano
bisogno di spazio, di respiro, di una struttura. Cosi &
successo l'imprevedibile: ho scritto il libro per poter
estrarre le slide, e non il contrario. Ho scritto il libro che
avrei voluto leggere io stesso sullargomento che stavo

studiando, filtrandolo attraverso il mio punto di vista.

Mentre davo forma a queste pagine, stavo concludendo
il mio primo anno universitario in Filosofia ed Etica
dell'Intelligenza Artificiale. Mi sono ritrovato a studiare
Husserl e la filosofia della scienza con lo stesso metodo:
scrivendo, interrogando, cercando la sintesi. In un’epoca
in cui molti si chiedono che fine faranno i libri, io ho
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scelto di scriverne un altro. Perché il libro & ancora il
perno attorno cui ruota il pensiero profondo, anche se
il modo in cui lo fruiamo sta cambiando per sempre.

L'Intelligenza Artificiale, in quest'opera, non & solo
I'argomento del discorso; & il tessuto stesso di cui &
fatta. Questo non & un volume statico, & un ecosistema.
Per ogni capitolo troverai video riassunti, slide generate
dalle IA e persino un podcast dedicato su Spotify.
Mentre scrivo queste righe, la mia mente sta gia
cercando la prossima |IA generativa da testare per
arricchire ulteriormente la tua esperienza di
apprendimento.

Ma la vera "magia" - nel senso piu letterale del termine
- I'ho scoperta con uno strumento chiamato
NotebookLM, di Google. Quando I'ho testato sul mio
precedente libro, L'export nell'era delle IA, sono rimasto
folgorato. Hai presente il "Pensatoio" di Albus Silente in
Harry Potter? Quel catino magico che permette di
immergersi nei ricordi e interagire con essi? Ecco,
I'esperienza che ti propongo qui € molto simile, se non
superiore.

Sul sito attritozero.it troverai il link al NotebookLM di
questo libro, con tutte le fonti organizzate capitolo per
capitolo. Potrai interrogare il testo, dialogare con le mie
idee, esplorare i riferimenti come se fossi seduto o
seduta al tavolo con me. Sono consapevole che questo
esponga i contenuti al rischio del "copia e incolla"
selvaggio, ma non mi preoccupa. Ho deciso di dare
priorita alla fluidita dell'apprendimento piuttosto che
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alla blindatura del copyright. Confido nell'etica dei miei
lettori e delle mie lettrici e, soprattutto, credo che
nell'era dell'Attrito Zero la conoscenza valga solo se
scorre libera.

Questo libro, o meglio, questo ecosistema narrativo
aumentato, & il risultato di un anno di studi, di
esperimenti e di una domanda costante: come
possiamo rendere il business e la vita pit semplici grazie
alle macchine, senza perdere la nostra anima?

Spero che questa immersione sia utile per te quanto lo
€ stata per me scriverla. Benvenuto o benvenuta nel
futuro della lettura.
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L'ECOSISTEMA IMMERSIVO DI
ATTRITO ZERO

www.attritozero.it

Questo non & solo un libro. Se lo fosse, starei
aggiungendo altro attrito alla tua vita, costringendoti a
una fruizione passiva e lineare. Quello che hai tra le
mani (o sullo schermo) & il cuore pulsante di un
ecosistema di apprendimento immersivo, progettato
per scorrere insieme a te, adattandosi al tuo tempo e al
tuo modo di imparare.

Ho voluto abbattere la parete che separa |'autore dal
lettore, trasformando queste pagine in un'esperienza
multidimensionale. Ecco come puoi immergerti nel
metodo Attrito Zero:

CONVERSA CON IL LIBRO: ILTUO
NOTEBOOKLM DEDICATO

Hai un dubbio su come applicare un concetto alla tua
specifica azienda? Vuoi approfondire una fonte citata?
Grazie al NotebookLM dedicato a questo libro, puoi
letteralmente dialogare con il testo: puoi fare domande
mirate, ottenere spiegazioni pratiche personalizzate e
navigare tra i capitoli attraverso quiz interattivi e mappe
mentali. Il libro smette di essere un monologo e diventa
una conversazione.
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ASCOLTA IL FLUSSO: IL PODCAST SU SPOTIFY

Il tempo & la tua risorsa piu scarsa. Per questo, ho
trasformato ogni capitolo in una puntata podcast
disponibile su Spotify. Che tu sia in auto, in palestra o
in viaggio, puoi ascoltare l'essenza di ogni passaggio
strategico, mantenendo il contatto con il metodo anche
guando non puoi tenere gli occhi sulle pagine.

