Comunicato stampa: Kubris presenta Grific

Azienda Banca

AZIENDABANCA

KUBRIS: NUOVO SERVIZIO CONTRO IL RISCHIO
CATASTROFALE

Kubris (Kirey Group) crea GRIFIC (Global Risk Index for Insu-
rance and Companies), servizio che, combinando le informa-
zioni sugli eventi atmosferici e catastrofali, calcola I'indice di
rischio di ogni area del territorio italiano. Partner scientifico di
Kubris & il Centro Epson Meteo che, con ['utilizzo di modelli
matemnatici e algoritmi per I'analisi predittiva, fornisce a GRI-
FIC informazioni determinanti per identificare il corretto indi-
ce di rischio. Disponibile anche via app, GRIFIC & in grado di
fornire alert sugli eventi catastrofici con almeno 72 ore di pre-
awiso. Le aziende possono adottare piani di loss prevention
e disaster recovery personalizzati, migliorando I'efficienza
operativa e la business continuity e stipulando polizze assi-
curative con maggiore consapevolezza dei rischi e dei costi.
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RISCHIO CATASTROFALE: KUBRIS ELABORA “GRIFIC”

E un servizio che combina le informazioni sugli eventi atmosferici e catastrofali, con l'obiettivo di
conoscere lindice di rischio i una determinata area del ferritorio italiano.

Attraverso la
combinazione delle
informazioni sugli eventi
atmosferici e catastrofali,
permette di conoscere
l'indice di rischio di una
determinata area del
territorio  italiano.  E
quello che promette
Grific (Global risk index
for insurance and
companies), il nuovo
senvizio lanciato gualche
settimana fa da Kubris, il
centro di innovazione di
Kirey Group.

Partner scientifico di Kubris per questo progetto & il Centro Epson Meteo, struttura privata di ricerca
applicata e di previsione in ambito meteorologico e climatologico che, sfruttando la grande quantita di
dati a disposizione, con I'utilizzo dei modelli matematici e di algoritmi per I'analisi predittiva, fornisce a
Grific umenorme quantita di informazioni che, «una volta analizzate, elaborate, gestite, e messe a
disposizione per essere rappresentate su mappe a pit livelli, e rende determinanti per identificare il
correfto indice di rischio», si legge in una nota.

Grific offre informazieni su ogni zona geografica, attraverso un'interfaccia che & disponibile anche
come applicazione mobile, in grado di fornire alert sugli eventi catastrofici previsti con 72 ore di
preavviso. L'obiettivo, quindi, & anche quello di «ridurre il valore di un eventuale sinistro e mitigare |
rischi futuris.

Nell'ottica “all risk”, il team di Kubris € gia al lavoro sulla versione 2.0 di Grific nella quale si propone di
aggiungere ulteriori strati di dati alla propria piattaforma per rendere il servizio sempre pit completo,
interfacciandosi per esempio con Ia rete dei trasposti, con i dati sulla microcriminalita, o con le
previsioni che riguardano gli incendi e altro ancora. (fs)

https://www.tuttointermediari.it/?p=41174
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Speciale Predictive Analytics
Data Manager

/7 \ Data

D 0 Manager
u il portale dell'ICT professionale

Predictive analytics per tutti?

&di N

le Lovati , @ 18 settembre 2018

Riscuotono molto interesse gli strumenti analitici, basati su modelli statistici in grado di farci comprendere meglio cosa
potrebbe succedere, e quali azioni intraprendere. IDC prevede crescite annue in questo mercato intorno al 40%. Le sfide
da affrontare per inserirli nelle proprie realta sono impegnative, ma i benefici sono diversi. Alcuni casi utente dimostrano
che in molte aziende l'adozione di predictive analytics é gid una realtd

| tool per la advanced e la predictive analysis utilizzano una serie di tecniche (machine learning, regressione, reti
neurali, induzione delle regole, clustering) per creare, testare ed eseguire modelli statistici. Sono utilizzati per
scoprire le relazioni nascoste nei dati e fare previsioni troppo complesse, per essere estratte utilizzando software
di analisi multidimensionale, o query e reporting. | prodotti sul mercato sono molto vari: alcuni includono il proprio
linguaggio di programmazione e algoritmi per la creazione di modelli, ma altri prodotti includono motori di scoring
e funzionalita di model management che possono eseguire modelli costruiti usando un linguaggio di modellazione
proprietario o open source. Secondo le ricerche di IDC, | progetti di big data analytics sono stati da sempre
focalizzati su un'analisi descrittiva dei dati. Ancora oggi, '@ una forte richiesta di questi strumenti, che hanno
I'obiettivo di analizzare situazioni attuali o passate e possono trovare risposte a domande tipo “cosa & successo”,
ma C'& una crescente richiesta di strumenti che rispondono a domande tipo “perché & successo™, “cosa potrebbe
succedere adesso” (gli strumenti per la predictive analysis) e di strumenti che raccomandino le azioni da
intraprendere (gli strumenti per la prescriptive analysis). Assistiamo cosi a un forte aumento di acquisti di tool di
advanced e predictive analytics, di software cognitive/Al e tool di analytics e performance management che
incorporano queste funzionalita. Le stime di IDC mettono in evidenza che il mercato mondiale delle piattaforme
software di cognitive e artificial intelligence passera da 1.6 miliardi di dollari del 2016 a 8,4 miliardi di dollari nel
2021, con un tasso di crescita annuale composto addirittura del 39,7%. Secondo IDC, i fornitori che partecipano a
questo mercato dovrebbero considerare di aggiungere una gamma completa di funzionalita quali tecnologie
conversazionali, elaborazione del linguaggio naturale, image and video analytics, deep learning, machine learning,
generazione di ipotesi, analisi predittiva, e funzionalita per I'analisi real-time delle informazioni non strutturate.
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UN'OPPORTUNITA REALE

In base alla ricerca condotta da IDC lo scorso anno, che ha coinvolto le aziende italiane, la tematica dei big data e
degli analytics & importante per supportare la trasformazione digitale del business. Il 93% delle realta italiane
intervistate dichiara di utilizzare tecniche di descriptive analytics. L'81% dichiara di utilizzare anche tecniche di
predictive analytics. E solo il 9,5% delle aziende italiane utilizza tecniche di prescriptive analytics. Il 31% delle
aziende dichiara comungue di avere pianificato limplementazione di tecniche di prescriptive analytics nei prossimi
anni. Lo scenario che emerge dai dati di IDC & confermato da Valter Cavallino, senior manager di Kirey Group.
«Anche se queste tecnologie sono spesso adottate solo in progetti pilota, per valutarne i potenziali benefici, i clienti
di Kirey Group oggi vedono nelle soluzioni di predictive e prescriptive analytics un‘opportunita reale in grado di
tradursi in un vantaggio rilevante sulla concorrenzas. Della stessa opinione Mauro Bertoletti, country manager
di BOARD Italia: «In base alla nostra esperienza, le organizzazioni del mercato italiano sono sempre piu
interessate ai benefici che le ultime generazioni di analitica avanzata possono portare. Cid vale soprattutto per i
tool di predictive analytics, mentre le soluzioni di prescriptive analytics sono ancora percepite in fase di
“incubazione” ed elaborazione. Le imprese sono ormai consapevoli delle enormi potenzialita della predictive
analytics, soprattutto se il vendor & in grado di declinarle nel contesto reale del business. Prima di implementare
soluzioni di analitica prescrittiva vi & in effetti la necessita di superare la discontinuita tra il gruppo di data scientist
e il resto dellimpresa, cosi da avere algoritmi statistici spendibili dai decision-maker aziendali».

FARE LA SCELTA GIUSTA

Per Francesco Stolfo, senior partner di ToolsGroup, «in generale c'& apertura a fare sperimentazione ma non
sempre si prendono decisioni in merito all'adozione di questi strumenti, spesso perché manca la volonta di
costruire modelli di RO, la fiducia e soprattutto la volonta dei manager di fare cambiamenti radicali. Noi ci
occupiamo di questi temi dal 2007, e abbiamo visto una graduale ma positiva crescita dell'interesses. Di diversa
opinione Fabio Ardossi, partner di Data Reply. secondo il quale, le tecniche di analytics sono ancora percepite
come lontane dall'utilizzo produttivo e integrato nei processi tradizionali. «Uno dei motivi principali & la diffidenza
dei risultati di un sistema “automatizzato e non umano” - perché non si conoscono i motivi che regolano la scelta di
una macchina. E una distanza prettamente culturale - dove I'evidenza dei principi che portano a una scelta sono
precondizione necessaria per effettuare la scelta stessa. A volte & meglio una risposta parziale, potenzialmente
sbhagliata e derivante dall'esperienza umana, invece di una risposta matematicamente razionale. Esempi sono i
dipartimenti di vendita - spesso abituati a fare le previsioni esclusivamente sulla base della propria esperienza - e
quindi allo stesso tempo limitati dalla propria esclusiva esperienza. Come contrapposizione viene assegnata
un'aspettativa di perfezione che non potra essere mai raggiunta. In pratica, o queste metodologie mi danno
sempre la risposta esatta oppure tanto vale che faccia come ho sempre fatto. La prescriptive/predictive analytics
deve essere usata in modo iterativo: all'inizio sara di supporto per poi integrarsi alle scelte umane - si tratta
sempre di una tecnica di autocapprendimento e quindi i cicli di apprendimento servono per migliorarsi. Come
qualsiasi sistema di apprendimento ha bisogno di imparare da cid che fa correttamente e da cid che sbaglia- ma a
differenza di un essere umano lo fa in un tempo infinitamente pid breves.

