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IL GRUPPO DIGITAL360
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UnchAIn CX

Missione

U n c h A I n  C x
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I BENEFICI PER I NOSTRI CLIENTI

Offering map 
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I BENEFICI PER I NOSTRI CLIENTI

Offering map 
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TEAM

Data-Driven Customer Experience
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La nostra proposta 
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UnchAIn CX

Dalla strategia all'implementazione

Fase 1

Fase 2
Fase 3
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UnchAIn CX

Dalla strategia all'implementazione

Fase 2
Fase 3

Fase 1
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UnchAIn Cx

La nostra proposta 



12

1 – INTELLIGENT ENTERPRISE INDEX

Il percorso di maturazione ed evoluzione
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1 - INTELLIGENT ENTERPRISE INDEX

Maturity Assessment
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Fase 1

Fase 3

UnchAIn CX

Dalla strategia all'implementazione

Fase 2
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UnchAIn Cx

La nostra proposta 
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2 – COUSTOMER JOURNEY INSPECTOR

Definizione delle opportunità lungo il Customer Journey
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2 – CUSTOMER JOURNEY INSPECTOR

Definizione delle opportunità lungo il Customer Journey
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2 – CUSTOMER JOURNEY INSPECTOR

Cruscotti per il monitoraggio delle esperienze
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2 – CUSTOMER JOURNEY INSPECTOR

Cruscotti per il monitoraggio delle esperienze
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2 – CUSTOMER JOURNEY INSPECTOR

La scelta delle iniziative da sviluppare: mappa delle opportunità
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Fase 1

Fase 3

UnchAIn CX

Dalla strategia all'implementazione

Fase 2
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.  

DATA 

EXPLOITATION 

TOOL

60% del processo

Step 3

1 2 3

6 5 4

3 - DATA EXPLOITATION TOOL

Le 6 fasi di sviluppo dei data-product
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IDENTIFICAZIONE DELLE STRATEGIE E DEI CASI D'USO LUNGO IL JOURNEY

Le opportunità fase per fase
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L'ACCOMPAGNAMENTO DI UN'IMPRESA LUNGO L'INTERO JOURNEY

Definizione delle opportunità lungo il Customer Journey
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L'ACCOMPAGNAMENTO DI UN'IMPRESA LUNGO L'INTERO JOURNEY

Definizione delle opportunità lungo il Customer Journey
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L'ACCOMPAGNAMENTO DI UN'IMPRESA LUNGO L'INTERO JOURNEY

Definizione delle opportunità lungo il Customer Journey
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Alcuni use case notevoli lungo il Customer Journey

CASI STUDIO
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Guidare le azioni di posizionamento e comunicazione attraverso l'analisi delle conversazioni online

CASO STUDIO 1: Social Media e Web Listening
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Guidare le azioni di posizionamento e comunicazione attraverso l'analisi delle conversazioni online

DEMAND 
GENERATION

      ’    1:        M       W b         g
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Guidare le azioni di posizionamento e comunicazione attraverso l'analisi delle conversazioni online

DEMAND 
GENERATION

      ’    1:        M       W b         g
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Customer intelligence e profilazione di prospect e clienti attraverso clustering e classificazioni

CASO D'USO 2: Clustering e classificazione
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Customer intelligence e profilazione di prospect e clienti attraverso clustering e classificazioni

DEMAND 
GENERATION

      ’    2:   u   r  g             z    
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Ottimizzazione della ricerca all'interno di cataloghi attraverso motori di raccomandazione

CASO D'USO 3: Motori di raccomandazione
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Ottimizzazione della ricerca all'interno di cataloghi attraverso motori di raccomandazione

      ’    3: M   r     r         z    
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Ottimizzazione della ricerca all'interno di cataloghi attraverso motori di raccomandazione

      ’    3: M   r     r         z    
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Realizzazione di piani fedeltà per la massimizzazione del CLV

CASO D'USO 4: Programmi di loyalty
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Realizzazione di piani fedeltà per la massimizzazione del CLV

      ’    4:  r gr          y   y
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Identificazione delle cause di abbandono, previsione dei clienti a rischio e offerte di retention

CASO D'USO 5: Minimizzazione del tasso di abbandono
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Identificazione delle cause di abbandono, previsione dei clienti a rischio e offerte di retention

CUSTOMER 
RELATIONSHIP
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Identificazione delle cause di abbandono, previsione dei clienti a rischio e offerte di retention

CUSTOMER 
RELATIONSHIP
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Alcuni use case notevoli lungo il Customer Journey

CASI STUDIO
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OFFERING MAP AI GENERATIVA

Come supportiamo i nostri clienti
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1 - DATA STRATEGY

Offering Map
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2 - STACK TECNOLOGICO

Offering Map
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3 -       ’   : M  K             M             

Offering Map
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4 - SVILUPPO PROOF OF CONCEPT

Offering Map

1 2 3

6 5 4
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5 – TRAINING: CONTENUTI E SPERIMENTAZIONE

Offering Map

1. Video -

pills
2. Webinars 3. Workshops

Beginner & 

Mid-low 

Mid-high

Guru

Mid-

high

Guru

Guru

CUSTOMER & 
STAKEHOLDER 
MANAGEMENT

CONTENT & 
AUDIENCE 

MANAGEMENT

OMNICHANNEL 
STRATEGY
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5 – TRAINING: INNOVATION WORKSHOP

Offering Map

Introduzione

Seminario
ispirazionale

Break

Plenaria

Team

Legenda

Teamwork

Condivisione finale

Lancio Challenge

Break

Break



https://www.linkedin.com/company/partners4innovation/mycompany/verification/


Partners4Innovation S.r.l.

Milano (MI) via Copernico 38,

CAP 20125 Milano

https://www.advisory360hub.it
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