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Une stratégie omnicanal cohérente est
nécessaire pour la banque de demain

Sélectionner l ' affirmation a propos de « romnicanalilen qui se rapproche le plus de la vision de votre banque
(Choisir jusqu' à 3 affirmations)

1 Nues
sommes en train d '

renplémenter une abrataqie orrinicanal

L '

omnicana I doit davantage être envisage comme un obiectil stratégique
à lOng terme plutôt qu'

un INOrel qui &Oit être relise

Notre stradegio est davantage de ce concentrer sur des intégrations mblees

(domine l '

antegeation entre le ruo tale el l
'

automate bancamel plutôt que sur
des stratégies p-fus larges impliquant l

'

ensemble des canaux de distribution

Notre stratégie °mn ricanai a delà été Implémentée et est un succés

Les différent& cycles de vie des

produili au sein dé chaque canal de distnlatairin rendent extrêmement

Comphque , la gestion d
'

Une saura archnoclura onuncanal

Ceplementation <urne vanta/ oie archnoorure
nuencarla Mtest trop complexe et coûteuse pour être réaliser

Chaque canal de dialtibultrin est unique et requiert let CompatenCes
&pacifiques pour sa geshon et Sur lenCtionnenient 1 alors traiter

Fous les canaux de distribution comme un seul
n' est donc pas réalisable

Le risque dechee est lx. s rroo

47%%

33%%

31%%

19%%

15%%

11%%

Selon une étude réalisée
par ATM Marketplace ,
baptisée 2015 ATM and
Self-Service Software
Trends, presque la moitié
des banques interrogées
sont actuellement en train
d '

implémenter une stratégie
omnicanal (47 %%), et 33 %%

d ' entre elles considèrent
qu'

il
faut l' envisager comme un
objectif à long terme plutôt
que comme un projet qui doit
être réalisé à court terme.
Si pour 19 %% , la stratégie
omnicanal a déjà été mise en
place avec succès , elles sont
encore 31%% à préférer se
consacrer leurs ressources
à des intégrations ciblées
comme l' intégration entre le
mobile et l' automate bancaire
plutôt que d '

envisager
des stratégies plus larges
impliquant l' ensemble des
canaux de distribution.

« Ceschiffrestraduisent lavolonté
desbanquesd ' évoluerau gré des
exigencesde leurs clients en proposant
de nouveaux servicesinnovants. Les
banques ne peuvent plus se
cantonneraux servicestraditionnels d ' une
banque classique; elles doivent offrir

plus d ' accessibilité, de souplesseet de
servicespersonnaliséset
contextualisés, et ce à moindre coût » commente
lhierry Crespel, responsable
commercialEMEA francophone del '

éditeuritalien Auriga.
Mais, ne nous y trompons pas,

les nouveauxmots d ' ordre du secteur
bancaire sont aujourd

' hui
omnicanal, intégration des canaux,
capacitéscross-canal et nouveau modèle
d '

agence. C' est une véritable
révolutionpour les banquesde toute taille.
Elle vise à accroître leur efficacité
et améliorer l '

expérience client. La
banque omnicanal met en oeuvreune
approchemulticanal censéeoffrir aux
clients une expérience intégrée et

cohérente sur l ' ensembledes canaux,
qu'

ils accèdentaux servicesbancaires
depuisleur ordinateur, leur téléphone
ou tablette, ou

qu'
ils se rendent

physiquementdansleur agencebancaire.
L ' uniformisation de l '

expérience
client au traversdesdifférents canaux
devient incontournable, si bien

qu'
il

est temps d' en finir avec la simple
`co-existence' de canaux sans aucun
lien et cohérenceentre eux. C' est là
tout le challengedesbanquesqui
souhaitentrester dans la courseface aux
exigencesdeleur client .Chez Auriga ,
on est convaincuque les banquesqui
n' investissent pas dans l ' innovation
technologique seront amenéesà
disparaître.
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