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데이터 기반 뱅킹을 소개합니다.

디지털 세계에서 고객은 은행이 모든 사항을 고려한 솔루션을 준비하여 원활하고 개인화된 동시에 기분 
좋은 옴니채널 환경을 제공하기를 기대합니다. 고객이 지점을 방문하든 모바일 앱으로 접속하든 상관없이, 
전사적 차원에서 고객의 요구 사항을 이해하고 예측할 수 있어야 합니다. 

이런 유의 대응성을 갖추는 열쇠는 데이터를 이해하는 것입니다. 데이터를 활용하고 고객을 새롭고 
흥미로운 방식으로 분류하고 적합한 시장을 공략하고 적시에 적절한 제품을 공급할 수 있을 때, 새로운 
기회를 창출하고 새로운 수익 흐름을 생성하고 모든 고객의 가치를 높일 수 있습니다. 

"데이터 기반 조직은 고객을 확보할 가능성이 23배, 고객을 유지할 가능성은  
6배 커졌고, 그 결과 수익을 거둘 가능성이 19배 향상되었습니다." —Forbes

그러나 부분적으로 금융 규제 여건상 혁신을 수용하기가 결코 쉽지 않았습니다. 게다가 데이터 기반 
은행이 된다는 것은 혁신에서 비롯되는 이니셔티브입니다. FinTech Forge의 JP Nicols에 따르면, 핵심 
비즈니스나 IT를 관리하는 것과 "혁신을 관리하는 것은 다릅니다". "테스트를 통해 알아가는 것"은 위험 
회피가 기준인 금융권에서 확실성이라는 전통적인 의사 결정 방식에 반하는 접근 방식입니다.

 
 
문화의 변화는 힘든 일로, 은행이 미지의 바다로 떠나는 모험을 감행하기는 어렵습니다. 하지만 은행이 
혁신을 시작하게끔 하는 다른 걱정스러운 추세가 있습니다. 팬데믹, 언제나 존재하는 고객 이탈 위험, 
기존의 틀을 깬 새로운 참가자와의 경쟁에 따라 변화하는 소비자 역학 관계로, 은행이 가장 중요한 자산  
중 하나인 데이터를 활용하여 경쟁 우위를 확보하고 고객이 기대하는 현대적이고 관련성 높은 사용 환경을 
제공하는 것은 매우 중요합니다. 

그렇다면 혁신적인 은행들은 어떻게 데이터의 잠재력을 활용하고 있을까요? 귀사는 데이터에 대해 어떻게 
생각해야 할까요? 금융 부문에서 데이터가 고객 사용 환경을 어떻게 진정으로 변화시키고 있는지에 관한  
세 가지 인사이트를 소개합니다.

알고 계셨습니까?

2017년에 McKinsey는 전 세계 상위 50개 은행 중  
90%가 고급 분석을 사용하고 있다고 발표했습니다.

https://www.forbes.com/sites/adigaskell/2016/10/28/becoming-a-data-driven-organization/#7e0771041210
https://www.bai.org/banking-strategies/article-detail/podcast-an-invitation-to-banking-innovation
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첫 번째 인사이트

의사 결정 시간 단축을 위해 데이터로 시작하기

은행은 데이터와 밀접한 관계가 있습니다. 어디에나 있는 데이터의 특성은 많은 정보가 있다는 뜻이며, 
말하자면 쉽게 손 닿는 곳에 데이터가 있어서 더 나은 의사 결정을 위해 활용할 수 있다는 것입니다. 데이터 
우선 사고방식의 은행은 웹 사이트, 모바일 앱, 지점, 콜 센터, 심지어 소셜 미디어에 나타나는 사람들의 
정서까지 모든 접점에서 고객 정보를 수집하면 고객 사용 환경 개선과 궁극적인 목표인 경쟁 우위 확보에 
도움이 된다는 것을 알고 있습니다. 

데이터 인사이트는 전략적 의사 결정의 대상, 시기, 방법의 근거입니다. 고객이 거래하고 클릭할 때마다 
풍부한 데이터가 생성되며, 그 데이터를 분석하여 혁신과 성장으로 이어지는 의사 결정에 사용합니다. 
데이터 기반 은행은 고립된 레거시 시스템에 묶여 있던 데이터를 가져와 그 모든 데이터를 활용하여  
결과를 예측하고 패턴을 확인하며 프로세스를 개선할 수 있습니다. 

