
THE ARTIFICIAL 
INTELLIGENCE BUSINESS 
EVOLUTION

AREE AZIENDALI

Relazioni con i clienti

Marketing

Vendita

Organizzazione interna OBIETTIVI DI BUSINESS FUNZIONI DI BUSINESS

USO 
DELL’INTELLIGENZA

ARTIFICIALE

Interpretazione di informazioni 
non strutturate
Automazione (comportamenti previsti 
e strutturati in anticipo)
Previsioni (analisi di conoscenza 
destrutturata per defi nire il futuro)www.casaleggio.it

Netfl ix risparmia 1 miliardo di dollari in prevenzione da churn 
dei clienti rimanendo sotto i 90 secondi per la scelta del fi lm, 
utilizzando un sistema di raccomandazione che auto apprende da 
clienti simili. 

North Face permette la scelta dei prodotti on line dialogando sul 
proprio sito. thenorthface.com/xps

Skyscanner permette di trovare i voli tramite un 
chatbot su Facebook Messanger.
facebook.com/skyscanner/ messenger.com/t/
lh.bestprice altri su: botlist.co

Lufthansa ha creato il chatbot Mildred per cercare le 
tariffe migliori per i clienti.

Spotify predice la musica che ci piace in base alle 
nostre abitudini musicali e a quelle di persone 
simili a noi con Discover weekly.

Wind sperimenta sistemi di intelligenza 
artifi ciale per ottimizzare l’invio dei messaggi 
promozionali SMS.

Caterpillar utilizza Acrolinx per gestire in modo 
coordinato tutti i testi dell’azienda rispetto al brand. 
Analizza in automatico i testi prodotti da tutti i 
dipendenti per uso esterno all’azienda, migliorandone 
il tono e lo stile secondo gli obiettivi. 
acrolinx.com

L’ottimizzazione delle pagine web può essere fatta 
anche da oggetti senzienti come Sentient. 
sentient.ai

Amelia è un assistente virtuale che legge i manuali e il knowledge aziendale ed è in 
grado di rispondere a domande sul tema sia per dipendenti interni che verso i clienti 

fi nali. Se verifi ca di non avere la risposta chiede aiuto ad una persona e analizza il 
modo di risoluzione del problema per acquisirlo per le volte successive.

ipsoft.com/amelia/

Airbus ha adottato ad esempio un sistema di ricerca di soluzioni per interruzioni della 
produzione per il programma A350 con un sistema di auto apprendimento che riesce 

ad identifi care nel 70% dei casi soluzioni già applicate in passato in altri momenti o 
contesti per il problema attuale.

Narrative Science crea automaticamente report 
con tecnologia di scrittura di linguaggio naturale 

per creare report da dataset strutturati.
narrativescience.com

Wordsmith permette di creare in automatico 
articoli di news da ad esempio report fi nanziari 

caricando dei fi le csv con i dati necessari.
automatedinsights.com/wordsmith

Amazon Polly permette di tradurre in 
parlato decine di lingue utilizzando la 

stessa tecnologia di Alexa.
aws.amazon.com/it/polly

X.ai e Claralabs schedulano 
le riunioni gestendo lo 
scambio di email e sono 
collegati al calendario. X.ai 
risponde alle email entro 10 
minuti, 24/7, e per attivarlo 
è suffi ciente metter in copia 
alle email Amy@x.ai. 
x.ai    claralabs.com

Unilever ha creato un processo di assunzione 
dei neolaureati che porta a 4 su 5 persone 

incontrate ad essere assunte. I passi prece-
denti sono gestiti in modo automatizzato da un 

sistema di valutazione esperto.

