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EVENEMENT 1°" JUIN 2010 A PARIS : SOLUTIONS BANCAIRES

Participez a SOLUTIONS BANCAIRES 2010, une manifestation pour les professionnels de la banque orga-
nisée par Publi-News, éditeur de Technologies Bancaires.

Programme

CONFORMITE REGLEMENTAIRE ET OPERATIONNELLE — 14h00-16h15

Présidence : Marie-Agnes Nicolet, PDG, Audisoft Consultants

14h00 : Introduction de Marie-Agnes Nicolet, Audisoft Consultants

14h15 : La conformité au coeur de la stratégie internationale des banques, Christophe Vigneron,
Responsable d’Offre, Sopra Group

14h45 : Le reporting réglementaire XBRL : un levier de progres, Antoine Bourdais, Directeur des Offres,
Invoke

15h15 : Archivage électronique : de la théorie a la réalité. Noureddine Lamriri, Directeur des Services
Professionnels, Ever Team

15h45 : Conformité réglementaire et gestion des risques, Stéphane Jauffret, Regional Sales Manager
France et Samantha Neau, Professional Services Manager France, FRSGlobal

LUTTE ANTI-BLANCHIMENT - 16h15-17h15

Présidence : Marie-Agnes Nicolet, PDG, Audisoft Consultants

16h15 : Capital Compliance : la solution complete de Lutte Anti-Blanchiment et Fraude dédiée a la
Gestion Privée suivant point par point I’approche par les risques conformément a la 3éme Directive
Européenne. Christophe Brisson, Directeur Général Europe et Gaylord Lescroart, Consultant Compliance
IntellEval, Capital Banking Solutions

16h45 : Temenos AML, l'intelligence artificielle au service de la lutte anti-blanchiment. Maurice Kern,
Directeur de I’Offre AML/STP, Temenos

TABLE RONDE : L'AVENIR DES SI BANCAIRES - 9h00-9h45

9h00 : L'avenir des systemes d’information a I"heure européenne : une table ronde animée par Hervé
Sitruk, Mansit avec des DSI de banques, dont Xavier Terrasse, DSI de la banque de détail en France
et des projets monétiques internationaux, BNP Paribas et Bernard Gouraud, Directeur informatique et
technologies, BPCE

SYSTEMES BANCAIRES INTEGRES - 9h45-12h30

Présidence : Thierry Pineau, Associé, Daring

9h45 : Introduction de Thierry Pineau

10h00 : Capital Global Banking : la solution évolutive de Core Banking 100% dédiée a la Banque, répon-
dant a toutes les exigences réglementaires de fagon intégrée et/ou modulaire (Bale Il, SEPA, Surfi, DSP,
AML, ALM, ...). May Pelpel, Directeur R&D et/ou Jean Chatelain, Consultant Capital Global Banking,
Capital Banking Solutions

10h30 : Solution intégrée SAB : les atouts pour la prise en compte des processus métiers de la banque et
la gestion globale de la relation client. Bernard Le Sueur, Directeur Commercial France, SAB Group
11h00 : Delta-Bank : le lien entre le SI bancaire et une stratégie durable de développement. Jean-
Emmanuel De Bien, Directeur de Projet, Delta Informatique

11h30 : Temenos T24, global bancaire le plus utilisé dans le monde. Alexa Guenoun, Directeur Général,
Temenos
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12h00 : Avaloq - essential for Banking. Frédéric Kemp, Country Manager Luxembourg, Avaloq
Luxembourg

12h30 : Thaler, le progiciel de la rénovation bancaire. Bertrand Blumereau, Directeur, Callatay & Wouters
France

SOLUTIONS DE PASSAGE AU SEPA - 13h30-15h30

Présidence : Jean-Yves Garnier, CEO, Setis Consulting

13h30 : Sentenial : Une solution de gestion des SDD préte a I’emploi en mode hébergé. Thierry Kolton,
Directeur des ventes, Sentenial

14h00 : Le SEPA, catalyseur d’une nouvelle vision du SI Paiements. Bernard Rame, Responsable d'Offre,
Sopra Group

14h30 : Le SEPA implique de faire évoluer les infrastructures techniques de flux de paiements tant pour
les entreprises que pour les institutions financieres. Découvrez Axway Financial Exchange, plate-forme
multi-protocoles, multi-for-mats, multi-canal intégrant notamment la gestion de signature (EBICS Phase
2, SWIFT,...). Laurent Ménard, EMEA Advanced Program, Axway

15h00 : Les mandats SEPA : la nouvelle donne. Un nouveau dispositif réglementaire. Les impacts juri-
diques et organisationnels. Scénarios d’applications possibles. Valérie Oudet, Responsable d’'Offre,
Sopra Group

