@ Discountis SA: fournisseur de solutions pour I’e-crédit

Activités
B2C :
et

Contact:
Olivier GIRAUD 06 11 47 1092

Mail: contact@oliviergiraud.net
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@ Agenda

14h00 — 14h45 : Présentation de discountis SA

Activité B2C: « , 3 ans d’expérience
du courtage via internet »

14h45 — 15h30 : Activité B2B: « . une forme de cross-
selling .... »

15h45 — 16h30 : QUESTION /REPONSE sur les thémes
« Le client Internet : ses spécificités, ses attentes »
« Vente a distance et facteurs clefs de succeés »
« Le client B2C vs Le client B2B »
L ... »
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toujours de votre cdété
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solutions pour l'e-credit




@ Sommaire

B Carted Identité de discountis SA

B Activitée B2C viawww.discountis.com: la
distribution de préts en ligne.

B Activité B2B viawww.discountis.net: les
solutions d’ e-credit — consulting / édition /
formation

disc discountisfcom
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@Deux métiers dans l'activité de distribution de «crédit »

—a deux métiers B2C — B2B I m
v N
B2B: Fournisseur de ...une technologie... B2C: Courtage en ligne

solutions e-credit _ _
www.discountis.com

www.discountis.net pre
[ i -
L} g \
L :

En Chiffres et en Dates:

sLancement le 17 avril 2000: 4 salariés dont 3 fondateurs
«Capital de 4,5 MEuros détenus a 54% par les fondateurs,
*CA 2002 de 0,7 Meuros pour 8 salaries
50 partenaires de recrutement, de production, de distribution

discountis.net
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@ Sommaire

B Carted ldentité de discountis SA

B Activité B2C viawww.discountis.com:; la
distribution de préts en ligne

B L’environnement

B [ avocation de discountis.com
B [Lamiseen oauvre et lesrésultats

B Activité B2B viawww.discountis.net: les
solutions d’ e-credit — consulting / édition /
formation.

discountis.net
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discountisfcom

toujours de votre cdteée




@ Principales données de marché: Sources : INSEE, EPCV, Claritas, IPSOS,
FNAIM, Base d’Info Eco Notariale.

- 83% des Propriétaires ont contracté un ou
plusieurs emprunts,

- Le nominal moyen en 1999 était de 530 000
francs soit 81 000 euros pour le prét principal
soit un marché global de 70 milliards d’euros .

- Ladurée moyenne des crédits est de 12 ans.

-Les 23 600 000 ménages francais achetent
chaque année 860 000 biens immobiliers —
Résidences Principales, Secondaires ou
Locatives, Neuf et ancien,

: : 0 5 '
- Dans 73% des cas, les francais deviennent A not_er que 58/_0 des m_e,na_ges locataires
souhaitent devenir Propriétaire de leur

propriétaires entre 25 et 45 ans. Résidence Principale.

41% d’entre eux attendant d’avoir épargné
assez d’apport pour « passer a l'acte ».

discountisfcom J
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@ L esacteursdeladistribution de prétsen France

LES CLIENTS

/

LES
PRESCRIPTEURS

Analyse et Conseils

Mise en place du
financement

\

LES BANQUIERS

Coordonnées et >

| nfor mation sur client

discountis.net

lutions pour I'e-cred

Offre Produit

< Offre Service

Commissions
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@ Sommaire

B Carted ldentité de discountis SA

B Activite B2C viawww.discountis.com: la
distribution de préts en ligne

B |’ environnement

B |Lavocation de discountis.com

B [Lamiseen oauvre et lesrésultats

B Activité B2B viawww.discountis.net: les
solutions d’ e-credit — consulting / édition /
formation.

discountis.net
solutions pour l'e-credit
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@ Le concept discountis.com: «prescripteur interactif a distance»

v Accompagner le client tout au long du processus de
maturation de son besoin de financement immobilier

v'Répondre a sa demande de prét par des propositions en

temps rédl ades conditions compétitives pour lui permettre
de comparer

v Offrir aux banques un outil de recrutement et de sélection
de saclientele selon un profil chois

v’ Apporter aux banques une production additionnelle de
dossiers qualifiés et des outils de suivi delaclientéle

discountis‘com
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@ Permettre aux Banques d’offrir des taux plus compétitif en réalisant
des économies d’échelle ...

100 Prospects

rentrent dans |
TRAITEMENT une agence
MANUEL
Taux de
PROPOSITION
M DDLE
OFA CE TRAITEMENT 30 2 40
MANUEL propositions
commerciales
Taux de
TRANSFORMATION
SCRIVENER TRAITEMENT
MANUEL
RELATIONS 12 a 15 clients
NOTAIRE

GASPILLAGE DES RESSOURCES:
Pour capter 15 clients, la banque a du accueillir 100 visiteurs et etudier 100 demandes

discountis.net gdiscountis.com
50 r it toujours de votre cété
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. en mécanisant et en transférant chez discountis et chez le client
des taches a faible valeur ajoutée.