ESPANDI LA VISIONE: L'AREA PRIVATA
ATTRITOZERO.IT

Chi possiede questo libro ha la chiave per un archivio
operativo in costante aggiornamento. Accedendo alla
sezione privata del sito attritozero.it, troverai, per ogni
singolo capitolo:

¢ Video-approfondimenti: che spiegano
visivamente i concetti del capitolo.

o Slide operative: pronte per essere scaricate,
utilizzate nei tuoi meeting o per formare il tuo
team.

PERCHE QUESTA SCELTA?

Perché nell'era dell'Intelligenza Artificiale,
I'apprendimento non pud piu essere statico. Deve
essere fluido, ubiquo e personalizzato. Questo
ecosistema € il mio modo di dimostrarti che la "grazia
del movimento senza sforzo" inizia dal modo in cui
acquisisci le competenze per trasformare il tuo
business.
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Scansiona i codici che troverai all'interno, indossa le
cuffie, interroga la macchina.

L'esperienza Attrito Zero inizia ora.
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PARTE |

La Diagnosi - Il costo
dell'invisibilita
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CAPITOLO 1: L'ECONOMIA
DELL'ATTRITO

i Accedi per guardare i video e le slide di
m]ifm 2diper guar e lesli
ogni capitolo, riservate a chi hail libro.

Password: [N

Il podcast e disponibile per tutti su
Spotify.

Il testo introduce il concetto di Economia
dell’Attrito, analizzando come la sovrabbondanza
di opzioni e i processi di vendita obsoleti agiscano
come ostacoli invisibili che paralizzano il potenziale
acquirente. L'autore esplora il fenomeno della
fatica decisionale, spiegando che il cliente
moderno, sopraffatto dal rumore informativo,
tende a rifiutare l'acquisto per proteggersi dallo
sforzo mentale della scelta. Viene decretata la fine
della strategia marketing di tipo pull, poiché
I'attesa passiva del cliente & ormai inefficace in un
mercato che esige fluidita e risposte anticipate. Il
capitolo propone infine un approccio basato sulla
semplificazione e sull'intelligenza artificiale,
offrendo un piano d'azione per eliminare gli sprechi
operativi e trasformare l'azienda nella soluzione
immediata e naturale per il mercato.
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INTRODUZIONE: IL RUMORE CHE NON SENTI

Sei mai rimasto bloccato o bloccata in un ingorgo
stradale, con il motore acceso, mentre il tempo scorre e
tu non ti muovi di un centimetro? Quella sensazione di
frustrazione, di energia sprecata e di impotenza &
esattamente cio che accade oggi all'interno di migliaia di
aziende. Forse sta accadendo anche nella tua. I
problema & che, nel business, l'ingorgo non ¢ fatto di
lamiere e clacson: & fatto di processi invisibili che
rallentano ogni tua azione.

Benvenuto/a nell'Economia dell'Attrito. In questo primo
capitolo, non parleremo di tecnologia complessa o di
formule matematiche. Parleremo di ostacoli. Immagina
che ogni tua vendita sia un viaggio: un tempo la strada
era libera e bastava accelerare per arrivare a
destinazione. Oggi, quella stessa strada & disseminata di
dossi, deviazioni e nebbia fitta.

Ti sei mai chiesto/a perché, nonostante gli sforzi, i
budget pubblicitari sembrino rendere sempre meno? O
perché i potenziali clienti, dopo un entusiasmo iniziale,
svaniscano nel nulla come fantasmi? La risposta non &
nella qualita del tuo prodotto o nella pigrizia dei tuoi
venditori. La risposta & I'attrito. E quella forza invisibile
che consuma l'energia mentale dei tuoi clienti e
prosciuga le risorse della tua azienda prima ancora
di arrivare al traguardo.

Nelle pagine che seguono, smonteremo insieme i pezzi
di questa macchina inceppata. Capiremo come la
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troppa scelta paralizzi chi vorrebbe comprare da te e
come i tuoi attuali processi di vendita stiano,
paradossalmente, remando contro di te. E il momento
di guardare in faccia la "sabbia" che sta bloccando i tuoi
ingranaggi, perché solo riconoscendola potrai
finalmente eliminarla.

LA FATICA DECISIONALE: PERCHE L'ECCESSO
DI SCELTA HA RESO IL CLIENTE MODERNO
IMMOBILE E SOSPETTOSO

Immagina di entrare in un supermercato per comprare
un semplice barattolo di marmellata. Ti aspetti di
trovarne tre o quattro tipi: fragola, pesche, forse
albicocca. Invece, ti ritrovi davanti a un intero corridoio
con 145 varianti diverse. Ci sono quelle senza zuccheri
aggiunti, quelle provenienti da agricoltura biodinamica
di una specifica valle sperduta, quelle mixate con spezie
esotiche e quelle "limited edition".

