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[ QI NIk B $n&rché bancaire des pure players Internet et la démocratisation R Q 2 dzi A
avancésk Q| dzii K S y et dePpartapk desirfoymations ont changélesréglesdet QS yetr NB
relation pour la clientele desparticuliers

[ QS yedn dBLSN estle processusgiui matérialisela transformation R Q gegspecten client ; il
recouvref Q Sy a de¥tacheSet actions utiles a la contractualisationde la relation dansle
cadrede lasouscriptionR Q grgduit ou R Q deyvice

Recueillir les
Découvrir le besoin informations du
prospect prospect Signer le contrat Contréler les piéces Ouvrir le produit Informer le client

Af QAYIl 3S R $Ssagey®doddinmaiion RA &Gl yOSI RA aRR % \BeN!
relation « digital » est unincontournable pour les acteurbancaires

Fluidité, rapidite, fiabilité sont clefgour favoriserla transformation du prospect en client et
vehiculer une image de modernité

&y

=
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DEUX OBJECTIFS '

°
'y @S KAOdzZ S FVQQ)\g\L(I-EHySI- dzl2INBND SR R
prospects et des clients la banque

o Pour la conquéte favoriser le taux de
transformation ; collectetes données
utiles au rebond

o0 Pour les chargesfavoriser le STP* ;
éviter les ruptures de charge, les tache
de saisie et de contréle ; réduire le
stockage et les échanges manuels

0 Eviter les ressaisies multiples et la
multiplication des étapes. Possibilité
de retour en arriere, interruptible,
omnicanal et sans papier

o0 Simplifier les actions a mener

0! YSTEA2NBNI t QSTFAO

0 Garantir la conformité des
contrbles préalables et des
informations recensées (KYC)

0 {Ql 3adz2NBNJ RS f
application des contrdles
réglementaires

o Garantir la confidentialité des
données

o Garantir un niveau élevé de
sécurisation des données

0 Accélérer le processus de - .
0 Limiter les erreurs de saisie

souscription o Fiabiliser les vérifications de
o {Ql aadzZNBENJ RS f a ( Ustificatifs
rapide du service pour le client RAPIDE J
*Straight Through Processing : traitement totalement automatisées des transactions
. I i‘"ﬁ
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ACTEURS .
: Front Fonctions

'/
"' ENJEUBE[ Q; ¢! t 9

Découvrir le besoin G a 6 0 @ G

N

Smart Sécurisé Délai Fiabilité Conformité Efficacité
prospect
Enjeux Bonnes pratiques
Découvrir les besoins du prospect Front office
A Formulairde OOS&aaAofS Sy m 2dz v Of AOa |
Capitaliser sur les différents échanges dédié, réseau social, vignette sur gi@rtenaire)et le device
(physiques et virtuels) pour disposer (ordinateur, tablette mobile)

RQAYF2NYFGAZ2Y A fjdzA LIS NXS (uéhSohdst, VRIS paltdydde Sotkdment

progressivement et au mieux le besoin A call back aut i
all back automatique

Espace de démonstration

Simulateurs

o o I

Big data, data scientist

ilancy®
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ACTEURS ’ :'
: Front Fonctions
ENJEUBE[ Q; ¢!
'l ©c 00000
Informations du
Smart Sécurisé Délai Fiabilité Conformité Efficacité
prospect

Enjeux Bonnes pratiques

wSOdzSATt £ AN £ QSy aSyobrontoffieeSa AYF2NXYI A2y a

nécessaires a la contractualisation A Reprise possible depuis tous les canaux au choix du client : agence,

(identité du client ; données personnelles et web, mobile

patrimoniales) A Formulairedématérialisé, reprise des données de prospection et
NB : le recueil des piéces peut étre réalisé aprés la saisiesemrautomatique, préalimentation

signature, il est toutefois nécessaire avant la A Scoringauto

délivrance de moyens de paiement Middle office

A Suppression des irritants

Valider que le prospect correspond aux| A Chat et web call live

profils clients recherchés A Acc_és aux infos saisie's par le prospect par le CRC/ Middle office
A Outils uniques partagés par tous les canaux