RECYCLAGE FIDUCIAIRE - 15h30-16h30

Présidence : Francis Samuel, Directeur Général, Scorleo

15h30 : La gestion intégrée : les solutions bancaires de Brink’s. Le partenariat bancaire : les solutions pour
les commercants. Stéphane Alvado, Directeur des Ventes Banques et Marie-Line Wilson, Responsable
Développement Banques, Brink’s

16h00 : Les solutions de dépdts one line en libre service. Daniel Gicquel, Directeur Marketing Banque,
Gunnebo

SECURITE - 16h45-17h15

16h45 : Le certificat numérique au cceur de la dématérialisation des échanges bancaires en Europe.
Comment valider des certificats d’origines multiples, quel niveau d’autorisation donner a un certificat émis
par une autorité de certification exogene ?Jean-Claude Bellando, Product and Solution Marketing, Axway

GESTION DE PORTEFEUILLE & GESTION PRIVEE - 8h45-11h30

Présidence : Pierre Maugery-Pons, Vice-President in Financial Services Team, Solving Efeso

8h45 : Introduction

9h00 : Capital Private Banking : la solution Front Office 100% dédiée a la Gestion Privée (Portfolio
Management, CRM, KYC, mini-GED, Reporting, ...). Christophe Brisson, Directeur Général Europe,
Capital Banking Solutions

9h30 : Répondre aux besoins de la gestion conseillée et discrétionnaire avec SLIB Portfolio Manager,
le carnet d’ordres unique SLIB OMS, SLIB Wealth Advisor pour aider les conseillers a piloter la relation
client et SLIB Reconciliation pour la gestion multi-dépositaires des comptes clients. Bernard Tardy,
Directeur Commercial et Marketing, SLIB

10h00 : Gestion Privée & Gestion de portefeuille, les enjeux du document dans votre relation client.
Michel Pousserol, Directeur Commercial Europe Continentale, Sefas Innovation

10h30 : Gestion de Portefeuille & Gestion Privée, SAB une solution Front to Back. Frédéric Durand-
Cazelles, Directeur Commercial Samic, SAB Group

11hOO : Faites-vous une idée neuve des solutions de gestion. Philippe Lauro, Responsable Stratégie
Gestion Privée, Atos Worldline
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CONTROLE/GESTION DES RISQUES - 14h00-16h00

Présidence : Anne Plazanet, Vice-President in Financial Services Team, Solving Efeso

14h00 : La réduction des risques opérationnels par la réconciliation globale et la gestion des exceptions.
Philippe Modai, Directeur Général, Sterci France

14h30 : La réduction des risques opérationnels par la gestion des données financiéres et le référentiel
fédérateur Instruments Emetteurs/Indices... Philippe Modai, Directeur Général, Sterci France

15h00 : Gestion de risque de contrepartie : Clearing Risk et la gestion du collatéral. Kazimierz Sycz,
Risk Project Director, SLIB

15h30 : Anticiper et piloter les risques sur Produits Structurés. Sylvie Lépicier, Présidente et Cédric
Cajet, Directeur, Hegoa

SALLES DES MARCHES - 16h00-16h30

16h00 : Gestion de crise et mobilité au sein de votre salle des marchés : la solution IPC Max Access
1000. Stéphane Prété, Directeur Commercial, IPC France

TABLE RONDE : L'IIMPACT DE LA LOI SUR LE CREDIT A LA CONSOMMATION - 17h30-19h00

Table ronde avec des professionnels du crédit et des consuméristes sur la loi réformant le crédit a la
consommation. Pierre blanc, Associé, Athling Management. Quels sont les impacts de cette réforme :
cartes de fidélité, publicité, crédit renouvelable, choix des consommateurs sur le type de crédit, crédit
responsable, rachats de crédit, délai de rétractation, réforme assurance emprunteur, surendettement
(plans, commissions), FICP, répertoire des crédits, calendrier de mise en oeuvre...

Organisé autour d’un espace exposition de 28 stands, de 13 ateliers thématiques et de tables rondes,
SOLUTIONS BANCAIRES 2010 présente les derniéres offres technologiques pour les différents métiers
bancaires. Il se déroule le mardi 1 er juin 2010 a Paris a I'Espace Etoile Saint-Honoré. Pour en savoir
et vous inscrire, rendez-vous sur www.publi-news.fr

SYSTEMED’INFORMATION
SSii

Prestations informatiques, la demande est en croissance

Pour le mois d’avril 2010, la place de marché Hitechpros estime que la croissance est restée au beau
fixe avec une augmentation de + 21,73% de la demande par rapport a avril 2009. Les mois de mars et
avril laissent transparaitre un semestre tres intéressant. Le mois de mai va-t-il confirmer cette tendance de
I"équilibre entre |"offre
et la demande ? La
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33,70 % des demandes des clients, «Systemes, réseaux, sécurité» avec 19,70 % et «Consulting expertise»
avec 14,60 %. La catégorie «CRM, Décisionnel, Datamining» récolte a elle seule 9,10 % des demandes
des clients. Le mois d’avril 2010 marque une augmentation de la demande sur toutes les catégories
techniques par rapport a avril 2009. Les principales hausses concernent les compétences «ERP» avec