강력한 단기 데이터 분석이 다음과 같은 결정에 사용될 수 있음을 고려해 보십시오.

• 특정 제품을 구매할 가능성이 가장 높은 고객 부문과 그 시기

• 고객 여정에서 교차 판매 활동이 이루어져야 할 영역

• 고객 이탈을 방지하기 위해 선제적으로 취할 수 있는 조치

데이터 잠재력의 파악과 데이터 우선 전략 채택이 데이터 기반 은행이 되는 첫걸음입니다. 계속해서 
이니셔티브가 성숙해짐에 따라, 데이터 기반 인사이트를 의사 결정에 적용하는 능력이 곧 스마트 
비즈니스일 뿐 아니라 경쟁 우위가 된다는 점을 확인하기 시작할 것입니다.

알고 계셨습니까?

2025년에 이르면, 매일 463엑사바이트의 데이터가 
생성될 것으로 추정됩니다.—Visual Capitalist

성공 메트릭

최근의 한 설문조사에서 86%의 은행이 신상품 개발을 알리는 
데 데이터와 분석을 사용하고 있는 것으로 나왔습니다.
—International Banker

https://www.visualcapitalist.com/how-much-data-is-generated-each-day/
https://internationalbanker.com/technology/harnessing-data-analytics-in-financial-services-to-drive-customer-loyalty/
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두 번째 인사이트 

경쟁 우위는 고객을 이해하는 데서 출발

고객을 얼마나 잘 이해하고 계신가요? 이 질문은 데이터 기반 은행이 정말 답하고 싶어 하는 질문입니다. 
고객 행동의 미묘한 차이를 제대로 알면 수익을 높여주는 적절한 컨텍스트 제품과 서비스를 제공하는 데 
도움이 되기 때문입니다.

고객의 필요, 욕구, 욕망을 발견하는 데 데이터를 적극적으로 활용하는 은행은 신뢰할 수 있는 조언자로서 
신용을 쌓는 가치와 개인화 서비스도 제공하여 이로써 고객 충성도를 높이고 은행을 위한 새로운 기회를 
창출합니다. 

간단하게 보이지만, 오늘날 브랜드 충성도를 유지하기란 어렵습니다. 비즈니스 및 소매 고객은 모두 매우 
변덕이 심한 집단입니다. 모든 업계에 영향을 미친 디지털 혁신의 결과라고 할 수 있지만, 은행 고객은 더 
이상 가격 또는 제품에만 좌우되지 않습니다. 고객은 완벽하고 통합된 다중 채널 환경을 원하며, 만족스럽지 
않으면 거래 은행을 바꿉니다. 모바일 및 디지털 뱅킹은 모든 고객에게 점점 더 중요한 채널이 되고 
있으므로, 은행은 이러한 기술에 능숙한 고객이 기대하는 다양한 관련 개인 맞춤 서비스를 제공할 준비가 
되어 있어야 합니다. 

은행은 고객에게 관련성 높은 환경을 구축하기 위해 금융 데이터와 비금융 데이터를 모두 사용해야 합니다. 
은행은 금융 데이터를 사용해 고객에게 전체 재무 상황의 집계된 뷰를 제공할 수 있으며, 마찬가지로 중요한 
비금융 데이터를 활용하여 고객이 뱅킹 포털을 통해 타사 서비스 및 응용 프로그램(API)에 액세스할 수 
있도록 함으로써 고객 확보 및 유지를 모두 개선할 수 있다는 점입니다. 

그런데 그런 환경을 구축하려면 데이터 기반 은행이 최초 접점부터 가장 최근 거래까지 전체 고객 여정을 
매핑하고 관리해야 합니다. 

앱을 통합하는 은행

미국 소비자의 89%가 모바일 뱅킹 앱 사용 만족도가 
높다고 응답했지만, 10명 중 6명은 여전히 모바일 뱅킹을 
선호하지 않습니다.—Payments Journal

알고 계셨습니까?