DISCOUNTIS

RECRUTEM INTERNET
OFHA CE| ETUDE/RELANCEQONRAITEMENT -
RELATIONS \JANUEL Conseillers
PRESCRIPTEUR Riscountis
M DDLE | CONSTITUTION INTERNET
OFHA CE | DOSSIER TRAITEMEN +
MANUEL “onseillers
COM|TE(S) Discountis
OFFRE
SCRIVENER TRAITEMENT
MANUEL
RELATIONS
NOTAIRE

discountis.net

QISCOUNTSTGON] J
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@ Sommaire

B Carted ldentité de discountis SA

B Activité B2C viawww.discountis.com: la
distribution de préts en ligne
B |’environnement
B | avocation de discountis.com

B Lamiseen oauvreet lesrésultats

B Activité B2B viawww.discountis.net: les
solutions d’ e-credit — consulting / édition /
formation.
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@

Etape Préalable: chaque Banque paramétre ses grilles de scoring et

pricing pour sélectionner ses futurs clients

Discountis

Bang

-

ue N

Criteres d’acceptation:
Quotité d’intervention,
Endettement,

Saut de charge,

<

Proposition commerciale :
Par produit,
Par durée,
Par quotite.

<

Optimisation et tarification du
risque:

Selon le potentiel du client,

Selon le risque de I'opération,

Selon le segment de marché.

<

Scoring box

A partir des 55 zones de la
demande de prét la possibilite
de combiner 300 informations
sur :

Les caractéristiques de son
projet: sa localisation et sa
nature - Ancien avec/sans
travaux, Neuf livré/VEFA, CMI .

La situation de I'emprunteur:
age, CSP, composition de la
famille, revenus, ancienneté
professionnelle, sa
bancarisation, ...

Les spécificités de son
financement : avec PTZ, 1%,
PEL, Relais.

discountis.net
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@ Résultat: un apport de confort et de simplicité pour les intervenants

1 - Demande de PRET

IMMOBILIER Banque

dien
Il

Savarit e Fides- wiie “Tour des: barceses™, wirifier ke midaes de nancl s=a0e
ofies nchquont i eoine Jowa e el inidygralement nempd [ = |, parbedarment rempl
(== A ]|

o — 2 — Définition

D d’un

;:::j;.‘r': Y g i PRODUIT,
d’'un TAUX en
fonction du

PROFIL de
CLIENT choisi

3 - DISCOUNTIS renvoie au client:

Une cotation instantanée selon la structure de
financement et le profil du consommateur h

Une acceptation instantanée

La meilleure proposition pour 4 produits: Fixe , Lisseur,
discountis .net Variable, Variable securisé SCOUNtIS com

.)
oluti pour l'e- edit ®u jou otre cdté




@ Accompagner le client et le banquier dans la

concrétisation de I'acte d’achat.

1. Assistances a
I'utilisation des Outils
discountis, ala
compréhension des
Offres des Banques

15 & relancer
Recherche
Tableau de Bord
=
tact

discountis'com

..........................

Bienvenue sur le TAUX LES PLUS BAS

»M |
X CRM / Back- off ice
] '!I

el

[7] \ 4. Sélection des

) clients
—— Site Internet
Avant Vente des
o proposition
2. Validation et
Découverte Formatage de la
. demande
Conseils et
Avant Vente Gestion du Suivi
Relance et Suivi Client
jusqu’ala Clients \
signature chez Banguiers
le notaire g

V'

Conseillers Discountis

d|scount|s net

oluti pour I'e-credit

: -
G 3. ASSISIANCE

Commerciale

>

r_IJJc,an lis‘com
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@ Résaultat del’ activité apres 3 ansde « finetuning » : « Sales
Funne » Cible

50% des clients ayant créé un dossier
ont un véritable projet — 500 prospects.

ombre de Dossiers Cotés: 400 soi 80% des prospects ont une

40% des créations proposition — 400 clients potentiels.
25% des clients potentiel acceptent
une proposition en ligne — 100, dont
10% spontanément.

Nombre de Dossiers Créés : 1 000

Plus de 80% des clients ayant accepté
une proposition en ligne donne suite a
leur demande.

lients Contactés : 80

Plus de 50% des clients ayant accepté
une proposition en ligne monte un
Dosslers constitugs : 50 dossier.

Soit un Taux de Transformation:
Sur dossiers transmis : 15%

Sur dossiers constitués: 30 %

discountis.net
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@ Le Modéle économique discountis.com

Une commission d’apport APRES LA SIGNATURE DU PRET chez
le Notaire de 1%,

Cette commission est un "success fee" dispensant :
L’établissement de générer des investissements specifiques,
Le gaspillage des ressources internes,

DISCOUNTIS est un apporteur d’affaires qui transmet non pas
des contacts mais des dossiers de crédit par les deux parties.

