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Une offre toujours plus diversifiée

Ni conquéte ni fidélisation de clients sans offre performante. Dans ce domaine,
la BNP fait feu de tout bois durant ce trimestre.

T événement de ce second rimeslre
=.. est, a n’en pas douter, le lance-
ment de Situation. Six ans apres la sor-
tie de Présence, nous disposons ainsi
d’un nouvel oultil pour renforcer nos
liens avec nos clients Particuliers, arace
aune offre de relevés de compte a forte
valeur ajoutée.

Situation: une offensive
a grande échelle

La banque au quotidien est un enjeu
essenliel pour installer dans la durée la
relation avec nos clients. En proposant
une vision incomparablement plus
claire du fonctionnement du comple,
ainsi que des informations globales sur
I'ensemble des avoirs, avec des écrilures
classées par nature d’opérations el une
synthése sur 12 mois, Situation repré-
sente un nouveau concept de suivi des
flux et du patrimoine. Un “plus” qu'une
clientéle active el consommalrice de
banque au quotidien est préte a paver,
cn contrepartie des facilités et du confort
que cela lui procure.

Outil de fidé¢lisation, de resserrement des
liens entrele client etla banque, Situa-
tion va mobiliser nos efforts sur une treés
large échelle, avec notamment lappui
d'un mailing adressé a 900000 clients.
Lampleur de 'opération de lancement,
précédée de la formation de 10000 com-
merciaux, lémoigne du caractére insti-
tutionnel de celle nouvelle offre. [ nous
faut I'installer en profondeur dans notre
gamme, dés sa sortie.

Les crédits, toujours

Les crédils [igurent bien sur toujours
parminos priorités, avecla encore des
nouveautés de poids. La premicre estle
lancemenlt, en juin, de notre premiére
offre de crédil personnalisé auto. Par

0141972408

Utilisez ce numéro
defax pour nous conlacter
ctenvoyer vos suggestions.
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rapporlaux preéts personnels, le nou-
veau produil proposera des avantages
spécifiques: le différé d'amortissement,

des garanlies annexes et des ser-
vices associés
liés a l'auto-
mobile.

Par ailleurs,

ii X

moemiEs
-

., o n il 7 )
dans laulre i AE
grand domaine 20>
du crédil qu’est

le crédit revol-
ving, la dyna-
mique Provisio
s¢ mettra une
nouvelle fois au
diapason de
notre partenariat
avec Roland-Gar-
ros, dont nous
allons célébrerles
25 ans. Cela sera
I'occasion d'une
action promotion-
nelle & la veille des
vacances, période
des plus propices,

RELEVE DE VOTRE C

appuyer surla montée en charge de
la plate-forme Médiforce. Autres axes
prioritaires :la télématique (hors pro-
fessions de santé) et la
monétique commercants.
la télémalique profes-
sionnelle, dontles ventes
ctle parcsonten stagna-

tion. bénéficiera d’'une

vaste opération de mar-
ey Keting direct qui présen-
tera une ofire compléte
(BN Net Profession-
= nels, Téléservice BNP
Professionnels et BNP
Flash) devant répondre
aux attentes des clients.
La monétique fera,
quant a elle, l'objet

chacun le sait, a toul ce qui concerne la /
consommation, et donc, pour nous,
période favorable au placement de nou-
veaux Provisio eta 'augmentation de

ses ulilisalions.

Enfin, nos efforls en matiére de crédits

immobiliers se poursuivront avec un
nouvel alout, I'enrichissement de
Sésame. Il nous appartiendra d’en tiver
profit, pour communiquer sur notre
capacité a accompagner nos clients
dans I'analyse et la préparation de
leur projel immobilier, autour de
produits orientés grand public. Lob-

jectif est d’accroitre notre présence sur

le marché des préts a taux 0 et des PAS.
dont la clientele potentielle va bien au-
dela des sculs ménages aux revenus
modesles.

Professionnels: Médiforce,

télématique et monétique
Pourrelever le défi majeur que repré-
sente I'informatisation des professions
de sanlé el saisir les opportunilés ainsi
offertes d’augmenter notre présence sur
ce marché, nous pourrons nous

ey, e
T R e
o

d'une opéralion de placement de
contrats, dans la continuité des efforts
menés avec succes depuis un an.
Intervenant au moment ol nous
allons retirer les bénéfices de nos
efforts de constitulion de foyers d’ex-
ploitation. et ol nolre gamme d’outils
va de nouveau étre enrichie, avec Mac
2 et BMG Professionnels, ces aclions
ouvrent de réelles perspectives de
conquete.