72%의 기업이 고객 사용 환경 관리를 최우선 순위로 
둔다고 말합니다. —Forrester 

https://www.paymentsjournal.com/consumers-use-their-banks-mobile-app/
https://go.forrester.com/press-newsroom/72-of-businesses-name-improving-customer-experience-their-top-priority/
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자세히 알아보기

고객 여정 매핑

뱅킹 부문에서 탁월한 고객 사용 환경의 제공은 고객 여정, 즉 지점 대출 담당 직원을 방문하는 것부터 앱 
사용 디지털 예금까지, 고객이 브랜드와 상호 작용하는 각 접점을 모두 깊이 이해한 결과로 오는 것입니다. 
게다가 고객 여정을 매핑하려면 데이터 분석으로만 얻을 수 있는 실행 가능한 인사이트가 필요합니다. 
데이터를 사용하여 동적 대시보드와 비주얼리제이션을 만들면 더 쉽게 채널 간의 격차를 식별하고 배치 
오류를 수정할 수 있습니다.

고객 여정을 매핑하면 고객 사용 환경 전략이 비즈니스 KPI와 동기화되는지 여부도 검증할 수 있습니다. 
그리고 도전적인 시장 상황에서 고객이 귀사의 브랜드에 어떻게 참여하고 있는지 파악하면 수익성을 
개선할 수 있는 부분을 판별하는 데 도움이 됩니다. 

그렇다면 어떻게 데이터 인사이트를 통해 더 나은 고객 여정을 구축할 수 있을까요? 수금이라는 민감한 영역을 
살펴보겠습니다. 수금에 한 가지 방식으로 접근하면 고객 생애 가치(CLV)가 위험해질 수 있습니다. 더 나은 
대안은 데이터 기반 인사이트를 사용하여 고객을 세분화하고 실직, 실수로 늦어진 지급 등, 상황에 적절한 
상환 계획을 개발하는 것입니다. 개인화된 접근 방식을 취하면 고객이 의무를 이행할 가능성이 높아지고 
그 결과 은행은 고객의 장기적인 충성도를 얻을 수 있습니다. 공격적으로 수금하면 평판이 나빠지고 체납을 
해결하는 중에 해지할 위험이 높습니다. Experian에 따르면 30일 연체자 중 3%는 잔금을 완납한 후 계좌를 
해지했고 이들 중 75%는 지급과 계좌 해지를 동시에 같은 거래로 처리했다고 합니다.

다음 표준으로 전환할 때는 고객 사용 환경을 전체적으로 고려하고 단일 상호 작용이 아니라 전체 고객 
여정에 중점을 두는 것이 훨씬 더 중요해집니다. 모든 접점에서, 계속되는 금융 불확실성을 헤쳐나가는 
고객을 돕는 데 필수적인 명확한 커뮤니케이션, 투명성, 간편함을 제공해야 합니다. 

이 시나리오에서 고객 이탈을 방지할 방법을 안다는 것은 고객과의 비즈니스를 영원히 상실하는 대신 
비즈니스를 성장시킬 또 다른 기회를 갖게 됨을 의미합니다. 

강력한 고객 인사이트를 확보하고 이를 사용하는 방법을 아는 것이 데이터 기반 은행이 되는 데 있어 
필수적인 부분입니다. 하지만 지금까지 본 바와 같이, 혁신은 모든 규모의 은행에게 골치 아픈 일이므로 
많은 소매 은행에 공식적인 고객 사용 환경 전략이 부족하다는 사실을 알게 되도 놀랄 일이 아닙니다. 조직이 
이러한 전략적 비전을 실현할 수 있게 되면 더 쉽게 효율성을 극대화하고 고객 여정에서 더 많은 주의가 
필요한 부문이 '클릭'(온라인)이냐 '벽돌'(오프라인)이냐를 판단하기가 더 쉬울 것입니다. 

https://www.bai.org/banking-strategies/article-detail/when-consumer-collection-leads-to-consumer-rejection/
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주시해야 할 추세

새로워지는 지점 

이동성의 시대에도 은행 지점을 운영하는 것이 의의가 있을 뿐 아니라 은행의 성공에 필수적이라는 사실을 
알게 되면 놀라울 수 있습니다.

디지털 채널이 증가했음에도 불구하고 미국 내 은행 고객 중 50% 이상이 여전히 지점에서 은행 업무를 
보는 것을 선호하며, 40%는 분기에 한 번 정도 지점을 방문합니다. 고객들은 모바일 앱, 웹 사이트 및 
채팅 환경에서 받는 서비스에 매우 만족하고 있지만, 지점만이 놀라운 79%의 첫 방문 시 성공률을 
달성했습니다. 