40,91 %, «Client serveur» avec 25 % et enfin «Recette, support utilisateur» avec 23,53 %.
http://www.hitechpros.com/info/market.asp

Externalisation

BNP Paribas confie la veille technique des 2.200 agences de son réseau
Banque de détail a Steria

En confiant a Steria le Help Desk de son Réseau Banque de Détail France, BNP Paribas fait le choix d’une
solution industrielle et flexible, adaptée a ses enjeux. Cette prestation sera ainsi réalisée depuis le plateau
de Steria a Roanne qui accueille a cette occasion 56 nouveaux collaborateurs pour prendre en charge I'un
des plus importants contrats de Help Desk en France. L'organisation et les process mis en place par Steria,
issus de son expertise dans la conduite de grands projets industriels et des meilleures pratiques du marché,
permettent a BNP Paribas d’optimiser la performance de son help desk et d’accroitre fortement la satisfac-
tion de ses 35 000 utilisateurs. Un défi de taille pour Steria qui assure le traitement de tous les appels du
réseau de proximité, avec des engagements forts de qualité de service pour faire de ce projet une véritable
vitrine pour la Banque de Détail en France. Le support Help desk est réalisé a partir d'un plateau dédié
et sécurisé depuis le site de Steria a Roanne. La démarche engagée de Steria avec les partenaires locaux
Roannais a permis d’intégrer en moins de trois mois 56 nouveaux agents Help Desk expérimentés qui ont
été formés au contexte BNP Paribas. «L'implication et le professionnalisme des équipes Steria ont permis
un démarrage de la prestation dans d’excellentes conditions en respectant le planning initial. Le processus
d’amélioration continu est engagé sur la base d’un véritable partenariat avec Steria» précise Pascal Pincemin
de BNPPARIBAS, Responsable de la Filiere Informatique Réseau.

http://www.steria.com

Infrastructure

«Le besoin d’'une personnalisation de Ia relation avec le client est un enjeu
stratégique» affirme Jean-Luc Catherine, directeur général adjoint du Crédit
Agricole Nord de France

Dans le cadre de 'unification du systeme d’information du groupe Crédit Agricole
a I’horizon 2014, le Crédit Agricole Nord de France (CNDF) a hérité de la mai-
trise d’ouvrage de toutes les questions touchant au CRM et a la relation client.
Elle partage cette responsabilité avec le Crédit Agricole Anjou-Maine. Forte de
260 agences et de 1,1 million de clients, CNDF est la troisiéme caisse régionale
du groupe. Elle réalise 680 M€ de PNB et 197 M€ de résultats. Depuis 2008,
CNDEF est engagé dans un vaste de projet menant de front CRM et multicanal.
Considéré comme le plus avancé du groupe, ce projet vise a transformer pro-
gressivement la banque de produits en une banque de clients et la banque ‘plu-
ricanal’ en une vraie banque multicanale. Jean Luc Catherine, directeur général
adjoint du Crédit Agricole Nord de France fait le point sur I'avancement de ce
projet d’envergure.

Jean-Luc Catherine, Crédit
Agricole nord de France

- Qu’est ce qui selon vous a motivé un tel projet et quels sont les enjeux de cette vaste transformation 2
Depuis la crise des ‘subprimes’, les banques ont toutes connu une forte dégradation de leur image.
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Parallélement, toutes les enquétes aupres de la clien-
tele montrent que les clients sont lassés des banques
qui se contentent de faire du ‘push produits’. Le client
veut que |'on s’adresse a lui en répondant et en antici-
pant sur ses attentes. Le besoin d’une personnalisation
de la relation avec le client est un enjeu stratégique
dans le contexte du développement de la banque a
distance via les canaux Internet et mobile. Ces évolu-
tions nous ont amené a revoir les fondements de notre
stratégie relationnelle. Nous abordons ces questions
dans le cadre d'un projet de CRM Multicanal apres
avoir achevé une refonte complete de I'organisation de
nos agences. Aujourd’hui, CNDF génére 29 millions
de contacts par an via Internet, 849.880 via le centre d’appels, 264.930 via le mobile alors que les agences
totalisent 1.145.120 contacts par an. Le vrai probléme dans la mise en ceuvre d’un marketing relationnel
touche a la fois a la conduite du changement et a I'optimisation de ces canaux. Les conseillers en agence
doivent disposer de nouveaux outils leur permettant de savoir en temps réel si un client a appelé le centre
d’appel ou s’il a consulté une fiche de prét immobilier sur le site en ligne. Cette nécessaire mutation est un
processus lent. La clé de la réussite réside en grande partie dans la capacité du réseau physique des agences
a intégrer ces mutations. Dans le cadre de ce vaste projet, nous avons mis en place avec d’autres caisses
des équipes spécialisées dans le CRM autour d'un Datawarehouse Oracle équipé d’outils de ‘datamining’

d’origine SAS, le spécialiste du ‘customer intelligence’.

