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E difficile associare le diverse interazioni possibili a un singolo cliente
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Le 3 sfide per il Marketing Finanziario

- Unire i dati

Aggregare dati di marketing e informazioni

sul consumatore per creare campagne
mirate e offerte in tempo reale.

Integrare dati sparsi in
diversi sistemi

— Coinvolgere il pubblico

Creare esperienze
personalizzate per il cliente

v iy Orchestrare un’esperienza multicanale,

_* personalizzata e rilevante per il cliente.
[Con offerte tempificate, interazioni
rilevanti ed esperienze coordinate].

Dimostrare il Marketing ROI

MM " = Analizzare i risultati
® @ . Attribuire ricavi ad iniziative di marketing
“ e dimostrarne il ritorno sull’investimento
(ROI).
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Oracle Marketing Cloud’s Data Management Platform

Aggregare dati di marketing provenienti da diverse fonti per ottimizzare le attivita di marketing
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Connessione di dispositivi e interazioni di canale
per una associazione ai profili dei clienti

Desktop

ID GRAPH Dati CRM o di acquisto
Web mobile

Social
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Data Management Platform:
Principali casi d’'uso per un’azienda bancaria

N

ACQUISIZIONE CONVERSIONE RETENTION

Prospecting: Trovare clienti ideali anonimi con Retargeting: Stimolare il traffico sul sito Email: Aumentare i ricavi incrementali
modelli di Look-Alike e il completamento di form online di tramite campagne di Cross-Sell e Winback
ricontatto
Search: Creare bid piu intelligenti sui motori Social: Mantenere un dialogo bidirezionale
di ricerca con Rich Audience Data Ottimizzazione sito web: Personalizzare con il cliente
I'esperienza sul sito in base al profilo
Dynamic Creative Optimization: Dare piu cliente
rilevanza ed efficacia ai messaggi
personalizzando le creativita Product Recommendation:

Personalizzare i prodotti correlati in base
alle preferenze dei clienti

ORACLE
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3 casi d’uso per il Retail Banking

e e
USE CASE 1 USE CASE 2 USE CASE 3
AUDIENCE CROSS/UP-SELL OTTIMIZZAZIONE
EXTENSION BUYING

Ottimizzare le
performance di
campagna
attraverso I'analisi
del dato nella
piattaforma di Web
Analytics

Ampliare la propria
customer base
intercettando prospect
con caratteristiche
simili ai propri
segmenti interessati

allacquisto di un
conto giovani

ORACLE

offerte

commerciali, in oftica
cross/up-sell, sui conti
comenti sulla base di
una madgqgiore

conoscenza del propr

i Personalizzare le
utenti/clienti
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3 casi d’uso per il Retail Banking

USE CASE 1
AUDIENCE
EXTENSION

Ampliare la propria
customer base
intercettando prospect
con caratteristiche
simili ai propri
segmenti interessati
allacquisto di un
conto giovani
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Copyright © 2015 Oracle and/or its affiliates. All rights reserved. |

10



Caso d’'uso 1 — Audience Extension
Step 1
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Caso d’'uso 1 — Audience Extension

Step 2
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Caso d’'uso 1 — Audience Extension
Step 3
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Caso d’'uso 1 — Audience Extension
Step 4
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Caso d’'uso 1 — Audience Extens

Step 5
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Caso d’'uso 1 — Audience Extension
Step 6

; DETTAGLI INTERAZIDMNE

Proswenienza ded atl Device
L | % i
t1sti |2nd | 3rd ; :;E
I"___.-I !"___.-' [Ra—— I|. .I

r = > Dmsidon jdobls

=y parly pacy

Locallzzazions del dati  Plattaforma
(ot Y
I i
L
In ams o Wb o T o]
ErmEEy
Tipologla di datl trattat
T |""'= f-..:'-“l
ELE-I h_f!é:!! i"‘\-"._.
Somr-  hEvigmiora  Inimrasorss
Jare
Touwch point
[ it B ettt T T 1 ==
i=if{ea e i
S [1:] | - F- | Paid Sracied Rosia
il s sasrdh

CRM CREAZIONE DE DISPLAY ATTERRAGGIO ADV BU
IMPORT EEGMENTO ADN SUL SITO TWITTER

O ieriniainn Siabe e smnnasntaasacnied cu gl buccnennide bes semssadiciiarniiarniicii i rrstainiarinireee