이러한 성공을 바탕으로, 고객 사용 환경의 필수적인 일부로서 여러 채널에서 일관성 있게 디자인된 새로운 
유형의 지점이 등장하고 있습니다. 데이터 및 데이터 시각화가 중심적인 역할을 합니다. 예를 들어, 지점 
직원은 고객 정보를 통해 각종 대시보드에 액세스하여 선제적으로 지원하거나 맞춤형 제안을 실시간으로 
제공할 수 있습니다.

은행들이 팬데믹 시기에 디지털 거래 수준의 증가를 경험하는 중에도, 지점 거래량이 30~50%만 감소하는 
데 그쳤다는 사실은 흥미로운 점입니다. 이는 은행 업무의 디지털 전환이 완료와는 거리가 있으며, 
온라인으로는 불가능한 특정 고객 사용 환경을 제공하는 데 지점이 필요하다는 사실을 반영합니다. 
Accenture에 따르면, 82%의 고객이 주택 융자와 같은 복잡한 거래에는 실제 담당자의 자문을 원한다고 
합니다. 지점은 또한 고객 여정의 핵심인 소비자 교육에서 핵심적인 역할도 계속 수행할 것입니다.

지점은 은행 업무 환경의 기초입니다.

McKinsey에 따르면, 새로운 디지털 뱅킹의 세계에는 다섯 가지 고객 세그먼트가 있습니다. 27%의 
소비자만이 자신의 은행이 지점, 온라인, 모바일 채널 사이에서 원활한 경험을 제공한다고 생각하므로, 
강력한 옴니채널 서비스를 구축하는 것이 중요합니다. 

• 내 주머니 속 은행(모두 원격으로) 

• 유연한 디지털 뱅킹(디지털 뱅킹을 선호하면서 대면 조언 포함)

• 디지털 편의성 활용(모바일보다 인터넷을 선호하며 복잡한 상품은 오프라인으로 구매하고 직원의 
조언을 받기 원함) 

• 개인 은행가(지점을 선호하고 필요하면 ATM을 사용함) 

• 보안을 중요시하는 고객(금융 시스템에 대한 신뢰도가 낮음) 

https://www.bain.com/insights/evolving-the-customer-experience-in-banking/
https://learn.foresee.com/hubfs/ForeSee_Experience_Index_Banking_Report-2017.pdf
https://www.bain.com/insights/covids-unexpected-impact-in-banking/
https://www.bain.com/insights/covids-unexpected-impact-in-banking/
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세 번째 인사이트

새로운 기회를 여는 동적 데이터

은행의 경우, 기존 데이터 분석에는 대개 미리 정해진 일정에 따라 데이터를 가져와서 예측적이고 규범적인 
분석을 생성하는 알고리즘을 적용하는 주기가 포함됩니다. 이러한 분석의 어느 부분도 통합되어 있지 
않습니다. 데이터는 고립된 데이터 웨어하우스에 상주하고 개별 보고서마다 별도의 분석이 필요합니다.

오늘날 빅 데이터 및 고급 분석의 시대에서는 판도가 바뀌었습니다. 

고급 도구와 기술을 사용하여, 은행은 데이터가 어디에 있든 관계없이 다양한 데이터 유형에 걸쳐 거의 
실시간으로 강력한 분석을 구축하는 기능이 있습니다. 이러한 인사이트는 대부분 법적 및 규제 보고 목적에 
적합하지 않지만, 이러한 인사이트는 상당한 비즈니스 가치를 가지고 있습니다.

• 데이터 인사이트를 이용한 고객 확보는 곧 웹 사이트 성능 향상, 노이즈가 아닌 정보 전달 마케팅, 
SEO 개선, 양식을 통한 전환율 향상, 더욱 적절하고 매력적인 신규 고객 사용 환경을 의미합니다. 

• 은행들은 얼마 전까지만 해도 표준이었던 지점별 또는 지역별 성과 대신, 회사 전체에 걸친 지점 및 
지역 성과를 동시에 추적할 수 있습니다. 은행 활동을 전체적으로 볼 수 있으므로, 더 빠르고 더 쉽게 
교차 판매 기회를 창출하고 적합한 제품을 찾고 고객이 원하고 필요로 하는 그다음 디지털 사용 
환경을 디자인할 수 있습니다. 