- Quelles sont les étapes du projet et ou en étes-vous
aujourd’hui ?

La premiére étape a concerné le développement de la connais-
sance client avec la mise en place du datawarehouse et la créa-
tion d’une vision 360° avec les différentes problématiques clients
(crédit, habitat, assurance, comptes, etc.) ainsi que les indicateurs
associés. L'alimentation de cette base se fait par le client, par les
données déja en possession de la banque, les données issues des
réseaux sociaux sans oublier les données non structurées. Avec
I"historique, nous avons autour de 10.000 informations par client,
ce qui est plutdt vertigineux. Cette premiére étape a permis une
optimisation de I"approche produit grace a un CRM analytique basé
sur le principe du ‘scoring’. Ainsi, une note est attribuée a chaque
client au sujet de son appétence pour tel ou tel produit, crédit auto
ou livret d’épargne. L'utilisation du ‘scoring’ nous a permis d’avoir
une efficacité commerciale multipliée par 4 par rapport au ciblage
traditionnel. Pour étre tout a fait sCirs des résultats, nous les compa-
rons avec ceux d'un ciblage placebo. La seconde étape du projet a
consisté en une gestion événementielle multicanale comportant le
lancement d’événements orientés clients. C'est le ‘CRM push’ dont
le taux de succes des actions commerciales est optimisé grace au
‘data mining’. La troisieme étape dans laquelle nous nous trouvons
actuellement comporte une nouvelle segmentation de la clientele
basée sur le comportement. Des programmes relationnels ainsi
qu’une meilleure efficience des canaux concrétisent cette nouvelle
approche client. L'enrichissement du datawarehouse n’est pas tout
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a fait achevé. Nous prévoyons d’augmenter sensiblement la qualité des données cette année. La quatrieme
étape, que nous prévoyons d’ici fin 2011, tournera autour du développement du CRM temps réel. Nous
utiliserons alors des outils de ‘text mining’ sur les réseaux sociaux.

- Qu’en est-il au niveau des canaux proprement dits ?

En parallele avec le CRM, nous travaillons le volet multicanal de notre projet avec la possibilité d’une gestion
des rebonds entre canaux. Nous avons lancé récemment la vente 100% en ligne avec signature électronique,
ce qui nous a amené a une refonte du site avec une approche orientée business. Coté centre d’appels, nous
avons lancé la vente par enregistrement probant, ce qui a nécessité la encore une refonte logique de I’accueil
téléphonique. Nous avons également lancé I'utilisation des canaux email et SMS en soutien. Sur le canal
mobile, nous offrons pour I’heure les principaux services de base de consultation. Nous travaillons aussi sur
la scénarisation multicanale. Prenons le cas d’une offre que nous voulons faire aux clients ayant un PEL (plan
d’épargne logement) arrivé a échéance. Nous envoyons I"événement sur le poste de travail du conseiller. Il a
21 jours pour avoir un contact avec le client. Si le contact n’a pas lieu, on rebondit sur Internet ou le canal
mobile avec une vignette personnalisée. S'il n’y a pas de réaction sous huit jours, on actionne le canal email
ou SMS ou on envoie un courrier. En I’absence de réaction du client, on tente a nouveau une relance via le
centre d’appel. La construction de tels déroulés commerciaux s’appuie sur la connaissance du client. Elle
nécessite des tests ainsi que I"'approbation des commerciaux. Les résultats obtenus sur I’ensemble des déroulés
commerciaux sont tres bons (33% net). Par ailleurs, nous mettons a profit I'interactivité client web 2.0 depuis
janvier dernier, date a laquelle nous avons ouvert une page CNDF sur Facebook. Cette page compte 2600 fans
a ce jour. Pour notre part, nous considérons Facebook comme un véritable outil de conquéte sur des cibles
difficiles a toucher. C’est aussi un outil d’analyse en temps réel de la satisfaction client. Nous nous en servons
aussi pour recruter. Loin d’étre une simple curiosité, Facebook est un outil business a part entiere. Dans le
cadre de notre démarche multicanale, nous testons le ‘cross-canal’ et les dispositifs de vente ‘transcanaux’.
Nous testons aussi le vidéoconseil. Les faits sont |a : la relation client est totalement revisitée, ce qui nous a
amenés a revoir la segmentation comportementale de nos clients en rapport avec le cycle de vie client afin
d’étre toujours capable d’anticiper.