Tonic
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BNP en Ligne:

appels sortants, appels gagnants

Par le biais des émissions d’appels, BNP en Ligne assure les relances d’automatismes
auprés des clients. L'occasion de détecter de nouveaux besoins et d’en faire part au réseau.

Avec des résultats.

E noctobre 1997, BNP en Ligne
a mis en place une plate-
forme dédiée aux ¢missions d’ap-
pels. Sa vocation : assurer par (élé-
phone larelance d’automalismes
(PEL arrivant & échéance, clients
ayant récemment atteinl leur
majorité, lerme des crédils a la
consommalion, ete.) ctelfectuer
d’autres opérations de marché ala
demande du résecau.

Sur l'ensemible de ces conlacts
- pas moins de 40000 appels
measuels -, les téléconseillers
BNP en Ligne pratiquenl une
écoute active de la clientele afin
de repérer les besoins, en com-
plément du sujet initial de I’ap-
pel. A certaines occasions, d’ail-
leurs, les clienls enx-mémes font
parl de leurs allentes; les Lé]1é-
conseillers saisissent 'opportu-
nité pour donnerun suivi com-
mercial & cet échange.

De la saisie sur

Synthése Client a la prise

de rendez-vous
Ce suiviintervient de diverses fagons.
Ainsi, les éléconseillers entrent systé-
maliquement les informations recucillies
dans Synthese Client. Au-deld, les syner-
giesavecle réseau vontjusqu’ala prise

Saisir les opportunités

Deux activites

f BNP_.

0 807 63 06 06

Un méme ebjectif

renforcer
noire efficacite
commerciale

[BNB

derendez-vous er agence. A la suite de
lenr conversation. les téléconseillers rem-
plissentun fax de prise de rendez-vous
- sur lequel sont indiqués le nom du
client, son segmenl et la date de rendez-

Méme si les synergies entre BNP en Ligne et |e réseau portant exclusivement
sur les clients Particuliers, I'occasion peut quelquefois avoir d’heureuses
répercussions sur le marché des Professiorinels, comme l'illustre 'exemple

de ce client de ;eine—et-Mame. Contacté a |'occasion d'une opération
commerciale sur Provisio, il a évoqué une création éventuelle de société

lors de sa conversation avec le téléconseiller. Lequel a obtenu un rendez-vous
sur ce sujet avec le chargé d'Affaires Professionnels de Lognes,

Alain Grandhomme. «Ce rendez-vous devrait déboucher sur une ouverture
de compte professionnel, avec un achat de local a |a clé », souligne ce dernier.
Sans compter, bien sur, 'ouverture d'un Provisio, déja effective.

Tonic

vous souhaitée —, qu’ils envoient a
'agence du clienl. Lorsque I'entre-
tien requiertla présence dun spé-
cialiste (conseilleren Patrimoine
Financier ou chargs d’Affaires Pro-
fessionnels, par exemple), le contact
avec l'agence se fait par téléphone
pour aniéuager ce rendez-vous.

Déja des concrétisations

Bien des exemples pourraient
illustrer celle synergie. Parmi les
plus récenls : celui de cette cliente
du Val-de-Marne contactée par
BNP en Ligne a loccasion d'un
PEL a échéance. «Son pére venant
de décéder, cette dame m’a ques-
tionnée sur la succession, explique
Karine Le GolL. 1éléconseillére. Jai
pris contaclavec I'agence de Bon-
neuil-sur-Marne aprés avoir entré
cesnouvelles données dans Syn-
thése Clienl. Un rendez-vous avec
un conseiller Patrimonial a eu lieu
parla suite, avec de trés bonnes
chances pour que la BNP geére
celte succession d’'environ un mil-
lion de franes.»

Autre exemple: celui d'un prétimmobi-
lier. En contactavec BNP en Ligne en
mars 1998. une cliente des Hauls-de-
Seine fait alors parl de son souhait d’ac-
quérirune résidence secondaire. Déja
bénéficiaire d'un prétimmobilier, elle
en sollicite un second alors qu'elle dis-
pose déja de propositions de la concur-
rence. «BNPen Ligne a obtenu un ren-
dez-vous dans la journée avec notre
agence, souligne Catherine Gaudio
(Rueil-Gare). Le téléconseiller nous a
appelés le lendemain pour savoir si P'en-
tretien était positif. Une collaboration et
unsuiviexcellents.»

Enfin. BNP en Ligne peut également
aiderle réseau sur certaines opérations
spécificues, en relancant les clients dif-
ficiles ajoindre, cette démarche venant
en complément des relances effectuées
parles commerciaux.
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REPONSES

Plate-forme Médiforce:
un atout majeur pour la BNP!