POTENZA E CONTROLLO

Per Cristina Conti, Global Technology Practice Advanced Analytics and Al manager di SAS, la percezione di
questi tool & molto variabile. «Ci sono ambiti aziendali (rischio di credito nelle banche, tariffazione nelle
assicurazioni, marketing nelle telco) che hanno sempre fatto uso di predictive analytics. Oggi, il vero cambiamento
& dato dal fatto che guesto tipo di analytics pud essere utilizzato in qualsiasi ambito e dimensione delle aziende, e
questo porta da un utilizzo di nicchia a una estensione sul business a 360 gradi. Non tutti ancora si fidano di questi
metodi, per paura di non controllarli, ma si stanno facendo grandi passi avantiz. Secondo Paolo Perillo, product
manager di Holonix, le imprese sanno di dover investire - «ma sono pochi gli “early adopter”, e direi piG sul
predictive che sul prescriptive. Tuttavia chi ha intrapreso il percorso - sottolinea Perillo - & in grado di
comprendere il ROl di queste tecnologie e ha preso un margine di vantaggio competitivo sui concorrentis.

Mon solo. Per Luca Stella, product manager Workforce Management di Zucchetti, la domanda di queste
soluzioni sta aumentando, soprattutto «negli ambiti della gestione del personale e dell'asset management, peri
quali Zucchetti ha approntato soluzioni specifiche». Oggi, le aziende devono saper rispondere in tempo reale a un
mercato in forte e continua evoluzione. «Per questo i sistemi predittivi, che possono essere considerati come
un'evoluzione dei sistemi di business intelligence, sono strumenti che da qualche tempo, indipendentemente dal
settore di appartenenza, suscitano un forte interesse e che possono portare un vantaggio consistente a chili
adotta, specialmente verso | competitor meno reattivi - spiega Massimo Missaglia, AD di SB Italia. «C'é
un'attenzione crescente da parte delle aziende su queste tematiche, ma chi si & mosso gia da qualche tempo ha
potuto ottenere grandi benefici ed & ormai pronto ad affrontare le nuove sfide del mercato con un approccio
moderno».
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SFIDE DA AFFRONTARE

Diego Pandolfi, research and consulting manager di IDC Italia ci spiega che tra i principali benefici dichiarati
dalle aziende italiane derivanti dalle iniziative di analytics spiccano il miglioramento e l'ottimizzazione dei processi
di business e le operations; una migliore conoscenza dei clienti, in termini di comportamenti e aspettative; il
miglioramento delle attivitd di fraud e risk management e la possibilita di implementare maggiori controlli a livello
di regulatory compliance. Altre applicazioni piu definite di predictive e prescriptive analytics riguardano:
«[‘ottimizzazione delle strategie di pricing e dei programmi di go-to-market; una migliore conoscenza dei mercati e
dei competitor; il miglioramento delle attivita di asset management e maintenance; e anche 'ottimizzazione nella
gestione delle risorse umane e dei talenti». Per cogliere in pieno le potenzialita degli analytics, e soprattutto delle
tecniche di predictive e prescriptive, le aziende devono affrontare diverse sfide. Innanzitutto - continua Diego
Pandolfi - si rende necessario far evolvere i propri modelli infrastrutturali e renderli adeguati a supportare
I'enorme mole di dati da analizzare e a implementare gli strumenti maggiormente idonei, nella logica del real-time
e basandosi anche su dati non strutturati. «Le aziende si stanno orientando sempre pid verso l'utilizzo di
infrastrutture cloud per supportare gli analytics e le realta italiane in particolare verso infrastrutture di private
cloud. Per un reale impatto positivo sul business, le aziende devono inoltre utilizzare tutto 'ampio spettro degli
analytics, soprattutto le tecniche maggiormente avanzate (quali appunto predictive e prescriptive) che includono
anche algoritmi di machine learnings.

Allo stesso modo - mette in evidenza Diego Pandolfi - sara necessario adottare un approccio, il pil trasparente
possibile, per quanto riguarda le normative sulla privacy e sulla security e circa l'utilizzo che si intende fare dei dati,
«quUesto sia per non perdere il controllo su dati critici per il business, sia per non incorrere in problematiche di
compliance normativa, soprattutto relativamente all'utilizzo di dati provenienti da terze partiz. Per i fornitori
tecnologici risulta fondamentale essere in grado di rispondere alle esigenze delle aziende, che richiedono sempre
pitl spesso soluzioni di analytics complesse, via via che acquisiscono la reale consapevolezza dei benefici che
queste possono avere per il loro business. «l vendor devono essere quindi preparati a supportare i loro clienti con
un ampio portfolio di soluzioni, dalle piti semplici a quelle maggiormente avanzate, basate su modelli predittivi e
real-time. In conclusione, le tecniche avanzate di analytics sono all'attenzione delle aziende, anche se attualmente
le tecniche prescriptive sono poco utilizzate a causa di infrastrutture IT non adeguate e a una poca consapevolezza
circa i reali benefici conseguibili. IDC prevede perd una pervasiva adozione di queste tecniche di analisi nel
prossimo futuro, supportata dalla progressiva evoluzione delle infrastrutture IT aziendali, da una maggiore
awareness circa i benefici che questi strumenti possono far conseguire e da un'offerta sempre pit completa anche
da parte dei vendors,

LA DIMENSIONE NON CONTA?

Queste tecniche portano diversi benefici, ma sono utilizzabili da tutte le aziende? Secondo Nicold Arpesani,
analytics Italy, offering general manager di DXC Technology. l'introduzione di soluzioni di predictive analytics
applicate ai dati provenienti dalle “cose” & vista da molte imprese di grandi dimensioni come l'opportunita di
supportare meglio le decisioni e come leva per migliorare le proprie performance, accrescere i ricavi e ridurre i
costi. «Molte grandi imprese hanno gia fatto i primi passi nell'utilizzo di queste soluzioni, ma la maggior parte non
ha ancora affrontato questo cambiamento in modo industrializzato. Prevalgono approcd a silos che alcune
funzioni aziendali intraprendono in modo autonomo, implementando soluzioni ad hoc che non consentono di
massimizzare il valore delle informazioni provenienti da fonti e funzioni diverse e di fare leva su di un‘unica
soluzione a livello enterprise. Le PMI hanno ancora un basso livello di adozione ma quelle pil grandi tra queste,
una velta messa a fuoco l'opportunita, decidono pit rapidamente dei grandi gruppiz. Analizzando i dati sul numero
delle startup & PMI innovative, si nota un forte dinamismo. «Nel nostro Paese, secondo un censimento aggiornato
al 2017, sono circa 8000, il doppio rispetto al 2015» - fa notare Arpesani. DXC propone una fase di sperimentazione
eventualmente ospitata sulla propria Analytics / Al Platform, durante la quale vengono messi a punto anche casi
d'uso, architettura/soluzione industriale target e roadmap. A seguire & previsto il deployment del modello
industrializzato. E DXC pud coinvolgere anche i propri partner esperti di sensori e device.
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Ma non & importante la dimensione della aziende quanto il particolare modello di business adottato - come
aggiunge Stolfo di ToolsGroup. Per esempio, «aziende con modelli multicanale, dove lo studio del comportamento
del cliente & un fattore chiave di successo, sono molto interessate all'adozione di questi strumenti». Dello stesso
avviso & Stella di Zucchetti: «Per quanto ci riguarda, non influisce la dimensione dell'azienda, ma la quantita e la
variabilita dei dati da utilizzare per generare previsioni. Per esempio, nella gestione dei turni del personale, un
software capace di compiere analisi predittive sul fabbisogno di personale pud garantire la corretta e omogenea
distribuzione dei turni sia per numero di risorse umane necessarie, sia per idoneita rispetto a skills/mansioni
previste per I'attivita lavorativa=. Per Missaglia di 5B Italia, non & tanto la dimensione dellazienda a essere
determinante nelladozione di funzionalitd avanzate di analytics, quanto il suo mindset: «Il livello di
informatizzazione e di digitalizzazione dei processi di un‘azienda sono fondamentali per la diffusione di questi
sistemi, ma spesso ci si limita ad analizzare in maniera poco strutturata i soli dati passati, e questo non sempre
aiuta a prendere le decisioni migliori. Tra i dati posseno nascondersi fenomeni, correlazioni non “visibili a occhio
nudo™ in questo senso i modelli predittivi se ben addestrati possono aggiungere un grande valore ai dati e fornire
a qualsiasi azienda, anche piccola, informazioni prima sconosciutes.

