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Kanden.Sie lhre Kunden? Wenn ja, wieviele?




Welche Bedarfe haben die Kunden? Kennen Sie
die Bedarfe ihrer Kunden?
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Kundenkontakt -Wen, womit, wie, wo, wann?
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Kundenkontakt — Always on, auf allen Kanalen,
wo der Kunde es wunscht...
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Kunden - individuell und selbstbewusst...




Ideale Welt - Alle Kunden bekommen zu jedem
Zeitpunkt eine individuell-passende Ansprache
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Vertrieb in Banken hat sich verandert und

. . . .. £2TRUUCO
muss sich weiterhin verandern
Bankvertrieb Bankvertrieb
Heute Morgen
Produktzentriert + Expertenbasiert Kundenzentriert + Datengetrieben
Produkte werden dem Kunden angeboten, um als Dem Kunden werden Produkte angeboten, die

Losung in einer bestimmten Situation zu dienen. Die aufgrund seiner spezifischen Verhaltensweisen jetzt

Produkte werden zum Kunden ,gepusht”. zu ihm passen konnten. Die Kunden werden zu den

Produkten hingezogen — ,gepullt®.




Buzzword-Themen & datengetriebener Vertrieb
- Smart Data im Zentrum als Schlusseltechnologie

£3TRUUCO

Digitaler

Vertrieb

Quantum
Computing




Buzzword-Themen & datengetriebener Vertrieb
— Smart Data im Zentrum als Schlusseltechnologie

£3TRUUCO

\ l 2-speed
IT

: 4&,@#‘
.
Digitaler
Vertrieb
Quantum
Computing



e

EXR

ey

Paae
HE! n\i

~‘..... R
@z‘ @ mlhullmi,.']

C /‘.-

RS
AASSATEEEI]
m I AT R TLEEE]
li‘ii\lll

s

B

1

[Hi 95 '

B DB A
H.mu'ﬁmﬂm' j4esm B

aummmmm“ s =
2 G AR mvu"\\\Gﬂm‘mrl

e « WINEEIP ‘u@

2A -M»b ‘_—V e e

frmmrmmmwmm’ﬂl

HIH

pa LS = VI | (2. 777
m 0 YA ol dn -

n e

[
)

™

3¢

B e, £ B BACED SR T
v
—
=

g

imnB AN
(AR RERAR!
Tl nEpunl]

_;{Hl

\.\&“

,\cvu

-
x

ey § A SN S o m—

| WVA o |
)
ad S

<y
—=8_ YYE pan

= ey
[ B )
i =W

wnenen =

et J—— YRV TR LR W]

" n:ltl -
"‘""’l l‘umv AT

7 ]
L2 ﬂ"lil'lﬁe[,.,dﬁﬂ*"-""—' o nleihd 2p
Drmng ap w

O155:s5 562092 W
AR\
P Or RS e e I PR I S

L ] BN Y

3

ﬂ-:,_p...
1P,

2

l

Eappnpenni!
L anl=vie

(28]

Wn.,ym m om &
T = g2l N1
S rmmuner moosad o .:f/'

] v el
”’1' !:!IE:'
a9 1t
,ﬁ nfuuui AL
vm&l ll ol 01
l‘-;!:""' (g
pEEBY ll;-"- e
Tﬂ[ [“"" -

-uad
(1]

firtary A

jenimmy
ey

At

Y‘

- “|\|\‘kx\‘|“‘j
(NN
~T NN L IO Y

- \
L BN

el ".’-‘
=
-

Ao
> g

RS T % ¢ T S
’ e
E—— ] U )
TN w85
ST A e L LR

~Swrasbdazace :ta.!.u-mmnwmonlmmn

.
1

— AV UNTLYCRS i-

m
.

o nELE =Dl g
= e
EINALA W0 )

e —— = SN ] AN =N g [len.\
2 o = WL
=) F R

E— R NCT PTACYNE WA

SEaEE @D
an

TLTMIZD 2RUELCT HE SEINSY/cesEomms = W 0

==nECialnul

—

a0
ad“‘( Fnﬂ

w1 9‘:‘ pae
'

———— W ‘l"| | 240 )

XL

Sy, Yo gy
“A) L]
g wan ™ “ﬂcm,

|
'W:m.,

’{
,A5e
”,,n\l e

e "Zf:

=

mu

>
1

(2w

Aol
p pufd

[ R

"!!Jan%

- .’., | l?‘m.
T

on ‘ l!mu,

(- ;It N 2=y

| N[

-
]
DE2 =ADAS QO B EEEBaR

'r‘\ =
£ 1V ==

,
I e

Syat

F e aNA
NFECp R PR A

K
I\“
;\\
a
Wy,

w

~ <

- - —-—-———————————————eeeeeseeeeees) GEv U W IFming

A5 &iv2id v IR EIECI=w

EBFEFRBOTFIITD

¢ R
U b
Wl ' I

b
4




<

wr
-
P
C
C
0
o

wlyua

-y

EaTR

’_)_}
v

U]

0

A

A SN RINN Y

e

a1
AlmERw
Arm |
imnB AN
(AR RERAR!

lIIlIlIIIII
L AASASE@mE]

L

=

L N
L ]
L]
-

=]

-

1=

e e £ R BAICED SR

: P
1o+ ,”"ﬂ(“" i hm :'.uls i p‘!l\i\w
som aummmmmuh

uu)U;,Y'\\\ \15 'm‘m[u N

‘® X @ e ,(f,md!:! m”mr,[Hmv ‘g)mr
7 A uV“ oAU L ‘r =¥ nenKIN T EII

f.ﬂmmrmuuﬂwmb’f

it

LAY R A [TITLEE!

