VIE DES ENTREPRISES < OPEN BANKING

L'OPEN BANKING :

enjeux et perspectives

L’'open banking et I’échange des données bancaires via les outils et les technologies du net
révolutionnent le monde bancaire. Rencontre avec Bertrand Blumereau, Directeur Marketing
du groupe SAB, qui nous en dit plus.

Bertrand Blumereau

Bio express

Bertrand Blumereau est Directeur du
Marketing du Groupe SAB qu’il a rejoint
en 2015. Il a en charge la définition

de l'offre, ainsi que le développement
international de SAB. Depuis plus de

20 ans, il développe une connaissance
centrée sur la banque mais élargie a tous
les métiers bancaires : Banque de détail,
Corporate Banking, Banque Privée, et a
tout le spectre des fonctions (front-office,
back-office, production informatique, ...).
Il a été consultant chez Arthur Andersen
(1986-1991) puis Directeur Marketing et
Directeur Général Adjoint de Mag
Systémes, société spécialisée dans

le traitement des documents bancaires
(1991-2001). Il crée et dirige ensuite
pendant 10 ans la filiale francaise de I'édi-
teur belge de progiciels bancaires, Callatay
& Wouters, ou il développe une vision du
progiciel pour les grands comptes.

Il participe a la fusion de cet éditeur avec
Sopra. Bertrand Blumereau est diplomé de
I’Ecole Centrale de Lille (1986)

et de ’Executive MBA de PESSEC (1996).

Présentez-nous SAB.

SAB est un éditeur de “core banking systems”,
des progiciels globaux destinés aux banques.
Contrairement aux progiciels qui vont se
focaliser sur le crédit, le paiement ou encore
I'épargne, notre solution va couvrir 'ensemble
de ces domaines. Nous faisons partie des rares
éditeurs qui ont la capacité a adresser les
3 grands métiers de la banque : la banque pour
les entreprises (corporate), la banque pour le
large public (retail) et la banque privée.
Acteur francais, SAB s'est d'abord développé
en France avant de développer sa stratégie a
I'international.

Nous adressons le continent africain adossé a
une équipe importante en Tunisie. Nous
sommes aussi présents au Maroc et avons des
antennes commerciales en Cote d'Ivoire. Nous
sommes aussi implantés au Moyen-Orient avec
un important centre opérationnel a Beyrouth.
Enfin, depuis 2018, nous avons une filiale en
Espagne.

Aujourd’hui, nous proposons une solution
progiciel bancaire avec une dimension
internationale pour tous type d'acteurs du
monde bancaire, incluant les nouveaux modeéles.
Cette solution s'appuie sur la ligne progiciel
Sab AT. En France, nous sommes leader sur le
segment des banques équipées d'un core
banking sytem intégré.

Parmi nos clients, nous avons HSBC pour la
banque détail, Banque Palatine sur le segment
corporate ou encore Rothschild Martin Maurel
pour la banque privée. Nous sommes aussi
fournisseurs des nouveaux entrants sur le
marché comme Orange Bank ou Nickel. En
Afrique, nous sommes un acteur de référence
avec la récente signature d'un contrat avec BNP
Paribas pour ses 14 filiales africaines.

Quelles sont les principales solutions que
vous proposez ?

En plus de 30 ans d'activité, notre
positionnement et nos solutions ont bien
évidemment considérablement évolué.
Aujourd’hui, le progiciel modulaire et intégré
Sab AT que nous proposons est doté des
derniéres technologies. A cela s'ajoutent des
offres digitales en phase avec le développement
des outils et services de I'internet banking. Dans
ce cadre, nous avons revu nos offres digitales
aussi bien pour le poste client (Your Portal
Customer) et les smartphones (Your Mobile),
que le poste agent (Your Portal Banker). Nous
avons aussi la solution Your ATM, développée
avec un partenaire, pour les terminaux et les
guichets de retrait automatique de billets.
Nous avons récemment complété notre offre
pour intégrer la réglementation DSP2. Nous
avons donc ajouté |'offre SAB HD (HD pour
Haute Disponibilité), dont la vocation est de
faciliter la mise a disposition sans interruption
vers |'extérieur de toutes les données du core
banking, ainsi que I'offre Open SAB, notre
plateforme de management et d’'exposition
des APL

Avec plus de 130 banques clientes, au cours
des années, nous avons su rester a |'écoute du
marché bancaire pour adapter nos solutions
et en développer de nouvelles.

Revenons sur l'open banking, que
proposez-vous a ce hiveau ?

