Dossier thématique

Une offre trées compléte

Les banques ont su constituer une gamme compleéte de services dispen-
sés aux deux principales cibles que sont les particuliers et les entreprises
industrielles, commerciales ou financiéres.

Ainsi qu'il 1'a déja été souligné, la
banque joue le réle d'intermédiaire
entre des déposants qui ont des dispo-
nibilités inutilisées et des agents ayant
des besoins de financement.
Cependant, la banque rend bien d'autres
services 4 sa clientéle quelle que soit sa
segmentation. VV'V

La concurrence des
banques commerciales

La bancarisation de la population fran-
gaise, tout comme celle des pays déve-
loppés, représente un taux de 96 %,
c'est-a-dire que la création de parts de
marché est assez restreinte et que seule

" L'affacturage : dévelop-
pement spécifique ulté-
rieur, dans la rubrique
“Théorie, concept”

généraux*

hﬂw émanant des particuliers, des entreprises, des
as ons, des collectivités locales... Les dépéts des clients n'appartiennent pas a la

banque qui les doit les restituer a leur demande. Ceux-ci sont effectués a vue ou a
terme contre le versement d'un intérét. La banque offre également a ses clients la
possibilité de conserver pour leur compte d'autres valeurs comme l'or, les actions, les
obligations, les bons de calsse... soit en compte, soit dans un coffre.

Wﬂ qui se situe au guichet ou au distributeur automatique d'espé-
permettant d'effectuer des dépdis et des retraits en espéces, de réceptionner des

chéques et des effets de commerce remis a I'encaissement, de vendre ou d'acheter des
devises (dollars, yen, FS...), d'émeitre des ordres de bourse sur prescription des clients.

et de retrait suivie leur encaissement ou décaissement

miciliation ire permettant de régler (virement, prélévement automa-

tique; titre universel de paiement) ou d'encaisser, sur autorisation des titulaires de comp-
tes, soit des factures EDF, GDF, téléphone, divers abonnements a l'internet, au cable,
TPS ou encore les préiévements d'imposition, de mensualités diverses ; soit de recevoir
les salaires ou des remboursements divers (sécurité sociale, caisses mutuelles).

Qm_[p_r‘m selon des besoins de financement justifiés (achat d'immobilier, de
, de meubles, de vacances...) et des possibilités de remboursement de I'emprun-
teur sous forme de prét personnel, de crédit a la consommation, de crédit immobilier.

nseil mati | r de disposer
d'une épargne de sécurité (livrets) et de constituer un patrimoine
(placements a terme, plan d'épargne logement, actions, obligations, bons de caisse...).

r 1 ion m bancairas
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Les crédits g'ln\fﬂllgsm'
permettant l'achat de matériel et aux

L rédi ropr x affai
extérieure (crédits et remises doc
obligation cautionnée & la douane, aval..)
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(découvert, facilité de caiss

Les crédits de campa
liés au préfinancement d'un uction saisonnie-

re & l'exemple d'une usine de jouets qui doit fabri-
quer tout au long de l'année et qui réalise la gran-
de partie de son chiffre d'affaires entre octobre et
décembre.

L'aﬁactura.

aires,




l'angmentation des parts de clientéle
constitue le véritable enjeu concurren-
tiel. I faut cependant distinguer la
concurrence entre banques de détail
réservées aux particuliers et les banques
d'investissement intéressant directe-
ment les grandes entreprises et les
investisseurs institutionnels.

De méme, l'innovation financiére et les
avancées technologiques contribuent a
accroitre la concurrence entre des
acteurs qui distribuent de plus en plus
de produits financiers offrant des pres-
tations extrémement proches en termes
de rémunération comme de couverture.
Etablissements de crédit, entreprises
d'investissement et compagnies d'assu-
rances cherchent ainsi 4 attirer une
frange de clientéle commune. Ils sont,
en outre confrontés a lirruption de

nouveaux entrants dans la branche
financiére.

Les banques domestiques

Soumises a4 de fortes contraintes en
maticre de tarification et de concurren-
ce, les banques francaises ont des cotits
de fonctionnement inférieurs 4 ceux de
leurs principales concurrentes étrange-
res. Elles ont développé également des
techniques marketing et su faire preuve
d'un excellent dynamisme commercial
bien supérieur a celui des banques alle-
mandes ou anglaises. Ainsi, lorsqu'une
banque frangaise vend six 4 sept pro-
duits a2 son client, ses consoeurs alle-
mandes et anglaises n'en vendent que
trois ou quatre. Pour atteindre une
masse critique honorable, une banque
devrait posséder 15 % du marché
domestique, ce qui lui permettrait de
résister 4 la pression concurrentielle.
ILes plus performantes banques met-
tront trés bient6t des offres a I'échelle
européenne, par exemple, de crédit ou
de leasing afin d'optimiser certaines
synergies, de réaliser des économies d'é-
chelle et finalement de dégager un retour
sur fonds propres de 25 a 30 %, dépas-
sant largement le taux théorique actuel
de 15 %. Toutefois, en France, les
banques domestiques souffrent d'une
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concurrente atypique due au poids du
secteur mutualiste.