AR BAAUm ASR maD

»
-
e
oy
»

2RI NENY &Y
= '\- A
] v KAl L

oy

. i
3 ol
w"uy Moo [y

iy )
- IJ' ,”0( A/A Eam nleind 3g

.'

COYS5s3&56202W
P O IR S T p——YVE XY P S

B '\fm}@l_
21 A e

Lapl=wiln

| B O\

.m"-. o2 K@ T
5 <l

- | ' — y m e a1
é F i w11 \ ), = AW
4," A A 1] V. ) = 1T ‘ i, _-
S ommumaer moemsa D « ' g 0 ’ \ \ Z
PRasREsciioy A0 M 003150 2 s gl ﬁﬂ 722
[ R YerapYE: ;:'.."" ! 7 e i ' I)I.
onimenietis—— | T

=t IRy A

o

BLN R UL

[

qeimmy
\ LT NN

}

e JILLLLA A
8)
2
L)
oLk

e

VAR RUALE

e

B
O

o
p

-
( mo

o YR

[r—
)

e WY
il )

ey q | M) P p—

=l YYE Ram

-
| 8

¢
=
.

\

FEL N R AL

T FNTE BN
A=Al g P n,;

INSTE@E N
.
e e

%.':::

H

TRUUCO - die Smart Data Company —
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Truuco - datengestutzte Kundenbearbeitung

'S

P

Bedarfs-
affinitaten

i

— Ermittlung des Bedarfs

— Ermittlung des Potenzials

— Bestimmung der
Auswahlgrinde flr
Ansprache und Content

NN
P

Produkt-
affinitaten

i

— Ermittlung der
Produktaffinitaten

— Ermittlung des Potenzials

— Bestimmung der
Auswahlgrinde flr
Ansprache und Content

N
U

Impulsmanager
Next Best Action

i

— Anlass / Ereignis

— Recommender Systeme

— Kundenindividuelle
Priorisierung

— Bankindividuelle
Priorisierung

— Richtige Kanale

— Richtiger Zeitpunkt

£3TRUUCO
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End2End- Micro-
Losungen marketing

i

Standardaktionsplane ographie
Richtiger Anlass halten
Passende Ansprache text

Passender Content
Einfachheit der Lésungen
und Tools

cro-)Segmentierungen
ut fur automatisierte
prache und auto-
tisierten Content



£3TRUUCO

Data Science - Bedarfs- & Produktaffinitaten

A

Training Monitoring

Bereinigung, Vor- Training und Deployment und Wartung Uberwachung der Leistung
verarbeitung und Optimierung von ML- von Modellen in Produktion von Modellen und
Exploration von Daten Modellen Systemen



Paradigmenwechsel durch Impulsmanagement - £ TRUUCO
von Produktkampagnen zur laufenden kundenzentrierten Interaktion

Vorbereitung Kundenansprache Kundenansprache & Abschluss

Produktorientierte Kampagnen-
planung in fixen Zeitraum

a « Manuelle Zielgruppenselektion
& S Vertriebs- ’ Gestaltung Selektion . Beratung & Ll auf Basis von Erfahrungen
idee / Anlass Kampagne ’ Zielgruppe ’ Ausspielung ’ Abschluss ’ Erfolgs * Regelbasierte, fest definierte
Ohne messung : .
Ausspielung der selektierten
Smart Data
Kunden

Closed Loo
P — Kontinuierliche Identifikation von
O U Kundenbedarfen

B:nkindividueﬂe .
Npassungen Vorkonfektion der Kunden-

Kundenindividuelle Laufende ansprache (passender Bedarf
Konstantes Priorisierung durch Kontex- Erfolgs- Zugangsweg, Content)

£3TRUUCO — 0

Erkennen Next Best Action-Logik o Beratung &
&3 von Bedurf- < tualisierte Abschluss messung & « Kundenindividuelle Priorisierung
© nissen Ausspielung Optimierung - T

Moglichkeit Erganzung (O{[ET-TeliWele])] - Automatisierte und individuell
temporarer Kampagnen kontextualisierte Aussteuerung

Zielbild mit s ¢ o * . o  derimpulse -

Smart Data SD-Modelle  Impulsmanager (inkl. vorkonfektionierte Aktionspléne) Impulsmanager ° [ntuitives Erfolgsmonitoring mit

und Tools o Dashboard

von Truuco




Next Best Action

Kunden-

[
()
(o)}
c
=

=)
©
{1
[}

01]