Cosa succede nella tua testa? Inizialmente potresti
sentirti entusiasta per tutta quella liberta, ma dopo
pochi secondi subentra una strana sensazione di
pesantezza. Inizi a leggere le etichette, confronti i prezzi
al grammo, cerchi di capire se quella variante ai frutti di
bosco valga davvero due euro in piu dell'altra. Alla fine,
accade una di queste due cose: o ne prendi una a caso
con un vago senso di insoddisfazione — temendo di
aver lasciato sullo scaffale la migliore — oppure, molto
piu probabilmente, esci dal corridoio a mani vuote.
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Questa non & una tua mancanza di polso. E un
fenomeno psicologico studiato e documentato, noto
come "Il Paradosso della Scelta". Lo psicologo Barry
Schwartz, nel suo omonimo studio del 2004, ha
dimostrato come l'abbondanza di opzioni, anziché
renderci piu liberi, ci paralizzi.

Oggi, nel mondo digitale, il tuo potenziale cliente vive in
quel corridoio delle marmellate ventiquattr'ore su
ventiquattro. Se ha bisogno di un nuovo software
gestionale, di un consulente marketing o di un fornitore
di componenti meccaniche, non riceve tre preventivi:
riceve un'esondazione di informazioni. Apre Google e si
ritrova sommerso da annunci, recensioni contrastanti,
video comparativi e siti web che dicono tutti la stessa
cosa: "Siamo i leader di mercato".

Tutta questa liberta ha un costo energetico altissimo
che chiamiamo "Fatica Decisionale". Scegliere richiede
energia mentale. Ogni volta che il tuo cliente deve
confrontare due caratteristiche tecniche o decidere se
fidarsi di una promessa commerciale, sta consumando
"carburante" cognitivo. Quando questo carburante
finisce, il cervello attiva una modalita di protezione: il
rifiuto.

Ecco perché oggi vedi clienti che sembrano
interessatissimi, chiedono informazioni, scaricano
materiali, ma poi spariscono nel nulla proprio al
momento di decidere. Non & che non abbiano il budget
o il bisogno; & che sono semplicemente esausti. Sono
diventati sospettosi perché hanno capito che ogni scelta
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comporta il rischio di un errore, e con troppe opzioni sul
tavolo, la probabilita di sbagliare sembra altissima.

L'eccesso di scelta ha trasformato il mercato in un luogo
ad altissimo attrito. Se vuoi che il cliente scelga te, la
tua missione non é piu quella di aggiungere altre
informazioni o altre opzioni alla sua collezione. La
tua missione & diventare colui che gli toglie il peso
della scelta dalle spalle.

Dobbiamo smettere di pensare che "piu € meglio". Nel
mondo dell'Attrito Zero, vince chi semplifica la vita al
cliente, chi riduce il rumore di fondo e si presenta come
I'unica strada logica e piana da percorrere. Se costringi
il tuo interlocutore a pensare troppo, lo stai
allontanando. Se lo aiuti a smettere di cercare perché ha
finalmente trovato la risposta, hai appena abbattuto la
prima e piu grande barriera tra te e la vendita.

SABBIA NEGLI INGRANAGGI: ANALISI DEI
COSTI NASCOSTI CHE OGNI AZIENDA SPRECA
IN PROCESSI DI VENDITA OBSOLETI

Se hai mai provato a correre sulla riva del mare, sai
esattamente cosa si prova: ogni passo richiede il doppio
dell'energia rispetto a una corsa sull'asfalto. | piedi
affondano, la stabilita manca e, dopo pochi minuti, il
fiatone ti costringe a rallentare. Nel business succede
esattamente la stessa cosa. Molti imprenditori sono
convinti che per vendere di piu serva semplicemente
"correre piu forte" — investire piu budget in pubbilicita,
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assumere piu venditori, fare piu fiere, mandare piu
email — senza rendersi conto che la loro azienda sta
correndo sulla sabbia.

Questa "sabbia" & l'attrito operativo. Sono tutti quei
piccoli intoppi, attese e complicazioni che rallentano il
percorso che trasforma un perfetto sconosciuto in un
cliente pagante. Il problema & che, a differenza della
sabbia vera, quella aziendale & spesso invisibile ad
occhio nudo. Si nasconde dietro processi che "abbiamo
sempre fatto cosi" o dietro tecnologie che avrebbero
dovuto aiutarci e che invece sono diventate un peso.

Prova a pensare a una giornata tipo nel tuo reparto
vendite. Quanto tempo passano i tuoi collaboratori a
inseguire persone che non risponderanno mai? Quante
ore vengono dedicate a inserire dati manualmente in un
software che nessuno consulta davvero? Quanti
potenziali clienti "scappano" perché, dopo aver chiesto
un’informazione sul tuo sito, hanno dovuto aspettare
diversi giorni per una risposta?