• 이제 인수인은 단순한 신용 점수를 넘어 소득, 소셜 미디어 게시물과 후기, 심지어 신용거래 신청서 
작성에 걸리는 시간까지 포함한 다양한 데이터 요소를 사용해 신용 관련 의사 결정을 더 빠르게 
내릴 수 있습니다. 

 
성공을 위한 세분화 

더 많고 향상된 인사이트가 있으면, 고객층의 개별 세그먼트와 마이크로 세그먼트를 탐색하는 것이 
가능하여, 더 정확한 대출 모델을 구축하고, 적절한 금융 상품을 만들고, 기준선을 설정하여 사기와 
변칙적인 활동을 더 쉽게 식별하고, 고객의 행동을 예측할 수 있습니다. 이러한 심층 분석은 커다란 기회로 
이어질 수 있습니다. 아시아 최고로 손꼽히는 한 소비자 은행의 사례에서, McKinsey는 여러 데이터 집합 
(인구 통계, 상품 구매 기록, 신용 카드 명세서, 거래 및 POS 데이터, 모바일 뱅킹, 신용 조사 기관 데이터)에 
걸쳐 고급 분석을 사용해 유사점을 찾아낸 결과, 15,000개의 마이크로 세그먼트를 생성했다고 전했습니다. 
이러한 인사이트를 가지고 다음에 구매할 상품 모델을 집중 공략해 구매 가능성을 3배 이상 높였습니다.

숫자로 보기

실적이 우수한 은행의 53%는 향후 3년간 분석 투자를 대폭 
늘릴 계획인 반면, 실적이 저조한 은행에서 그렇게 응답한 
비율은 9%에 불과했습니다. —Accenture

https://www.mckinsey.com/industries/financial-services/our-insights/analytics-in-banking-time-to-realize-the-value
https://bankingblog.accenture.com/big-data-and-analytics-keys-to-bank-innovation-in-distribution-and-marketing?lang=en_US
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자세히 알아보기

데이터로 가능한 것을 재정의하는 신생 기술

인공 지능, 기계 학습, 자연어 처리에 대한 대대적인 광고는 빅 데이터가 처음 등장했을 때를 연상시킵니다. 
데이터 과학자가 아닌 사람의 관점에서는 이런 주제와 관련된 수많은 대화가 아직은 시기상조거나 일상적인 
업무와는 무관한 것으로 보입니다. 어쨌든 이런 신생 기술이 금융 조직에 실제로 어떤 의미가 있을까요? 

은행에서 장기적인 관점에서 신생 기술을 어떤 방식으로 채택할지에 관해서는 명확한 의견 일치가 
이루어지지 않고 있지만(확인한 바로는 은행 직원이 로봇으로 대체된 경우는 없음), 오늘날 은행들이 
데이터와 기술을 활용하여 고객에게 더 나은 상품과 서비스를 제공하고 새로운 수준의 효율성을 달성할 수 
있는 영역이 많습니다. 

고객 세분화
고객 행동과 인구 통계를 바탕으로, 고객이 그 필요성을 느끼기 전에 먼저 새로운 상품과 서비스를 
추천할 수 있습니다. 

리스크 모델링
은행에서 기계 학습을 적용하여 정확한 리스크 프로필을 만들고 데이터 기반 의사 결정을 내릴 때, 
고객은 더 빠르게 결정 사항을 받을 수 있습니다. 

챗봇 및 가상 도우미
데이터와 API를 기반으로 하는 인터넷 기술을 통해 대출 신청부터 일반 문의까지 다양한 개인 맞춤 
서비스를 제공할 수 있습니다.
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API의 부상: 도전과 기회

빅 데이터의 도래로 혁신적인 금융 기술과 API를 통해 금융 업계의 판도를 바꿀 수 있었습니다. 금융 
업계에서 자신만의 핀테크(fintech) 사고방식을 채택하는 동시에 매력적인 상품과 서비스를 통해 고객에게 
다가가는 새로운 방법을 알아가는 것은 계속되는 과제입니다. 