- Quelle architecture technique avez-vous mise en place pour ce projet ?

Autour du datawarehouse Oracle, nous disposons d’outils de pilotage et de ‘datamining’. Les outils de
marketing multicanale regroupent des solutions de I"éditeur SAS : SAS Real Time Manager, SAS Marketing
Optimization, SAS Marketing Automation ainsi que SAS SDM pour la gestion des emails et des SMS. Il y a
aussi quelques modules que nous avons co-développés avec cet éditeur avec qui nous sommes en partena-

riat depuis deux ans.
http://www.ca-norddefrance.fr

Propos recueillis par Jo COHEN

Filiale du Groupe BPCE, I-BP opte pour la solution d’Access Gouvernance de
Kleverware

Comme d’autres entités du Groupe BPCE (GCE Technologies, BRED Banque Populaire, GCE Paiements),
i-BP (Informatique-Banque Populaire) a retenu les solutions de I’éditeur francais pour I’access gover-
nance et le ‘role management’ Kleverware. Dans un premier temps, la filiale informatique du groupe va
utiliser les solutions Kleverware pour son projet de création et de vérification de Profils Métiers. Dans
un second temps, elle fera appel a I’Access Governance (recertification des droits) pour son service
habilitations. Le choix d'I-BP s’est porté sur la solution flexible et ergonomique proposée par Kleverware,
[ui donnant un retour sur investissement rapide et une pérennité d’utilisation dans divers projets. Un
prototype a fini de convaincre I-BP, par la souplesse et la rapidité de I’intégration de ses informations.
Afin de visualiser les anomalies et les écarts entre la réalité du systeme d’information et un référentiel
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théorique, il ne faut que quelques secondes. Kleverware fournit, dans le temps, les tableaux de bord
montrant I"évolution des populations et du respect des regles de conformité. De plus, la possibilité de
créer des rapports paramétrables aide a la diffusion de I'information attendue par chacun des acteurs
concernés par la sécurité, la conformité et la gouvernance de la gestion du risque. Les solutions de
Kleverware s’adressent aux entreprises qui doivent répondre a la question «Qui a le droit a Quoi,
Comment et Pourquoi ?». Elle s’implémente dans le cadre de projets reglementaires (SOX, Bale I, LSF,
Solvency l1...), fonctionnels (profils métiers, fédération d’identités, MDM) et techniques (consolidation

d’annuaires ou de bases dédiées...).
http://wwwkleverware.com

LCL choisit TLM Corona pour le rapprochement de ses comptes Nostro et
Espéces

LCL a choisi TLM Corona de I’éditeur SmartStream Technologies comme solution unique pour le rappro-
chement de ses comptes Nostro et Espéces. Pour sa trentaine de back office régionaux sur le territoire
francais, LCL utilisera tres prochainement la version francaise de TLM Corona pour gérer le rapproche-
ment de ses paiements Nostro et de ses comptes Especes. TLM Corona sera utilisé pour automatiser le
rapprochement en remplacement d’une solution de rapprochement SmartStream plus ancienne. LCL
disposera ainsi d’une plateforme opérationnelle unique lui permettant d’augmenter son efficacité opé-
rationnelle. TLM Corona simplifie le processus de rapprochement et de gestion des exceptions pour
les utilisateurs dans un environnement complétement audité. Les utilisateurs et la direction de LCL
disposeront d’un acces rapide et aisé aux comptes de tous les back office grace a I'interface utilisateur

