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Lintelligenza  artificiale
¢ la capacita delle mac-
chine o dei computer di
emulare il pensiero uma-
no o il processo decisio-
nale. Un‘area chiave all'in-
terno dell’Al e il machine
learning, derivante dai
processi di automatiz-
zazione del planning di-
gitale, gia anticipato da
Zenith nel mese di no-
vembre. Utilizzando algo-
ritmi su misura, una task
force di data scientist e
specialisti strategici di Ze-
nith ha sviluppato un so-
fisticato sistema di digital
planning, sfruttando la
tecnologia machine lear-
ning dell'agenzia e con-
sentendo al network di
Creare un processo di au-
tomazione: raccolta dati,
attribuzione e pianifica-
zione dei cambiamenti
attraverso molteplici tou-
chpoints — il tutto realiz-
zato automaticamente.

I 10 trend presentati sono
utili per valutare come il
machine learning e altre
aree dell’Al miglioreranno
l'esperienza del consu-
matore durante il proces-
so d'acquisto e creeran-
no nuove opportunita di
marketing per i brand.

SCARICA

Zenith introducei dieci trend
legati al concetto di intelligenza artificiale

LAl contribuira a influenzare il consumer journey in tutto il 2017, migliorando l'esperienza
del consumatore, guidando I'engagement come pure l'efficacia delle strategie di marketing

La Search incrementa le
capacita predittive; riesce
infatti a fornire informa-
zioni sempre piu preci-
se riguardo al consumer
journey dei consumatori,
guidando cosi sia le rifles-
sioni che le conversazio-
ni. Durante il 2017, i mo-
tori di ricerca inizieranno
ad includere nei propri
dati tutte le informazio-
ni sui comportamenti del
consumatore,  informa-
zioni che la tecnologia
dell'intelligenza artificia-
le utilizzera per aumen-
tare la capacita preditti-
va del mezzo. Tutto cid
dara chiare opportuni-
ta ai brand di anticipa-
re al meglio le esigenze
dei consumatori e di im-
plementare strategie di
cross-selling.

Negli ultimi anni, la quan-
tita di dati a disposizione
del mercato & aumenta-
ta notevolmente. | brand
hanno quindi potuto in-
dividuare rapidamente le
tendenze e adeguare le
proprie strategie di mar-
keting e di comunicazio-
ne. Con la crescita costan-
te di dati a disposizione,

la pratica del machine le-
arning contribuira signi-
ficativamente a semplifi-
care il processo di analisi,
permettendo di elabo-
rare gli stessi dati prove-
nienti da fonti diverse per
identificare rapidamente
i trend e gli schemi sotto-
stanti. Cio ajutera i brand
ad analizzare le strategia
dei brand concorrenti e
a cavalcare i nuovi trend.
Da un lato gli specialisti
del content nelle agen-
zie saranno in grado di
creare gli asset piu ido-
nei per raggiunge-

re il consumatore e
soprenderlo, dall'al- \
tro i brand potran-

sere utilizzati per perso-
nalizzare le esperienze di
consumo. Alcune azien-
de stanno gia utilizzan-
do i dati forniti dai PUI; la
piattaforma di Spotify, ad
esempio, utilizza i dati del
tracker per personalizzare
le playlist degli utenti. Un
uso piu diffuso dei dati
PUl consentira ai brand di
progettare contenu-

no sviluppare pro- A

dotti in grado di =
soddisfare le ulti- =
me esigenze del-

le diverse catego-

rie di mercato.

Il Passive User In-
terface raccoglie in
modo continuativo i
dati comportamentali
dai dispositivi digitali dei
consumatori e attraverso
I'approccio del machine
learning sara in grado di
fornire ai brand insight ri-
levanti che potranno es-
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personalizzati e di impo-
stare strategie di prez-
70 appropriate. | dati del
PUI potranno anche es-
sere condivisi dai diversi
brand e nelle diverse ca-
tegorie per creare ulterio-
ri punti di contatto/espe-
rienza per i consumatori.


https://itunes.apple.com/it/app/dailymedia/id1082701005?mt=8
https://play.google.com/store/apps/details?id=com.getpixelbook.dailymedia&hl=it
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La tecnologia del ma-
chine learning mette di-
rettamente in contatto i
brand con i consumatori
e non solo con i loro de-
vice. | brand raccolgono
molti dati di prima par-
te, e I'Al permette di com-
prendere come coinvol-
gere i consumatori con
diversi messaggi in con-
testi e tempi differenti.
| brand potranno quin-
di automatizzare le loro
conversazioni con il tar-
get di riferimento utiliz-
zando il cross-device pro-
grammatic  advertising
creando esperienze sen-
za soluzione di continui-
ta con l'obiettivo di acce-
lerare sia I'acquisto che il
riacquisto.