L Ax A IR Fonctions centrales
 GAUSN) Tt QF ok yR2Yy A 22Nl TFt26 RS OlfARFGAZY RS tQ99ow &

| &
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ACTEURS I
: Front Fonctions
Prospect Client Office MO/BO centrales
ENJEUBE[ Q; ¢!
. Smart Sécurisé Délai Fiabilité Conformité Efficacité
Signer le contrat
Enjeux Bonnes pratiques
Valider la contractualisation avec le Front office
prospect A Signatureentierementdématérialisée
p | devi i I ! A Adaptation du niveau de sécurité de la signature électronique au type
ar cét acte, ‘e prospect devient clent. T pren RO2LISN} A2y 2dz RS LINRPRdAG 6 OSNIAT

connaissance et accepte les conditions clic)

générales et particuliéres liées a la souscriptlcn A {2aG58YS RS OSNIATAOFGAZ2Y ydzYSNR I d
du produit souhaité, ainsi que la convention gu

tS tAS 4SO tQsitotAs éﬁYéﬁfdﬁ- a2 GIVAL IABY vi At RS OS2y TA NI

dematérialisée notamment) A Possibilité de reprise multicanal : agence, web, mobile

/N Un élément de complexité : la gestion des comptes joints

| &
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\

Recuelllir et contrbler

les pieces

Enjeux
Veérifier la complétude dwossier

Contrdledes informations et pieces
2dza 0AFTAOIF A @DSa
produit ou duservice

Donnée<lients nécessaires aux activités
commerciales

Cle/ 'Y 9! LXV

Ailancy®

Valider la conformité desnformations

Procédera divers contrdles sur la base des
informations fournies par le client et du produit
souscrit (fichiers Banque de France, TRACFIN,

ACTEURS .
: Front Fonctions
ENJEUBE[] Q; ¢!
Smart Sécurisé Délai Fiabilité Conformité Efficacité
Bonnes pratiques
Front office
A 10084 t dzy SaLl OS Of ASyl LISNaA2YYL

ysosaat y NRUY Pigges et decampEiRPLNSSSIeR ¢z

Capacitée télechargement (photo des pieces, sgan
A Possibilité de reprise multicanal : agence, web, mobile

Middle office
A Relance automatique et intelligente en cas de dossier incomplet

Backoffice
A Lecture automatique des documents / Reconnaissance automatique
des documents

A Lien avec les outils de lutte contre la fraude

A Vérification automatisée ou externalisée des piéces (& des acteurs
spécialisés)

A Interrogations fichiers centraux automatisées

L'entrée en relation a I'heure du DigitdNote de conviction AilanayJanvier2016
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Ouvrir le produit

dans leSlI dela Banque :

systeme de la banque

ACTEURS

o
: Front Fonctions
ENJEURBE[ Q; ¢!

Smart Sécurisé Délai Fiabilité Conformité Efficacité

Enjeux Bonnes pratiques
Créer le client et matérialiser la Front office
souscription du produit ou du service A Acceés immédiat aux canadigitaux (banque a distance, mobile)

A Fourniture immédiate de justificatifstyfIEE  F G 0 Sadl GA2y F
A Possibilité ddixer un rendez vous avec son conseiller (en physique ou a

ldéalement, cette ouverture doit se faire avec le distance)
YZAYya RQAYUSNBSYyUAZY KS&ZYhM(fS RS [IRBLICRY GRNE§SE Sy dnNBiASYy

nécessaires sorfaits suffisamment en amont Middle office

gggﬂgﬂzi%dlge)l\%sélzcla\ls‘ééchgs d‘;‘drti‘?li\ls\gag\’g; A #e frf,ace C égﬁq%eﬁ]\;ec rgs ogtlg bancaires limitant au maximum la

A cette étape, le prospect devient client dans le Fonctions centrales

’.!'1|S|e d tig

A Enquéte de satisfaction sur le process, rebond commercial, push
ROQAYF2NXNI GA2Y

. -
I ©
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ACTEURS
ann FoncUons

ENJEUBE[ Q; ¢! t 9

©C000OCO

. Smart Sécurisé Délai Fiabilité Conformité Efficacité
Informer le client
Enjeux Bonnes pratiques
Maintenir un lien avec le client tout au | Front office
long du processus afin de A I NBFriA2Y RQdzy SaLl OS Oft ASyid LISNE?