client Iéger de TLM Corona.
http://www.smartstream-stp.com

St Galler Kantonalbank réalise son reporting réglementaire avec Tagetik

La banque suisse St Galler Kantonalbank (SGKB) a choisi la solution full-web Tagetik 3.0 de I"éditeur
italien du méme nom, fournisseur de solutions de performance management, de gouvernance financiere
et de business intelligence. Son déploiement facilitera considérablement la publication des rapports
internes et externes ainsi que des états financiers consolidés pour le siege et ses filiales en remplagant les
processus existants (tableaux Excel). La St. Galler Kantonalbank a été fondée en 1868 avec pour objectif
de fournir a la population locale et aux petites et moyennes entreprises du Canton de St-Gall des servi-
ces bancaires afin de soutenir I’économie régionale. Depuis 2001, la banque est une société anonyme,
cotée a la bourse suisse et composée de trois filiales : St.Galler Kantonalbank Germany Ltd a Munich,
Hyposwiss Privatbank AG a Zurich et Hyposwiss Private Bank a Geneve. La St. Galler Kantonalnank est
considérée comme une banque internationale de taille moyenne et la plus grande banque cantonale de
Suisse. Durant le processus d’évaluation, Tagetik 3.0 avait été sélectionné parmi les offres du marché pour
ses fonctionnalités intégrées et la grande expérience de Tagetik dans le secteur bancaire et des services
financiers. La St. Galler Kantonalbank a finalement choisi Tagetik 3.0 pour ses fonctionnalités rapides a
mettre en ceuvre et simples d’utilisation qui permettent une approche complete et détaillée de la conso-
lidation financiere. Elle permet également d’effectuer des rapprochements intra-groupes faciles ainsi
que l'intégration avec d’autres processus de performance management. «Lors des présentations, Tagetik
nous a convaincus, par rapport aux autres éditeurs, par ses nombreuses fonctionnalités de consolidation
totalement intégrées, prépackagées et étendues, explique Stefan Klinger, responsable du controle de
gestion et des finances a la St. Galler Kantonalbank. D’une part, la possibilité d’exécuter des processus
de publication de rapports internes et externes dépassait nos attentes, et d’autre part, le rapport coit-
efficacité était tres attractif». Manuel Vellutini, chief operating officer chez Tagetik rappelle par ailleurs
qu’au cours des trois dernieres années, «Tagetik a gagné du terrain dans le secteur bancaire et financier

en s‘appuyant sur une bonne connaissance métier et des fonctionnalités dédiées a ce secteur.»
http://www.tagetik.com
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PROGICIELS

Systémes intégrés

Tunisian Foreign Bank se dote du progiciel T24 de Temenos

Ex-Union Tunisienne de Banque, la Tunisian Foreign Bank — TF Bank, banque universelle de droit fran-
cais et a capitaux tunisiens en Europe a fait le choix du progiciel bancaire T24 de Temenos. Ce contrat
porte sur la fourniture et le déploiement du progiciel T24 associé aux modules V.bank déja installés
chez TF Bank. Avec son siege basé a Paris TF Bank vise a devenir un puissant levier au service des
tunisiens résidents a |"étranger, des particuliers aux professionnels, et des investisseurs européens. Ce
choix technologique répond aux besoins de la banque d’étendre son offre de services et son réseau
d’agences bancaires dans les principales capitales européennes. Cette premiére signature, trois mois
apres l'intégration de Viveo dans le groupe Temenos, a été réalisée conjointement par les équipes de
Temenos et de Viveo, et démontre la complémentarité de T24 et des modules V.bank et leur richesse
fonctionnelle.

Fin 2009, quelques mois avant son changement de dénomination et I'augmentation de son capital,
TF Bank voulait, en effet, se doter d’un systeme d’information en cohérence avec ses nouvelles ambi-
tions européennes. A ce titre, I’établissement bancaire souhaitait remplacer sa solution logicielle
spécifique par un progiciel intégré. Déja équipé des modules V.bank réglementaire, Surfi, Bale Il, TF
Bank a consulté tout naturellement I’éditeur Viveo. L'entrée de ce dernier en décembre 2009 dans le
groupe Temenos offrait la possibilité a TF Bank de découvrir la richesse fonctionnelle de la solution
T24, ses complémentarités et ses possibilités d’interfacage avec les modules V.bank déployés. Habib El
Montasser SFAR, président de TF Bank, explique le contexte de ce choix : «Nous souhaitions disposer
d’une solution logicielle qui accompagne durablement le développement de notre banque en France
et en Tunisie en couvrant nos trois enjeux clés : fluidifier les traitements de nos opérations quotidien-
nes, gage d’une meilleure qualité de services délivrés a nos clients, gagner en flexibilité et assurer une
continuité de l'existant en capitalisant sur les modules déja installés.»

TF Bank sélectionne alors T24 comme noyau de son systeme d’information, interfacé avec les modules
V.bank existants. Habib El Montasser SFAR, ajoute : «Fort de notre historique positif avec Viveo et de
nos contacts fructueux avec Temenos, il nous est apparu primordial de capitaliser sur des partenaires
qui appréhendent nos spécificités, nos contraintes et notre périmetre d’intervention. De plus, la richesse
fonctionnelle de T24 et I'approche ‘banque modele’ de Temenos, déja plébiscité par des banques tuni-
siennes, ont largement conforté notre choix. Ainsi, la capitalisation de nos investissements effectués
sur les modules V.bank, la proposition technique et financiére adaptée a notre structure, la qualité des
équipes ont été des critéres déterminants de notre sélection. »