Produkt-

ansprache

Q
(=
o
Hy)
i
Q.
N
(%)
(o2}

abschliisse

—
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Smart Data :
Proanosemodelle > Next Best Action

O 9 © 0 0 9
GRRARA
N Y DO N
o
o ‘o o
C
M \

(

o O

O @) O « O )y O
SIAYRAYS \

O
NI Y m

Jo

(

O 0 o0 O O
S AYAYREE
Steigerung der Termin- und Abschlussquoten
gegeniiber Expertenselektion; mehr Effizienz in
der Ansprache
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Weitere Steigerung der Termin- und
Abschlussquoten und Effizienz in der
Ansprache; Verteilung liber mehrere Themen

f,% Produkt A

rQ] Produkt B f,% Produkt C

Produkt D f,% Produkt E
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Vorgehen bei Einfithrung von Data Driven Sales &

Marketing

Ausgangs -
situation/
Reifegrad

ﬁ Status quo Smart \

Data und
Impulsmanager &
NBA

2. Quote Einwilligung
(DSGVO)

3. Durchfiihrung
eines Reifegrad-
checks

Strategie/
Zielbild

®
/1. Strategische \

Verankerung Smart
Data

2. Installation eines
Umsetzungsteam

3. Vorstands-
beschluss zum
Start Smart Data

\_ /

N /

g0
O-0

Trans-

formation
Vertrieb

ﬁ Smart Data \

Affinitaten buchen

2. Einsatz
Impulsmanager &
NBA

3. Anpassung
Vertriebsplanung
und -steuerung

4. Erstellung eines
Phasenplans

Rollen-

selbstver-
standnis

ﬁ Transparenz der \

Auswirkungen fiir
die Vertriebs-
organisation

2. Kommunikation
der Veranderungen
bzgl. Stellenprofile

3. Coaching und
Training

O

Wachstum/
Erfolgs-
messung

ﬁ Festlegung KPIs \

2. Adjustieren des
Reporting- und
Zielsystems

3. Kontinuierliche
Verbesserung der
Vertriebseffizienz

4. Steigerung
Kundenbindung
und -zufriedenheit

\_ %

\_ /
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£3TRUUCO

Unsere Mission, unsere Werte - TRU Companion

— Warum wir tun, was wir tun? Wir glauben, dass jede’r eine treue Begleitung braucht.
Deshalb steht Truuco fur ,true Companion®. Getreu dem Grundsatz der
Genossenschaftlichen FinanzGruppe: ,Was eine*r nicht schafft, das schaffen viele.” Diese
genossenschaftliche Idee erhalten wir und entwickeln sie mit Truuco weiter.

— Indem wir Menschen und Ideen auf einzigartige Weise zusammenbringen, geben wir
Technologie einen Puls. Nutzbar, greifbar, menschlich: Wir machen Daten lebendig. Und TRUE

verpassen so gemeinsam genossenschaftlichem Banking einen smarten Schub vorwarts. + COMPANION

— Truuco ist eine Smart Data Company — und ein dynamisches Start-up, das aus und in der
Genossenschaftlichen FinanzGruppe gegrindet wurde. Gemeinsam sind wir ein starkes
Team. Was uns zusammenhalt: Nihe, Vertrauen, Kompetenz, Verlisslichkeit. So gestalten TRUUCO

wir auch unsere Beziehungen zu Kund*innen, sowie Mitarbeiter*innen.

Wir machen es einfach. Wir sind wirkungsvoll. Wir denken und handeln
nachhaltig.

Wir bieten durchdachte Losungen, die Wir setzen uns mit unserer gesamten Gemeinsam mit unseren Partnern

Nutzern einfach neue Mdglichkeiten Kraft daflr ein, das unsere Kunden entwickeln wir zuverlassige Lésungen,
eroffnen. ihre Potenziale erschlieien kénnen. die sich kontinuierlich gewinnbringend
weiterentwickeln kénnen.

NACHHALTIG




TRUUCO entwickelt die datengestiitzte
Kundenbearbeitung fiir den Erfolg der GFG

£2TRUUCO

Data Impuls-

_ Enablement
Science manager




Die Leads

Diana Rosenkranz
Lead End2End

Christian Dreher
Lead Impulsmanagement
& Next Best Action

Dawid S
Lead Data

Alaus Repple
Lead Enablement

Truuco | Datengestiitzter Vertrieb



Die Geschaftsfilhrung




£3TRUUCO

TRUUCO...

V)

Daten

(/N

einfach - wirkungsvoll — nachhaltig www ruuco.de

Wir bring m Leben.



Nicolai Vollmer Thomas Fender
Geschaftsfuhrer Geschaftsfuhrer

Tel +49 69 6681190-26 Tel +49 69 6681190-29
Mobil + 49 151 72427634 Mobil +49 151 72431416
nicolai.vollmer@truuco.de thomas.fender@truuco.de

TRUUCO GmbH
Neue Mainzer Str. 14 — 60311 Frankfurt am Main

Dieselstr. 4 — 76227 Karlsruhe d‘fb
S 3TRUUCO
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