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von Such- und Kl-gesteuerter
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Daten verandern jede Branche, aber wohl keine so so stark
wie das Finanzwesen. Finanzinstitutionen basieren in
ihrem Kern auf Daten. Daten Uber ihre Kunden. Daten Uber
die Markte. Daten Uber Richtlinien und Risiken.

Die Datenexplosion der letzten Jahre bietet auch
Finanzdienstleistungsunternehmen ungeahnte
Méglichkeiten. Was friher eine Option war, ist heute durch
den Aufstieg kunstlicher Intelligenz Voraussetzung. Neue
Forschungsergebnisse des Economist ergaben, dass
Finanzdienstleistungsunternehmen sich auf Kl verlassen,
um ihr Geschéft radikal zu verandern und die nachste
Wachstumswelle voranzutreiben. Diejenigen, die dies nicht
tun, fallen zurtick und kénnen kaum aufholen.

Und das sind keine Zukunftsprognosen.
Finanzdienstleistungsunternehmen investieren schon
heute in KI. Von den 200 befragten Geschaftsflihrern und
C-Suite-Fuhrungskraften kam deutliches Feedback:
Kinstliche Intelligenz wird Finanzdienstleistungen
transformieren. Bereits jetzt messen knapp 40 % der
Finanzinstitute den Erfolg von Kl an ihrer Fahigkeit,
Betrug aufzudecken und zu reduzieren.

Diese Transformation wird sich auf jeden
Geschaftsbereich der Finanzdienstleister auswirken.

34 % der Befragten rechnen damit, in den nachsten Jahren
Kl zu verwenden, um die Betriebskosten erheblich zu
senken, 27 % wollen Kl nutzen, um neue Produkte und
Dienstleistungen zu entwickeln, 25 % planen, die
Technologie zu nutzen, um neue Markte, Regionen und
Branchen zu erschlieBen und 25 % geben an, ihre
Innovationsstrategie basierend auf Kl zu andern.

Die Mdéglichkeiten, die Kl im Bereich
Finanzdienstleistungen bietet, sind enorm, aber
gleichzeitig besteht auch ein hohes Risiko, zu scheitern.
Vom regulatorischen Risiko bis zum mangelnden
Bewusstsein der Fihrungskrafte flr wichtige
Anwendungsfalle, stehen Unternehmen vor einem
schwierigen Weg in die Zukunft.

Die Bewaltigung dieser Herausforderungen erfordert
eine Kombination aus mutigem, innovativem Denken
der FUhrungsetagen, einem unternehmensweiten
Kulturwandel, der Einfihrung modernster Technologien
und einer revolutionaren Kompetenzverbesserung der
Mitarbeiter im gesamten Unternehmen.

ThoughtSpot ist eine Such- und Kl-gesteuerte
Analyseplattform der ndchsten Generation. Mit der
Verarbeitung nattrlicher Sprache (NLP) erméglicht die
Suche Konversationsanalysen, mit denen jeder schnell
und einfach auf detaillierte Erkenntnisse zugreifen kann.
SpotlQ, die KI-gesteuerte Erkenntnis-Engine von
ThoughtSpot, erkennt automatisch personalisierte,
relevante Erkenntnisse, die in Milliarden von
Datenpunkten verborgen sind, und bietet Nutzern z.B.
Erkenntnisse durch Anomalieerkennung, Trendanalyse
oder vergleichende Analysen.

Erfahren Sie, wie 5 fihrende
Finanzdienstleistungsunternehmen - von
Privatkundenbanken tber Investmentbanken bis hin zu
Versicherern - ThoughtSpot nutzen., um die Chancen
von Kl heute optimal zu nutzen und ihre Geschéfte
zukunftssicher zu machen.
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Den Innovationsansatz transformieren ) rorseunen Rennen
o

und Kundendaten
Suncorp verbessert das Endergebnis und die Effizienz seiner Arbeitsablaufe

durch aufgedeckte Anomalien bei Forderungsfallen 600
Suncorp ist eins der groBten Finanzdienstleistungsunternehmen Australiens. Mit Millionen von Unbearbeitete
Kunden und jahrlich Hunderttausenden von Schadensforderungen hat Suncorp erhebliche
Ressourcen aufgewendet und unzahlige Stunden in die Bearbeitung dieser Forderungen
investiert, um Anomalien und potenziellen Betrug zu identifizieren und das Risiko fur ihr Portfolio @ $4M +
zu bewerten. Mit einem veralteten Bl-Toolsets, das aus Performancegriinden die Aggregation ~-