API를 사용하면 데이터의 사용 범위가 확장됩니다. 즉, API를 통해 소셜 미디어를 비롯하여 기존과 다른 
디지털 채널을 활용하여 목표 고객에게 다가갈 수 있습니다. 하루 24시간 연중무휴로 액세스할 수 있는 이런 
디지털 채널은 디지털에 좀 더 익숙한 젊은 고객에게 점점 더 인기를 끄는 대안이 되고 있습니다. 

혁신을 가져오는 것은 API만이 아닙니다. 2019년 Bain & Company의 설문조사에 따르면 많은 응답자가 
기존 은행보다는 핀테크에 더 높은 충성도 점수를 준 것으로 드러났습니다.

업계의 판도를 바꾸고 있는 API에 초점을 맞춘 핀테크가 이런 변화를 주도하고 혁신적인 금융 서비스에 
대한 수요를 촉진했을 수도 있지만, 은행은 이처럼 새로운 환경에서 경쟁할 수 있고 스스로 게임 체인저가 
될 수 있다는 확신을 가져야 합니다. 

 
 
체크포인트

여러분의 은행은 방향을 전환해 핀테크 기업이 하는 일을 할 수 있습니까?

앱 기반 개인 재무 관리 도구 제공

신용도가 낮은 고객을 위한 솔루션 제공

새로운 금융 생태계의 일부로서 API 제공
 

규제 변화가 가시화됨에 따라, 더 많은 핀테크 기업이 은행으로서 영업할 수 있는 인가를 받을 것으로 
예상됩니다.  그러면 Amazon, PayPal, Venmo, Alibaba, 심지어 Facebook까지 포함해, 엄청난 양의 고객 
데이터를 보유한 대규모 경쟁사에게도 금융 산업에 진출할 길이 열립니다.  

https://www.bain.com/insights/tech-companies-gain-ground-with-banking-customers-slideshow/
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TABLEAU 성공 스토리

현대적인 고객 사용 환경 제공 

데이터 인사이트의 힘은 부인할 수 없습니다. 데이터가 어디에 있든 상관없이 모든 데이터를 모든 각도에서 
볼 수 있게 해주는 데이터 시각화 플랫폼을 사용하면, 은행은 고객을 위해 확장 가능하고 적절한 옴니채널 
환경을 만들 수 있습니다. 아래에 설명하는 세 금융 기관에서는 데이터 우선, 고객 중심의 조직이 되는 데 
Tableau를 데이터 분석 플랫폼으로 선택한 것이 필수적이었습니다.

JPMorgan Chase & Co. 
프로필

JPMorgan Chase & Co.(JPMC)는 전 세계를 선도하는 금융 서비스 회사이자 미국 최대 규모의 은행 중 
하나입니다.

비즈니스 과제

JPMC는 전체 고객 여정, 즉 고객이 어떤 행동을 포기하는 이유와 상황을 파악하고 개선이 가능한 부분을 
파악하고 전반적인 고객 가치를 평가해야 하는 마케팅 및 영업 부서와 같은 비즈니스 그룹의 역량을 
강화해야 했습니다.

결과 

현재 JPMC는 채널 수준 마케팅 메트릭으로 고객 사용 환경을 구체화하고 개선할 수 있습니다. Tableau는 
JPMC가 결국 해결해야 할 사항을 로드맵에 표시하는 대신에 즉각적인 성공을 달성하도록 지원합니다.

핵심 메트릭 

• 5,300개 지점에 걸쳐 Tableau를 지점 수준으로 배포

• 전사적으로 약 30,000명의 사용자로 Tableau 사용 규모 확장

JPMorgan Chase 스토리 읽기

https://www.tableau.com/ko-kr/solutions/customer/jpmorgan-chase-chooses-tableau-enable-self-service-analytics-keeping-rapid
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Charles Schwab 
프로필

Charles Schwab Corporation은 고객 자산을 기반으로 하는 최대 규모의 상장 금융 서비스 기업 중 
하나입니다.

비즈니스 과제

이 회사에서는 여러 비즈니스 인텔리전스 플랫폼에 걸친 단편적인 보고로 인해, 비효율적인 데이터 
액세스와 지역 및 지점 수준의 고객 사용 환경 메트릭을 이해하지 못하는 결과를 초래했습니다. 