GLI STEP PRINCIPALI

Quali sono gli step principali per una corretta strategia di adozione di questi strumenti? «Prima di tutto - risponde
Missaglia - & fondamentale che I'azienda comprenda i benefici economico-organizzativi portati da questi sistemi. In
questo senso, affidarsi a un partner qualificato aiuta senz'altro a prendere coscienza di casi concreti gia realizzati
da altri attori sul mercato e a identificare i propri ambiti di miglioramento». L'azienda deve essere pronta a
supportare i team con skill adeguati, e tenere in considerazione che i sistemi predittivi hanno necessita di continuo
perfezionamento. «Il suggerimento che possiamo portare dalle nostre esperienze, & quello di identificare allinterno
della propria azienda un'area che sia pit incline ai cambiamenti, pil agile, e che possa in tempi veloci usufruire dei
primi vantaggi: un approccio "Quick-win” alimenta poi la diffusione di strumenti e metodi sia nell'area stessa che in
aree affini». Per Stolfo di ToolsGroup la strada migliore & quella di definire applicazioni in campi specifici dove
poter dimostrare in maniera inequivocabile il vantaggio. «Nel nostro caso, la pianificazione e I'ottimizzazione della
supply chain. Abbiamo costruito una best practice che aiuta ad analizzare e dimostrare come I'analisi effettuata con
sistemi di autoapprendimento & in grado di rendere gli strumenti di controllo e ottimizzazione pil autonomi, capaci
di autoregolarsi in maniera pil efficace, e di offrire reali vantaggi».

In tutti i casi, il prerequisito necessario & la completa adozione delle tecnologie di Bl e Big Data e della relativa
cultura aziendale - come mette in evidenza Cavalline di Kirey Group. «Inoltre, bisogna scegliere un obiettivo
realistico e ben circoscritto sul quale focalizzare gli sforzi. Segue I'analisi completa delle informazioni su cui si vuole
fare previsioni per valutarne la qualita, migliorarle e trasformarle. Infine, & importante prevedere dei passaggi
successivi per migliorare il medello e comprendere altre aree di dati aziendali». Secondo Perillo di Holonix il primo
passo per adottare la predictive analysis & la connessione delle macchine, la raccolta e linterpretazione dei dati per
trasformarli in informazioni e infine ldentificazione dei pattern specifici. «ll secondo step prevede l'identificazione
di algoritmi da applicare ai dati e al dominio, al fine di inferire comportamenti futuri del macchinario. Bisognera poi
individuare le azioni da attuare rispetto alla previsione, e infine sara essenziale un'integrazione fra le azioni
definite, gli altri sistemi aziendali e le operations, per evitare attivita inutili e sprechi».

Ma una volta definita la chiave previsionale - sottolinea Stella di Zucchetti - & fondamentale «identificare gli
attributi (anche storici) che possono averne condizionato la performance nel tempo, attivando cosi un sistema
autoalimentato e che possa continuare ad autoapprendere migliorando il modello matematico anche in base ai
gap tra previsione e consuntivos. Per Cristina Conti di SAS, lo step fondamentale ha a che vedere con la capacita
di identificare un processo o un problema di business. «La cosa pil importante & capire perché si vuole fare
predictive analytics. Si pud identificare un problema gia noto, magari puntando all'utilizzo di nuovi tipi di dati.
Bisogna poi capire come attuare la strategia di implementazione: in-house o tramite appoggio esternc? E
naturalmente va selezionata la giusta tecnologias.

DATI, PRODOTTI E SERVIZI

Diversi sono i progetti sviluppati in diversi settori, che sfruttano le soluzioni di analisi predittiva avanzata. Il primo
ce lo racconta Alberto Codrino. CEO di PLM Systems. societa del Gruppo Altea Federation. «AMS & |a societa a
servizio esclusivo dei clienti TMC (Tissue Machinery Company), realtd imprenditoriale italiana che opera nel settore
del confezionamento dei prodotti tissue, fondata nel 2016 con l'obiettivo di seguire il processo di customer
satisfaction prima, durante e dopo l'acquisto di macchinari della capogruppo». Un'esigenza nata in casa TMC, a
seguito dellawento della quarta rivoluzione industriale, sempre pil caratterizzata dalla fusione tra informazione
digitale, prodotto fisico e servizio, che ha reso particolarmente labile il confine tra il settore manifatturiero e quello
dei servizi.

REPORT ATTIVITA PR



«Sempre nel 2016 - continua Codrino - con l'obiettivo di sviluppare un piano pluriennale di servitization, TMC ha
intrapreso un percorso di digital transformation in collaborazione con Altea Federation. Percorso che € poi
proseguito quest'anno con il coinvelgimento di PLM Systems, societa del Gruppo specializzata in soluzioni di PLM e
|oT. Per dare una visione a 360 gradi e in tempo reale sull'operativita delle macchine e degli impianti TMC, &
continuata a pieno ritmo l'attivita di implementazione di ThingWorx, la piattaforma 1oT di PTC, colosso statunitense
del mondo software vendor e partner ufficiale di PLM Systems. E stata creata una base dati propedeutica alla
formulazione di ipotesi predittive e prescrittive per il funzionamento e la manutenzione dei macchinari, nonché al
loro miglioramento qualitativo. Soluzione che oggi viene offerta ai clienti TMC e che coinvolge anche macchinari
prodotti da terzi=. Cavallino di Kirey Group ci descrive un altro progetto pilota in ambito 10T che sfrutta i dati sulla
posizione e la velocita degli autoveicoli per ottenere un modello di previsione delle abitudini di guida dei
conducenti, rilevando eventi potenzialmente dannosi. «ll sistema - ci spiega Cavallino - pene le basi informative
per limplementazione di servizi a valore aggiunto che portano vantaggi sia al conducente in termini di customer
satisfaction sia al provider, influenzando ad esempio in ambito assicurativo i costi che l'azienda dovrebbe
sostenere in caso di incidente o frodes.

Stolfo di ToolsGroup dettaglia invece un progetto sviluppato nel settore alimentare: «l nostri strumenti servono
non solo a effettuare analisi su variabili e fattori significativi, ma anche a fornire suggerimenti (predictive e
prescriptive analytics). Un esempio & lo studio della domanda di Danone per valutare limpatto delle azioni promo e
delle campagne pubblicitarie. Il sistema si & dimostrato estremamente affidabile riducendo 'errore previsionale di
oltre il 20% e, grazie a strumenti proattivi in grado di suggerire l'impatto delle diverse azioni, & stato migliorato il
vero e proprio contributo alle decisioni offerto dalla macchinas. Sviluppato per la ristorazione, il progetto che ci
descrive Stella di Zucchetti: «<Per una famosa catena di ristorazione abbiamo applicato le funzionalita di predictive
analytics di ZScheduling, la soluzione Zucchetti per la gestione dei turni, per pianificare in modo automatico la
disponibilita delle risorse umane. E stato anche introdotto il concetto di “settimana mobhile” per la turnazione a
cavallo delle periodicita per assicurare il rispetto delle condizioni contrattuali come le ore di riposo, lidoneita
all'attivita preposta e cosi via, favorendo in questo modo il clima aziendale e il benessere dei lavaoratoris.

Cristina Conti di SAS racconta alcune esperienze nella PA: «Nella pubblica amministrazione, utilizziamo i predictive
analytics per migliorare i servizi al welfare dei cittadini, integrando insights data-driven con le conoscenze di
dominio e il patrimonio informativo dell'azienda. Si rilevano cosi associazioni nascoste che ci danno informazioni
predittive in ottica di spesa attesa o di servizi maggiormente richiesti». Al settore fashion retail, appartiene il
progetto raccontato da Bertoletti di BOARD lItalia: «Uno dei primi tre gruppi a livello internazionale ha
implementato il modello BOARD Enterprise Analytics Modelling (BEAM) nel processo di forecasting, su piattaforma
di decision-making BOARD, proprio per superare il divario tra complessita e potenzialita statistiche da un lato, ed
esigenze di business dall'altro. Si & potuto affiancare al tradizionale modello previsionale, basato su medie mobili
semplici, una modellazione avanzata in grado di eseguire forecast estremamente accurati, sulla base di valutazioni
automatiche di ogni serie temporale, senza bisogno di sviluppare fisicamente, testare e selezionare i modelli
analiticiz».

Il progetto di cui parla Perillo di Holonix si focalizza invece sulla manutenzione predittiva: «All'interno del progetto
EU Z-Break, il cui obiettivo & lo sviluppo di soluzioni di predictive maintenance applicate a macchine e linee di
produzione, abbiamo esteso il nostro prodotto i-Like Machines, dedicato al supporto, monitoraggio e
manutenzione di macchine, con l'integrazione di avanzate soluzioni di manutenzione predittiva. | benefid ottenuti
grazie a questa soluzione vanno dalla riduzione dei guasti e tempi di downtime, alla geolocalizzazione del parco
macchine installato alla schedulazione delle attivita di manutenziones.

http://www.datamanager.it/2018/09/predictive-analytics-per-tutti/
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Predictive analytics
per tutti?

