significa essere presto marginaliz-
zati». In terzo luogo, per il chief
designer di Sap, l'intelligenza del-
le aziende intesa come capacita
di fare la differenza sul mercato si
giocasulla capacita di gestire I'im-
prevedibilita, con il suo portato al
tempo stesso di nuove minacce e
opportunita.

LA BUSINESS CONTINUITY

Imparare a convivere con questo
nuovo scenario non é facile dato
che non si tratta solo di investire
in tecnologie per la prevenzione
deirischi o di mettere a punto un
sistema di business continuity.
Nella visione di Wezowki la sfida
si gioca sul versante culturale e di
governance, con la necessita di
strutturare l'impresa in modo
che al tempo stesso sia permeabi-
leagliinput di innovazione che ar-
rivano dall’esterno e al tempo
stesso flessibile per cambiare rot-
ta quando una scelta si rivela po-
co efficace. «Capire per tempo co-
me muoversi & possibile solo inte-
grando analisi di tipo tecnologi-
co, sociale ed economico». La sin-
tesi resta saldamente in capo
all'uomo. «L’intelligenza emotiva
e 'empatia sono destinate a svol-
gere un ruolo sempre pill decisi-
vonelle organizzazioni, perché le
macchine possono fornirci anali-
si, supporto, ma non sono dotate
di quella sensibilita che € propria
dinoi umani, almeno per ora. Eal-
lora & importante che ognuno di
noi sviluppi queste capacita per
non rischiare di essere spazzato
via dalla crescente automazione
ed e fondamentale che sia messo
nelle condizioni per farlo». Le
aziende che accettano il pensiero
critico sono le meglio posizionate
per intercettare per tempo i cam-
biamenti: «E necessario mettere
in discussione lo status quo».
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Predixit, gli algoritmi
che guidano I'e-commerce

Inumeri

L’E-COMMERCE NEL MONDO
UNA SCALATA INARRESTABILE

®% SU RETAIL

[ VENDITE ONLINE (IN MILIARDI DI DOLLARI)

18%

82% rimarra nel retail fisico

Nel 2021 la percentuale delle vendite sara il 18% del totale
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ANDREA FROLLA, ROMA

La startup fondata da Luca Ruju € stata designata da Amazon
quale unico referente italiano per 'offerta di servizi digitali alle Pmi

N onso chiamare un uten-
te per nome né ho i suoi
dati sensibili pero rico-
nosco il suo comporta-
mento, da quanti prodotti compra
a quanto spende. Personalizziamo
tutta I'esperienza di acquisto, non
solo tramite raccomandazioni ma
anche con azioni automatiche sul
cliente o su alcuni cluster. Voglia-
mo pero creare uno strumento an-
cor pill unico, che abbia al proprio
interno funzioni innovative come
il prezzo dinamico e i chatbot».
Non si puo dire che al team di Pre-
dixit, startup che sviluppa algorit-
mi per la gestione intelligente de-
gli e-commerce, manchi I'ambizio-
ne. E basta ascoltare Luca Ruju,
fondatore e ceo, per capirlo.

GLIINIZI

Lagenesi di Predixit risale aun pro-
getto pilota del 2015 sviluppato
per capire cosa leggesse I'utente
sul sito della Gazzetta dello sport e
per proporgli i prodotti venduti di
Gazzetta Store. I risultati positivi,
soprattutto in termini di conversio-
ne delle visite in acquisti, hanno
spinto Ruju a espandere questo
modello allintero e-commerce.
Nell’estate dello stesso anno, € na-
ta Predixit che per un anno e mez-
zo si € dedicata esclusivamente al-
lo sviluppo tecnologico. Il risulta-
to? Una piattaforma alimentata da
sette diversi algoritmi, in grado di
personalizzare I'esperienza dell’u-
tente tramite raccomandazioni e
altro. Un sistema che finora ha con-
vinto oltre 60 realta dell’e-commer-
ce, quasi tutte Pmi (moda, cosmeti-

Il personaggio

LucaRuju
fondatore e ceo
di Predixit

60

AZIENDE

Perlo pit Pmidel
fashion: sonoi
clienti attuali di
Predixit

4,5

MILIONI

Il fatturato che
Predixit conta di
raggiungere entro
i12021, soprattutto
graziealla
diversificazione
dell'attivita. | clienti
arriveranno a 3mila

ca ed elettronica i segmenti piu
battuti), e che dalavoro a sette per-
sone. Gli algoritmi di Predixit non
rilevano i dati sensibili dell'utente.
Ciononostante, riescono a fotogra-
fare il suo comportamento d’acqui-
sto garantendogli promozioni,
sconti e offerte sempre piti mirate.