. A MiseSy LI I OS RQdzy 6S06 OKI G «k &dzLdLi2 N
Rassurefe prospect sur la prise encharge et |z \workflowy YFAf S avYa LIR2dZNJ Ay F2NYSNI ¢

t Qb @b y OS wemgnde RS al processusiy F2 NYF A2y a &dNJ f QSaLd 08 Of A
Témoignede lamaitrise duprocessus en . .
interne Middle office

A Accés a la vision client

Rebondd2 YYSNDA Lt Sy ARSY (A FTrodsifiliie d&epredititeNEnthin a la place du client
besoindors des contacts avec le prospect

ilancy®
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/ 2YLI N 0AQBSYSYyd +t RQlIdziNBa &aS0u Qe
marges de progression pour fluidifier et accélérer leurs processus

- 1e8ma HAaMmnQa

Déclarerses revenus

Formulaire papier Déclaration en ligne
Déclaration vierge . @ Déclaration preremplie
-, [t Odzt YI ydzSt f QPO f Odzft Rdz Y
AL ~ Envoi postal
journée W
I GA2Y
Agence de voyage Comparateur en ligne :
Achat en agence ou comptoir Achat en ligne 24h/24 ==
pos S8  Tarif non mis a jour en temps ré : ~
34 v oeag TUREN Billet envoyé par courrier e 5min

Acheter de la musique
Diffusion a la radio, chez un ami Diffusionmultiplateformes

2 i
- Achat en boutique Achat en ligne 24h/24 & MUSIC
Disponibilité aléatoire Disponibilité instantané
Album, CD 2titres Achat aumorceau oualbum e
Vinyle,cassette CD Fichier dématérialisé : - 2min
Ecoute chez soi, sur platine Ecoute partout, sur tout SUPPO s EZER e

Ouvrir un compte bancaire

Agence bancaire physique Agence multcanal i
Rendezvous conseiller @ Formulaire en ligne
Controéles non automatisés Contrélessemiautomatisés s ——

Attente des moyens dpaiement Attente des moyens de paiemengg| - ¥ 4-5
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Tablette en

agence

Formulaire
Web chat /
relation 100% Web Call Ba
en ligne

®

Solution
mobile multi-
devices

Entretiens par o Signature
webcam électronique

Dossier clien Scan de piéces
électronique avec reco auto

. Innovationsvuesdu client . Innovationstransverses

&y

£

ilancy
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Eviter les ruptures de chargesen veillant a ce que les activités de middle et de back office jouissent du méme
niveaude digitalisationque le front office

C [ QI 6 @&syiiddh processugar le middle office réduit

Un front-office multicanal, en pointe sur le taux de conversion; ex : absencede relance en cas
f QA Yy dighaleetiassant présager R QI 0 | db pr@gssugnotammentsiles donnéesclient
RQdzyS oI y Il deSder@ef T A QJ! Si y Q2 pasi été recueillies des le début de £ QS yénNB

relation)

C [ Ql o dé&ficastomatiqueentre les formulaire clients
et les Slbancairescontraint les back office & une double
saisieet a une rematérialisationdu formulaire qui nuit a la
fiabilité et a la rapidité du processus,de méme pour
f QI 0 3RDF @& 2 Y Idid pradessusR A y (1 S NN,

BDF
C La non automatisation du processus de certification
électronique(signatureélectronique)rompt la perception
'y 6 $42 Apgur i@ d t oy R Q gegcessusligital de bout en bout
rebondou veniren support du _ . o oA
clientf 2 N& Rdz LINR OSaadza ‘R NS S C [ Q20 t dupassagehyigencepourfinalisert Q2 dzg S N
enrelation Des processus avat®n adaptés aux peut étre justifiée pour desraisonscommercialesmaisne

processus digitalisés multicanaux, avec des doit pas avoir pour objet la réalisation de taches
procédures hétérogenes et complexes pour administrativesqui auraient pu étre réaliséesen ligne
une méme action client

NHzLJG dzZNBa RS OKI NHS ySdziN}fA&ASyd £Sa 3ILAya R

banque aupres du client, en ne tenant pas les promesses de rapidité étectéilité

L'entrée en relation a I'heure du DigitaNote de conviction AilanayJanvier 2016
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t 2dzNJ NBLZYRNBE t fQSye2Sdz RS NI LAR
bout en bout