di Michele Lovati
Riscuotono molto interesse gli strumenti analitici, basati su modelli statistici in grado di
farci comprendere meglio cosa potrebbe succedere, e quali azioni intraprendere, IDC
prevede crescite annue in questo mercato intorno al 40%. Le sfide da affrontare per in-
serirli nelle proprie realti sono impegnative, ma i benefici sono diversi. Alcuni casi uten-
te dimostrano che in malte aziende ladozione di predictive analytics & gia una realti

tool per la advanced e a predictive analysis utilizzano una
I serie di teeniche (machine learming, regressione, ren neu-

rali, induzione delle regole, clustering) per ereare, restre
ed I_‘il_gl.iifl." msdelli statistici. Sono unlzzat PEr SCOPTIRS le
relazioni nascoste nei dard e fare previsioni mappo comples-
s¢, per essere estratte utilizando software dhoanals muol-
tidimensionale, o query ¢ reporting, I prodot sul mereans
sono molo van: alouni includono il proprie linguaggic di
programmazions ¢ algomtmi per la creazions di modell, ma
alt prodot includono moton di scoring e funziomalin di
model nunEagenent che oG L--wg‘n'r{' mdelli costruit
usindo un linguagrion di modellazione proprictario o open
soarce, Secondo le ricerche di IDC (wwwidecomsaly), @
progetti di hig dama analytics sono stan da sempre focalizza-
ti su un'analisi descriviva ded dat. Aneora oggi, ¢ w forme
tichiesta di I.'llllE!li hlrlllllhnl‘il che hanna 'obiettivo di ana-
lzzave situzioni attuali o passate e possona wovare rispo-
ste 3 domande I:i.|:||:| Uensa & sncoessn”, mo 8 una crescene
fichicsta i stroment che rispondone a domande tpo “perehé
& sucoessn”, “cosa pottehbe specodere adesa™ (gl stroment
per la predictive analysis) e di strumenti che raccomandine
Je azioni da intraprendere (gli scumenti per - prescriptive
ﬂll-llj'm}. Assistizmo cosi @ un farte awmenta di w:qqlih‘[i i ol
di aedvamced e predictive analytics, di software cognitivedAl e
wol di analytics & performance management che incorparanc
queste fumzdonalith. Le stime di IDC mettone in evidenza che
il meream mondiale delle piaraforme saftware & copnitive
o artificial intelligence passers da 16 miliardi di dolla del
2016 2 8.4 miliardi di dollari nel 2021 , g um tasso di crescita
annuale Coamnstn adddiritora del 3%,7%.,

Seconda IDMC, § fomicern che ]HI'ItL‘ip:l::ul A AU meTs o
dovrehbera considerire di aggiungere una gamma completa
di fungionalith quali teenolomie conversazionali, elaborazione

del limguaggio naturale, image and video analytics, deep lear-
ning, machine leaming, generazione di fpovesi, snalisi predit-
wiviy, e fweionalith per Fanalisi real-time delle informazioni
nan strutturate.

UN'OPPORTUNITA REALE

T base alla ricerca condotta da 1DC lo scorso anno, che ha
coimvolie e aziends italiane, la rematica dei big dat e de

Hli fll:lill}'!iLﬁ & il'l'lpull.allll.' per snpportare la trasformazione
digitale del business. I1 93% delle realdh italiane intervi-
state dichiara di utilizzarve teeniche i 1,1|nq'ri|_1l,'i'r|: :]|1u|}1ic5.
L81% dichiara di utilizzare anche teeniche di predictive
analytics, E solo il 9,5% delle aziende italinne utilizza vec

niche di preseriptive amalytics, 11 31% delle aziende di-
chigra comungue di avere pianificato 'Tinplementoeione
di tecniche di prescriptive analytics nei prossimi anni, Lo
seenario che emerge dai dat di 1D & confermato da Val-
ter Cavalling, senior manager di Kirey Group (wuww,
kiveygroup.com). «Anche se queste teenologic sono spesso
adostate solo in progert pilocs, per valotme i poteniali
henefic, i clienti i Kirer Group oggi vedono nelle solo-
ziomi di predictive e prescriprive analyrics un'apportunits
reale in Hl'nl:lu di tradursi in un vantaggio rilevante sulla
concorrengae, Della stessa opinione Maoro Berroleuti,
ﬂnuntr}' mimager di BOARD Tralia {\1'!.1'»1'.|1m|[:|.l:|::||11]:
«ln base alla nostra esperienza, le organizzazioni del mer-
catn italiano sono sempre piin interessate ai benefici che le
ultime generagioni i analitica avanzata possono portare,
Cid vale sopracruteo per i vool di predictive analytics, men-
tre le solugioni di prescriptive anabytics sono ancora perce-
pite in fase di “incubazione™ ed elaborazione. Le imprese
SO 0Tl -:'nnsapﬂnli delle enorm |J:Lt4;n;'.ia|it.=| della
predietive analytics, soprattutto se il vendor & in grado di
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declinarle nel contesio reale del
business, Pruma i implementare
solusioni di analitien prescrimiva vi
& in effetts la necessita di superare
I discontinuih wa il groppo di dac
sciengist ¢ 1l resto dell nmpresa, cosi
da avere algorinni stavistict spendi-
Tils ki ddecisiom -nuker setendalis.

FARE LA SCELTA GIUSTA

armbit aziendali {rischio di credi-
to nelle banche, tanffarione nelle
assicurazioni, markedng nelle tel-

Valter Cavallino col che hanno sempre farvo wso di

SETEO A0 b . . e

3 v Ceoens pw.du.:u'.c amalyoics. Ohge 1] vern
cambiamento & dato dal fatto che

E=— questo tipo di analyrics pui esse-
= utilizento in 1,|:L7|i.~:i1~.i amhito e
dimensione delle aziende, e questo

Mauro Bertoletti porta da wn wilizeo di nicchia a una

Per  Francesco  Stolfo,  senior country manager estensione sul business a 360 grads,
partmer di. ToolsGroup (wawwto- i BOARD Italia Non rurr ancora 1 fidano di quesd
alsgroup.eomdit), =in generale o' nu:t.mli. per paura di non l:;lmlml-.
apertura 4 fare sperimentazione ma ]:1|'|:,. ma si stanne facendo grandi
non sepnpre st prendonn decisiond passi avantie, Secondo Paolo Pe-
in merito all'adogione i quest RincescSintio rillo, pmdm.t Tmna;s‘crdi Holanix
strument, spesso perché manea la e fwww.h:ﬂnm:.:!,}, le imprese sanno
velontd di costroine modelli di RO, di TookGroup di dover investire — sma sono po=
la Aducia e sopractutto o volontd chi gli *early adoprer”, ¢ direi pii
dei manager i fare combiamenti . sul predictive che sul prescriptive,
rachicali. Moi ol occupiamo 0F fque- F’IL.I ;JDtEHZEI g iI}'thFOHD Tuetavia chi ha intrapreso il per-
s :enﬂddall 2007, ¢ al.ab.l'ranm vis.&'-:: Gh StEFJ ele Eﬁde ;::T:, i—jist:ﬁlrj.le:ld:::il:;:l;mt; ::
una gracuale ma positve crescit :

dell'interesses. D diversa opinio- 'I:la af‘fl’[]ﬂtal’e queste recnologie @ ha preso un

ne Fabio Arvdossi, partmer di Da-

ta Reply (www.replyil, secondo i
quale, Je recniche di analytics sono
ancora pereepate come bontime dall’ut-
lizses prosdunive e integrans nel processi wadszionali, «Uno
dea movi principali &k difidens dei risala di un sstemna
Hautomatizzato ¢ non umano” - perché non s conasoono @
mutvi che regodns b scelia di v macching, B una distanza
preteamente culturale - dove Pevidenza dei prineipi che por-
tana @ wna scel sono precondizione necessana per effettuane
la srelen stessa, A vole @& meglo am rsposea parziale, poten-
sialmente shagliot ¢ derivante dall'sperienza umana, fvece
di o rispost matematicamente razionale, Esempi sono
dipartimenti di vendita - spesso abineti o fare le previsiond
esclusivamente sulla base della propria esperienzs - e quinds
allos stesso vernpo limitat dalla progria esclusiva esperienza,
Come contrapposizione viene assegnatn unsspettativa o per-
feiome che non porrd essere mai rggiant. In pratca, o gue-
e merodologie mi danne sempre la nsposta esaitta oppoere
timto vale che faceis come ho sempre famo, La prescriptive’
prediciive analytics deve essere usat in modo emivo: all'-
nizin sari di supporo per poi integrars alle seelte wmane - =
tratts sernpre & una eenica di aumapprendimento e guindi
cicli di apprendimento servono per miglararst, Conme qualsi-
asi sisternn di apprendimentn ha bisogno di imparare da cio
che fa comertamente ¢ da it che sbaglia - ma a differenza di
un essere wnmna ko f in un tempo mfnitmente pii brevee,

POTENZA E CONTROLLO

Per Cristina Contd, Global Technology Practice Advan-
ced Analytics and AT manager di SAS (wwwsas.comsitaly),
fa perceriome di quest ool & moloo vardabile. «Ci sono

per i CIO. Come fare
|a scelta giusta?

margine di vantaggio competitvo

AU CONCOFFENTi=.

