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Les banques traditionnelles
sont aujourd’hui face

aux GAFA qui affichent

leur velléité dinvestir

le secteur des services
financiers. Comment peut
s’organiser le marché:
confrontation ou
convergence d’intérét?
Que devient le service pour
le client? Quid du conseil ?

es néobangques, les banques en

lignes, le crowdlending seraient,

selon certains spécialistes, les

« grands remplacants » des
banques traditionnelles. Avec les
néobanques, le consommateur a
prouvé qu'il était prét a arbitrer la
qualité de la relation par un cofitde
fonctionnement bon marché. Mais
ces nouveaux acteurs ne sont-ils pas
alabanque ce que le Mini-Disc a été
au support musical : une technolo-
gie de transidon, trés vite submer-
gée par le MP3. Suivant cette analo-
gie, qui serait le MP3 de la banque?
1l est sous nos yeux depuis 20 ans,
il s’agit d'Amazon et plus généra-

lement des GAFA. Car les rumeurs
vont bon train : les GAFA, dont les
trésoreries font désormais pilir les
Etats eux-mémes, seraient en train
d’étudier leur arrivée fracassante sur
le secteur bancaire. Contrairementa
ce qu'on pourrait penser, il n’yaura
pas de confrontation directe mais une
convergence d'intérérs: 'approchene
se fera pas de maniére frontale mais
plutdtdans le cadre d’une réorgani-
saton de I"écosystéme du finance-
ment. Si Alibaba y est d’ores et déja
parvenu, c'est uniquement parce
qu’il s’agit d’'une entreprise avec
une clientéle captive du pays le plus
peuplé aumonde etdontleniveau de
vie progresse. Une seule réglemen-
tation pour toucher un potentiel de
1,4 milliard de consommateurs et
unesituation non transposable dans
le reste du monde.

En effet, tout géant d'Internet qui
souhaiterait devenir une banque de
plein exercice se heurtera aux obs-
tacles suivants :

— une réglementation par pays;
—une concurrence des banques tradi-

tonnelles dont la santé est un enjeu
stratégique des Etats ;

— le rachat d’un réseau, qui signifie
d’avoir contre soi le reste de la place.
A Il'inverse, les GAFA disposent
d’atouts importants : une techno-
logie en matiére d'IT inégalable, une
pleine maitrise des flux, un porte-
feuille de clients actifs, des bases de
données personnelles de comporte-
ment de consommation quasi infi-
nies et enfin des équipes polyglottes
et multiculturelles.

Les banques de détail sont dans
une phase transitoire depuis 26 ans
(les révolutions dans les métiers
impliquent des changements longs
avecdes forces d'oppositions internes
importantes) ; phase dans laquelle
elles s'appuient, achétent, inves-
tissent dans les néobanques, les
systemes de paiements type Pump-
kin ou Lydia, et les réseaux de cour-
tiers. Lobjectif poursuivi est toujours
le méme: externaliser les métiers
pour réduire le cotit du retail grand
public, entendons par la un foyer ou
un individu sans demandes spéci-
fiques en matiére de conseil, qui ne
sollicitera pas son établissement ban-



caire pour autre chose qu'un crédit
immobilier et/ou crédit conso. Etce
colit estimportant : agences néces-
sairement bien situées etau colitde
fonctionnement onéreux, équipes
dont il faut assurer la formation et
qui bénéficient d’une convention
collective avantageuse, disponibilité
des équipes aux heures d’ouverture
des agences...

Amazon envisagerait d’ouvrir sa
marketplace aux banques. La pro-
messe ? Tout le monde serait
gagnant (du moins les entreprises,
on verra bien pour le consom-
mateur). Concrétement, Amazon
pourrait augmenter la surface de
ses services et les banques pour-
raient régler leur probléme de cofit
de fonctionnement pour la clien-
tele grand public sans devoir se
convertir 4la néobanque. En Chine,
c’est déja le cas: les plateformes
de e-commerce et les moteurs de
recherchevendent aux banques les
détections de velléités et de projets

d'achats et leur proposent de trai-
ter la mise en relation. Les banques
grand public sont en train d’instal-
ler des ponts informatiques pour
qu’elles puissent traiter jusqu’au
versement des fonds.

Amazon ne serait donc pas contraint
par la réglementation des Etats, le
déploiementoulerachatd’un réseau
bancaire existant, elle serait un dis-
tributeur parmi les autres quitte a
devenir progressivement majoritaire
pour les produits bancaires les plus
simples etles plus courants (crédirs
etservices de paiement).

Aprés tout, Amazon n'a pas tué le
livre, contrairement a ce que ses
détracteurs pensaient au démar-
rage, mais I'a distribué de maniére
différente erinnovante. Amazon ne
va donc pas non plus tuer la banque
mais bien modifier un écosysteme
vieux de plusieurs siécles. Les GAFA
pourraient devenir de super-plate-
formes de distribution de produits
bancaires les plus courants, ce qui

va en retour implacablement déci-
mer les réseaux de courtage dont la
prestation ne repose que sur le taux
et non le conseil.

Dans un avenir proche, le fonction-
nement du crédit pourrait donc se
répartir entre le conseil, dispensé par
le courtier/expert financier et le crédit,
distribué par les GAFA et produit par
la banque. L'appropriation générale
de la culture digitale permet déja au
consommateur de faire la partentre ce
quel’on peuteffectuer soi-mémeet les
opérations qui nécessitent un conseil
etune technicité professionnelle. On
verraitdoncun glissementdusimple
mandat de recherche en inancement
vers un contrat de conseil indépendant,
rémunéré de fagon transparente par
des honoraires. Aveca laclé, plus de
transparence pour le consommateur
et une autonomie du courtier vis-a-
vis des banques.

A la CNCEECrédit, nous avons déja
migré vers une prestation centrée
sur le service, le conseil et le mon-
tage optimal, mais également sur la
parfaite connaissance des enjeux des
services de paiement avec un admi-
nistrateur dédié. m