Spécialisée dans un domaine ou les banques ne sont pas
reconnues légitimes par les praticiens, la plate-forme
Médiforce guide les médecins, prospects ou clients,
dans la démarche d'informatisation de leur cabinet...
et de choix de services bancaires associés.

E évrier 1998. Eddy Jabes. respon-
sable de la plate-forme Médiforce,
aun contactavec un médecin généra-
liste, membre d'un cabinet de groupe des
Yvelines. Le praticien souhaile s’infor-
matiser. « Nous lui avons proposé d’étu-
dier la mise en place d'un réseau infor-
matique pourl’ensemble du cabinet»,
explique Eddy Jabes. Résultat? Le prali-
cien I’a fait enfrer en contact avec ses
onze confréres. Quatre d’enlre eux ont,
depuis, ouvertun comple ala BNP.
«Tous les contlacls ne se concrétisent pas
aussirapidement!», recennait Chris-
tophe Moufin, de Produits et Marchés.
Ne serait-ce que parce que hon nombre
depraticiens demeurentréticents a la
perspeclive de deveir télétransmettre a
partir du 1¢rjanvier 1999 leurs feuilles
de soins vers les caisses primaires d’as-
surance maladie, conformément a la loi
sur la maitrise des dépenses de sanlé.
«La plate-forme Médiforce permet de
lransformer ce processus imposé en acte
volontaire et réfléchi d’achat, en guidant

Tonic

Eddy Jabes, responsable

de la plate-forme Médiforce:
«Nous montrons gux médecins
qu'ils peuvent accéder, via Internet,
aux services de banque a distance
mis en place a leur intentior
par la BNP.»

les médecins tout au long de
leur démarche d’informati-
sation», explique Christophe
Moulin.

Des solutions
pour chaque besoin

«Nous contactons tous les
médecins dont les coordon-
nées nous sont transmises
par les chargés daffaires
Professionnels. Nous leur
envoyons un questionnaire
destiné a micux cerner leurs méthodes de
travail etles fonclions qu'ils souhaitent
informatiser. Ce qui nous permetde leur
proposer une solution informatique adap-
tée a leurs besoins», explique Eddy .Jabés.
Ces conlacts sont également 'occasion
de dédramatiser I'informatique et d'ex-
pliquer aux praticiens le parli qu’il
peuvent en tirer dans leur vie privée
comme professionnelle. «Nous leur
montrons qu'ils peuvent accéder. via
Internet, & des siles a vocation médicale,
pour échanger des informations avec
des confréres ou faire de la formation
continue, etaux services de banque a
distancc mis en place a leurintention
par la BNP, comme I'espace Santé»,
ajoule Eddy Jabes, qui sensibilise éga-
lement ses interlocuteurs a la possibilité
de percevoir les réglements de leurs
palients par carte bancaire.

Tous ces contacts font l'objet d'un compte
rendu détaillé envoyé aux chargés d’al-
faires Professionnels. «Sont précisés le
profil, les besoins, le type de matériel et de

[inancementvers lesquels soriente le pra-
ticien. Ce qui permet au chargé d’affaires
Professionnels de poursuivre son action
commerciale dans les meilleures condi-
lions», souligne Alain Corréges, de DRI

Un travail de longue haleine

Reste que plusieurs mois peuvenl
s’écouler avant que le médecin ne
prenne la décision de s’équiper. « Pour
maintenir le centact, explique Eddy
Jabés, nous l'invitons & des confé-
rences-débats autour de I"informati-
sation des cabinels médicaux, nous lui
proposons de venir tester un logiciel
ou un matériel dans notre showroom,
nous l'orientons vers un organisme
spécialisé pour suivre une formalion
al'informatique...»

La plate-forme monte en charge rapide-
ment et contacte aujourd’hui une qua-
rantaine de praticiens par jour. ™

BNP-Médiforce:
histoire d’'un partenariat

Creée en 1986 par le docteur
Marc Arazi pour répondre

aux besoins de ses confréres,
Meédiforce (16 salariés,
15000 adhérents) est
partenaire de la BNP depuis
1989. Une relation devenue
exclusive en 1993 lorsque

la BNP entre & son capital.
«Bien implantée au sein du mande
médical, spécialisée dans
I'information. le conseil et les
services aux professionnels de
sante, Mediforce nous a permis
de nous imposer sur ce
marché », souligne Christaphe
Moulin. Un marché dont la BNP
est aujourd’hui leader, avec
25% de parts et 70000 clients
professionnels de santé, dont
40000 médecins et dentistes.
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REPONSES PROFESSIONNEL

Une collaboration Croisée

Uinformatisation des cabinets médicaux est aussi I'occasion
de promouvoir les solutions de financement de la BNP!