Selon les termes du contrat, le projet a débuté le 12 avril 2010, pour une mise en production sur le
périmeétre principal fin 2010. Il comprendra le déploiement de T24 au sein du siege et des agences
en France, de la succursale off-shore de Tunis et dans toutes les nouvelles agences européennes en
Allemagne et en Italie. Ce projet englobera également les prestations d’interfagage avec les modules
V.bank existants et le déploiement du module V.bank online pour créer de nouveaux portails pour la
clientéle particuliers et corporate en France, en Tunisie et en Europe. Habib El Montasser SFAR se veut
optimiste : «Nous pensons que la solution T24 apportera a notre banque une plus grande flexibilité et
une meilleure capacité d’adaptation aux attentes de notre clientele diversifiée, retail, institutionnelle ou
corporate. En plus d’exploiter de nouveaux gisements de productivité, cette solution nous permettra de
recentrer nos agences sur la distribution de produits & services bancaires et sur le conseil aux clients.
Enfin, la solution T24 devrait nous offrir des capacités supérieures en termes de segmentation de notre

clientele et de personnalisation de nos services, en Europe et en Tunisie.»
http://www.temenos.com
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Focus sur la Tunisian Foreign Bank - TF Bank

Connue depuis 1977, sous le nom d’Union Tunisienne de Banque (UTB), Tunisian Foreign Bank (TF
Bank) est une banque universelle de droit frangais dont le sieége est a Paris. L'activité de I’établissement
est au service des particuliers, notamment, des TRE (Tunisiens résidents a I’étranger), des professionnels,
des PME/PMI et des corporates. La banque dispose d’agences en France et d’une succursale off-shore
a Tunis.

Bank Al-Maghrib assure sa tenue de comptes Clientéle grace a Olympic
Banking System

Bank Al-Maghrib, Banque Centrale du Royaume du Maroc, a choisi le progiciel bancaire intégré Olympic
Banking System d’ERI Bancaire pour son projet de mise en place d’un systeme de tenue de comptes, pour
les opérations e-Banking et pour les opérations sur valeurs mobiliéres traitées par la Banque Centrale.
Ce choix a été effectué a I'issue d’un Appel d’Offres Ouvert international lancé au mois de mai 2009.
Olympic Banking System sera déployé sur une plateforme ouverte IBM/AIX avec ORACLE comme base

de données.
http://www.eri.ch

Base de données

Sybase passe dans le giron de PAllemand SAP

L'éditeur allemand SAP réalise sa plus importante acquisition depuis 2007 en reprenant |’Américain
Sybase, numéro quatre mondial des logiciels de base de données avec lequel il entretient de nombreux
partenariats dans les technologies mobiles. Apres le rachat de Business Object pour 4,8 Md€, I'opéra-
tion en cours se monte a 5,8 Md$ (4,6 Md€), financée avec la trésorerie disponible et un prét de 2,75
Md€. SAP va débourser 65 $ par action en numéraire pour |'acquisition de Sybase. Les deux sociétés
affirment qu’elles vont bénéficier d’une productivité, d’une rapidité et d’une agilité accrues. L'opération,
qui devrait étre finalisée d’ici fin septembre, devrait avoir un impact positif sur les bénéfices de SAP des
2010. Ce rachat devrait renforcer les positions de SAP face a Oracle. Par cette acquisition, I’éditeur alle-
mand renforce également son portefeuille dans les technologies mobiles et ‘in-memory’. Sybase détient
un leadership reconnu dans les technologies « in-memory » qui permettent d’optimiser les temps de
traitement dans les applications décisionnelles. Sa base «en colonnes» Sybase 1Q a largement fait ses
preuves dans ce domaine, et |’éditeur vient aussi d’apporter le « in-memory » a sa base traditionnelle
ASE (Adaptive Server Enterprise). Ces fonctionnalités intéressent au plus haut point SAP qui a réalisé
ses propres développements en la matiere, les a déja mis en ceuvre dans son produit Explorer et promet
depuis plusieurs mois I’arrivée d’autres avancées remarquables dans le domaine de I’analyse de données
en temps réel. Sybase a réalisé en 2009 un chiffre d’affaires de 1,171 Md$ (+3,4%), dont 70% dans les
bases de données. Le conseil d’administration de Sybase a approuvé la proposition qui doit obtenir encore
le feu vert des autorités de régulation. Sybase restera une entité autonome, sous le nom de « Sybase, an
SAP Company ». Les progiciels SAP continueront de supporter les grandes bases de données du marché,
Oracle en téte. L'acces aux technologies mobiles de Sybase est stratégique : I'Internet mobile représente
un marché dix fois plus important qu’Internet sur le poste de travail. SAP considére que les prochaines

générations d'utilisateurs professionnels seront entierement connectées et mobiles.
http://www.sap.com
http://www.sybase.com
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Pitney Bowes Business Insight : «Lutilisation du géomarketing est intense
dans le secteur bancaire»

Paul Archambault, directeur des études, Pitney Bowes Business Insight (PBBI)
détaille pour Technologies Bancaires, les avancées et les applications du géo-
marketing dans le monde bancaire.

- Le géomarketing a-t-il encore une importance stratégique a un moment ou
le virtuel et le distant sont déterminants dans les choix des banques ?