Ognuno di questi momenti & un granello di sabbia negli
ingranaggi della tua macchina commerciale. E la sabbia
ha un costo carissimo, che si manifesta in tre forme
principali:

e Il costo del tempo sprecato: Ogni ora che un
tuo venditore passa a fare "bureaucracy" o a
qualificare contatti di scarso valore € un'ora
sottratta alla chiusura di contratti reali.

e Il costo dell'attenzione del cliente: Oggi
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I'attenzione & la moneta piu preziosa. Se
costringi un cliente a fare troppi passaggi per
capire cosa vendi o come acquistarlo, lui non si
arrabbiera: semplicemente se ne andra da un
concorrente che rende tutto piu fluido.

e Il costo dell'opportunita persa: Questo & il piu
doloroso. Sono i clienti che avrebbero comprato
da te, che avevano il bisogno e il budget, ma che
si sono persi tra le pieghe di un processo di
vendita troppo macchinoso.

Nello studio dei processi aziendali, si parla spesso di
"Lean Thinking" (il pensiero snello), un concetto reso
celebre da James P. Womack e Daniel T. Jones nel loro
libro La macchina che ha cambiato il mondo (1990). L'idea
e semplice: tutto cid che non aggiunge valore diretto al
cliente € uno spreco. Nel marketing e nelle vendite
tradizionali, lo spreco € ovunque.

Spesso, senza accorgertene, hai costruito un labirinto
invece di un'autostrada. Ti sei concentrato su come
"gestire" ilead, invece di concentrarti su come eliminare
le barriere che impediscono ai lead di diventare clienti.

E qui che entra in gioco l'economia dell'attrito: devi
smettere di guardare solo quanto incassi e iniziare a
guardare quanto ti costa, in termini di energia e frizione,
generare ogni singolo euro di fatturato. Se la tua
macchina commerciale fa un rumore assordante e vibra
vistosamente ogni volta che cerchi di accelerare, non
serve cambiare il motore. Serve pulire gli ingranaggi
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dalla sabbia.

Nei prossimi capitoli vedremo come l'Intelligenza
Artificiale non sia solo un nuovo motore, ma il sistema
di pulizia e lubrificazione piu potente mai inventato per
rendere il tuo business finalmente fluido. Ma prima,
dobbiamo capire perché il vecchio modo di cercare i
clienti non solo & pieno di sabbia, ma sta proprio
smettendo di funzionare.

LA FINE DELL'ERA PULL: PERCHE ASPETTARE
CHE IL CLIENTE TI CERCHI E DIVENTATA UNA
STRATEGIA A PERDERE

Per decenni, il "sacro Graal" del marketing & stato
riassunto in una parola: Pull. L'idea era semplice e, per
molto tempo, ha funzionato egregiamente: tu crei un
buon prodotto, ottimizzi il tuo sito web, lavori sulla SEO,
compri qualche annuncio su Google e poi ti siedi ad
aspettare. Aspetti che il cliente, spinto da un bisogno,
digiti una parola chiave e, come per magia, "tiri" (da qui
pull) la tua soluzione verso di sé. In questo modello, il
cliente & il cacciatore e tu sei la preda che cerca di farsi
trovare nel bosco piu frequentato.

Oggi, pero, devo dirti una verita scomoda: quell'era &
finita. Aspettare che il cliente ti cerchi & diventata una
strategia ad altissimo rischio, una scommessa dove le
probabilita di vittoria si assottigliano ogni giorno di piu.
Ma perché?

[l motivo principale & che il comportamento del tuo
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cliente sta subendo una mutazione genetica. In passato,
la ricerca era una fase attiva e necessaria: se avevi
bisogno di un fornitore, dovevi dedicare tempo a
"scavare" tra i risultati di ricerca, confrontare schede
tecniche e navigare tra decine di siti. Oggi, quel processo
€ percepito come un attrito insopportabile. Il cliente
moderno non vuole piu cercare; vuole trovare. Anzi,
vuole che la soluzione si palesi davanti ai suoi occhi
prima ancora che lui debba fare lo sforzo di formulare
una domanda complessa.

Siamo passati dall'era della ricerca all'era della risposta
anticipata.

Se ti limiti alla strategia "Pull", ti scontri con tre ostacoli
insormontabili che stanno saturando i tuoi canali di
vendita:

e L'affollamento dei segnali: Mentre tu aspetti
cheil cliente ti cerchi, migliaia di tuoi concorrenti
stanno facendo esattamente la stessa cosa. |l
risultato & un rumore di fondo cosi assordante
che la tua voce, per quanto autorevole, viene
letteralmente sepolta.

e La delega algoritmica: Come vedremo meglio
nei prossimi capitoli, le persone stanno
delegando sempre pil spesso la fase di ricerca
alle Intelligenze Artificiali. Se un cliente chiede a
un assistente vocale o a una chat intelligente di
consigliargli la soluzione migliore, non passera
mai dal tuo sito se l'algoritmo non ti ha gia
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selezionato a monte.

e La latenza fatale: Nell'economia dell'attrito, il
tempo € il tuo peggior nemico. Se aspetti che il
bisogno diventi cosi urgente da spingere il
cliente alla ricerca, arrivi tardi. Molto
probabilmente, quel cliente ha gia interagito
con un sistema che ha intuito la sua necessita
settimane prima, offrendogli un percorso a
"sforzo zero".