Poussé notamment par la réglementation,
aujourd’hui, il y a un besoin de pouvoir exposer
les données bancaires publiquement sans
impacter la performance du core banking et,
bien évidemment, sans impasse sur la sécurité.
La difficulté pour les banques est d'étre en
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“Notre métier se transforme et nous nous positionnons

mesure de réussir cette transformation. En effet,
elles doivent s'approprier des technologies
gu’elles ne connaissent ni ne maitrisent pas
forcément. A cet enjeu technologique s'ajoute
le défi réglementaire : respecter le calendrier
imposé par la DSP2 et son obligation d'exposer
les comptes de paiement des clients a des
acteurs tiers des mars 2019.

Open SAB a pour vocation de répondre a ces
deux aspects via une offre SaaS pré-intégrée.
Concrétement, nous allons fournir a nos clients
la technologie, la plateforme et les services
annexes. Nous prenons méme en charge
I'intégration dans leur systeme d'information.
Et parce que nous mutualisons la plateforme
pour tous nos clients, nous sommes en mesure
de leur proposer des colts tres compétitifs.
Pour nos clients qui font partie des plus gros
acteurs bancaires et qui disposent de leur propre
plateforme d'API, nous mettons a leur
disposition, les composants qui vont leur
permettre de connecter notre progiciel a leur
plateforme.

Enfin, si notre plateforme SaaS s'adresse d'abord
a nos clients, elle peut aussi étre utilisée par
I'ensemble des acteurs du monde bancaire.

De votre c6té, comment vous adaptez-
vous a toutes ces évolutions ?

Le volet réglementaire, intégré dans notre
département de veille éditoriale, est une
dimension intrinséque de notre activité. Depuis
toujours, nous menons des veilles réglementaires
afin de proposer des solutions qui soient en
adéquation avec les attentes du législateur.
Jusque récemment, il s'agissait surtout d'étre
en mesure de fournir des reportings sur la
fiscalité, les nouveaux produits, les paiements...
Aujourd’hui, ces évolutions réglementaires
couvrent un volet technique comme la DSP2
qui pousse notamment vers le développement
et le déploiement de plateformes SaaS et
ouvertes. Nous sommes conscients que ce n'est
gu’une premiere étape. Dans cette continuité,
nous travaillons déja sur le déploiement de nos
principaux services sous forme d'APL Cette
démarche va nous permettre de nous

aussi comme un fournisseur de services métiers.”
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positionner sur de nouveaux segments. Par
exemple, pour souscrire a un crédit en ligne, il
faut une assurance. Si nous avons une expertise
et un savoir-faire dans la gestion des crédits,
nous ne sommes néanmoins pas une plateforme
d'assurance. En nous rapprochant de fintechs
pour développer des APL, nous pourrons
proposer un service d'assurance et de crédit en
ligne totalement automatisé. Un autre sujet sur
lequel nous travaillons est le paiement
instantané, dont nous entendons de plus en
plus parler. Cela va soulever des questions
autour de la transmission des informations en
temps réel, la sécurité...

Dans ce contexte mouvant, vous n’étes
donc plus seulement un éditeur...

En effet, notre métier se transforme et nous
nous positionnons aussi comme un fournisseur
de services métiers. Nous sommes directement
impactés par tous ces changements et évolutions
technologiques que nous devons assimiler et
maitriser. Nous sommes de plus en plus un
intégrateur d'API : nous allons étre amenés a
fournir a nos clients des systemes d'information
dont tous les composants n‘auront pas
forcément été développés par SAB en interne.
La capacité a nouer des partenariats pour fournir
des services toujours plus riches et diversifiés
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devient ainsi un axe essentiel, voire stratégique.
Dailleurs, ce changement n'a rien d'exceptionnel.
Il suffit de voir comment Microsoft, qui était
aussi un fournisseur de progiciels, est devenu
le plus important fournisseur de services
progiciels via son Cloud. Au sein de SAB, nous
avons fait le choix d'anticiper cette tendance
qui va toucher le monde bancaire.

Qu’en est-il de vos enjeux et perspectives ?
C'est avant tout de franchir ce cap pour renforcer
notre positionnement et acquérir de nouvelles
parts de marché. Il s'agit d'un défi qui touche
toutes les composantes de I'entreprise : de la
R&D au marketing en passant par les fonctions
commerciales ou juridiques. En effet, au lieu de
vendre des licences avec une maintenance
annuelle, nous allons plutot proposer un acces
a un systeme d'information avec un paiement
a l'usage. Pour le marketing, cela veut dire
pouvoir concevoir des offres plus rapidement
avec de nouveaux partenaires.

En parallele, les perspectives sont tres
enthousiasmantes. Il y a un enjeu de réactivité,
d‘agilité, d'innovation et d'accélération sur le
marché qui rend notre métier encore plus
passionnant ! X
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