MNon sole, Per Luea Stella, pro-
duet manager Workforee Mana-
gement di Zuechetti (www.znechet i, la domanda di
queste soluzioni sta awmentando, soprattucio snegh am-
hiti della gestione del personale & dellMaser management,
peer | quali Zuechetti ha approntato soluzioni specifiches,

Opgi, le ariende devono saper rispondere in tempo
reale o un mercaro in forte ¢ continua evoluzione, «Per
questo i sistemi preditivi, che possono essere considerar
come un'evoluzione dei sistemi O basiness i:I!ll.t”l'gh’:l'h!c.,
somo strumenti che da qualche rempo, indipendentemen-
ve dlal setrore di appartenenis, suscitano un foree inoeresse
¢ che possono portare un vantaggio consistente a chi li
aduott, specialmente verso i competitor meno reattivis
— spiegs Massimo Missaglia, AD di 8B Inalia (www.
shitalia com). =C'¢ un'attenzione crescente da parte del-
le aziende su queste temariche, ma chi si & mosso gia da
qualche tempo ha potuto ottenere grandi benefic ed &
ormai pronto ad affroatare le noove sfide del mercato con
un approccio modernos,

SFIDE D& AFFROMTARE

Diern Pandolfi, research and consulting manager di
IR Tealia (www.adeitalia,.com) o spiega che tra @ prin-
cipali benefici dichiarat dalle aziende ialiane denvant
dalle iniziative di analyties spiceaneo il migliommento e
Poeimizzazione dei processi di business ¢ le operations;
una mighare conoscenza dei oienti, in termini di com-
portamenti ¢ aspeteative; il mighoramento delle aivith di
frand e risk management e la possibilici di implementare
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maggon controdli a livello di re-
gulatory compliance. Altre appli-
caziom pitn definite di predictive e
prescripeive analytices riguardano:
«Lottimizzazione delle strategie di
pricing ¢ dei progesmn di go-to-
market; una migliore conoscenza
det mercati ¢ der competitor; il mi-
ghioramento delle attivits di asset
management ¢ maintenance; € an-
che l'ottimizzazione nella gestone
delle nsorse umane ¢ dei talentis,
Per cogliere in piena le poten-
mahti degli analytics, ¢ soprat-
trto delle eeniche di predictive
¢ presenipeive, le smende devono
affranrare diverse sfide. Tnnanai
wie - contnua Diego Pandolfi
si rende necessano far evolvere
i propi modelli infrastruetunali ¢
renderdi adeguati a supportare l'e.
norme mole di dan da analizzare
¢ a implementare gh strumenn
maggiormente idonei, nella logica
del real-tme ¢ basandos: anche su
dati non strutturati. «le aziende
si stanno oncntando sempre pils
verso 'utilizzo di nfrastrutture cloud
per supportare gh analyrics ¢ le reald iliane in particolare
verso infrastrutture di prvate cloud. Per un reale impatto
positivo sul business, le aziende devono inoltre uulizzare
wieto Mampio spettro degh analytics, soprattutto le weeni-
che maggiormente avanzate (quali appunto predictive ¢
preseriptive) che includono anche algortmu di machine
learning=. Allo stesso modo - mette in cvidenza Diego
Pandolfi - sari necessanio adottare un approceio, il pi tra-
sparente possibile, per quanto riguarda le normative sulla
privacy ¢ sulla security ¢ civea Putilizzo che si intende fare
dei dati, «questo sia per non perdere 1l controllo su dat
erinca per il business, sia per non incorrere in problema-
tiche di compliance normativa, soprattutto relativamente
allutilizzo di davi provenienti da terze partis. Per i for-
nitori teenologici risulta fondamentale esserc in grado
di rispondere alle esigenze delle aziende, che richiedono
sempre pilt spesso soluzioni di analytics complesse, via via
che acquisiscana la reale consapevolezza dei beneficr che
queste possono avere per il loro business. «1 vendor devo-
no essere quindi preparatt a supportare i loro clienti con
un ampio portfolio di soluzioni, dalle pit semplici a quelle
maggiormente avanzate, basate su modelli predittivi ¢ real-
time. In conclusione, le teeniche avanzate di analyties sono
all'attenzione delle aziende, anche se attualmente be teeni-
che prescriptive sonn poco utilizzate a cousa di infrastrut-
wre I'T non adeguate e a una pocn consapevolezza eirca |
reali benefici conseguibili. IDC prevede perd una pervasiva
adazione di queste teeniche di analisi nel prossimo futu-

Piattaforme cognitive
e Al in crescita.
Dal 2016 al 2021, IDC

prevede un tasso annuale
di +35,7%
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ro, supportata dalla  progressiva
evoluzione delle infrastrutture I'T
aziendali, da una maggiore awa-
‘ reness cirea § benehici che questi
strumenti passono far conseguire
¢ da un'offerta sempre i com-
pleta anche da parte der vendors,

Fabio Ardossi
Pai res
o Dita Reply

Cristina Conti

Clobal Technalogy
Practice Advanced
Analtics and Al manage:
di 545

LA DIMENSIONE
NON CONTA?
Queste weniche portano diverss
benefici, ma sono utilizzabili da
tutte le aziende? Secondo Nicold
Arpesani, analytics Tualy, offe-
ring general manager di DXC
| Technology  (www.dxe.techno-
logy), I'mtroduzone di soluzioni
di predictive analytics apphcate ai
dati provenienti dalle “cose™ ¢ vista
da molte imprese di grandi dimen-
sioni come l'opportunita di sup-
portare meglio le deasioni e ¢n-
me leva per migliorare le propric
performance, accrescere | ricavi e
ndurre 1 costi. «Molte grandi im-
prese hanno gid fatto 1 primi passi
nell'utilizzo i queste soluziom,
ma ln maggior parte non i arur
affrontato questo cambiamento in modo industrializzato,
Prevalgono approcei a silos che aleune funzioni aziendali
intraprendono in moda autonomo, implementando solu-
zoni ad hoe che non consentona di massimizzare il valore
delle informaziom provenienti da font ¢ funziont diverse e
di fare leva su di un'unica soluzione a livello enterprise. Le
PPMI hanno ancora un basso livello di adozione ma quelle
pits grandi tra queste, una volta messa a fuoco lopportuni-
v, decidono pitt rapidamente dei grandi gruppi=, Analiz-
zando i dati sul numero delle starmup ¢ PMI innovative, si
nota un forte dinamismo, «Nel nostro Paese, secnndo on
censimento aggiornato al 2017, sono ¢rca 8000, il doppio
rispetto al 2015 - fa notare Arpesani. DXC propone una
fase di sperimentazione eventualmente ospitata sulla pro-
pria Analytecs / Al Platform, durante la quale vengono messi
a punto anche casi d'uso, architettura/soluzione industriale
target ¢ roadmap. A seguire @ previsto il deployment del
modello industrializzato, E DXC pubd coinvolgere anche
propri partner esperti di sensor e device.

Ma non & importante la dimensione della aniende quan-
to il particolare modello di business adortato - come ag-
giunge Stolfo di ToolsGroup, Per esempio, saziende con
maodelli multicanale, dove lo studio del comportamento del
cliente ¢ un fattore chiave i successo, sono molto interes-
sate all'adonione di quest: strumenti=, Dello stesso avviso
¢ Stella di Zuechetti: «Per quanto o riguarda, non influ-
isce la dimensione dell'azienda, ma la quantita e la varia-
bilitd dei dati da utilizzare per generare previsioni. Per

Paolo Perillo
praduct manage:

o Holonix
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csempio, nella gestione dei turni
del personale, un software capa-
ce di compiere analisi predittive
sul fabbisogno di personale pud
Fll’ll“iw '. corrotie ¢ l'm"u"ﬂ“
distribuzione dei turni sia per nu-
mero di risorse umane necessaric,
sia per idoneita risperto a skills/
mansioni previste per artivit
lavorativas,

Per Missaglia di SB ltalia, non
& lante la dimensione dell'azienda
1 essere determinante nell’ado-
zione di funzionalita avanzate di
analytics, quanto il suo mindser;
<[l livello di informatizzazione ¢
di digitalizzazione dei processi di
un'azienda sono fondamentali per
ta diffusione di quesn sistemi, ma
spesso ¢ si limita ad analizzare
in maniera poco strutturata i soli
dati passati, ¢ questo non sempre
auta a prendere le decisioni mi-
gliori. Tra i dati possono nascon-
dersi fenoment, correlazion: non
*visibili a occhio nudo™ in questo
senso i modelli preditivi se ben
addestrati possono  aggiungere un
grande valore ai dan e fornire a qualsiasi azienda, anche
prccola, informazion prima sconosciutes,

gt
£

GLI STEP PRINCIPALI

Quali sono gh step principali per una corvetta strategia di
adozione di quest strumenti? «Prima di tutto - risponde
Missaglia - ¢ fondamentale che 'azienda comprenda i be-
nefici economico-organizzativi portati da questi sisterni,
In questo senso, affidarsi a un partner qualificato aiuta
senz'altro a prendere coscienza di casi concreu gia rea-
lizzati da altri attori sul mercato e a identificare i propn
ambiti di miglioramentos. 'azienda deve essere pronta
4 supportare i team con skill adeguati, ¢ tenere in consi-
derazione che 1 sistem predittivi hanno necessiti di con-
tinuo perfezionamento. «ll suggenmento che possiamo
portare dalle nostre esperienze, & quello di wenuficare
allinterno della propria azienda un’area che sia piin incli-
ne ai cambiamenti, piiv agile, ¢ che possa in tempi veloci
usufruire dei primi vantaggi: un approceio *Quick-win”
alimenta poi la diffusione di strumenti ¢ metodi sia nell'a-
rea stessa che i aree affinis,

Per Stolfo di ToolsGroup la strada migliore & quel-
la di definire applicazioni in campi specifici dove poter
dimostrare in maniera inequivocabile il vantaggio. «Nel
nostro caso, la pianificazione e l'ottimizzazione della sup-
ply chain. Abbiamao costruito una best practice che aiuta
ad analiezare ¢ dimostrare eome 'analisi effermiam con
sistemi di autoapprendimento ¢ in grado di rendere gh