Pour concrétisetes promesses
duFronth ¥ ¥ A OS X

)
z\.\ e
QS‘"‘ s‘*"Q

Tab/ettes
Formulaire digital ~ %8ence

X  paftie immmergée du
LIN2 OS 4 & dza reRafibs Y
R2A0 FLFANB f Q206
coordonnees par un
,,avaﬁfn'll‘l?;f;"‘;g responsable ayant une vision
2 clems 55 ROSyaSYofS Rdz

LAD/RAD
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ADOPTE UN BANQUIER . : @
[ QSYUNBS Sy NBflIOA2Yy t f QKSdZNBE R

Auparavant percue comme un choix innovant ou un avantagecomparatif, la digitalisation de f Q S yein NB S
relation estdésormaisvécuecommeune évidencepour une clientele multi connectée

Digitalisersonprocessuk Q S yéh MJatdNn nécessitede :

1. Adopter un mode disruptif visa-vis du processR Q S y énN&afion : repenser son processus
R QS y enkEathn de bout en bout (sondéroulé,le formulaire client, la répartition desactivités
entre FO/MO/BO]Je recoursa un soustraitant surune partie du processuX)

2. Définir une cible, un objectif puis découpersamise en dzdz@ Bidplusieursprojets de petite taille
avecdesétapesvisiblespour favoriserle déploiementprogressifetf QF Y S € todtidel( A 2 Y

3. Mobiliser une équipe projet pluridisciplinaire (Métiers FO/MO/BO, IT, Juridique, Conformitéx)
dansla duréeet enméthodeagile

4. ldentifier, au sein des Métiers, un responsable de ce processusen capacité de piloter la
transformation vis-a-vis du client et, au seinde f QS { I 0 f %ricaBoit&de (rendre les
arbitrageset de maintenirla pressionet lesefforts dansla durée

[ QSYGNBS Sy NBflFGA2y Sad f Qdzy RSa
de benchmark puissant
Limiter sa transformation aux activités vues du client comporte un risque réel de limiter so
STFAOFOAGS SG RQIF@2ANI dzy STFFS

[ QSy 2Sdz LI2dzNJ £ Sa Sl oftAaasSySyaga oF yOIl ANBA
de travail, leurs compétences pour savoir repenser ces processus et creer des ruptures ave
modeles de référence traditionnels

. -
I ©
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Une équipe gure playem Rdz O2y aSAf X &ALISOAI f g

5

acteurs du secteur bancaire et financier
. Etudede marchéet positionnementstratégique
. Définitionet miseen dzdz@ d&Btratégiesopérationnelles

e Banques . Cadrageet accompagnementle projets de développement
e Etablissementde crédit et de distribution
. EntrepriseR QAy @SaitraasSySyi < Pilotagede projetscomplexes ]
. SociétéslegestionR QF OG A T a e Refontede processuetdef Q2 NHI yAal GA2Y
. Sociétés RQ & & dzdel pféd&ance et de . Accompagnemende restrugturations,;et fusions 3
retraite . Recherchale partenariatsR Q 2 dzu & & dizsypekgies
o Institutionset organismesle la Place e Schémalirecteurinformatique
e Amélioration de la performance opérationnelle et de la
rentabilité

. Adaptationauxévolutionsréglementaires

Lesassociés

Marie-ThéreseAYCARD AnnePLAZANET PierreMONTEILLARD @ PhilippeDENYS

MarchéFinancier AssetManagement Banquede détail : Banquede détall

Risqueet compliance AssuranceVie Servicedinanciers 1/ BanquePrivée

BanquePrivée Servicesuxinvestisseurs ' S .. . StratégielT

fa ThibaudDELAJUDIE = SadikFILIPOVIC SéverineLEVAILLANT g\ ChristopheDAVIES

Marchéde capitaux : Assurance Banquede détail \ Banquede détall

Servicesauxinvestisseurs Retraite BanquePrivée ‘ Distribution
Silvereconomy Processust organisation g 4 Stratégiel T

ilancy®
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Nous accompagnons depuis de nombreuses années la transformatio
digitale de nos clients sur les 4 piliers du digital

-
®e o

@CLIENTS (@PEOPLE
Comment mieux Comment mettre en place
interagir avec mes le digital working?
clients et prospects ? Technologies digitales

/ AN

@PROCESS (@OPPORTUNITIES
Comment améliorer mon Comment développer
efficacité opérationnelle ? de nouveaux business ?