Il 2017 sara l'anno del
“Shoppable Content”: la
possibilita di acquistare
direttamente da conte-
nuti editoriali e di brand.
In pratica “gli algoritmi
evolutivi’, tecniche dell’Al
ispirate al principio del-

la selezione naturale, po-
tranno scegliere e oftti-
mizzare le informazioni
in risposta alla naviga-
zione del consumatore,
creando contenuti per-
sonalizzati in diretta, con
la possibilita di insererirli
in carrelli della spesa vir-
tuali. Questi ultimi ricree-
ranno quindi la funziona-
lita dei siti e-commerce
senza che i consumato-
ri debbano attivare nuo-
vi account o fornire i dati
della carta di credito per
ogni nuovo sito che vi-
siteranno. Lo “shoppa-
ble content” permettera
sia ai brand che agli edi-
tori di fidelizzare i consu-
matori sui loro siti, evitan-
do il passaggio su altri siti
per l'acquisto. | brand do-
vranno pensare e svilup-
pare i contenuti come
una combinazione di te-
sto, immagini e attivi-
ta interattive in grado di
creare un'esperienza di
shopping ingaggiante.

La realta virtuale si sta spo-
stando dal solitario mon-
do dei giocatori anche a
quello pit mainstream dei
consumatori che infatti la
sperimentano attraverso i
loro smartphone, conside-

rati i nuovi driver di que-
sto fenomeno. Facebook
e Twitter hanno gia un si-
stema di live-streaming al
quale & possibile accedere
utilizzando le cuffie colle-
gate ai propri smartphone.
Lutilizzo della VR main-
stream presentera per i
brand molte opportuni-
ta di marketing: ad esem-
pio, i rivenditori avranno la
possibilita di modificare le
modalita di acquisto pre-
sentando ai consumatori
i prodotti senza la visita ai
punti vendita.

Spinte dal machine lear-
ning, le chatbots permet-
tono linterazione auto-
matica tra consumatori
e brand tramite uninter-
faccia di messaggistica.
Le chatbots possono aiu-
tare i consumatori con al-
cune funzioni tra le quali i
pagamenti e la ricezione
delle notifiche di conse-
gna/spedizione. Le chat-
bots aiutano i brand a ri-
durre i costi del servizio
di assistenza per i clienti e
ad aprire un dialogo con
i consumatori. Unaltra
grande opportunita per i
brand sara quella di creare
un contatto diretto e per-

Per abbonarti telefona allo 02 535.98.301
oppure invia una mail a
diffusione@growingcm.com

sonalizzato con i consu-
matori sulla base degli in-
sights emersi nelle chat.

La diffusione degli smar-
tphone e la condivisio-
ne continua dei propri
stati danimo fa si che il
consumatore abbia sem-
pre con sé un rilevatore
di emozioni. Questo per-
mettera ai brand di colle-
gare gli stati d'animo e i
comportamenti dei con-
sumatori a comunicazioni
mirate, pertinenti e al mo-
mento giusto. Ad esem-
pio, i brand legati ad uno
sport 0 ad una squadra
potranno utilizzare que-
sta tecnologia per offrire
esperienze personalizzate
e ingaggianti nel corso di
un evento sportivo.

Grazie all'elaborazione e
all'analisi dei dati di vendi-
ta, I'algoritmo Dynamic Pri-
cing consentira alle brand
di adeguare il prezzo dei
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prodotti online conside-
rando il potere di acquisto
del consumatore. | prez-
Zi presenti online sui siti e
sulle app potranno quindi
modificarsi costantemen-
te. Un esempio e quello
di Uber che ha introdot-
to l'algoritmo di Surge Pri-
cing per adeguare auto-
maticamente i prezzi per
eccesso negli orari di pic-
co della domanda.

Nel mondo dell'industria i
robot sono una realta or-
mai da molti anni. Oggi,
la tecnologia ha sviluppa-
to una combinazione di
sistemi di automazione fi-
sici e digitali per creare ro-
bot che lavorino fianco a
fianco con gli esseri uma-
ni. Le opportunita piu evi-
denti e immediate sa-
ranno nella vendita al
dettaglio. | robot forniran-
no informazioni sui prez-
zi, sulle disponibilita di
magazzino e, utilizzando
particolari algoritmi, sa-
ranno in grado di offrire
suggerimenti sui prodot-
ti e sulle promozioni in
corso. Oltre alla vendita al
dettaglio le opportunita
di sviluppo riguarderan-
no anche lospitalita al-
berghiera, le cure sanita-
rie e I'aiuto domestico.

Mensile di comunicazione,
marketing e media business in rete

allo 02 535.98.301 oppure invia una mail a diffusione@growingcm.com
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