Google ha utilizzato AlphaGo per risparmiare il 15% 
dei consumi globali di energia pari a circa 20 milioni 

di dollari, facendogli analizzare tutti i processi di 
consumo ed utilizzo dell’energia dell’azienda.

deepmind.com

Fligh Delay è un servizio assicurativo completamente automatizzato 
per i ritardi di aereo. Calcola il prezzo giusto da richiedere, riceve i 

soldi in criptovaluta, ed eroga il rimborso assicurativo direttamente. 
Tutto in modo completamente automatizzato.

etherisc.com

DoNotPay è un sistema completamente automatizzato che ha permesso 
di contestare 160 mila multe per parcheggio irregolare su 250 mila casi 
presi in esame a New York e Londra in 21 mesi e che ora si è evoluto per 

gestire anche altri casi di contestazioni. Sempre gratuitamente.
donotpay-search-master.herokuapp.com

Praedicat analizza i rischi per assicuratori sulla base di oltre 22 milioni di 
analisi già condotte sui rischi emergenti. Il sistema può essere quindi più pre-
ciso nella defi nizione del prezzo e può creare anche nuovi prodotti assicurativi.

praedicat.com

Benevolent è la società di AI più fi nanziata d’Europa con 85,8 
milioni di euro ricevuti, una società specializzata nel condurre 

ricerca scientifi ca basata sulla conoscenza di tutti i paper 
sull’argomento che acquisisce in Rete e sulla base dei quali 

sperimenta nuove soluzioni.
benevolent.ai

Vital è il primo oggetto di intelligenza artifi ciale assunto come consigliere 
di amministrazione. Ad assumerlo è stata Deep Knowledge, una società di 
Venture Capital giapponese, per valutare i business nell’area delle terapie 

per malattie degli anziani.

Amazon ha acquistato Kiva per l’automazione del picking & packing in 
magazzino passando da un tempo di 60-75 minuti tra click e spedizione se 

gestito da umano a 15 minuti oltre ad aumentare la capacità del magazzi-
no del 50% per un ritorno sull’investimento complessivo del 40%.

Chorus analizza le conversazioni del call center e può entrare in call 
durante una chiamata evidenziando momenti importanti 

all’operatore con suggerimenti su come gestire la chiamata in base 
all’umore del cliente o al problema specifi co da risolvere.

Chorus.ai
Costa Crociere e Hilton stanno utilizzando dei robot 

per interagire con i clienti. Hilton utilizza “Connie” 
che interloquisce con i clienti degli alberghi utilizzando 

informazioni del servizio di travel advice Wayblazer. 
Più i clienti parlano con Connie e più il robot riesce a 

interpretare e analizzare il linguaggio naturale e dare poi 
risposte più precise.

Un grande distrubutore italiano 
sta utilizzando un oggetto 
di intelligenza artifi ciale per 
contrattare con i negozianti. Ha 
migliorato in modo signifi cativo 
sia il margine per trattativa che 
il tasso di successo.

Qurious ascolta le chiamate degli operatori 
e segnala in tempo reale i momenti importanti 
e modalità migliori per gestire la chiamata
qurious.io

LeadGenius mette a fattor comune tutte le 
informazioni disponibili in società e sulla Rete 
per generare lead profi lati.
LeadGenius.com

Einstein di Salesforce, nato nel settembre 
2016, predice lead più favorevoli.
salesforce.com/products/einstein

Nudge analizza notizie e social media per capire 
quali sono i prospect più interessanti e identifi care 
all’interno dell’organizzazione chi può gestirlo al 
meglio.  
nudge.ai

Conversica contatta, 
dialoga e profi la i 
prospect via email fi no 
a quando questi non 
diventano interessati e li 
passa al reparto vendita.
conversica.com

Talkiq si unisce alle conversazioni 
telefoniche di vendita e suggerisce 
tattiche e approcci che possono 
risultare più effi caci per raggiungere 
l’obiettivo. Talkiq.com

Clarke trascrive le conversazioni telefoniche 
dei commerciali strutturandoli in un memo 
commerciale.
clarke.ai

L’uffi cio del turismo dell’Utah ha incrementato il tasso 
di engagement su Facebook di 346 volte in 5 mesi utilizzando 
l’analisi delle emozioni e dei testi in modo automatizzato.
meetcortex.com    persado.com    skyword.com    crealytics.com

Phrasee permette di ottimizzare i testi delle email. Batte gli umani il 98% 
delle volte per l’apertura delle email da parte dei clienti.
phrasee.co

Migliorare 
la promozione

Automatizzare 
attività time 
consuming

Supportare 
il decision 

making

Creare metriche 
di vendita

Automatizzare 
le attività di vendita

Interagire con un Chatbot 
basato su alberi di conoscenza 
preconfezionati.