IL METODO

«Traccioil cookie, ne ricavo un pro-
filo e loriconduco in un cluster, co-
si quando l'utente torna so se sia-
moin presenza di un cliente da pre-
miare, motivare o recuperare. Alle
tre macro-categorie si aggiunge
un’ulteriore divisione in circa una
ventina di micro-categorie, dall’ac-
quirente occasionale al consuma-
tore frequente fino al cosiddetto
hero buyer», spiega Ruju. «Sfruttia-
mo sia I'analisi predittiva, cioé la
previsione sulla base dello storico
tracciato, sia I'automazione, con
promo e messaggi». Non tutti pero
si fidano. «Ancora prevale la paura
di lasciare la decisione a una mac-
china. Per fidarsi di un algoritmo
bisogna innanzitutto capirne il fun-
zionamento. Ecco perché consen-
tiamo di scegliere i parametri che
guidano il tracciamento e non la-
sciamo mai tutto nelle mani dell’al-
goritmo». La startup punta a svi-
luppare nei prossimi mesi altri ser-
vizi, come il prezzo dinamico (il co-
sto di un paio di sci che varia a se-
conda della stagione o del meteo) e
l'assistenza virtuale per il servizio
clienti. Amazon recentemente ha
scelto di includere Predixit nell’of-
ferta dei servizi digitali per le Pmi
(unica startup italiana seleziona-
ta). «E pil facile vendere quando
sei validato da Amazon. E poi una
volta che entri nel loro network sei
in un circuito globale: ad esempio,
adessoil nostro servizio € acquista-
bile anche all’estero».

Nel corso del 2019 ci sara spa-
zio anche per il cosiddetto “drive
to store”: «Sfrutteremo la profila-
zione del cliente online per aiuta-
re anche i retailer fisici a comple-
tare e migliorare I'offerta». Il per-
corso della startup, che ambisce
a raccogliere un milione di euro
nei prossimi 12 mesi, € comunque
solo agli inizi: Predixit conta infat-
ti di raggiungere entro il 2021 un
fatturato di 4,5 milioni di euro e
3mila clienti tra negozi online e
agenzie digitali.
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Quando

il videogame
ricorre

al balletto

I I valore nei
videogame? Ormai &
un balletto, una
semplice coreografia.
Almeno stando all’'ultima
bagarre legale scoppiata dentro
Fortnite, gioco tormentone che
ha colonizzato gli smartphone e
ipcdibuona parte delle dei
ragazzi (compresi gli italiani).
Stavolta ad arrabbiarsi e stato
’attore Alfonso Ribeiro, che
nella serie tv Willy e il principe di
Bel Airvestiva i panni di Carlton
Banks. Era il cugino goffo di Will
Smith. Ogni tanto faceva una
danza buffa agitando le braccia
chenel tempo & divenuta un
marchio di fabbrica del
personaggio. Ad anni di
distanza, la serie ando in onda a
partire dal 1990, Fortnite ha
introdotto quella coreografia e
'attore ha deciso di fare causa
alla sofware house Epic.
Adoroivideogame, anche se a
volte li trovo culturalmente
inconsistenti. Ma li conosco, li
frequento da tanto, a volte li
apprezzo. A rischio di sembrare
troppo conservatore, dirod che
Fortniteoltre ad essere
ripetitivo e fondamentalmente
sciocco, fa parte di quei genia di
titoli gratuiti dove gli utenti
pagano coniloro datio
acquistando moneta virtuale
per soldi veri e cosi possono
comprare balletti e vestiti
puntualmente promossi da
youtuber di successo. Le
meccaniche di questo modello
di business, che in fondo
appartiene ad altri successi
planetari come Clash Royale,
stanno minando un settore che

un tempo aveva qualche

L’attore Alfonso Ribeiro,
della serie tv “Willy eil
principe diBel Air”, ha
fatto causa a Fortnite:
avrebbe imitato la sua
buffa danza. Una
vicenda che indica una
certa poverta di
contenuti dell'ultima
generazione di giochi

L’opinione

ambizione di produrre
contenuti paragonabili a cinema
eletteratura.

Fortnite, si & detto, incassa oltre
300 milioni di dollari al mese.
Clash Royale € arrivato a un
miliardo di euro I'anno. Tutto
spingendo i pit1 piccoli a
sborsare a volte centinaia di
euro per fesserie digitali come
un balletto in barba ai genitori
chelilasciano soli davanti agli
schermi tattili e che di quel
mondo ignorano tutto, pericoli
inclusi.

Haragione Ev Williams,
cofondatore di Twitter: i
contenuti gratuiti in cambio di
dati, pubblicita, micro
transazioni, stanno minando il
digitale nelle sue fondamenta.
Videogame inclusi. E 'esser
arrivati ad una causa per una
coreografiane e la
dimostrazione
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