Abbandonare I'era Pull non significa smettere di farsi
trovare, ma smettere di essere passivi. Non puoi piu
permetterti il lusso di essere un cartellone pubblicitario
fermo in attesa che qualcuno ci passi davanti. Devi
trasformarti in un sistema dinamico che si muove verso
il cliente, non per disturbarlo, ma per servirlo
esattamente quando il bisogno emerge, eliminando la
"fatica decisionale" di cui abbiamo parlato.

In un saggio pionieristico del 1999, The Experience
Economy di Joseph Pine e James Gilmore (edito da
Harvard Business Review Press), gli autori spiegavano
che le aziende avrebbero dovuto smettere di vendere
solo beni per iniziare a vendere ‘'esperienze
memorabili". Oggi dobbiamo fare un passo in piu:
dobbiamo vendere fluidita.

Il successo non appartiene piu a chi ha il sito piu bello o
ai primi posti su Google, ma a chi riesce a diventare la
risposta di default nel momento in cui il mercato smette
di cercare e inizia a porre domande. L'lA & lo strumento
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che ti permette di fare questo salto: passare dal
"speriamo che ci trovino" al "siamo gia qui per te".

CONCLUSIONE: OLTRE IL MURO DELLA
RESISTENZA

Abbiamo visto come il mercato si sia trasformato in un
ecosistema saturo, dove la fatica di scegliere pesa sulle
spalle del cliente come un macigno e dove ogni tuo
processo interno obsoleto agisce come un freno a mano
tirato. L'economia dell'attrito non e un'ipotesi teorica: €
la realta quotidiana che sta mangiando i tuoi margini e
allontanando le persone che vorrebbero risolversi un
problema grazie a te.

Se c'e una lezione che devi portare con te da questo
capitolo, & che non puoi piu vincere giocando con le
vecchie regole del "farsi trovare". Aspettare che il cliente
faccia lo sforzo di cercarti, di capirti e di sceglierti in
mezzo a mille altri & una forma di passivita che oggi non
puoi piu permetterti. Il muro della resistenza e troppo
alto, e cercare di abbatterlo con la forza bruta - piu
chiamate, piu mail, pit annunci - servira solo a stancare
te e i tuoi potenziali acquirenti.

Ma c'é una buona notizia. Se I'attrito & il problema, la
fluidita ¢ la soluzione. Comprendere che il tuo nemico e
lo sforzo (del cliente e tuo) ti da un vantaggio enorme
verso i tuoi concorrenti che stanno ancora cercando di
"correre piu forte sulla sabbia".

Ora che abbiamo diagnosticato la malattia e compreso

GABRIELE CARBONI - 23



perché il vecchio modello "Pull" sta morendo, siamo
pronti a guardare avanti. Nel prossimo capitolo
esploreremo la nuova identita di chi compra: il cliente
"Post-Ricerca". Scopriremo chi &€ davvero la persona che
sta dall'altra parte dello schermo e come I'Intelligenza
Artificiale stia diventando il suo nuovo filtro magico,
cambiando per sempre il modo in cui scopre, valuta e
decide di acquistare. La strada per azzerare l'attrito &
appena iniziata.
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PIANO D’AZIONE: COSA FARE DA DOMANI

Mappa i tuoi "Dossi": Traccia il percorso del

1 cliente dal primo contatto alla firma. Individua
dove il flusso si blocca: un modulo infinito,
un‘attesa di 24 ore o un tecnicismo di troppo?
Quello & il tuo attrito primario.

Cronometra la Risposta: Misura i tempi di

2 reazione su email o WhatsApp. Nell'economia
dell'attrito, la velocita & il primo lubrificante. Se
superi |'ora per una risposta, stai gia dissipando
energia e potenziali vendite.

Taglia lo Sforzo Cognitivo: Rileggi la tua ultima

3 proposta. Se il cliente deve "studiare" per capire
il tuo valore, c'é attrito. Semplifica il linguaggio:
elimina gli aggettivi inutili e offri soluzioni dirette
e comprensibili.

Passa dalla Reazione all'Attrazione: Valuta

4 quanto tempo passi ad aspettare che il telefono
suoni. Smetti di reagire alle richieste e inizia ad
anticipare i bisogni latenti: non aspettare la
domanda, sii la risposta gia pronta.