Forderungen identifiziert

von Daten erforderte, gingen AusreiBBer in der schieren Masse der Forderungen verloren, so dass Einsparungen bei der

dieser Prozess nicht Uberarbeitet werden konnte. In einem Interview mit australischen iTnews Einfilhrung neuer Technologien
sagte der Principal Information Architekt David Babich: ,Jedes Mal, wenn jemand eine Frage
hatte oder auch nur eine einfache Frage innerhalb unserer Organisation andern musste, war eine “ 9 M i”ionen
technische Antwort von unserem Hauptdatenburo nétig... unsere Endbenutzer hatten nicht die

Tools oder Fahigkeiten, um diese Anderungen selbst vorzunehmen. e

Suncorp musste sein Forderungsmanagement grundlegend erneuern. Um dies zu erreichen,
kam flr Babich und sein Team nur Kl in Frage. Sie fuhrten SpotlQ, die KI-Engine von
ThoughtSpot, ein, um die AusreiBer in ihren Forderungsdaten besser zu verstehen. Mit SpotlQ
konnten Mitarbeiter im ganzen Unternehmen Erkenntnisse zu Fragen gewinnen, die sie nicht
einmal gestellt hatten, und so schnell MaBnahmen ergreifen. ,Wir sehen, dass innerhalb einer
Minute nach den SpotlQ-Sitzungen das Telefon abgehoben wird, Listen an Personen versendet
und echte MaBnahmen ergriffen werden, die zu echten Verdnderungen flihren”, so Babich. Die
kunstliche Intelligenz von SpotlQ stellte sofort fest, dass bestimmte Agenten unverhaltnismaBig
viele Forderungen genehmigten oder zu lange brauchten, um eine Forderung zu genehmigen.
Mit dieser Funktion identifizierte Suncorp fast sofort knapp 600 unbearbeitete Forderungen. Dank
dieser Erkenntnis konnte Suncorp seine Lésung beschleunigen, Millionen einsparen, indem
unbearbeitete Forderungen abgeschlossen wurden und ein viel schnellerer optimierter und
transparenter Workflow implementiert werden konnte.
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Betriebskosten senken

Cetera senkt seine Kosten und steigert gleichzeitig die Produktivitat von Vertrieb
und Geschaftsbetrieb durch eingebettete Suche und Kl fur Kundenanalysen

Die 15.000 Finanzberater der Cetera Financial Group sind stark auf Daten angewiesen, um
Dienstleistungen flr ihre Kunden bereitzustellen, neue Produkte zu finden und zu liefern und
letztendlich ihr Geschaft zu fihren. Um diesen Beratern die erforderlichen Erkenntnisse zu

liefern, war ein wesentlicher manueller Eingriff erforderlich. Analyse-Profis mussten
benutzerdefinierte Dashboards und Berichte erstellen, die dann heruntergeladen werden konnten.
Die Komplexitat bei der Wartung dieser Berichte sowie die Zeit und die Ressourcen, die nétig
waren, wenn neue Fragen Veranderungen erforderten, resultierte in hohem finanziellem Aufwand
fur Cetera.

Cetera hat ein neues Beraterportal gestartet, um diesen Finanzberatern die Moglichkeit zu
geben, die umfangreichen Daten von Cetera direkt zu analysieren. Das Portal basiert auf
ThoughtSpots Such- und Kl-gesteuerter Analyseplattform und war firGeschaftsanwender so
einfach, dass sie ihre eigenen Fragen quasi sofort beantworten konnten.

Dieses Portal bietet Cetera einen entscheidenden Wettbewerbsvorteil, um Berater zu gewinnen
und zu binden. Cetera sorgt flr Zufriedenheit bei seinen Beratern und hilft ihnen dabei, ihr
verwaltetes Vermdgen und den gesamten Kundenstamm zu vergréBern und gleichzeitig mehr zum
Geschéftsergebnis des Unternehmens beizutragen. Das Analyseteam konnte die Zeit bis

zur Erkenntnisgewinnung verklrzen, indem der Datenzugriff im gesamten Unternehmen verbessert
wurde. Durch die Bereitstellung von Analysen fur ihre Finanzberater Gber ein KI-gesteuertes Portal
hat Cetera Einsparungen von 2,3 Mio. USD pro Jahr durch Produktivitatsverbesserungen und
geschatzte Einsparungen von 1 Mio. USD bei den IT-Betriebskosten flr die Portalentwicklung
prognostiziert.