5SOSYAN] dzy S SYUNBLINAAS RAIAGFTE SZ

de ces 4 piliers

ilancy®
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Nos publications sur le digital

Etude

Diminuer le timeto-
market

ePeople: la banque de
détail en 2020

« Robo Advisors -
Avenir et Opportunités

Ledigital au service de
fQFYAYFGAZ2Y
sociétariat

eCustomerg Quelle
stratégie relationnelle
digitale ?

Le renouveau des offres
de bourse erligne

Ailancyvous présente
- ) les 10 bonnes raisons de

: * rater son tournant

digital

Q! L[ ! b/ . *

O
&
Détail
Parmi les 10 questions a se poser sur la diminution du-torearket,! A f  yO& & QA y (i SNNEP
RQdziAf AaSNJ dzyS YSGiK2RS 1 3AfS SiG t£Sa RSTAa RS (

Ailancy participe depuis plusieuasnées a la transformation Digitale de ses clients Banques et

' 3adzNy yOSad al NJdzS LI NJ £ QF OOSt SN GA2y Rdz NEGKY
expériences, Ailancy vous propose umegpective des évolutions et impacts sur meétiers dans la
.FyljdzZS RS 5SilIAf RQAOA HAHN

b2dza 20aSNB2ya | dz22 dzZNRQK dzA RbH0 Advibhls @8 Séerrk I8 byz @D S |
GASYYySyid OKIftSyasSNI £tSa I OGSdzNBE (NI RAGA2YYSTt &
vient-il et pourquoi ? Atdela du buzz, quelle réalité a ce jour ? Et demain ? Comment les acteurs
traditionnels peuvenils / doiventils / vontils profiter de ce nouveau concept ?

Comment exploiter les opportunités offertes par le Digitalir faire vivre le modéle coopératif et
midtdaiste ? Cette étude présente un panorama des initiatives digitales pour impliquer les sociétaires e
fSa Sfdza RIya fI 32d@SNYyIyOS YIA& | dzaair RlEya f

[ Qdzii A f AVA2 d2A 2ty RS &1 SOKy 2t 23ASaz f QF @sySYSyid Rdz
des clients. Face a une augmentation de la rhdticarisation et un affaiblissement des barrieres a

f QSYiNBST I o6lyljdzS yS R2A0G LJX dzda &S LISyasSN 02\
financieres, mais comme une entité facilitatrice de la gestion financiere de chacun

Les offres de bourse en ligne sont en plein renouveau. Les sites internet sont toilettés, la digitalisation ¢
certains process permet de nouveaux services (ouverture de compte 100% en ligne), le périmétre des
YI NOKSa | RNB&aasa aqgrairfeyfitRébesdaite poiBrépandz@® Sla siztisfaciian des
clients ?

AAAAA

al NJjdzS LJ NJ £ QF OOSt SNI A2y Rdz NEGKYS RS OSiaGS
d2dzKI A4S tFyOSNI dzy tASdz RQSOKI y3aS adzNJ f Sa Syaf
rencontre entre «Digital Transformers a donné lieu a la publication ded@ bonnes raisons de rater so
tournant digital»
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Nos réeférences en transformation Digitale Extrait de nos

5Q! L[ ! b/

5

Mission

Client

références

Détail

Lancement des activités
de Banque au quotidien

GBANK

Businesgplande latransformationde BforBank

Assistanceawu pilotagedu projet

Assistancel maitriseR Q 2 dz@nI 8 S y & ddytoniaBesconcernés. compte, carte bancaire,
assurancedijtres, épargnex. R

Définition des processcibles dématérialiséset rédactionsR Q S E LINBedbashi: yEatrée en
Relationsouscriptiongproduitsbancairesiématérialisés

Accompagnemende lamiseen dzdz@ NB

Projet banque digitale

Neuflize 0BC

Définition et mise en dzdz@ NEBprojet Digitale de la BanqueNeuflize OBCen lien avecla stratégie
Digitaledu groupeABNAMRO:

Adaptationdesserviceshancairesen ligne auxnouveauxusagedDigitaux : entrée en relation, mise
adispositionde reporting, banqueau quotidien

ABN AMRO 0 Assistancel maitriseR Q 2 dz@NE 8 S y a dydoniaBesconcernés: compte, carte bancaire,
assurancegijtres, épargnex.
0 Processusde gestionfinancieredématérialisée
o Définitiondesimpactssurf Q 2 NA | ($bictiohstofnghefcialeslT,Métiers, Marketing)
0 Synthésalef QS E RCiiniégrsihtun positionnementde LClpar rapporta sesconcurrents
Refonte du dispositif o DéfinitionR Q deiblSstratégique
digital de LCL o Etudesdesopportunités: possibilitégechniquesmarketing partenariatset veille
o Définitiondestrajectoirespossibles
o Analysedef QS E ACidedtryigiprocessugle vente en ligne: livrets, cartesbancaireset crédits
Diagnostic des processus consommation
de vente en ligne et 0 Benchmarkdes principaux concurrents et des parcours client associés,et identification des
Benchmark des pratiques meilleurespratiques
du marché o Formalisationde recommandationset de propositionsR Q S @ 2 tledzirdcessliset du parcours
clientLCL
0 Benchmarldesbonnespratiques,enFranceetaf QA Y G SNY I G A 2y I §
Optimisation des parcour 0 Etudede positionnementde LCLsur8 dimensions
clients 0 Qualificationdesarrétsclient(sortiedu parcours)
o Définitiondesnouveauxparcoursclientsurf Q Sy ads traasiacionnebancaire

AiTancy®
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5Q! L[
Nos références en transformation Digitale

Extrait de nos

Mission

Client

références

Détail

Accompagnement au

déploiement de la banquu f/: 0  Assistance au pilotage du projet et coordination des chantiers en central
a distance CAISSE D'EPARGNE 0  Suivi des Caisses et assistance aux travaux de déploiement locaux
« monbanql,“erenhgn@ LA BANQUE. NOUVELLE DEFINITION.
0  Projets de refonte des outils WEB de banque a distance : refonte du transactionnel client, r _
LI I OS RS y2dzgStfSa F2yOuA2yylftAauasSa o0SaLld O
Accompagnement sur le if//_ o  Définition de la stratégie de développement denenbanquierenligne a moyen terme, refonte
Programme Distribution Chrsse b eraRaNE Rdz aAuS AYyusSNysuz S@g2fdiAzya FT2yOuAzyyst
Multicanal (2032014) LA BANQUE. NOUVELLE DEFINITION, FYAYlFUA2Yy RSa&a 3ISyosSaxX
o tAf20Fr3S RSa LINR2Sia RS YA&aS Sy LIXIOS RQd
tablette)
o ECommerce : Accompagner la direction distribution dans le déploiement du nouveau pertail
Commerce dans les CE
o  Site transactionnel Pro : Réaliser le cadrage du futur espace transactionnel dédié a la cliente
Professionnel 3 . o
Assistance Projets f/: 0 Middle2 F¥FAOS t NB Y t NERdAZANB dzy YAU RS RSLI 2A
Distribution MultiCanal CAISSE DEPARCHE RQ9 LI NBYS
LA BANQUE. NOUVELLE DEFINITION. ~ = ~ A . A A AL o
o {tyuS$S CAYIYOASNE Y wSltAaSNI ¢ QSEI:Jl}IBaaAQY
RSauAyluAzy RSa Of ASyua Su LJNEaLJ§Oué [ Aa
o {AUS UNXyalOuAZ2yyYySt tIFINL Y wSRAISN f QSELIN
Particuliers
Formalisation des # 0o  Formalisation des processus
processus de vente a = 0  Animation des comités de validation des processus
distance wmaeroewewm. 0 L 3AAA0F YOS YSGASNI SG NBOSGGS RS fQ2dziAf R
Etude de faisabilité de |z o Etatdeslieuxdigitaldela Banque
tude de faisabilite de Iz 0o FormalisatiorR Q gihde transformationdigital
transformation digitale CHF Sangue ) R :
I mmch R o  Evaluatiorde lafaisabilitéde cette transformation
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Nos réeférences en transformation Digitale Extrait de nos