결과 

Schwab은 Tableau를 사용해 데이터 문화를 발전시키고 고객 사용 환경을 개선했습니다. 조직 전체에 걸쳐 
다양한 팀이 협업할 수 있어서, 기회 영역을 식별하고 고객을 위해 더 좋고 더 적절하게 사용자 지정된 사용 
환경을 제공할 기회를 최적화하는 전략적 계획을 수립할 수 있습니다.

핵심 메트릭

• 2016년 6,000명이던 Tableau 사용자가 현재 16,000명으로 증가

• 회사 직원 중 절반이 Tableau를 매일 사용함

Charles Schwab 스토리 읽기

https://www.tableau.com/ko-kr/solutions/customer/charles-schwab-equips-more-12000-employees-tableau-advance-data-driven-culture
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BNP Paribas Group
프로필 

BNP Paribas Group은 75개국에 190,000명 이상의 직원을 보유한 국제 은행 그룹으로, 3천만 명 이상의 
고객에 서비스를 제공하고 있습니다.

비즈니스 과제 

더욱 현지화된 서비스 환경과 더욱 정밀하게 대상을 정한 마케팅 전략을 만들어야 하는 BNP Paribas 
Group과 같은 다국적 은행에는 세부적인 지역 정보가 필수적입니다.

결과

이 은행은 이제 지역 데이터를 사용한 Tableau 비주얼리제이션을 단 몇 분 만에 만들 수 있어서, 접근하기 
편리한 ATM의 위치 지정, 위치 및 서비스 요구를 기반으로 한 잠재 고객 식별, 인터넷 뱅킹 채택과 같은 
지점 수준 KPI 측정 등, 정보를 기반으로 한 비즈니스 의사 결정을 더 쉽고 빠르게 내릴 수 있습니다.

핵심 메트릭

• 300~400페이지 분량의 수동 보고서를 대화형 비주얼리제이션으로 대체 

• 2,000명 이상의 기업 관계 관리자가 Tableau를 신뢰할 수 있는 단일 데이터 원본으로 사용

BNP Paribas 스토리 읽기

https://www.tableau.com/ko-kr/solutions/customer/bnp-paribas-creates-single-source-truth-2000-corporate-bankers-tableau


12금융권에서 데이터로 고객 사용 환경을 바꾸는 3가지 방법

결론

선도적인 금융 서비스 조직에서 선택하는 엔터프라이즈 BI 플랫폼인 Tableau는 JPMorgan Chase, 
Charles Schwab, Wells Fargo, Allstate, USAA, PEMCO 및 전 세계 수많은 다른 브랜드와 같은 많은 고객 
조직에서 분석을 배포하고 확장할 수 있게 지원해 왔습니다. 

Tableau의 분석 플랫폼을 사용하면 사람들이 더 쉽게 데이터를 보고 이해할 수 있으므로, 더 스마트한 
협업이 가능하고 더 빠르게 인사이트를 얻을 수 있습니다. 데이터가 여러분의 조직에 무엇을 할 수 있을지 그 
힘을 경험할 준비가 되셨다면, 지금 바로 Tableau Desktop 무료 평가판을 다운로드하십시오.

리소스

무료 평가판 다운로드

Tableau 금융, 자본 시장 및 자산 관리 분석 솔루션 페이지

모든 백서 보기

Tableau 정보

선도적인 금융 서비스 조직에서 선택하는 엔터프라이즈 BI 플랫폼인 Tableau는 JPMorgan Chase, 
Charles Schwab, BNP Paribas, PNC Bank, Wells Fargo, Allstate, USAA, PEMCO 및 전 세계 수많은 
다른 브랜드와 같은 많은 고객 조직에서 분석을 배포하고 확장할 수 있게 지원해 왔습니다. 

Tableau의 분석 플랫폼을 사용하면 사람들이 더 쉽게 데이터를 보고 이해할 수 있으므로, 더 스마트한 
협업이 가능하고 더 빠르게 인사이트를 얻을 수 있습니다. 데이터가 여러분의 조직에 무엇을 할 수 있을지 
그 힘을 경험할 준비가 되셨다면, 지금 바로 Tableau Desktop 무료 평가판을 다운로드하십시오.

http://www.tableau.com/ko-kr/why-tableau/what-is-tableau
https://www.tableau.com/ko-kr/products/trial
https://www.tableau.com/ko-kr/solutions/banking-wealth-management-analytics
https://www.tableau.com/ko-kr/learn/whitepapers