Audit della Fatica Decisionale: Osserva
5 qualcuno mentre naviga sul tuo sito. Ogni scelta
superflua che deve compiere & un potenziale
punto di abbandono. Elimina le opzioni non
essenziali e spiana la strada verso l'acquisto.
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PIATTAFORME IA E STRUMENTI UTILI PER LE
PMI

IA per la Diagnosi dell'Attrito (Audit e Analisi Dati)

ChatGPT (con Data Analysis) o Claude: Per caricare file
Excel o CSV delle vendite/supporto e chiedere all'lA:
"Individua dove i clienti passano pit tempo in attesa” o
"Analizza quali sono i 5 motivi principali per cui i lead non
arrivano a chiudere il contratto”.

Hotjar (con integrazione IA): Per analizzare le
registrazioni delle sessioni degli utenti sul sito e generare
riassunti automatici sui punti dove le persone provano
"fatica decisionale" o abbandonano il carrello.

IA per la Velocita di Risposta (Lubrificazione del primo
contatto)

HeyGen: Per creare video-risposte personalizzate
istantanee. Se un cliente chiede info, riceve un video
dell'imprenditore (avatar IA) che lo saluta per nome e
risponde al suo dubbio, azzerando l'attrito del testo
freddo.

IA per I'Anticipazione (Fine dell'Era Pull)

Crystal Knows: Un'lA che analizza i profili LinkedIn dei
potenziali clienti per suggerire il "tono di voce" e il modo
migliore per comunicare con loro senza creare attrito
psicologico.

Apollo.io: Strumento che usa I'lA per intercettare segnali
di acquisto (es. aziende che hanno appena ricevuto
finanziamenti o assunto nuovo personale), permettendo
alla PMI di muoversi verso il cliente prima che lui inizi a
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cercare.

IA per la Semplificazione Cognitiva (Taglio dello sforzo)

Grammarly o Hemingway Editor (Al): Per passare dal
linguaggio tecnico incomprensibile a soluzioni dirette.
Questi strumenti indicano quando una frase & troppo
complessa e suggeriscono come semplificarla per ridurre
lo sforzo cognitivo del cliente.
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L'AUTORE E L'AZIENDA

CHI SONO

Se hai letto queste pagine fino in fondo, hai capito che il
mio obiettivo non & mai stato quello di insegnarti a
correre piu veloce sulla sabbia, ma di darti gli strumenti
per scivolare. Mi chiamo Gabriele Carboni, e da oltre
quindici anni la mia missione & individuare e rimuovere
la "sabbia negli ingranaggi" nelle strategie di marketing
digitale per le imprese industriali; mi e capitato di
lavorare anche con giganti come Giorgio Armani,
Lamborghini, iliad, Danone e innumerevoli altre
eccellenze.

Il padre del marketing moderno, Philip Kotler — con cui
ho avuto I'onore di scrivere il bestseller internazionale
"Management llluminato" — mi ha definito la "Stella
Polare dell'lmpact Marketing" e uno dei futuri leader
destinati a guidare I'evoluzione di questa disciplina nel
prossimo secolo. Nel mondo accademico, I'University of
World Economy and Diplomacy si € spinta a definirmi "il
padre del marketing contemporaneo”. Ma le etichette,
nell'era dell'Attrito Zero, servono a ben poco se non
vengono tradotte in un segnale magnetico reale e
operativo.

Per questo non mi limito alla teoria: costruisco
macchine. Sono cofondatore di Weevo Srl Societa
Benefit e ho ideato G.LILM.P.S.E., uno dei primi
strumenti al mondo capaci di "ascoltare"

28 - ATTRITO ZERO



algoritmicamente le IA generative per misurare |l
posizionamento e il sentiment dei brand. La mia
personale "Firma Cognitiva" si & strutturata nei luoghi
dove il pensiero strategico incontra l'innovazione: mi
sono formato in Digital Business Strategy all'MIT, in
Sustainable Business Strategy ad Harvard (HBS), e in
Comunicazione Strategica al Centro di Terapia
Strategica, perfezionando poi la mia visione
dell'Economia Civile con la Fondazione Centesimus
Annus.

Tuttavia, ho sempre creduto che la velocita tecnologica,
da sola, sia nulla senza un'anima e un'etica rigorosa. Il
mio impegno per un business sostenibile e umano mi
ha portato a dialogare di etica delle intelligenze artificiali
e Management Illuminato in udienze private con Papa
Francesco e Papa Leone XIV, e a partecipare attivamente
a "The Economy of Francesco". In veste di Vice-
Presidente di UCID Modena e membro della Paul Harris
Society del Rotary Club, la mia convinzione & ferma: il
business deve generare un impatto positivo che si
traduca in profitto, un principio che ho cristallizzato co-
fondando gli Impact Marketing Award.

