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Comment optimiser sa chaine de valeur tout en adressant les nouvelles attentes des clients et du

régulateur ?

Contexte et actualités reglementaires

LE MARCHfDUCRfDITENFRANCEEN2020

A linstar de l'ensemble de I'économie, les banques ont
connu une chute forte et brutale de leurs activités au 1er
semestre, compensées par un net rebond de l'activité en fin
d'année. Face aux incertitudes économiques engendrées par
la crise sanitaire et pour répondre aux nouvelles
réglementations, les banques se dotent d’outils dynamiques

Encours de crédit en 2020

et performants de gestion des risques. Dans un contexte
durable de taux bas, I'optimisation des processus d’octroi,
I'exploitation de la donnée et la diversification de [loffre
représentent des relais de croissance et de rentabilité
significatifs.

Production de crédit en 2020

M +5,3% vs 2019

Une Chute brutale et généralisée au 1°" semestre :

\ - 17,2 % sur le crédit a la consommation
- 20,5 % sur le crédit immobilier

...compensée par un net rebond au 2"¥ semestre :

1.359 Md EUR
53% Marché des particuliers
2.549
Md EUR 2 +13,3% vs 2019
aT% 1.190 Md EUR
Marché des entreprises

Source : Banque de France (Sept. 2020, Fév.2021)

P + 19 Md EUR de crédit a la consommation / mois
+ 21 Md EUR de crédit a I’habitat / mois

Applicables dés Juin 2021 a I'ensemble des nouveaux préts, les nouvelles lignes directrices de I’'European Banking
Authority (EBA) visent a renforcer les dispositifs de gestion des risques. Dans un contexte marqué par la crise sanitaire et
ou la situation des particuliers et des entreprises est fragilisée, étre capable de piloter la gestion du risque au travers de

dispositifs plus flexibles, précis et performants apparait comme un enjeu majeur.
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1" #3%&'()$*$%+,$ la gouvernance et de la culture du
risque

2. Formalisation renforcée des politiques et procédures
en lien avec la lutte anti-blanchiment

3. Intégration des facteurs ESG ,-%. /- 03$.+1'%

"23(-+1'%%$//$4 (1.54%,$ )(3,1+

4. Renforcement des informations a collecter 2'4(

1637-14-+1'%$ /- .'[7-81/1+3,$ /6$*2(4%+$4(ors de I'octroi Elevé
et en cours de vie du crédit

5. Amélioration des systémes d’informations (Sl),

permettant la production et I'agrégation de données a

une granularité fine et a une fréquence réguliéres Modéré

6. Encadrement des algorithmes et des modéles de
risques utilisés -22/1543.9-492(")$..4.9,6')+('19$+9,$9.41719
,$92(:+.

7. Instauration d’indicateurs d’alerte avancée de gestion
des risques de solvabilité (« early warning indicators »)

Criticité d’impacts

Trés Elevé

Calendriers
LA R R RRSANTEd R EBHUIS 8PSt 1$1 ( >
Publication finale Application aux Application au stock Applicable a I'ensemble
des guidelines de PEBA nouveaux préts et aux renégociations du portefeuille de crédit
mADVISOR *ne sont pas concernés les préts et avances accordés aux établissements de crédit, aux entreprises d’investissement, aux
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établissements financiers, aux entreprises d’assurance et de réassurance et aux banques centrales, emprunteurs souverains.



Comment optimiser sa chaine de valeur tout en adressant les nouvelles attentes des clients et du

régulateur ?

Enjeux et leviers de performance

LOCTRODE CRfDIT: 3ENJEUXCLfSETDEMULTIPLESEVIER®DEPERFORMANCE

La baisse des marges d’intermédiation et 'augmentation probable des risques de défauts concentrent les enjeux liés a
I'octroi de crédits sur 3 dimensions : la gestion des risques, 'augmentation des volumes et 'amélioration de la rentabilité.
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ENJEU #1
AMELIORER LA RENTABILITE

| Automatiser /$. +?)HS$. @&-18/57-/$4(
14+43% F$2 Y%+J/$ 5. ,)4*$%+.
B6KK#<  3,1+1'% $+ .10%-+4($ ,$.
'&&($L QO(?)$ -4 ,101+-/

| Externaliser /$. -)+171+34 2()$..4.