15.000+

Finanzberater

S$3,3M+

Voraussichtliche
jahrliche Einsparungen

Produktivitat und
Entwicklung

Nutzer: Berater, Vertrieb,
Geschaftsbetrieb

Marktwertaktiva und
Provisionserl6sdaten
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RBC

Neue Markte erschlieBen

Die Royal Bank of Canada erweitert Werbeaktionen durch sofortige Einblicke
in die Kampagnenleistung

Die Royal Bank of Canada, eine der 25 weltweit flihrenden Banken mit Niederlassungen in

36 Landern, verflgt tber Millionen von Kontaktpunkten mit Kunden tber verschiedene
Marketingkampagnen, mit denen sie Produkte bereit stellen, ihre Kunden bedienen und das
Wachstum vorantreiben kann. Wie fir die meisten Banken gehort die Kreditkartenabteilung der
RBC zu den profitabelsten des gesamten Unternehmens. Sie erzielt im Vergleich zu anderen
Produkten der Bank mehr als das Doppelte des durchschnittlichen ROL.

Die Marketing- und Kreditkartenteams flihren Dutzende von Werbeaktionen durch, um die
Akzeptanz zu férdern. Dem Kreditkartenteam standen riesige Datenmengen zur Verfigung.

Die Kreditkarten selbst liefern viele Daten von der Transaktionshistorie bis hin zum Customer
Lifetime Value, wahrend Marketing- und Werbekampagnen zusatzliche Daten bereitstellen.

Das Credit Card Services Team hatte jedoch Schwierigkeiten, seine Kampagnenperformance zu
verstehen und Fragen zu beantworten - z.B. welche Angebote den gréBten Umsatz generierten
und an welche Kunden sich neue Angebote richten sollten.

Sie setzten daher ThoughtSpot ein, um die Entwicklung eines datengesteuerten Ansatzes fur die
Zielgruppe der leistungsstarksten Markte und die Erweiterung der Préasenz ihrer Kreditkarten zu
vereinfachen. Zuvor mussten Fluhrungskréfte zwei Wochen warten, bis ein Analyst einen Bericht
Uber die Kampagnenperformance erstellt hatte. Die meisten wichtigen Entscheidungen wurden
verzdgert oder blind getroffen, weil der Zugriff auf Daten fehlte. Mit ThoughtSpot kénnen jetzt Gber
200 Vermarkter und ihr Fiihrungsteam Kampagnenstatistiken wie Konversionsraten,
Kundenproduktmix, Lebenszeitwert von Konten und Gesamt-ROI selbststandig analysieren - und
zwar augenblicklich.

Einblicke in diese Metriken haben dem Team geholfen, zu identifizieren, welche neuen
Kreditkartenprogramme gestartet und welche beliebten Programme Uberarbeitet werden mussen.
Mit schnellen, detaillierten Erkenntnissen kénnen Marketingfachleute Top-Kampagnen
identifizieren, um deren Gesamteffektivitat oder ihre Kreditkartenwerbung zu verbessern.
Flahrungskrafte kdnnen jetzt sogar innerhalb von 2 Minuten ihre eigenen Fragen zu
Kreditkartenaktionen beantworten, statt 2 Wochen auf einen neuen Bericht zu warten.

Top Views by Page

200 Nutzer

Marketing,
Kreditkartendienste

Aus 2 Wochen
werden 2 Minuten

Erkenntnisse in klrzester Zeit

Identifizieren der besten
Moéglichkeiten fir neue
Kreditkartenaktionen mit
datengesteuerten Erkenntnissen

17 Millionen

Kunden weltweit

Geschéftsbetrieb

36 LAndern
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Neue Produkte und Dienstleistungen
entwickeln

Die Bank of the West bietet ihren Kunden Hunderte von Produkten und Dienstleistungen an. Bei
so vielen Dienstleistungen und fast 2 Millionen Kunden war es eine Herausforderung,
sicherzustellen, dass jeder Kunde das beste Produkt bzw. die beste Dienstleistung erhielt. Den
Vermogensberatern der Bank of the West (BOTW) fehlte der Zugang und die Sichtbarkeit, die
sie innerhalb der ,Wallet Share” fir das Portfolio der Bank benétigten, um die ihren Kunden
angebotenen Produkte und Dienstleistungen strategisch zu erweitern. Sie brauchten eine neue
Méglichkeit fur die Berater der Wealth Management Group, um neue Dienstleistungen und
Produkte korrekt zu bewerten und ihren Kunden direkt anzubieten.