Come avrai intuito dalla prefazione, per me scrivere &
I'atto definitivo per "mettere a terra" le idee. Sono un
autore bestseller internazionale: con opere come
"Management llluminato”, "Oltre la giungla dei prezzi",
"Esistere su richiesta", "La fine della SEQ" e "L'export
nell'era delle IA", guido gli imprenditori fuori dal rumore
dell'omologazione. Un impegno verso l'unicita che mi é

GABRIELE CARBONI - 29



valso il riconoscimento agli European Digital Mindset
Award, dove il mio framework "Marketing Distinguo" &
stato premiato tra le tre migliori innovazioni di
marketing al mondo.

Oggi, come professore onorario alla Georgian American
University e keynote speaker globale — dalle aule del
World Marketing Summit all'apertura della COP 29 di
Baku — continuo a diffondere un unico, inossidabile
messaggio. Non sono qui per insegnarti a urlare piu
forte degli altri o a forzare la mano del tuo cliente. Sono
qui per aiutarti a diventare I'unica risposta possibile,
fondendo la strategia del marketing digitale con le
potenzialita del vibe coding e delle IA generative.

Benvenuto nel futuro del business dove 'uomo e la
donna guidano e le A trasportano.

COSA FACCIAMO IN WEEVO SOCIETA BENEFIT

Benvenuto o benvenuta nel mondo di Weevo. Non &
una semplice agenzia web; €& un motore di
trasformazione progettato per eliminare la resistenza
tra il tuo business e i tuoi clienti.

IDENTITA: OLTRE IL PROFITTO, VERSO L'IMPATTO

Weevo € una Societa Benefit dal 2022; un vincolo
statutario profondo che ci impone di operare in un
regime giuridico che protegge la nostra missione dal
tempo e dai mercati. Abbiamo scelto consapevolmente
di generare un impatto positivo sulle persone e il
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pianeta, con la stessa determinazione con cui
perseguiamo il profitto.

La nostra missione e cristallina: aiutiamo le imprese a
esprimere scopo e valori perché siano di ispirazione alle
loro persone e a tutti gli stakeholder. Scegliere Weevo
significa affidarsi a un partner che si sottopone
volontariamente al NeXt Index ESG®, I'unico strumento
di Rating di sostenibilita certificato dal Ministero delle
Imprese e del Made in Italy, per misurare
costantemente la propria generativita d'impresa.

L'APPROCCIO: IL MARKETING A IMPATTO E LA FORZA
DEI "PERCHE"

Nell'era del cliente "Post-Ricerca", urlare non serve a
nulla se il tuo messaggio € omologato. Il nostro
approccio si fonda su una visione rivoluzionaria che
abbiamo concettualizzato lavorando fianco a fianco con
Philip Kotler, il padre del marketing moderno. Insieme a
lui, abbiamo sostituito le vecchie "4 P" del marketing con
una nuova equazione infallibile: People x Purpose x
Planet = Prosperity.

In Weevo, siamo ossessionati dai "perché". Non ci
limitiamo a vendere siti o campagne digitali, ma
lavoriamo per farti uscire dalla trappola della
commoditization attraverso il Marketing Distinguo. Il
nostro approccio parte da una domanda brutale quanto
necessaria: "Perché il cliente dovrebbe comprare
proprio da te?". Trovata questa risposta, costruiamo
una strategia di comunicazione aziendale che funga da
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segnale magnetico impossibile da ignorare, sia per gli
esseri umani che per le intelligenze artificiali.

IL METODO: L'INFRASTRUTTURA M.A.R.C.A.

Per trasformare l|'unicita della tua azienda in una
pipeline operativa e fluida, abbiamo codificato il nostro
metodo in un framework proprietario chiamato
M.A.R.C.A. (Manifesto, Analisi e architettura,
Realizzazione, Crescita, Amplificazione). Un viaggio
olistico che azzera la frizione digitale:

e Manifesto e Analisi: E l'ingranaggio centrale.
Iniziamo con un discovery workshop per far
emergere visione, missione e scopo. Eseguiamo
un'analisi di materialita o misuriamo il Rating
ESG, culminando nella stesura del MAPS
(Manifesto Annuale Per la Sostenibilita). Questo
documento diventa lo strumento prezioso per
comunicare, senza attriti o opacita, le tue azioni
virtuose al mercato.

e Realizzazione: Qui costruiamo la tua "Fabbrica"
digitale. Progettiamo siti web dove I'architettura
dell'informazione e il design UX/Ul annullano
ognifatica decisionale del cliente. Non scriviamo
semplici testi, ma contenuti ottimizzati per
essere la "risposta" preferita dai motori di
ricerca e dalle intelligenze artificiali generative.

e C(Crescita e Amplificazione: La macchina inizia a
correre. Sviluppiamo strategie di Export Digitale
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B2B, fornendo manager certificati e piani
strategici per generare contatti spontanei sui
mercati esteri. Amplifichiamo il tuo "Cammino
del Racconto d'Impresa" sincronizzando tutti i
canali:  newsletter corporate  dinamiche,
gestione mirata di LinkedIn (Social Media
corporate) e articoli per il blog che istruiscono
I'algoritmo sulla tua autorita.