%NS F$2 ($)47($*$%+G  pour
rendre variable les colts de
production

I Industrialiser les processus de

%

ENJEU #2
MAITRISER LES RISQUES

I Développer des modéles de scoring
client dynamiques +1(-%+2-(+1 ,$.
%'47$//$. +$)H%'/'01$. FODP-)H1%$
Q$-%1%0GCH+2$(*$++-%4%$*$1//$4($
*1+(1.$,4 (1.54%

I Perfectionner et accélérer le
processus de modélisation du
risque crédit 0(?)$ @6A2$%B-%C1%0

I D))(R+($ /- fiabilité et la rapidité de

!

e

ENJEU #3
AUGMENTER LES VOLUMES

Multiplier /$. )-%-4= ,$
0(?)$ @6A2$YB-%C1%0
D*3/1'($( I'expérience et le parcours
client 2'4( .1*2/1&1%( /6-))E. -4
&1%-%)$*$%+

Enrichir les méthodes de scoring
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'4+1//-0$G 5. (1.54%. et usages F$)(3,1+@1*2-)+G

ILLUSTRATIOME 3 LEVIERDEPERFORMANCEONTRIBUANARUXENJEUXDE L@CTRODECR]‘DI'

Un processus d’octroi optimisé est un processus permettant de répondre aux irritants des clients et des collaborateurs
sur ’ensemble de la chaine de valeur" ;'4( )$/-< 1/&-4+2(171/3018002-()'4(. ,$ .'4.)(12+1'% ,101+-/1.32B(*$++-%+6-40*$%+$(
16$=23(1$%)pL1$%+'4+$%(3,41.-%+/$ )>+ $ 2(,4)+1'% ,64%)(3,1+

#1 Digitaliser le processus d’octroi

I Pour améliorer I'expérience client/collaborateur et s’aligner sur les standards des nouveaux entrants
I Afin de réduire des colts de production via 'automatisation des taches a faible valeur ajoutée
I Pour obtenir des KPI précis tout au long du processus d’octroi

o

Q64+1/1.-+196 +$)H%'/'01$. $+,$. 1%&'(*-+1'%.'&&S(+$2-( 'Open Banking $.+ 4%3$%I$4*-1$4( 4 2()$..4. ,6)+(1 ,$ )(@3,1+
Q61%+30(-+1'%. /$. .S.+E*$. ,61%&'(*-+1'%.$ ,'%%3$. %'473//$.< &1-8/$.$+(3)$%+$. permet d’améliorer les systémes de
scoring, dans une situation économique ou la visibilité est trés faible et les risques élevés.

#2 Recourir a ’'Open Banking

I Afin de réduire le risque de fraude grace aux partages de données
I Pour enrichir et mettre a jour le KYC avec des données nouvelles et récentes
I Afin de diminuer le co(t du risque grace a un modeéle plus flexible et plus fiable

Le crédits durable est ’occasion de repenser le processus de souscription et ’expérience client lors de I’octroi d’un prét,
$%1%+30(-9%&- &'1./- (30/$*$%+-+1'%1)+3$2-( /6KBDS+/$. %'47$//$. +$)H%'/'01$." T6$.+-4..1 4%*'S$% ,$ ,17$(.1&1$% '&&($
$+,$ 0-0%$(,$. 2-(+.,$ *OH3. ,-%. 4%)%+$=+$$ *-OH3 )'%)4(($%+1$/

#3 Proposer une offre de Crédit Durable

I Pour répondre aux nouvelles attentes des clientes
I Intégrer les lignes directrices de ’EBA
I Conquérir de nouveaux clients dans un marché a fort potentiel

Pour augmenter I’expérience client et collaborateur, la digitalisation du processus d’octroi doit intervenir sur chaque étape du
cycle de vie du crédit.
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La performance et I’amélioration du processus d’octroi de crédits passent par une réponse aux irritants des clients et
des collaborateurs, identifiés sur 'ensemble de la chaine de valeur du crédit.

Comment optimiser sa chaine de valeur tout en adressant les nouvelles attentes des clients et du

régulateur ?

Enjeux et leviers de performance

#1 DIGITALISERSONPROCESSUSOCTROPOURAUGMENTEBARENTABI LIT;

Répondre aux irritants des clients et des collaborateurs sur '’ensemble de la chaine de valeur
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un accord en risque
en taux

et

demande de crédit et
la réponse au client
(risque/conditions fi.)

automatisées

1 Diligence et fiabilité

systéme de scoring
(coefficient de Gini*)

Expérience . Efficacité Risque et Satisfaction
0 collaborateur 0 Time to market o opérationnelle conformité client
1 Temps pour obtenir 1 Nb jours entre la I % de taches 1 Performance du 1 Indice De

Recommandation
(suite enquéte)

Niveau de du systéme de Niveau de provision
satisfaction (suite Nb jours pour le scoring pour risque de
enquéte) déblocage des fonds fraude

AXES D’ANALYSES ET KPI

Augmenter I’expérience client grace a des partenariats avec des fintech

S’appuyant sur les nouvelles technologies et les possibilités offertes par 'Open Banking, les nouveaux entrants sur le
marché du crédit sont aujourd’hui capables de proposer des parcours de souscription 100% digitalisés et offrant une
réponse favorable ou défavorable dans un délais proche des 24H (ou inférieur). Pour intégrer ce nouveau standard de
marché et rester compétitif, les acteurs traditionnels devront repenser leur processus d’octroi et pourront notamment nouer des
partenariats stratégiques et technologiques avec I'’écosystéme Fintech pour accélérer leur transition.