Processi di business
pit efficient;,
ottimizzazior e
delle operations e migliore
conoscenza dei clienti

strumenti di controllo e ottimiz-
zazione pit autonomi, capaci di

Luca Stella autoregolarsi in maniera piin effi-
product manages cace, ¢ di offrire reali vantaggi».
Workdorce Management In i i casi, il prerequisito
di Zucchett 3 -
necessario @ la completa adozione
delle teenologie di Bl ¢ Big Data
¢ della relauva cultura azienda-
le — ot ette i evidenza Ca-
Massimo Missaglia vallino di Kirey Group, <Inoltre,
AD hisogna scegliere un obietovo re-
o 58 Itakia alistico e ben circoseritto sul quale
focalizzare gh sforzi. Segue 1'ana-
lisi completa delle informazion
su cul st vuole fare previsioni per
Diego Pandolfi valutame la qualita, miglorarle ¢
research and consulting - y s
manager trasformarle. Infine, & importante
d IDC hata prevedere dei passagg successivi

per mighiorare il modello e com-
prendere altre aree di dati azienda-
li=. Secondo Perillo di Holonix 1l
primo passo per adottare la predic-
tive analysis & la connessione delle
macchine, la raccolta ¢ Finterpre-
tazione dei dati per trasformarli
in informazioni ¢ infine 'idenn-
ficazione dei partern specifici. «1
secondo step prevede Pidentificazione
di algonitmi da applicare ai dati ¢ al dominio, al fine di infe-
rire comportaments futuri del macchinario. Bisognerd poi
individuare le azioni da attuare rispetto alla previsione, ¢
nfine sar essenziale un'integrazione fra le azions defini-
te, gh altri sistemi aziendali ¢ le operations, per evitare
attivitd inutili ¢ sprechis,

Ma una volta definita la chiave previsionale - sottoli-
nea Stella di Zucchetti - ¢ fondamentale «identificare gli
ateributi (anche storici) che possono averne condizionato
In performance nel tempo, attivando cosi un sistema au-
toalimentato ¢ che possa continuare ad auwtoapprendere
migliorando il modello matematico anche in base ai gap
tra previsione ¢ consuntivos. Per Cristina Conti di SAS,
lo step fondamentale ha a che vedere con la capacitd di
wdentificare un processo o un problema di business. «La
cosa pill importante & capire perché si vuole fare predic-
tive analytics. Si puo identificare un problema gii noto,
magari puntando all'utilizzo di nuovi tipi di dati. Bisogna
poi capire come attuare la strategia di implementazione:
in-house o tramite appoggio esterno? E naturalmente va
selezionata la giusta reenologia=.

DATI, PRODOTTI E SERVIZI
Diversi sono i progetti sviluppati in diversi setton, che
sfruttano le soluzioni di analisi predittiva avanzata.

Il primo ce lo racconta Alberto Codrino, CEO di PLM
Systems, societd del Gruppo Altea Federation (www.al-
teanet.it). «AMS & ka socictd a servizio esclusivo dei elienti
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TMC (Tisue Machinery Com-
pany), realta imprenditoriale italiana
¢he opera nel sewwore del confezio-
namento dei prodotti tissue, fonda-
ta nel 2016 con Pobicttivo di seguire
il processo di customer satisfaction
prima, durante ¢ dopo I'acquisto

di macchinari della capogruppos.
Un'esigenza nata in casa TMC, a

grado di suggerire Vimpatto delle
diverse azioni, ¢ stato migliorato
il vero e proprio contributo alle
decisioni offerto dalla macchina»

Sviluppato per la nstorazione,
il progetto che ci descrive Stella
di Zucchetti: «Per una famosa
catema i risterazione ahbiamo
applicato le funzionalita di pre-

Nicold Arpesani
Aradytas Ialy - Offering

general manager
di DXC Technclogy

seguito dell’avvento della quarta Alberto Codrino dictive ?ml_w.ics di ZSchcduling.
nvoluzione indusuiule, sempre pi CED di PLM Systems, la soluzione Zucchetti per la ge-
caratterizzata dalla fusione tra in- societd del Lruppo Altea stione dei tumi, per pranificare
formazone digitale, prodotto fisico — Fedwation in modo automatico la disponi-
¢ servizio, che ha reso particolar- bilita delle risorse umane. F stato
mente labile il confine ra il settore E vol . anche inrradotto il concetto di
manifatturiern ¢ quello dei serviz, uzione “settimana mobile™ per la turna-

5 120016 - 1 . l a cavallo delle wicita
(ku{:i:::, rf(:: I'uhiﬂliv::':;i ':“: del |e ‘nfraStrUtture 'T :r;:“cnnic;::nl] ilcnspr:lr: delle
luppare un piano pluniennale i come CO]"]dlZlone condizioni contrattuali come le

servitization, TMC ha intrapreso
un percorso di digital transforma-
tion in collaborazione con Altea
Federation. Percorso che & poi
proseguito quest'anno con il coinvolgimento di PLM
Systems, societd del Gruppo specializzata in soluzioni di
PLM e lo'T. Per dare una visione a 360 gradi e in tempo re-
ale sull'operativita delle macchine e degl impiant TMC,
& continuata a pieno ritmao |'attivitd di implementazione
i ThingWorx, la plattaformu [T di PTG, colossa sta-
tunitense del mondo software vendor ¢ parter ufficiale
di PLM Systems. E stata creata una base dati propedeu-
tica alla formulazione di ipotesi predittive ¢ prescrittive
per il funzionamento e la manutenzione dei macchinari,
nonché al loro miglioramento qualitativo. Soluzione che
oggi viene offerta ai clienti TMC ¢ che coinvolge anche
macehinan prodotti da erzie.

Cavallino di Kircy Group ci descrive un altro progeito
pilota in ambito [0l che sfrutea i dati sulla posizione la
velocith degli autoveicoli per ottenere un modello di pre-
visione delle abitudini di guida dei conducenty, rilevando
eventi potenzialmente dannosi.

«Il sistema - ci spiega Cavallino - pone le basi infor-
iative per implementazione di servizi a valore aggiunto
che portano vantaggi sia al conducente in termini di custo-
mer satisfaction sia al provider, influenzando ad esempio n
ambito assicurativo i costi che azienda dovrebbe sostenere
in caso di inaidente o frades,

Stolfo di ToolsGroup dettaglia invece un progetto svi-
luppato nel settore alimentare: <1 nostri strumenti ser-
vona non sl a effettuare analisi su variabili e fattori
significativi, ma anche a fornire suggerimenti (predico-
ve ¢ prescriptive analytics). Un esempio ¢ lo studio della
domanda di Danone per valutare Uimpatto delle azion
promo e delle campagne pubblicitanic. 11 sistema si ¢ di-
maostrato estremamente affidabile riducendo errore pre-
visionale di oltre il 20% c, grazic a strumenti proattivi in

per l'adozione di predictive
e prescriptive analytics

ore di riposo, l'idonciti all®attivi-
ti preposta ¢ cosi via, favorendo
in questo modo il clima azienda-
le ¢ il benessere dei lavoratoris.

Cristina Conti di SAS racconta alcune esperienze
nella PA: «Nella pubblica amministrazione, utilizeiamo
i predictive analytics per migliorare i servizi al welfare
dei cittadini, integrando insights data-driven con le co-
noscenze di dominio e il patrimonio informativo dell’a-
rienda. Si rilevano cosi associazion: nascoste che o danno
informazioni predittive in ottica di spesa attesa o di servi-
zi maggiormente richiestis.

Al settore fashion retail, appartiene il progetto raccon-
tato da Bertoletti di BOARD lulia: «Uno dei primi tre
gruppi a livello internazionale ha implementato il mo-
dello BOARD Enterprise Analytics Modelling (BEAM)
nel processo di forecasting, su piattaforma di decision-
making BOARD, proprio per superare il divario tra comi-
plessiti e potenzialita statistiche da un lato, ed esigenze di
business dall'aliro, Si & potuto affiancare al tradizionale
wodello previsionale, basarn su medie mobili semplici,
una modellazione avanzata in grado di eseguire forecast
estremamente accurati, sulla base di valutazioni automa-
tiche di ogni serie temporale, senza bisogno di sviluppare
fisicamente, testare ¢ selezionare | modelli wnaliticrs.

1l progetto di cui parla Perillo di Holonix s focaliz-
za invece sulla manutenzione predittiva: «All'interno del
progetto FI1T Z-Rreak, il cui obiettivo & lo sviluppo dr so-
luzioni di predictive maintenance applicate a macchine
¢ lince di produzione, abbiamo esteso il nostro prodotto
i-Like Machines, dedicato al supporto, monitoraggio e
manutenzione di macehine, von lintcgrazione di avanzare
soluzioni di manutenzione predittiva. 1 benehici ottenun
grazie 3 questa soluzione vanno dalla riduzione dei gua-
sti ¢ tempi di downtime, alla geolocalizzazione del parco
macchine installato alla schedulazione delle attvita di
manutcnziones, oM
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Intelligenza artificiale e relazioni:

maneggiare con cura

Lintelligenza artifidale sta introducendo nella guotidianita di privati e aziende un livelle di innova-
zione paragonabile, secondo alcuni, solo all'avwento dellelettricita: attenzione perd a non trascura-
re |la components umana delle relazioni.

Gabrigl Frasconi
Direttore Sud Europa Zendesk

Y
#‘1 MNonostante 'arrivo dell'intellipenza artificiale, gli esseri umani avranno sempre un
e vantaggio nel costruire relazioni e gestire le emozioni, anche in futuro.

Una buona progettazione della Customer Experience dovrebbe sempre identificare dove ha
senso che si intervenga con |"Lntrlli.gcnm artificiale - in genere nella risoluzione di domande
comuni - ¢ dove attraverso gli umani. Fare ricorso esclusivamente all'intelligenza anificiale non
permette infatti alle aziende di costruire relazioni rilevanti e signiﬁcati\t con i loro clienti piia
importanti.