Les banques d'investissement

Au cours des derniéres années, la
conception de la banque d'investisse-
ment a évolué car il ne suffit plus de
disposer de compétences en trading
mais de se placer i lintersection des
besoins de financement des importants
groupes industriels, commerciaux ou
autres et des attentes des investisseurs
institutionnels qui sont susceptibles d'é-
tre les meilleurs émetteurs. Il s'avére
qu'aujourd'hui, I'épargne est trés recher-
chée par ces banques via un réseau de
banques privées et domestiques. En
effet, les Francais et les Européens, en
général, veulent se constituer une épar-
gne a long terme laquelle est classée en
gestion d'actifs ®. La convergence des
modes de placements (euro, harmonisa-
tion de la fiscalité, accés plus facile au
marchés européens) et le souhait pro-
fond des épargnants en matiére de
transparence et de risques faibles don-
nent un avantage stratégique aux
banques de détail.

L'offre complémentaire : |
I'assurance

Apres avoir effectué une percée impressionnan-
te dans le domaine de I'assurance-vie-capitalisa-
tion a base d'épargne, les banques se posent la
question de la complémentarité de I'ensemble
des domaines d'assurance avec leur offre de
base de services financiers. Clest en abordant
l'assurance-dommages que les banques accom-
plissent une percée importante dans le domaine
de l'assurance @. En effet, cette catégorie d’assu-
rances permet de vendre des produits standardi-
s¢s de particuliers (assurances multirisques, assu-
rances automobile), les plus aisément accessibles
en fonction des compétences requises, Certaines
banques s’introduisent sur ce marché en distri-
buteur laissant 4 une compagnie partenaire le
soin de concevoir les produits et gérer les sinist-
res, au prix d'un commissionnement fixe, 4 la
maniére d'un courtier. Une telle démarche peut
nuire & l'atteinte de certains niveaux de compéti-
tivité indispensables pour disposer de bons
atouts face aux mutuelles sans intermédiaire,
D'autres ont choisi d'intégrer la totalité de la
démarche assurance dans la banque afin de se
donner les meilleures chances de succés.

Une offre trés compléte
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" Gestion d'actifs : voir
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% Le marché de la ban-
cassurance fera l'objet
d'un développement ulté-
rieur. La bangue est
considérée comme la
quatriéme enseigne d'as-
surances.



La deuxiéme banque

Tout d'abord insidieuse et rampante, la
deuxiéme banque uniquement en ligne
propose d'ouvrir un super-livret, consi-
déré comme produit d'appel pour ensui-
te élargir son offre aux services géné-
raux, voulant attaquer la banque tradi-
tionnelle sur son propre domaine. O,
ces derniéres ont vivement réagi en pro-
posant justement des services en ligne,
ce qui, paradoxalement, a incité les
banques en ligne 4 ouvrir des points de
contact physique indispensables au
commerce de l'argent. En outre, le com-
portement des clients qui recherchent le
meilleur rapport qualité-prix comme
dans le commerce et l'industrie va aigui-
ser la concurrence. Par exemple, au
niveau des tarifs, les clients sont regrou-
pés par catégories de transactions. Ainsi
des strates de 1 a 8 sont constituées
pour justifier les différents taux de ser-
vices. pPP

Zoom sur les crédits
immobiliers

Accusant une croissance exceptionnelle
en 1999 (+ 11,1 %), les crédits immobi-
liers marquent un léger fléchissement en
2000 (6 9,4 %) mais restent cependant
supérieurs au niveau de 1998.
Ces belles perspectives sont dues 2 l'en-
vironnement économique et financier
porteur, marqué par une croissance sou-
tenue, la poursuite de la baisse du cho-
mage et des conditions de financement
favorables. ®
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Crédits immobiliers consentis
en millions d’euros

TERTIO, Les Cahlers de la Fonctlon Commerciale

page 62

Une offre trés compléte

Catégorie |“

Allemagne 45 71 80 114
Italie 85 159 199 288
France 66 132 182 251
Royaume-Uni 1" 27 43 60
Espagne 96 200 305 440
Belgique 32 38 40 55
Luxembourg 24 32 38 52

“ = ['utllisateur occasionnel d'un compte bancaire

n = |'utilisateur occasionnel & moyen

“ = |'utilisateur moyen
“ = l'utilissteur fréquent
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- - - - = les utilisateurs & comportement identique
disposant d'une autorisation de découvert

Coiit moyen annuel en euros des services bancaires par pays
et par catégorie de consommateurs (1999-2000)
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Analyse des flux mensuels sur les comptes des particuliers

Emission mensuelle de chéques

- flux faibles : 1 & 5 chéques

- flux moyen : plus de 10 chéques

- flus élevé : plus de 15 chéques

Montant moyen d'un chéque (en euros)
Palement mensuel par cartes bancaires
- flux faibles : 1 & 5 paiements

- flus moyens : 6 a 10 palements

- flus élevés : plus de 10 paiements

- montant moyen du paiement par carte (en euros)
- retrait moyen par carte (en euros)

- retrait moyen au guichet (en euros)

Les comptes sont classés en trois catégories de flux faibles, moyens ou élevés puls

segmentés selon deux classes d'ages 25 a 50 ans et plus de 50 ans.
Flux faibles : inférieurs @ 10-12 000 euros
Flux moyens : 10-12 000 & 28 000 euros
Flux élevés : supérieurs a 28 000 euros

Source : Banque de France