Parlare con i 
clienti fi nali 

tramite robot 
umanoidi.

Gestirele relazioni via 
email con risposte 
automatiche.

Migliorare le interazioni 
umane al telefono 

per raggiungere l’obiettivo.

Indirizzare le 
chiamate alla 

persona di supporto 
migliore.

Creare un supporto 
automatizzato di 
accesso alla conoscenza 
aziendale.

Aiutare 
il personale 
di contatto 

con il cliente

Migliora l’interazione 
del cliente con 
i contenuti.

Capire il motivo del 
prossimo contatto da 

parte del cliente.

Raccomandare il 
prodotto giusto al 

cliente. Confi gurare 
il prodotto su 
misura per il 

cliente.

Anticipare i 
bisogni del 
cliente.

Ottimizzare i messaggi 
promozionali SMS.

Defi nizione delle 
offerte da 
proporre ai 
singoli clienti.

Ottimizzare gli 
investimenti 
pubblicitari on 
line.

Inserimento 
automatico di dati 

sul processo di 
vendita.

Gestione del primo 
contatto con i prospect.

Suggerimenti sulle 
risposte da dare da 
parte dell’agente in 
tempo reale.

Digital assistant per 
schedulare riunioni e 
appuntamenti.

Chat/email bot di vendita 
per fi ltrare solo 

i prospect interessati 
pronti a acquistare

Negoziazione 
con i negozianti.

Attribuzione 
delle vendite.

Analizzare le interazioni dei 
clienti via telefono e email per fornire 
informazioni utili agli agenti.

Analisi del processo di 
vendita per identifi care 
le contrattazioni da 
riattivare.

Predictive sales / lead 
scoring / profi lazione dei 
lead.

Sales content 
personalization 
and analytics.

Assistenza durante 
le chiamate per 
suggerire come 

indirizzare le 
chiamate. Sales rep 

next action 
suggestions.

Prende appunti 
durante le chiamate.

Aiutare a trovare i 
colleghi che possono 
risponderti.

Accedere al 
knoledge 
aziendale.

Organizzare 
e interpretare 
documenti legali.

Rendere possibile 
l’interazione vocale 
con il servizio.

Schedulare riunioni 
interagendo via email.

Ottimizzare le parole delle email 
in funzione dell’interlocutore.

Identifi care anomalie 
sui documenti prodotti 
dall’azienda.

Analizzare delle 
clausole legali.

Selezionare il 
personale in modo 

automatizzato.

Produrre dati strutturati 
in linguaggio naturale.

Creare servizi 
totalmente 
automatizzati.

Ideare di nuovi 
prodotti.

Ricerca e sviluppo 
aziendale.

Defi nire la posizione 
ideale per aprire un 
punto vendita.Assumere 

un’intelligenza 
artifi ciale come 
consigliere 
d’amministrazione.

Defi nire strategie da 
adottare in base a 
contesti complessi.

Ottimizzare 
la gestione 
energetica.

Ottimizzare 
la logistica 

di magazzino.

Anticipare le spedizioni 
rispetto agli ordini dei 
clienti.

Supportare 
gli agenti

Standardizza e 
verifi ca i contenuti.

Ottimizzare le pagine 
web in funzione degli 
obiettivi.

Ottimizzare il 
contenuto per le 
reazioni volute.

Personalizzare il
contenuto delle email.

Defi nire 
il prezzo 
corretto.

Creare una nuova 
offerta in base 
alle esigenze del 
mercato.

Monitorare la 
soddisfazione 
dei clienti dei 
concorrenti.
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Rispondere alle 
domande del cliente 

in modo 
automatizzato

Creare 
una nuova 
offerta.

Sondare 
il mercato 
in modo 

automatizzato

Migliorare le interazioni 
umane per raggiungere 

l’obiettivo.

Primo 
approccio con i 
prospect. Migliora 

le conversazioni 
di vendita.

Ottimizzare 
il content 

management

Ottimizzare 
i processiProgettare 

il servizio 
di contatto 

con il cliente

Abilitare l’accesso 
alla conoscenza 

aziendale

Realizzazione 
nuovi prodotti

Aiutare 
nella scelta 
del prodotto