Lurente afterra
nugvamente su

viaggiointesta.it e finallzza
i1 processo ai conversione
sottoscrivendo N conto

Young

CONVERSIONE
DA MCEILE

Copyright © 2015 Oracle and/or its affiliates. All rights reserved. |

o ererressareans



3 casi d’uso per il Retail Banking

USE CASE 2
CROSS/UP-SELL

offerte

commerciali, in oftica
cross/up-sell, sui conti
comenti sulla base di
una madgqgiore
conoscenza del propr

i Personalizzare le
utenti/clienti

ORACLE

Copyright © 2015 Oracle and/or its affiliates. All rights reserved. |

17



Caso d’uso 2 — Cross/up sell
Step 1
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Caso d’uso 2 — Cross/up sell
Step 3
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Caso d’uso 2 — Cross/up sell
Step 4
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3 casi d’uso per il Retail Banking

ORACLE

————————————————————————————————

USE CASE 3
OTTIMIZZAZIONE
BUYING

O

Ottimizzare le
performance di
campagna
attraverso I'analisi
del dato nella

piattaforma di Web
Analytics
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Caso d’uso 3 — Ottimizzazione buying
Step 1
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Caso d’uso 3 — Ottimizzazione buying

Step 2
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Caso d’uso 3 — Ottimizzazione buying
Step 3

l DETTAGLI INTERAZIONE

Prowsnlenza del datl Dawice
P - J—— O S as Sma e s o o s Saenni e Gt 4 o 604 DA
'1!: .E""i :3'dj =|;i1. | ﬂ Gl Ltenti che rientrano nef
b o= | T L-.-.-_ll - -
o - - segmento Mentiicatc nelia
Ty p-'h' P DI.P ahinterno della
pagine gel nsukat' o
Locallzzazions dal datt  Phattalorma ricerca, visualizzano
r--—t . - Fannunclo sponsoizzaro
- A
___.-' -'---'. CUN i S—
[0, T T Waub fu ¥
AN
TipHogia di dat] traftat
i I----'i r:'-“l
ELE-I -.____! i‘."'\-".
Iomc-  Ravigoiora  ieewchors
Jare
Touch point

O () () e

a S & Paid Seaciml =i
pubbllon s samr=h

Copyright © 2015 Oracle and/or its affiliates. All rights reserved. |




Caso d’uso: Upsell/Cross-sell su clienti esistenti

Promuovere nuovi
prodotti/servizi su qualsiasi
device/laptop etc

Attivare i dati tramite siti di

: Ingaggiare il pubblico,
terze parti (es. Sole 24 Ore) promovuore tramite social
e creare Advocate.

Contenuti dinamici in seguito
a piu visite sul sito

. » ’ romuvendo servizi/ prodotti
Fare leva sui dati per & gggiuntivi ’

identificare il pubblico
target ideale

Audience:
Cliente esistente = si
Rischio basso = si
Proprietario auto = si H Dato di terze parti
Assicurazione = no

Tutto Tondo Campagne email per
promuovere
assicurazione auto
email campaigns

Attivare i dati per

Ottimizzazione sito/ Prodotti La conversione avviene su

correlati molteplici canali e device

ORACLE
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Caso d’uso: identificare clienti interessati a specifici servizi

ACQUISIZIONE CONVERSIONE

RETENTION

CREDIT CARDS

Get thecard

NAME

EMAIL ADDRESS

ADDRESS

TELEPHONE

0

Punti bonus
MilleMiglia se ti }
registri ora

RICHIEDI

Trovare utenti anonimi Antonio riceve una pubblicita online Antonio compila i primi
che stanno ricercando un personalizzata per un bonus punti fedelta dati per aprire il conto
conto corrente con spese se si registra per richiedere un conto

basse corrente online

ORACLE

Copyright © 2014 Oracle and/or its affiliates. All rights reserved. |

Congrats, here are your
bonus air miles — on us!

Antonio riceve una mail sulla
conferma di apertura conto.
Dopo l'apertura, Antonio viene
inserito in campagne di up-sell.