5

Mission Client Détail références

. N 0 Scénarisatiomlesoptionsstratégiquegour Fortuneo
Relnventerje mpdele de lair u Comitéde Directionsur les différentes stratégiesdes banquesen ligne francaiseset
Gl yljds Sy t)\immmzaﬂd%‘;ﬁ@)gfd g g g ¢

low-cost, de Fortuneo intérnationales
’ o Définitiondu planstratégiquede Fortuneo

Optimisert Q I NXéedtr@riqedansle cadrede la transformationdigitalede la Banque:
. . _ o Définirune politique/dispositifR Q I NJO I€dalfdimaliSéet partagé
ﬁ%e:or’l}% d; ?\lsg?sgfé ol BCL o, cipas rR gagonnaliseresbaseset utiliser dessolutionsadaptées

5 6jectiveneséchange$ntre Métiers/Fonctiona traverslescolts

0 AdapterlesprocessudMétiersconcernés

o Docapost,Malakoff Médéric, La Posteet R Q | dzafkBairesenvisagentde mettre en marché

aliasS Sy dzuzNB RS plusieursoffres communesalliant servicesassurantielsserviceshumains(adistanceou a domicile)

partenariats dans le et servicedechnologiques
domaine de la préventior L@ OCAPOST o Ailancy accompagnela mise en dZzdz@ NI& ces partenariats en réalisant la phase RQ S
et du suivi santé R Q2 LJLJ?2 Ndadtage.dorsle principal output consistea produire un businessplan associéei

unechainede valeurprécisantesroleset responsabilitésle chaqueacteur

0 ReéalisatiorR Q iafometre surla maturité digitale des conseillersen agenceet ainsirépondre aux
Barometre Digital 7 CALSSE DEPARGNE préoccupationdortes desréseauxquant a leur posture vis-a-vis des nouveauxmodesde relation

DE BOURGOGNE FRANCHE-COMTE
client

0 Mettre endzdz@ RB 2 Tl&dN&S gimpleset facilementopérationnelles
Portail Perte Autonomie I—l'um(s 0 Coconstructiondu portail et desoffresavect Q Sy adg@s¢équipeS8Humanis
mes o Intégrerlesaspectsusinesglan, organisationsystemeR Q A Y T 2 déisla néflexdoyiglobale

Mise en place de la
signature électronique
dans les process de veni
Assurance Auto &
habitation

BPCE 0 Miseenplacede lasignatureélectroniquedansla chainede valeur
ASSURANCES o  Pjlotagede larecette et conduitedu changement
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Nos reférences en transformation Digitale Extrait de nos [

Mission Client

références

Détail

Optimisation du RBE des O BPCE
moyens de paiements

Identification et chiffragede leviersR Q 2 LJ{i A YAl RBEdeginfoyensde paiements(filiéres
monétique, fiduciaire, flux et chéque) pour chacune des Banqueset CaisseskR Q 9 LJ- duH
Groupe:

A Identificationdesleviers

A Définitionde laméthodede chiffrageet préparationdu calculateursur Excel

A Sourcinglesdonnéeset calculdu levier pour chacundesétablissements

A ProductionR Q d4yboklet» levierspar établissement

Benchmark des offres de

Descriptiondesoffres détaillées(produitset servicesgesacteursdu marchéfrancaisde la bourse
enligne (banquesaréseaubanquesenligne,courtiers)y comprislesoffresmobiles
Identification des meilleuresoffres, en termes de périmétre de produits proposéset de qualité
desservicedournis

Quiallification du positionnement de f Q 2 #eFNwilis EuroTitressur le marché (forces et
faiblesses)

Définitiondesproduitset/ou servicesa développerpour mettre NatixisEuroTitresau niveaude la
concurrence

bourse en ligne ¥ NATIXIS
Elaboration de la stratégit .’&, BANGUE
digitale ;J SOCREDO

Etatdeslieuxentermesde digitalisationde la Banque

Eclairagesur les bonnes pratiques digitaleset les initiatives prisesdansle secteurfinancier et
autressecteurs

Enquéteclientsurleur satisfactioret leursattentespar rapportauxcanauxde la banque
DéfinitionR Q dsyfefégiedigitaleetR Q gighR Q OG A 2 v &

N

L
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