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Banking on Analytics

| big data visti come le informazioni sui comportamenti dei clienti...
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Banking on Analytics

. per produrre «insight» descrittivi e predittivi...

Segmentazione della clientele basata sul
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Eventi Finanziari

* Probabilita di scoperto bancario
* Propensione all’acquisto di un prodotto
* Abbandono parziale o totale dei servizi della banca
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... che siano «actionable» e si traducano in iniziative di marketing personalizzato in omni-canalita
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A open financial network

Good Afternoon, Natalie

Membar Since 2006

Accounts

BANK ACCOUNTS

Premium Checking
Account Ending -5734
> See Statements.

$23,473.38

BuyBack Points MasterCard
Account Ending -5734

+ 60 10 BuyBlack Rewsrts

Current Balance
$738.47

Available Crodit
$40,261.53
Total Crocit
$50,000.00
> See Statements

Minimum Payment Due
$35.00

Payment Due Date
Sep 25
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Dal comportamento del cliente, il marketing personalizzato

_ Number of Accos

Scoring di overdraft

* Prevenire ed alertare situazioni di scoperto
bancario

comportamento di spending, per
localizzazione, per tipologia di risparmio,
per aspetti demografici, etc)
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Iniziative di marketing basate sugli eventi finanziari del cliente
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Probabilita di scoperto
[ ]

Calcolo della probabilita che il cliente possa incorrere in situazione di I-
scoperto, con una previsione per le settimane successive - . :

Andamento entrate/uscite
— + Disegno dell'andamento storico e futuro del flusso di cassa del cliente

Definizione di segmenti legati al comportamento di spesa del cliente s —
(andamento e regolarita delle entrate e delle uscite)
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@ Alert nei siti della banca (cliente e filiale) con proposizione del servizio bancario adeguato per la \
copertura

» Disponibilita di un cruscotto cliente che permetta al consulente finanziario, all'operatore di sportello
e di contact center di proporre I'offerta piu’ adeguata al comportamento di spesa del cliente

Q Predisposizione di campagne di marketing indirizzate a specifici segmenti di clientela /

6
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Migliorare up-selling/cross-selling e prevenire I'abbandono, analizzando la «customer journey»

e Calcolare la propensione di sottoscrizione ad offerte e Customer Journey
prodotti, affini a quelli gia presenti nel suo portafoglio
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* Proporre la «next best action» al cliente

Number of Accounts

* Disegnare la curva predittiva del percorso del cliente
nell'adozione dei prodotti (customer journey) per
anticipare un potenziale abbandono della banca, parziale
(a livello di prodotto) o totale

-

» Promozione personalizzata all’'utente di prodotti «affini» a quelli gia adottati, migliorando up-selling e cross-selling

» Segmentazione di clienti a potenziale rischio di abbandono, con iniziative di marketing differenziate a seconda del
grado di rischio (partial churn o total churn)

/
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Intercettare gli eventi della vita del cliente per un marketing personalizzato

_—

* Definizione di un profilo cliente arricchito dalle informazioni
strutturate e non strutturate (text mining) del cliente disponibili sui
vari canali di contatto o su siti esterni (Twitter,..)

* Previsione dell’evento di vita del cliente, calcolato con algoritmi di
learning machine che correlano le informazioni di profilo del cliente
con il suo comportamento relazionale e transazionale con la banca

~——
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/> Disponibilita di una scheda cliente che permetta al consulente finanziario di proporre l'offerta
piu’ adeguata al profilo del cliente

» Predisposizione di campagne di marketing specifiche che possano offrire al cliente,utilizzando il
canale preferito, il prodotto bancario che indirizzi le sue necessita
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Banking on Analytics

La soluzione IBM per le banche

Behavior-based
Customer Insight for Banking
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La componenti della soluzione IBM Behaviour-Based Customer Insight per le banche
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| vantaggi della soluzione in fase progettuale

Gli asset gia disponibili nella soluzione accelerano i tempi di realizzazione, in

particolare per le fasi di Modelling e di Evaluation, riducendo conseguentemente il
Time to Market
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