—  FINTECH | AYBYCYDYE
4 october Q Pretto
~ bridge 33 Memo ark

L’intégration des nouvelles technologies liées a ’Open Banking est la réponse permettant d'offrir une expérience client
augmentée et une réduction du colt du risque.

EEJADVISOR
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*Le coefficient de Gini est une mesure statistique qui permet d’évaluer la qualité et la performance d’'un modele de scoring crédit.



Comment optimiser sa chaine de valeur tout en adressant les nouvelles attentes des clients et du
régulateur ?

Enjeux et leviers de performance

#2 RfDUIRELECOGTDU RISQUEAVECL(NDPEI\BANKING

La réglementation DSP2, en contraignant les banques a ouvrir I'accés aux données bancaires de leurs clients dés lors
que ceux-ci y consentent, a accéléré le développement de I'Open Banking. Du point du vue du crédit, les
avantages sont nombreux : une expérience utilisateur simplifiée, un processus d'octroi de crédits plus rapide, des outils
de décisions plus précis, un risque de défaut et de fraude réduit... Dans un contexte ou la crise sanitaire rend les
données financiéres passées moins fiables, accéder a des données récentes, fiables et variées via I'Open
Banking s’avére aujourd’hui essentielle.

Un processus de sélection des emprunteurs affiné
Grace aux API, les sociétés financiéres peuvent enrichir la Nombre d’enfants
connaissance de I’emprunteur par des données bancaires et b

non-bancaires. ‘.’

En catégoris.ant dfa fagon’ automatique !es dopnée.s relative§ "‘ Revenus
aux transactions, il est désormais possible d’établir un profil
plus précis des emprunteurs, réduisant ainsi la marge Site web consultés G

d’erreur lors de I’étude des dossiers. Date et site -
des derniers achats

Dates de
déménagement

Des décisions plus rapides et plus fiables

Avec I'Open Banking, les données financiéres collectées lors du processus d’octroi du crédit sont plus fiables,
puisque provenant directement des comptes du client mais aussi plus récentes, puisque mises a jour instantanément.

p

P
Banque N°2 I[]I]I ]I]I Banque N°1

% ?{} L Open . %

=

Banking
Données 2 APl & Données
enrichies & actualisées ]II[]I ]I]I]I plus fiables

Banque N°3 Banque N°4

Pour le préteur, le processus de vérification est plus rapide. Du c6té de I'’emprunteur, le processus est moins
fastidieux car il n’a plus a réunir 'ensemble de ses données financiéres. L’ensemble du processus d’octroi est donc
accéléré, dans un cadre de gestion des risques maitrisés, permettant d’augmenter I’expérience et la satisfaction
client.

Un modéle de scoring plus performant

L’intégration de nouvelles données, souvent inexploitées
dans les systémes de scoring classique, permet d’améliorer r
significativement le coefficient de Gini*. o Sl

En affinant le processus de sélection des emprunteurs et en se
basant sur des données a jour, le nombre de défaut est
significativement réduit et la part des « bons emprunteurs »
augmentée de 25 pdb.

T'$&&1)18%+9,$9U1%19 T'$&&1)1$%+9,$9U1% 19
sans Open Banking avec Open Banking
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Comment optimiser sa chaine de valeur tout en adressant les nouvelles attentes des clients et du

régulateur ?

Enjeux et leviers de performance

#3 DIVERSIFIEFSONOFFREAVECLE CRfDITDURABLEPOURACCROITREESVOLUMES

Créé fin 2017, les crédits durables sont des préts dont le taux d’intérét dépend de la réalisation d’objectifs d’amélioration
de la performance sociale ou environnementale des entreprises. lls permettent de traduire concrétement les

engagements pris en faveur d’une finance plus durable.

Un Marché en plein essor

Une forte attente des particuliers et des institutionnels

I"#
des frangais .'4+1$%%%$%+
1-9)%.+(4)+1'%9,$9/'0$*$%+98-.9)-(8'%$

$%&"%(%)*+%
,$92(:+.97%$(+.Qux collectivités locales $%9YZ![

... se traduisant par une accélération des volumes

\7'14+1'%9,49%'*8($9,$9crédit durable
entre 2017 et 2019

Sources : Ifop, les nouvelles attentes des francais en matiére d’habitat, Ethifinance, Panorama crédits a impact

$I'#

II’%(_.
d’encours ,$92(:+.97$(+.@n 2019

Un Ecosystéme reglementaire favorable

A compter de Juin 2021, les guidelines de I'EBA imposeront aux
établissements financiers la prise en compte de critéres extra
financiers pour 'octroi de nouveau crédit. Les établissements devront
désormais conduire une analyse financiére et extra financiére a la fois
sur ’emprunteur (personne physique ou morale) mais également sur le
sous-jacent objet du financement.

