BRISET ' ILOS

La communication des banques S adapte -t-elle a une clientéle tuumurs plus omnicanal?

@GESHON OMNICANAL

des institutions financieres,
les différents canaux de
distribution sont encore gérés
"en silos" séparés

des institutions financieres disposent d’un systeme
unique de gestion integrée

prevoient d’y migrer dans
un proche avenir
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« Bien que la plupart operent sur plusieurs canaux de
distribution et offrent une large gamme de services, peu ont
a ce jour adopte et deployé une vraie stratégie omnicanal
afin d’'offrir a leur clientele une expérience bancaire unique
pour bénéficier de leur propre "plateforme financiere" a tout
moment, ou qu’ils se trouvent et sur 'ensemble des canaux
en accedant a une information précise, personnalisée,
contextualisée et actualisée sur leur propre situation
financiere»

Ségolene Darut, Responsable Marketing & Communication d’Auriga
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0 des institutions financieres envoient des
[] messages ciblés et des offres personnalisées a
leurs clients sur le canal automates/bornes
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de le faire a I'avenir
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Canaux geres principalement via
un systeme de marketing omnicanal:
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BANQUE BANQUE SUR AFFICHAGE
MOBILE INTERNET ATM/BORNE DYNAMIQUE

« |l reste encore a ce jour un long chemin a parcourir avant
que les banques puissent affirmer avoir une strategie
digitale vraiment intégrée »

Seégolene Darut, Responsable Marketing & Communication d’Auriga
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DES INSTITUTIONS FINANCIERES SONT NE SONT PAS SATISFAITES
SATISFAITES DE LEUR SOLUTION DE DE LEUR SOLUTION DE
MARKETING/COMMUNICATION ACTUELLE ~ MARKETING/COMMUNICATION
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PREVOIENT D'EN CHANGER
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CARACTERISTIQUES D'UN SYSTEME DE GESTION OMNICANAL ET
D'UNE SOLUTION DE MARKETING/COMMUNICATION EFFICACES

INTEGRATION AVEC LE SYSTEME DE GESTION
DE LA RELATION CLIENT (GRC/CRM)

2 CAPACITE OMNICANAL

FACILITE D’UTILISATION DANS LA DEFINITION, LA CREATION
ET LA PLANIFICATIONDE CAMPAGNES MARKETING

ACCES AUX DONNEES ET A DES RAPPORTS
PRECISET EXHAUSTIFS

« De I'approche omnicanal dérive la capacite de disposer
et donc d’'analyser une eénorme quantité d’informations

sur les choix des clients, leurs préferences et leurs
réactions apres une campagne marketing. Ces banques
qui adoptent une architecture permettant une expérience
continue a travers I'ensemble des canaux de distribution
profitent ainsi de 'opportunité pour s'’engager avec
chaque client sur des sujets pertinents pour eux, sans
tenir compte du canal utilise. »

Seégolene Darut, Responsable Marketing & Communication d’Auriga

Source : Etude réalisée par Atmmarketplace pour le compte d’Auriga intitulée
“Omnichannel Marketing for Financial Institutions: An Industry Guide”
Telécharger I'ensemble des résultats sur

hitp://www.atmmarketplace.com/whitepapers/
omnichannel-marketing-for-financial-institutions-an-industry-guide/
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