Caso d’uso: personalizzare le offerte in base al profilo cliente

Get the card

% PiU’ PUNTI
DOVE
SPENDI

STUDENTE

PIU’ MIGLIA
PER EURO
SPESO

} nﬁ> v )

VIAGGATORI BUSINESS

LA CARTA
PER LA
FAMIGLIA

FAMIGLIA

ACQUISIZIONE ATTIVAZIONE CONVERSIONE RETENTION

C)RACLE
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Ri-ingaggiare clienti potenziali e trasformarli in advocate

Additional 500 Loyalty Miles

NatBank.com

Antonio comincia la

registrazione per RICGV(_B una
I'apertura del conto promozione su
Facebook

corrente ma non la
completa

ORACLE’

CREDIT CARDS

Get thecard

NAME

Jack Jones

EMAIL ADDRESS

jackjones@jonesinc.com

ADDRESS.

555-555-5555

TELEPHONE

555-555-5555

Completa la
registrazione

WiR T TE2AM

&W proned

Ho appena
ottenuto 100
MilleMiglia
Grazie

@natbank!

123 45 6 7 8 90
-/ () s & @ "
e

Condivide I'esperienza
positiva su Twitter
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Create Audience
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Audercs Composition
Inciu
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Sfruttarei dati social con la
DMP per comunicare offerte
speciali a clienti che hanno
interagito con la banca su
Twitter, Facebook, etc.



Sfruttare dati di terze parti per il SEM

Construzione del target
nella Data Management

— Platform

Jreate Audience

oracLe - | — M  Eta: 30-50
"""""""""""" oo 1 Introiti:
- . M 50,000 — 100,000
ol S ] Cliente Esistente= si
| e [V Ricerche passate su Google
B su mutui per acquisto casa

. mortgage

Web Shopping News Videos Images

Raccolta di informazioni

About 3,710,000 results (0.36 seconds)

sul target potenziale

Mortgages Designed For You - NatBank
www.natbank.com/Mortgage-Loans ¥ (877) 705-3936
Find the Best Loan From America's #1 Online Lender - Call Today!
Highest Satisfaction for Mortgage Origination, 2010-2014 - J.D. Po!

NatBank has 126,063 followers on Google+
First Time Home Buyer Refinance Your
FHA Home Loans 5-Year ARM |

Indirizzare clienti esistenti con

campagne Pay Per Click

ORACLE
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CHECKING SAVINGS LOANS MORTGAGE CREDIT CARDS

IL MUTUO PER LA
TUA CASA AL
PREZZO PiU’ BASSO

SCOPRI DI PIV’
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Oracle Bluekai Security & Privacy
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Data Security - Overview
Oracle BlueKai DMP: Politiche restrittive di Privacy e Security

e Riferimento del mercato
* Strumenti di controllo evoluti n

* Protezione e certificazione di Oracle

i i

Oracle is committed to promoting data privacy and security for our customers, partners, and employees around the world
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Oracle DMP = Dati anonimi

ORACLE" | bluekai

Oracle BlueKai usa esclusivamente dati anonimi per
consentire la classificazione, I'analisi e il targeting dei
potenziali clienti senza compromettere I'identita
individuale in ogni sua forma. In realta aiutiamo i nostri
clienti a raggiungere le persone attraverso | devide da loro
usati, ma non le persone stesse.

BlueKai individua “Profili” non individui.

La sicurezza del dato con Oracle DMP & garantita (la
piattaforma Oracle DMP e aderente e certificata infosec e
attualmente in uso presso i maggiori brand finanziari del
mondo).

Aderiamo alle indicazioni della Commissione Europea in
termini di Data Security e Privacy, implementando le
direttive del Garante per la protezione dei dati personali.
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Privacy del consumatore

* BlueKai non permette il trattamento e la memorizzazione di Personally Identifiable
Information (PIl)

— Nome, indirizzo, telefono, Credit Cards, ecc.

— Indirizzo Email, Username, NDG o qualsiasi informazione che possa identificare una
particolare persona, anagrafica o Rapporto (Conto Corrente, Posizione, ecc...)

* BlueKai non permette il trattamento e la memorizzazione di dati di minori
— Non trattiamo e memorizziamo informazioni di minori di 18 anni
— Compliance con COPPA (Children online privacy protection)

* BlueKai non permette il trattamento e la memorizzazione di dati Personal Health
Information (PHI)

— Storia medica/anamnesi, Assicurazioni

* BlueKai non permette il trattamento e la memorizzazione di dati riferiti a Payment
Card Industry Information (PCl)

— Credit Scores, Credit Card Information

* BlueKai non permette il trattamento e la memorizzazione di dati “Sensibili”:
— Race, Religious Beliefs, Sexual Orientation, etc.

ORACLE" | bluekai
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