Pour faciliter la mise en ceuvre de ces lignes directrices dans le
processus d’octroi, les institutions financiéres pourront s’appuyer sur les
cadres de références offerts par les Green Loan Principles et les
Sustainability Linked Loan Principles. Mais également sur le réglement
Disclosure (SFDR), définissant les notions de risque de durabilité et
d’incidences négatives ainsi que sur la classification des activités
durables en cours délaboration avec le réglement Taxonomy.

Un Processus d’octroi a adapter

ANALYSE DE
L’ EMPRUNTEUR

ANALYSE DU PROJET
A FINANCER

Pers. Morale Sous-jacent

Green Loan )+, %&&(

Principles EBA

Guidelines I"H$%68. &(
. Disclosure
MiIFID Il

Sustainability &'&&
L|n|§ed_ Loan Taxonomy

Principles

Cadres de références Réglementations

CONTRACTUALISATION
& SUlvI

I Taxonomy ,$. -)+171+34(-8/$.

I #-22'(+ .4( le Devoir de Vigilance

I O%,1)$Transparency International
F1%,1)$ ,$  2%0%$2+1'% ,$ /-
)'(42+1'%G

I Notation extra financiere $
16$%+($2(1RE-+- 2('71,8(.G

Pers. Physique

I O%,1)Fransparency International

! Origine ,$ /- &'(+4%R%$(.'%%$//$

I Part du patrimoine investit sur des
actifs durables

Politique d’exclusion F$2 | -(*$< !
+8)<-N" LG

Projet de transition : $.+NB 54%
16$%+($2(1.$%0-0$ -7$) )$ 2(I$+

4%$ +(-%.&'(*-+1'% ,$ .$. -)+171+3.
-AI'4(,6H41 2'//4-%+$. X

Incidence négative | $.+N5 54% /$ !
2018+ &1%-%)3@ ,$. 1*2/1)-+1'%.
%30-+17$.4( /64%$. &-)+$4(. K<W

4 U X FK2 ] &1%-%)$*$%464%%
)$%+(-/$@H-(8'%G

Risque de durabilité : $.+NB 54% /$

2018+ &1%-%)3$ .1+4$ ,-%. 4%$
NS +4)H3$ 2-( /$ (3)H-4&8ES* %o+
)/1*-+154$ X

Parcours de souscription digitalisé

@ Contrat U‘
- AN
$

;87L(  ,-%. /$ contrat |$.

objectifs quantitatifs et qualitatifs,
.$/'% une périodicité définie. V-%.
/$ 84+ ,64%suivi sur /- destination
$+’utilisation des fonds prétés.

Clause de revoyure (covenants) :
les engagements 2(1. $%*-+1E($,$
H#WK $+ ,6-*3/1'(-+1'% ,$. &-)+$4(.
KWU sont-ils respectés par
I’'entreprise X le client est-il
associé @4%$-&&-1(%$ )'((42+1'%
4 $ %29+ B L(1+.
H4*-1%. mégative newsGX

"#3%E&" " #'%())"*+(,-.$%/(-'%0).'%)0(-,.*.-1'2%33%4/&5"$6%6*. 1%7%& "1$.%/5'+"515"-%#-.%89#5+.%/:.;+.$1'%/8/58'<

EEJADYISORY



Comment optimiser sa chaine de valeur tout en adressant les nouvelles attentes du client et du

régulateur ?

Pourquoi choisir 99 Advisory pour vous accompagner ?

99 Advisory vous accompagne

' Une palette d’expertises compléte pour une approche holistique de vos enjeux : expertises réglementaires, métiers et
sectorielles

I Une parfaite connaissance des attentes des régulateurs et superviseurs (CNIL, ACPR, AMF, BCE, EBA, ...)

I La flexibilité d’'une structure de 150 consultants, capables de combiner R&D, veille et traitement simultané de sujets
techniques et réglementaires

I La réactivité d’'une équipe a taille humaine, garante d’un suivi quotidien et sur-mesure de chacun de nos clients.

Ce que nous pouvons faire pour vous

L I"g"$%!  &'% ()*+1,-%  +./0% H#(+#1+20%%1'1%!"#)1+20%
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A clever transformation
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