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Ailancyest un jeune cabinetde conseilen organisationspécialistedu domainebancaire,qui compte a ce jour de
multiplesréférencegparmilesprincipalesnstitutions bancaireset financieresde la Place

Nousavonssouhaitéadressere theme de la distribution multi-canalavecune collection« RegardsAilancysur la
distribution bancaire » dont la quatrieme étude est intitulée : « Quel nouveau souffle pour votre banque a
distance? »

Nous observonsque, dansun contexte de virtualisationde la relation client et de f Q I RX3il- SOlés bainguiesa
distancejouent un réle primordialde réponseat QI LJLJIgrangissantedesclientspour les servicesen ligne, et
constituentunlevierR Q | shgfficatiftle captationR Q delieStele multibancarisée

Quelle stratégie adopter ? Quellessont les forcesen présence? Avecquelsatouts ? Quelle offre de produits et
services? Quelleest la place de la banquea distancedansle dispositif crosscanal,et commentcoordonnerles
canauxde distribution au seinmémede labanquea distance? QuellessontlesperspectiveRR Q | Zeblgsanpdix?

Nousavonssouhaitérépondre a cesquestionsen nous appuyantsur nos expériencest notre connaissanceles
pratiques des établissementsbancaireset financiers,ainsi que sur une analysepousséedu marché et de ses
acteurs Nousserionsheureuxde vousprésentercestravauxdansle cadreR Q dmgh&ontreformelle
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‘= Cabinetde conseilen organisationet en managementcréé en 2008 spécialistedu domaine banque, finance et

assurance
Une équipe qui intervient en « pure player» du conseilprincipalementdansle domainebancaireet financier,qui compte a ce
jour une soixantainede consultants
Nosréférencesclientscomptentparmilesprincipalesnstitutionsde la Place

‘= Nousintervenonsauprésdef QS y adedadteurSdu secteurbancaireet financier
Banques
Etablissementse crédit
EntrepriseR QA Yy @S a A &
SociétéglegestionR QF OG A F
CompagnieR QI & & dzNJ y OS
Institutionset organismesle Place

aSYySyi
a

‘= NotrepérimétreRQA Y i SNIBSY GA2Y
Cadragest accompagnemende projetsde développementt de distribution
Etudede marchéet positionnementstratégique
Définitionet miseen dzdz@ deStratégiesopérationnelles
Refontedeprocessuetdef Q2 NHIF YA al GA2Y
Accompagnemende restructurationset fusions
Rechercheale partenariatsR Q 2 dzii & atdeNydaryied =
Schémalirecteurinformatique
Améliorationde la performanceopérationnelleet de la rentabilité
Optimisationdu risk managementet du dispositifde conformité
Adaptationauxévolutionsréglementaires
Mise en placeet animationde formations(Ailancyest organismede formation agréé)
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Lespremiéresinitiativesde relation a distancedansle secteurfinancierfont leur apparitionen Franceau milieu des
annéesl990:

En1992 la créationde DirectAssurancgar AXA

En1994 la créationde BanqueDirectparle groupeParibasviala CompagnidBancaire

Le développementdes banquesa distancese confirme au début des années2000 avec des initiatives de pure
playersbaséessurdesoffrescibléeset low cost(ex: INGDirect)placantla banquecommele 2€me gu 3€me banquier
du client

Malgré une clientéle peu encline & développerun relation 100% a distance,des initiatives R Q | 3 @insu@&sont également
lancéesnotammentpar LCL

Leconceptde banquedirecte connaitun véritabledécollagea partir de 2006avecle rachatet la transformationde
« margques» de bourseen ligne (BoursoramaFortunéo)ou la création ex nihilo de marquesdédiées(Monabanq)
par desgrandsacteursfinanciers

lls profitent de la notoriété de la marquepour la transformeren banque

Les assureursinvestissent également le secteur en lancant des activités bancaires complémentairesde leurs activités

traditionnellesR QI & & dzNJB dzNJ

Laencore,la stratégiereposesurun modelelow costavecdestarificationsagressivegt despromotionspour capterdesclients,
f Q 2baAchi®etant limitée

Lesagencesirtuellesou a distanceapparaissenggalementau milieu desannées2000
5 Q| ocagebddRsinitiatives localiséeschezcertainsmutualistes(BanquedPopulairesiés2003 CréditAgricole)

En massea partir de 2009 avect QS Y S NiB &oyicEfs nationaux (relancede f QI O &lLCKlla g Agencede BNPP,
monbanquierenlignele la CERAhientdt généraliséauréseaudesCaisseR Q9 LJ NHY S 0

Cesconceptsd Q I LILddehin® sfratégiede confiancedansla marqueet de proximité, en gommantau maximumf Q1 6 85y OS

relation physiquedirecte, et avecun critére « prix» quiy’ Q $asdécisifdansle choixdu client
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2% du marché de la banque de detail
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Lesconceptsde banquea distanceaffinitaire sont plusrécentset cherchenta rassembletesclientssurla notion de
«communautée»
0 Cesconceptssontissusde réflexionslocales,généralementdansdesGroupesnutualistes(ex: Britlinedu CANormandie)