Mit ThoughtSpot kédnnen Vermbgensberater Kunden jetzt nach Produkt, Geschéaftsbereich,
Standort und vielem mehr segmentieren, um Méglichkeiten fur Cross-Selling und Upselling von
Produkten und Dienstleistungen zu identifizieren. So konnte die Bank of the West das
Kundenerlebnis durch personalisierte, zeitnahe Erkenntnisse im Bereich Kundenanforderungen
verbessern und die fur Kunden relevantesten Produkte und Dienstleistungen optimieren. Dies
hat ihnen letztendlich dabei gehofen, den Umsatz mit neuen Produkten zu maximieren und ihr
verwaltetes Vermogen zu sowie den Customer Lifetime Value zu steigern.

Kundenprofildaten

Verbessern des
Kundenerlebnisses und
des Net Promoter Score

Steigerung des verwalteten
Vermdgens, des ,Wallet
Share” und des Customer
Lifetime Value

537

Privatkundenstandorte

1,95 Millionen

Kunden



monatliche Delinquenzrate letzte 18 Monate  mittlerer Westen vs. Osten

Rate(east), by Monthiy Date

T Dete >=10/01/2018 < 08/01/2...

200w

Deinquency Ratedsast) & Delinquency Rategmiduest)

Montniy Date 1
@ Dalisquoncy Ritetesst) @ Doingusncy Rtolrichwost)

Motwhat you expected? A

FORTUNE 50

GESCHAFTSBANK

Betrugsfalle reduzieren

Fortune 50 Bank reduziert Betrug mit detaillierten
Self-Service-Analysen auf Kl-Basis

Das Team flr Risikominderung und Betrug bei dieser Fortune 50 Bank verwendet KI, um
Kunden-, Produkt-, Gewinn- und Provisionsdaten zu analysieren und Moglichkeiten zur
Betrugsbekédmpfung zu finden. Indem sie wichtige Verhaltensweisen und Trends identifizieren,
kénnen sie Probleme schneller melden und ihren Kunden ein sichereres Erlebnis bieten.

Das vorhandene Toolset war fir Anwender aus den Fachabteilungen zu kompliziert und zwang
sie, sich bei der Erstellung ihrer Berichte auf die IT zu verlassen. Das Erstellen neuer Berichte
dauerte 8 Wochen, und es dauerte noch langer, sie auf Dashboards zu platzieren.

Mit ThoughtSpot konnten die einmaligen Dashboards um 80 % und die Berichtsanfragen des
Risikominderungs- und Betrugsteams um 60 % reduziert werden. Jetzt kann jeder seine
eigenen Fragen beantworten und schnell einen Drilldown durchfiihren, um eine
Ursachenanalyse auszufthren. Das Team flur Risikominderung und Betrug bewertet das Risiko
flr die profitabelsten Kunden mit Fragen, die sich mit Eigenkapital und Risiko nach Kunden,
Top-Kreditnehmern, Haufigkeit der Anmeldungen nach Standort und mehr befassen. Sie
untersuchen Trends wie, wo und wie oft sich Kunden in ihre Konten einloggen, um Betrug
schnell und effektiv zu identifizieren und zu verhindern. Durch die Méglichkeit fur
Betrugsanalysten, Fragen selbst in Echtzeit zu beantworten statt 8 Wochen auf einen neuen
Bericht zu warten, konnte das Team flr Risiko- und Betrugsbekdmpfung etwa 2 % mehr
betrligerische Anmeldungen im Zusammenhang mit digitalen Zahlungen identifizieren und so
der Bank viele Millionen Dollar pro Jahr einsparen.

Q

100 Nutzer

Team fur Risikominderung
und Betrug

Portfoliorisiko, Rentabilitat,
Website-Login,
Online-Transaktionsdaten

mit Self-Service-
Analyse

werden aus 8 Wochen
Minuten

80 %
Reduzierung einmaliger
Dashboards

60 %
Reduzierung von
Berichtsanfragen
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