Dobbiamo anche essere consapevoli del fatto che gli algoritmi basati sui dati dei consumarori
possono riflettere i pregiudizi presenti nella vita di tutti i giorni: & necessario fare attenzione per
garantire che il set di dati non sia solo in grado di replicare le interazioni di massima qualita,
ma anche di assicurare I'diminazione di qualsiasi preconcetto umano.

E quindi grazie all'intervento degli esseri umani coinvolti nel processo di revisione per la forma-
zione dei dati che & pursaibil: rimuovers ql.ulsias] pntcn.zialt istanza che p-utrcbl:t influenzarli.
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Trovare il glusto mezzo tra artficlale ¢ umano

Soprattutto nel Customer Service, i brand devono utilizzare 'Al con attenzione per garantire che § servizi basati su tale tecno-
logia riflettano ['immagine dell’azienda. Le organizzazioni devono trattare i clienti in modo coerente poiché, in caso contrario,
possono verificarsi ripercussioni sulla fiducia, sulla lealts ¢ infine anche sui profitti dell'azienda stessa.

E importante inoltre che le organizzazioni non perdano I'dlemento umano nella freta di automatizzare il servizio clienti e rispar-
miare sui costi del personale: lintellipenza antificiale pud essere utilizzata per accelerare i processi logistici, ma i vorrd un po’ di
tempo prima che possa veramente mmprcndr.r: le emozioni umane ¢ le discussioni pil animate con i clienti.

Un altro fatto da tenere a mente & che non esiste una taplia unica per il servizio clienti o una qualsiasi singola piattaforma che
funzioni per ognuno: le miende devono impegnarsi costantemente a fornire il tipo di servizio che i consumatori desiderano e
di cui hanno bisopno, senza limitazioni di sorta e senza costringere gli utenti a un'interazione pestita esclusivamente da un bot
o da un operatore in came e ossa. 1| miglior servizio combina entrambi: I'automazione per | compiti pit semplici e I'escalation
immediata a una persona per le situazioni pitt complesse o meno chiare.

Cambiare non significa sostituire

I lavori cambieranno, come spesso accade con I'emergere di tecnologic dirompenti, ma non possiamo confondere la disruption

con |a sostituzione: cominceremo a lavorare in modo pit intellipente e pili veloce grazie all'automazione, ma non verremo certo

rimpiazzati completamente.

Le marche che si prendone cura dei propri clienti riconoscono che le competenze umane fondamentali sono ancora necessaric

per costruire solide relazioni, benché lintellipenza artificiale possa pettare le basi per offrire un ottimo Customer Service.

Offrire un'eccellente esperienza al diente & probabilmente il pii importante elemento di differenziazions per le aziende mo-

derne, ma nella nuova era del digital Customer Service I'aiuto on-demand previsto 24 ore al giomo, 7 giomi su 7, 365 giorni
all'anno, lascia spesso gli apenti del servizio clienti frustrati ed esausti.

' ™ In questo caso la chat sviluppata su Al solo per fare un esempio, pud automatirzare
M - CUSTOMER MAMAGEMENT molte attivith ripetitive ¢ di basso valore, consentendo ai dipendenti umani di concen-
INSIGHTS trarsi sulle conversazioni ¢ sulle relazioni con i clienti pitt importanti o complesse. Cidé si
Anno 7- M. 3- Luglo 2018 ] A P o ]
Nurmero Lrico traduce in una maggiore Customer Satisfaction, in una migliore retention e anche nella
pus;i]:r]lil:i per gl] operatori di dedicarsi :U'up-s:”i.n.g. gcncrando ulteriori ricavi.
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hanno bisogno pilt velocemente. | nostri dienti, per esempio, beneficiano degli alpo-
ritmi che abbiamo sviluppato per abbinare le risposte pertinenti della knowledge base
alle domande dei clienti, che ottengono cosi le loro risposte all'istante, mentre gli apenti
possono dedicare il loro tempo allo svolgimento i attivita di valore pin elevato.
Tuttavia l'intelligenza artificiale non aiuta solo a risolvere le domande piit semplici, ma
pué anche aiutare gli apenti dell’assistenza clienti a fornire un servizio migliore. AT che
lavora in collaborazione con i appresentanti umani pui garantire che le informazioni
giuste siano disponibili ¢ aiutino a suggerire potenziali soluzioni, e pud anche aiutare le
ariende a migliorare prodotti € servizi.

In definitiva, le macchine tenderanno a gestire attivith come I'elaborazione di gra.'ncl]
quantiti di dati ¢ la corrispondenza dei pattern, mentre gli operatori dedicheranne pit
tempo a cit che sanno fare meglio: problem solving, scrittura, propettazione, tutoraggio
e converszzioni pitt complesse con i clienti.

Il ruolo dell’agente di Customer Service sta cambiando, ¢ le aziende devono investire in
questa transizione.
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Alessandra Girardo
CEO fﬁ:bris—ﬂra_}r Group

Come conferma anche Gartner, la nostra percezione € che le tecnologic di intelligenza anificiale saranno

presenti “praticamente in ogni nuovo prodotto software” entro il 2020: viviame un momento ricco di en-

tusiasmo e potenzialmente decisivo per chi si occupa di software — ¢ soprattutto per chi li compra, anche

in Italia. Capproccio delle aziende italiane verso l'introduzione di strumenti di machine learning & canto

ma positive: |'obiettivo, infatti, non & adottare soluzioni innovative in quanto tali, ma ridurre i tempi de-

cisionali, massimizzare |'cfficienza ¢ la relazione con il cliente finale, migliorando la cultura ariendale senza
stravolgeme le dinamiche. Ad oggi vediamo i maggiori investimenti in Al ¢ machine leaming nelle aziende operanti nel sertore
finanziario ¢ assicurativo. Pur percependo come prioritarie ancora ['efficienza ¢ lottimizrazione dei costi, assistiamo ai primi
esempi di utilizeo di Al per arrivare a una profilazione pilt precisa ¢ completa dei clienti finali, che permetta di sviluppare ¢ pro-
porre polirzze o prodotti personalizzati e ritagliati sugli stili di vita, attitudini al rischio e all'investimento. Lobiettive principale &
sfruttare concretamente le nuove tecnologie per trarre valore ¢ informazioni dai dati, cosi da offrire ai clienti finali una Customer
Experience migliore, ottimizzando e aumentando le interazioni & l'engagement, e cercando di sviluppare nuove iniziative che si
ripercuotano positivamente sulla retention ¢ negativamente sul churn.

Valentina Trevaini
Dirervore Commerciale I.I'a‘-'fo{ra

Secondo una ricerca effettuata da Ovracle, gia nel 2017 I'800%% delle imprese pla.n]ﬁcava di ]m]:l]:m-:nta.n:
un sistema chatbot entro tre anni; ['lralia ha reagito Ccon un certo ritardo a questo tipo di innovazione, ma
pProprio in questo ]:l-:ri.udc noi stiamo riscontrando un entusiasmo crescente verso g]i assistenti virtuali. Per
nostra esperienza, i settor pid interessati all'intellipenza artificiale sono il turismo € le viilities; entrambi
sfruttano la forza e la rapiditi del nostro motore conversazionale sia nell’assistenza pre che post vendita, per
fornire un supporto H24/7 ai clienti che hanno difficolta a contattare ['azienda durante gli orar d'ufficio.
Cuesto ¢i supperisce che la facilita con cui l'utente entra in contatto con il servizio clienti pub realmente fare la differenca,
soprattutto [i dove il settore & estremamente competitivo (il turismo affronta il fenomeno delle vacanze fai-da-te e le utilities
hanno poca possibilith di giocare sul prezeo), poiché limmediatezza e prontezza della risposta generano il 20% in pit di clienti
soddisfarti.

Saverio Ricchiuto
Sales Director Enterprise ltalia Nuance

Dha sempre Muance & artenta a cogliere i segnali ¢ indirizzare le shde legate all’evoluzione del mercato, svilup-

pande soluzioni all'avanguardia che aiutine le aziende a rimanere competitive e che le supportine nell’anti-

cipare ¢ soddisfare le nuove esipenze dei consumatori. In questo scenario, lintelligenza artificiale (LA) fcopre

il nuolo di tecnologia game-changer, nonché di fattore chiave per incrementare le vendite, potenziare I'ope-

rativiti e facilitare il coinvolgimento del cliente, bilitando contestualmente una mipliore User Experience.

Sono sempre di pii1 le aziende globali — operanti soprattutto nel scttore automotive, Customer Service,
smart home, bancario ¢ healtheare — che scelzono di integrare le tecnologie di riconoscimento vocale, linguistiche ¢ cognitive di
Muance nei propri prodotti, servizi e applicazioni: Audi, BMW, Direc TV, Mercedes-Benz, American Aidines, Barclays, FedEx,
Manulife, Swedbank Group ¢ Widiba sono solo alouni esempi.