0 Lesbanquesprofitent du formidable territoire R Q S E LIS NRA Yj&feprésértedaydistribution de produits et services
bancairesa distanceet surinternet

Le marché compte | dz2 2 dzNde QuindaineR Q | O ietSddzmairques majeurs avec le lancementrécent de
f Q! JdBrgctede SociétéGénéraleet le déploiementdef B&nhquePopulairesousforme R Q dayiceptnational
0 Unedizainede nouveauxacteursou marquessontentréssurce marchédepuis2009

0 Afin 2011 lesprincipauxgroupesbancairedrancaisauront une agencea distancesousleur marque(dansune logiguenationale
oulocalement)af QS E OrptaliledaCyeditMutuel et de LaBanquePostale

Lesagencesadistancereprésententactuellement2%du marchéde la banquede détail
0 Boursoramaestimea 12 millionsle nombredetitulairesR Q dayhpte couranten ligneen 2020(soit 15%du marché)
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poussée a la fois par une offre dynamisée (acteurs, produits)
et une demande accrue des consommateurs pour une relation a distance
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‘e Satisfairela demandecroissantedesclientspourlesservicesn ligneX

Labaisseannuellemoyennede 5 a 8% de la fréquentation des agenceshancairesdepuisles années2000 f QI @Aé ViSIX Sy
banquea distanceet le phénomenede multi-bancarisationsont trois consequenceR Q dSoincroissantR Q doAt&goriede
clientsqui privilégientun accesa desservicesancairesautrementqueparft QI IpBysique

Xet répondred une appétenceforte R Q dpyrée desclientspour lesnouvellestechnologiesf QA v (i S N&hge/ y S E
lescanauxdevenantun enjeumajeurpour lesbanques

= { QI RIatJh S KPR dudiiénk e 3/5esnouveauxcomportementsk Q I Oaigdcuine tendancecroissanteet sans
doute durable a la comparaisondes serviceset tarifs sur le Web, et a la recherchedu meilleur prix a service

équivalent(53%desinternautescomparentle prix desservicedbancairessurinternet et 45%y comparentles produits- Sourceétude
MediamétrieNet Ratings2010)

‘= Capterdesnichesdeclientéleet limiter t QI { @d\cRentdeBmybbilité

‘= Mettre en place des laboratoires R Q S E LIS NA ¥ &ifeliréelierq@i yermettent de tester et de mettre en
marché,rapidementet a moindrefrais:
Denouvellesformesde larelation client/banque,de nouveauxnodesde contactet de nouveauxmédias
Unecommunicationet un marketingdirectinnovantset plusprésents
Denouvellesoffres,commefacteursde différenciation,avecdesinnovationsproduit, cléspour certainsacteurs
Desprocessusndustrialiséet dématérialiségjue lesbanquesconstruisent« a marcheforcée»
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44% de la population a acheté en ligne en 2010 contre 1720@#4

Le temps moyen passé sur internet par semaine sur internet e$filde

T™M: RS 1

X £ (lsslodis dekbanque distance

X £ 0N GSNB I 0ol Yyl

75% des internautes consultent le site internet 2 millions depersonnesn France sontlientesde la banque en
deleurbanque ligne
17% des clients utilisateurs des services BAD ont souscrit un Les clients de la banque en ligne représentent 2% du marche de
produit bancaire en ligne en 2010 contre seulement 11% en la banque deletail
2008 4% des francais se disent prét a ouvrir un comptégere
Sources : données CREDOC, IPSOS, IFOP,
Benchmark Group, BVA
ilancy
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5S@St2LIISYSYy (i RWdzyS 0 y§ dp8eldRW INBMYsBER tradiiohkell@®NE  Création de sites transactionnels dédiés a une

une marque distincte et identifiée une relation100% a distance clientele épargne / affinitaire et création d'une
[& RSOST2LIISYSyd a8| 7 0@ THNE WSO KINE RRMdnAS Si 2 SNBA OSRVEELTNBo vis s 68 ¢
marque avec une notoriété forte sur le marchg structures de co(ts relativement légéres [ Sa ol yljdzSa I FFAYAGHAN
financier, suivkR Qdzy' S Svér8 deslattvigs/ communautaire pour attirer lelient et servent
bancaires ROQSELISNAYSY Gl A2y LI dzNJ
ING £ DIRECT . | banque et de services
N1 mondial de la banque directe e Wi La NETAgence SQBAN K Breizh .
[ soursorama_bangue| SS=  monbanquierenligne o

{GNYGS3IAS [26 02a0GX {GNIXGSIAS RS O2yTAStsiéyedey A OKS 2dz O2 YYdzy
caractérisée par un agressivité tarifairetrées Rl ya& f 1  YI NJjdz§ SiG f | LINEk de¥ dien@lesradpdegriant a kng’ lj d

forte, et des investissements en arésealR QI 3Sy 0SS a méme communaut@t cherchant a créer du
communication et en marketing direct Ces concepts cherchent a limiter au lien
significatifs maximum la désintermédiation physique de
la relation

‘= Cesconceptscomplétentlesinitiatives plus anciennesde relation a distance,via les outils ou médiasde banquea
distance(internet, GABCRCSVI)
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