Le secteur bancaire est un utilisateur majeur des outils et ressources geomar-
keting. Et notre société n’est pas inquiete de la montée croissante du virtuel
dans les banques de détail. Selon nos indications, pres de 20% des opérations
passent par le virtuel et ce ne sont que des opérations banalisées. Les opéra-
tions les plus nombreuses (80%) et a valeur ajoutée, notamment les opérations
de vente de produits et de service, se réalisent dans les agences. Donc, le
geomarketing est toujours en croissance et il génére de nombreuses études et [EENTSEU RN AT
travaux de renouvellement. Heslnzse il

- Aujourd’hui le geomarketing est utilisé dans quels domaines ?

[l est utilisé pour positionner les agences, les plans de modernisation d’agences, le maillage du réseau,
I’équipement d’automates bancaires d’une part et d’autre part pour définir et affiner les objectifs com-
merciaux pour des potentiels par produit et localement (comptes a vue, crédit, épargne et assurance).
En fonction de la concurrence, sont déterminés les marchés potentiels réalisables par les agences.

- Y-a-t-il des réductions d’agences selon vous ?
Ponctuellement oui mais massivement non. On ne constate pas cela. Il y a certes des réajustements a la
marge mais des suppressions massives, non. Certains réseaux continuent d’ouvrir des points de vente.

- Le geomarketing, est-ce pour les banques un outil utilisable une fois pour remodeler le réseau
d’agences en fonction de I’évolution démographique ou doit-il étre utilisé régulierement pour un
tuning permanent ?

Les banques ont des services a temps plein qui travaillent sur ces sujets. PBBI apporte certes ses produits
mais aussi ses experts qui assistent et suivent les banques pour réaliser ces travaux. Les banques dressent
ainsi au plan local un éventail des performances de leurs agences et points de vente.

-Qu’apporte votre produit a ses banques utilisatrices ? Se contente-t-il de définir la localisation optimale
de I’agence ou aussi I'offre optimale (produit, personnel bancaire) en fonction des flux migratoires ?
Il apporte et I'un et ["autre. Nous sommes tres précis sur la potentialisation de I'offre et les formats
d’agence. En revanche, nous n’apportons pas de préconisation directe sur le profil de I’exploitant
bancaire a mettre sur le PDV. Cela reléve des missions des banques qui interpretent les résultats du
géomarketing.

- Comment vous positionnez-vous sur I’échiquier des fournisseurs de geomarketing ?

PBBI a une grande expérience du géomarketing bancaire. Certains acteurs misent sur des études généri-
ques sur le potentiel bancaire de tel établissement ou tel autre. Nous préférons rester dans le concret et
le spécifique pour chaque banque, combinant études internes et données externes. Chaque organisme
a sa propre histoire et nous intégrons les spécificités de leur clientele et de leur réseau d’agences. Nous
avons par ailleurs des processus et des outils performants, ce qui nous donne la capacité de remodeler
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et de traiter des données volumineuses. Nous nous distinguons aussi par la qualité et la pertinence des
données extérieures (les « input ») pour déterminer |"attraction commerciale d’une zone donnée. Enfin,
PBBI regroupe un ensemble de compétences qui va au-dela des solutions géomarketing traditionnelles
puisque nous les associons a des solutions logicielles de gestion de la qualité des données et de gestion
des communications clients qui améliorent la connaissance et la relation client. En croisant des données
géographiques et marketing, nous relions les informations des mondes physiques et numériques pour
répondre a des problématiques trés variées telles que: qui sont réellement mes clients ? Ou vivent-ils ¢
Comment en capter de nouveaux ? Mes communications sont-elles personnalisées et bien ciblées ?
Comment mieux appréhender les risques sur les crédits, sur les transactions de cartes bancaires?... Cette

dimension fait aussi de PBBI un acteur a part dans le monde bancaire en termes de géomarketing.
http://www.pbinsight.com

Propos recueillis par
Ange GALULA

GFI Informatique et App-Line unissent leurs savoir faire dans les centres de
contacts

Editeur de solutions de gestion de contacts multicanal avec sa plate-forme Sibilo, App-Line s’associe a GFl
Informatique dans la gestion de la relation client. Ce partenariat est une garantie de prise en charge globale de
la problématique métier des entreprises estiment les deux acteurs. «Aujourd’hui, les responsables des centres de
contacts recherchent des solutions de gestion de contacts souples et évolutives, capables de répondre aux besoins
de tous les segments du marché des centres de services. La solution Sibilo correspond exactement a cette problé-
matique car elle permet de développer rapidement des solutions de portails vocaux associant les technologies de
reconnaissance vocale et celles de langage naturel», déclare Fabrice Mantelet, responsable du centre d’expertise
gestion du contact cli