Massimo Savazzi

CX Sales Develspment Manager Onacle Italia

In effetti le ziende che sperimentano in modo significativo non sono molte. Il motive perd non & tanto
! la mancata comprensione delle oppormunitd, quanto una visione dell’Al come una tecnologia che richicde
mesi di lavoro, investimenti ingenti, competenze specializzate: risorse che un tessuto imprenditoriale come
il nostro mediamente non pui d.Ls]:l]:ga.n:. Per invertire la rotea si devono dare strumenti che permcttono di

testare le pnssibiht'a dell’Al in modo stmphc,t. Oracle pud testimoniaro direttamente, ]:lcrché la nostra scelta

di rilasciare funzionalita e strumenti basati su Al e machine learning direttamente all'interno delle nostre
soluzioni applicative in cloud sta ottenendo riscontri molto positivi. In questo modo, un'azienda che appioma il suo e-commerce
Con una nostra suite si trova gii a disposizions un motore di raccomandazione e altre funzioni smart, e non ha bisogne di alro
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Marco Cioria
Mar.{'f:ing o Communication Manager Your Voice

1l conversational commerce deve il suo successo a"’csplusiuru: del fenomeno dell’instant Messaging ¢, ancor
pitt di recente, alle applicazioni di voice self-service & assistance — le quali lasciano intravedere sviluppi e
applicazioni ad opgi solo parzialmente esplorate. A partire dal prande case study WeChat, & solare come le
app di messaggistica stiano progressivamente allarpando il lom raggio di azione e funzionalicd, non ultima
la gestione inteprata di acquisti e papamenti. E facile affermare come Iintelligenza artificiale non tarderi ad
accrescere la sua presenza in questo ambito, non solo tecnologico ma anche relarionale. Laddove sia possi-

hile ricercare e condividere i.nE:rrma.ti.un], € sOprattutto prenotare o acquistare pmclutti € 5CIvizl, aviemo appli.c:u_'loni di instant
mEssaging ¢ voice assistance supporiate per esempic da algcritm] prcdil:t]vi e motori di sintesi vocale. La frontiera sembra essere
costituita da oppetti dotati di Al in grado di decidere in (semi)autonomia, sulla base di uno storico di ricerche e acquisti e di
altre migliaia di informazioni raccolte fra input testuali e vocali, di cosa potremmo necessitare o cosa potremmeo desiderare — &
procedere con ordine, pagamento e pestione della consegna.

Personalizzazione e insights approfonditi: a che livello
di accuratezza é attualmente possibile arrivare grazie
all’implementazione di soluzioni di intelligenza
artificiale?

Luca Rossetti
Brsiness chﬁﬂafag}r Architecr CA Iﬂ'rﬁm&:giﬂ

Y Cito un esempio eclatante: Netflix e le sue strategie di proposta commerciale ¢ produzione “industriale”.
- MNetflix ha un mercato mondiale di circa 125 milioni di clienti. 1 suoi algoritmi di raccomandazione di con-
tenuti — basati sul machine leaming — sono parte integrante del suo successo, tanto che Netflix stessa valura
il ROI di questi alporitmi in circa 1 miliardo di dollar all'anno. Perché MNetflix ritiene che il suo motore di
raccomandarione valga cosi tanto? Perché aiuta a fidelizzare gli abbonati ¢ ad aumentame P'engagement,
- evitando cosi che i clienti si muovano altrove alla ricerca di intrattenimento, finendo per cancellare abbona-
mente. Secondo una ricerca sulle abitudini di consumo condotta dalla stessa Netflix, un utente alla ricerca di un contenuto per-
de interesse in un periodo compreso fra 60 ¢ 90 secondi se non trova qualcosa di suo gradimento. Lobicttivo finale del motore di
raccomandazione & fare in modo che un diente siain grado di trovare qualcosa di coinvolgente in pochi secondi. Inolire Medflix
non & solo un distributore ma anche un produttore di contenuti, ¢ possiede inolere la plattaforma su cui | contenuti vengono
consumati, con la pus:ﬂ:r]l]l:i qu.im:li di accedere e utilizzare i dati sui consumi per m]gl]oran: le sue attivith. Grazie all'adozione
di strumenti di big data analytics, Netflix disegna a priori i suoi contenuti sulla base dei gusti dei consumatori analizzati. Per
esempio in House of Cards — famosa serie televisiva concepita e prodotta interamente da Netfliz — la trama, gli attori e il regista
sona il risultato di correlazioni di analisi di gradimento ottenute grazie ai big dara.

Sandro Parisi
CEO Eudata

Anche a questa domanda r]sp-u:nclo per qu.clh:l che & il contesto delle soluzioni chatbor. Certamente, una
volta realizzato un processo, & vitale misurame 'efficacia per capire i reali vantaggi che porta e come pud

essere migliorato per renderlo pi perfformante. In Eudata abbiamo quindi sviluppato un sistema che deh-
niamo “Actionable Analytics™, che misura le performance del sistema, estrae e suggerisce i miglioramenti e
|| permettc di intervenire in modo puntuale sui punti che funzionano meno bene. Inoltre consente in tempo
reale di estrarre per ciascun processo il livello di gradimento dell’audience ¢ i contenuti di maggior interesse
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per l'utenza. Lultimo punto consente per esempio di capire se tuti i temi richiesti dagli utenti sono mappati sui processi e, in
caso non fosse cosl, di intervenire in modo mirato, grazic alla conoscenza di cid che i dienti si aspettano di trovare.

Christian Orlandi
Cf;irf Operating D_ﬁ;ﬂd‘?‘ Tntocwit

H Irrtboonwit Mel mercato in cui operiamao, il livello di accuraterza & m.ﬁi.un.gibilc attraverso tre factori che determinano
il successo di un progetto di applicazione dell'intellipenza artificiale: il primo & un'accurata propettarione
funzionale che preveds un assessment del contesto e della tipologia di relazioni; il secondo sono i volumi di
dati, che altro non sono che relazioni e rappresentano la chizve attraverso la quale & possibile alimentare — e
quindi far evolvere — gli strumenti; il terzo 2 la manutenzione correttiva ¢ 'analisi del lavorato dell'TA, che
permette agli analisti di migliorare nel empo Iefficacia degli strumenti tecnologici. Grazie all'insieme di
questi fattori & possibile ottenere risultati soddisfacenti.

Alessandra Girardo
CEQ Kubris-Kirey Group

Le attuali tecniche di deep learning sono in grado di raggiungere il massimo grado di accuraterza possibile:
unico limite & costituito dalle informazioni stesse contenute nei dati forniti al modello. La progressiva
diffusione del machine learning avvenuta negli ultimi anni & frutto della somma di due fattori: da un lato la
maggior capaciti di andare in profondith in termini di potenza di daborazione ¢ affinamento delle tecniche
utilizzate; dall'altro la possibiliti di ottenere dati migliori con i quali istruire | moddli. [ progressi fatti nei
settori di big data e data quality hanno contribuito positivamente a dimostrare I'efficacia del machine lear-
ning. E presumibile che nel prossimo futuro il cido di vita “big data — Al — risultato” diventera un paradigma virtuoso in grado
di stimolare le aziende a investire in primis nella qualita e nella quaneita del dato, per poterlo affinare con le tecniche del machine
learning e rappiungere risultati altrimenti inarrivabili. Ad oggi il grande ostacolo del settore & mppresentato dal cosiddetto “cold
start” per la mancanza di dati con i quali iniziare questo processo, spesso imputabile al fatto che le aziende non abbiano prece-
dentemente investito nel consolidamento di quell’asset fondamentale del patrimonio aziendale, rappresentato propric dai dati.

Patrizio Bof
President and Founder Par Group

In un mondo di big data 5i & sommersi di informazioni molteplici provenienti da fonti eterogenee, che non &
pits possibile analizzare con gli strumenti di analisi tradizionali. LA & 'unica in grado di poter comprendere
questi enormi volumi di informazioni, fino 2 poco tempo fa inimmaginabili, ¢ di attribuirvi dei significari,
permettendo cosi insight approfonditi ¢ 'ampliamento dello spettro di analisi. | campi di applicazione
sono molteplici: dal robotic process automation al Customer Care e virtual assistant; dal supply chain ma-
nagement alle applicazi.un] nel rna.'rl:.ttin.g mmpurtamcntal:. Piti dati <i sono e pin gl] algur]tml possono
migliorarsi nel tempo e agire di conseguenza. La vera sfida di una strategia ariendale data driven & la data povernance, ovvero la

e =}

capacita di analizzare e riutilizzare le informazioni per accelerare il decision making. Pat supporta le aziende proprio nel processo
di trasformazione della conoscenza in valore economico e vantaggio competitivo.

rioni ad alto valore possOno essere trasferite :gli opcratori che, con l’ad,egua‘t:l formarione ed espeTicnza, fanno la vera differenza
per I'azienda. Un cliente soddisfatto, grazie a risposte immediate e che dimostrano la sensibilich dell’azienda, & un cliente fedele.

Edoardo Vallebella
CEO Stip

1l problema & sempre legato a un concetto di mentaliti. L'unico modo per passare da un contatto umano a
uno automatico, quin|:|i m.pidu e continuo, & realivzare un giusto mix dei due. Uautomazione pud eliminare
gran parte dei passaggi che oggi sono svolti dal Customer Care, ma che in realt non ha a che fare minima-
mente con la cura dei clienti. Le ariende dovrebbero OCCUparsi unicamente di ﬁspom:ln:ﬂ: al cliente, capire
lz sue problematiche e difficoltd e lasciare alla macchina lo svolgimento di tutte le attiviti collaterali. 1l vero
segreto & una collaborazione tra essere umano e macchina, in quanto la presenza umana svolge anche un

ruolo fondamentale per trasmettere alla macchina un training non solo funzionale ma anche emozionale.
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