n 1997, les erédits accordés par la

BNP aux professionnels de la santé,
dansle cadre de Poffre Médiforce-BNP,
ont représenté 1,5 MdF, dont 300 MF
apporlés par Médiforce. Une contribution
que l'informalisalion des cabinets médi-
caux devrail développer!
«Lorsquun médecin souhaite informati-
serson cabinet, nous ne nous contentons
pas deTorienter vers la plate-forme infor-
malique. Nous 'informons également sur
les solutions de financement», explique
Jacques Pastré, chargé d’affaires Profes-
sionnels a Bordeaux-Chapeau Rouge.
Le médecin souhaite profiter de la possi-

bilité d’amortirfiscalement son inves-
lissement ? «Nous lui présentons les for-
mules de crédit classique comme le Cré-
dit Equipement Informatique. A moins
qu’il ne souhaite s’équiper en plusieurs
fois. Dans ce cas, nous 'orientons plutot
vers le crédit Réserve, qui lui permet
d’emprunter au fur eta mesure de ses
besoins», précise Jacques Pastré,

Synergie Médiforce/chargés

d’affaires Professionnels
Lorsque le médecin préfére faire face a
des charges mensuelles déductibles.

I'équipe de la plate-forme I'informe sur
les différentes formules de financement
locatif. comme le crédit-bail oulaloca-
tion. «Nousle sensibilisons aux nouveaux
produits, comme la location évolutive
proposée par BNP Bail, en mettant en
valeur la possibilité¢ de déduire les loyers
de ses bénéfices et d’oblenir un matériel
disposant des dernieres évolutions tech-
niques. souligne Eddy Jabes, responsable
de laplate-forme informatique Médiforce.
C’eslaussil’'occasion de promouvoir des
services a valeur ajoutée, tels que la
monétique et BNP Net santé.»

Résultat? Lorsque le chargé d'affaires de
la BNP contacte le praticien, celui-cia
déja tous les éléments pour faire son
choix. Reste a réussir I'essentiel, c'est-a-
dire conerétiser! =

Médiforce dans les régions: ,
une expertise au service du réseau

Proximité, réactivité, efficacité. Tels sont les maitres mots
de la synergie instaurée entre les antennes régionales de
Médiforce et les agences BNP. L'exemple de Médiforce Lyon.

E n février 1997, I'an-
tenne régionale
Meédiforce de Lyon nous
apprend qu'un gynéco-
logue delaville souhaite
acquérir un véhicule. Nous
le contactons aussitot pour
Iui proposer une solution
de financement. llacceple
etnous confie qualre mois
plus tard le [inancement

I

&

= |

Lionel Cornéde,

d'un rachal de clientéle
responsable 1y montant de 300000 F»,

de I'antenne oo
Médiforce de Lyon. "acoTte Philippe Bouque-

rand, responsable du
burcau de Sainte-Foy-les-Lyon.

Une vision globale

Installée depuis 1994, lantenne lyonnaise
de Médiforce est devenue un interlo-
cuteur privilégié des professionnels de
la sanlé des régions Rhone-Alpes, Bour-
gogne et Auvergne. «Notre ancrage régio-
nal nous permet, en liaison avec le réseau

BNP, de les rencontrer lors des manifes-
tations locales, de les inviter a des
réunions ou a des conférences-débats, et
de mener des actions dans les facullés de
médecine de la région», explique son res-
ponsable, Lionel Cornede.

Autant d’occasions de prendre connais-
sance de leurs projets professionnels ou
privés! Un pharmacien souhaite s’ins-
taller ? « Nous lui proposons d’étludier
son projet. Nous vérifions que le prix
d’achatde l'officine qu'il convoite est en
rapportavecle chiflre d'affaires
escomplé. Nous laidons a
mettre en place un montage
financier adapté & sa situation
comptable et [iscale. ELnous
attirons son atlention sur les
aspects juridiques de son pro-
jet», précise Lionel Cornéde.
Résullal? «Lorsque Médiforce
nous transmet des dossiers de
prospects, nous avons toutes
les informations nécessaires
pour finaliser Fopération», sou-

ligne Philippe Bouquerand. Sans oublier
que le correspondant de Médiforce est
précieux pour connaitre les tendances
des taux proposés aux professionnels de
la santé parla concurrence! Cette syner-
gie fructueuse a amené la BNP et Médi-
force a développer ce maillage régional
en créanta lami-97 une antenne régio-
nale & Lille. D'autres créalions dans
quelques grandes
villes de province
sonta I'étude.
Philippe Bouquerand,
responsable du bureau
de Sainte-Foy-lés-Lyon :
«Médiforce, une source
d'information pour
finaliser nos opérations. »

Tonic
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