I SERVIZI E IL RADAR ALGORITMICO: GLIMPSE BY
WEEVO

Tutta questa fluidita deve poter essere misurata. Se il
Marketing Distinguo ¢ il carburante e M.AR.CA. & il
motore, GLIMPSE by Weevo & la nostra telemetria.
Essere visibili oggi non significa solo avere un sito in
prima pagina, ma essere |'unica risposta citata dall'lA.
Con la nostra tecnologia proprietaria GLIMPSE,
possiamo interrogare simultaneamente le Intelligenze
Artificiali per analizzare la tua Quota di Citazione, il
Sentiment e le Associazioni Semantiche legate al tuo
brand. Questo ci permette di capire se la tua Firma
Cognitiva e stata codificata correttamente dalle
macchine e di aggiustare la rotta affinché tu diventi
I'approdo sicuro per ogni cliente.

In Weevo, non cerchiamo di farti spingere piu forte
contro la resistenza del mercato. Costruiamo ponti tra
l'impresa, la comunita e Il'ambiente, promuovendo
modelli di sviluppo sostenibili e inclusivi. Ti aiutiamo a
diventare I'unica risposta razionale, etica e risolutiva,
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trasformando la fatica commerciale nella grazia del
movimento senza sforzo. Questo € il nostro patto, e
questa & la macchina che siamo pronti a costruire
insieme a te.

LA CLINIC ATTRITO ZERO - DALLA MAPPA AL
MOVIMENTO SENZA SFORZO

Nelle pagine di questo libro abbiamo tracciato una rotta
chiara. Ti ho consegnato la mappa e la visione per
smettere di correre faticosamente sulla sabbia e
trasformare la tua azienda nella risposta predefinita per
il cliente "Post-Ricerca". Ma la mappa, per quanto
precisa, non ¢ il territorio. La Clinic Attrito Zero &
I'officina dove scendiamo nei dettagli chirurgici della tua
esecuzione, per individuare ed eliminare ogni singolo
granello di sabbia e ogni residuo di resistenza che frena
ancora la tua crescita.

Sitratta di una sessione di affinamento tecnico verticale,
in one-to-one direttamente con me. In Clinic non
facciamo teoria: lavoriamo sui tuoi specifici "dossi"
aziendali, assicurandoci che ognuno degli otto
ingranaggi della tua Pipeline Operativa giri all'unisono e
con la massima fluidita. Come abbiamo visto, il business
ad Attrito Zero non & un monumento di marmo che si
costruisce una volta per sempre, ma un organismo Vivo
che richiede un patto di Miglioramento Continuo e
fluidita adattiva.

Puoi prenotare una o piu sessioni della Clinic per
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lavorare su questi e altri temi fondamentali, con
I'obiettivo di attirare nuovi clienti tramite il digitale e le

IA:

Calibrare il tuo Marketing Distinguo: Usciamo
definitivamente dalla "giungla dei prezzi" e
verifichiamo se il tuo messaggio e davvero
"leggibile"  dall'Intelligenza  Artificiale.  Ci
assicuriamo che il tuo segnale magnetico sia
denso, coerente e privo di quelle interferenze
che ti infettano con il virus dell'omologazione.
Ottimizzare la Pipeline: Mettiamo la tua
macchina commerciale sul ponte sollevatore.
Analizziamo i punti di caduta dei tuoi contatti e
applichiamo la filosofia del "levigare, non
aggiungere", eliminando i passaggi burocratici
dove l'attrito disperde il tuo fatturato e I'energia
del cliente.

Audit della Firma Cognitiva: Controlliamo
come le macchine ti vedono. Analizziamo se la
tua unicita e codificata in modo che i motori di
risposta generativi (come Perplexity, Claude o
ChatGPT) ti citino come I'unica soluzione
autorevole e logica, abbandonando le vecchie e
inefficaci logiche della SEO.

Targeting dell'Intento: Smettiamo di dare la
caccia a fredde Buyer Persona (spesso
inventate) e affiniamo la tecnica per intercettare
il tuo cliente nel momento esatto in cui
manifesta un bisogno. Ripuliamo il tuo funnel da
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tutti quei contatti puramente "curiosi" che
generano solo attrito e perdite di tempo per il
tuo reparto vendite, concentrandoci su chi e
pronto a delegare la scelta.

Se sei stanco o stanca di spingere contro la resistenza
del mercato e vuoi che la tua azienda inizi finalmente a
scorrere, & il momento di passare all'azione. La tua
macchina & pronta, il movimento senza sforzo ti
aspetta.
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