DISCOUNTIS supprime les procedures d’étude préalable et prend
a sa charge le risque de transformation.

discountis‘com
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@ Les compétences acquises: Outils et Savoir-Faire ...

Conception de web-logiciels de distribution de
produits et services complexes: METIER DE L’EDITION

Organisation d’une activité de distribution a distance
de produits et services dematerialisés: METIER DU
CONSULTING

Développement de Technique spécifique d’Avant-
Vente, de Vente et de Negociation a partir de Plate-
forme télephonique pour de produit et service
complexe: METIER DE LA FORMATION

... autant d’opportunités de cross-selling via
'activité B2B.

discountisfcom
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@ Sommaire

B Carted ldentité de discountis SA

B Activité B2C viawww.discountis.com: la
distribution de prét en ligne

B Activité B2B viawww.discountis.net: les
solutions d’ e-credit — consulting / édition /
formation.

B L’environnement

B | avocation de discountis.net
B |Lamiseen ocavre et lesrésultats
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@ Principales données de marché:

- 83% fes Propriétaires ont contracté un ou
-Les 23 600 00@ ' résentant dans 44%
chaque annég Al ou supérieur a 50%
Résidences P 114 Etablissements Bancaires en France: isition
Locatives, Ne BNP-PARIBAS/ SG/ CL, CM, BP, CA, CEP, était de 530 000
- Ainsi. 60% de Spécialisées, Etrangeres 5 pour le prét
aujourd’hui p Le marché direct du crédit immobilier
immobilier — représente un Volume annuel de 70 milliards
e 55 % d’euros
Résiq Le crédit immobilier reste un produit dits est de 12 ans.
e 9.5% ( fortement fidélisant

ariable oscille entre 10
des crédits

© 12% ¢ Son cycle de vente en long, complexe et
codteux. Il mobilise des ressources énages
- En lle de Fra nombreuses et transverses et nécessite un evenir
propriétaires apprentissage long sidence
- Dans 73% de Le produit est vendu a perte: son prix de
proprietaires vente ne couvre nile colt d’achat des e N
Professions ressources ni le co(t de fabrication pour « passer

d’'entre eux.

discountis.net discountis‘com
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@ Etude IPSOS DISCOUNTIS: « Click ou Mortar », est-ce encore
un débat ?

 Lenet saffirmecommeun canal apart entiere

— |l appar ait a la foiscomme un media transactionnel de confort (donc un
outil derenforcement desrelations pour la banque principale) (ex : virements
31% des internautes aujourd’ hui, 46% a 12 mois)

et

— comme un moyen de recherche accél éré de nouveaux produits et de
nouveaux partenaires bancaires (donc une arme pour remettre en question

la relation bancaire) (72 % desinternautes qui prévoient d’ effectuer un prét dansles
12 mois pensent rechercher I’ offre d une autre banque via le net)

« Mémes lesinternautes placent encore le « face a face » comme premier
Instrument d’unerelation globale

discountis.net
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@ Sommaire

B Carted ldentité de discountis SA

B Activité B2C viawww.discountis.com: la
distribution de prét en ligne

B Activité B2B viawww.discountis.net: les
solutions d’ e-credit — consulting / édition /
formation.

B | ’'environnement

B Lavocation de discountis.net

B |Lamiseenouvreet lesrésultats

discountisfcom
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@ Des compétences acquises qui ont été packagées

Une offre de service comme un produit avoir un nom
propre:

METIER DE L’EDITION par la Gamme REAL TIME de
progiciel de scoring, pricing, PRM/CRM et d’affiliation

METIER DU CONSULTING par de I’Assistance Maitrise
d’Ouvrage pour le lancement d’une offre crédit
iImmobilier

METIER DE LA FORMATION par la diffusion de la
METHODE de Télé Avant Vente —TAV.

discountisfcom
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@ Sommaire

B Carted ldentité de discountis SA

B Activité B2C viawww.discountis.com: la
distribution de prét en ligne

B Activité B2B viawww.discountis.net: les
solutions d’ e-credit — consulting / édition /
formation.

B [’ environnement
B | avocation de discountis.net

B Lamiseen oavreet lesrésultats
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@ Trois meétiers combinés autour d’'une speécialisation

credit et retail banking

Missions réalisées en
2001 et 2002 :

Banque en ligne ; Assistance
maitrise d’ouvrage pour le
lancement d’une offre crédit
immobilier (mise en ceuvre d’un

partenariat monomarque intégré
avec un établissement spécialis€)

Servicing de

-~ Distributeur alimentaire ;
% conduite d’'une consultation
e pour la sélection d’'un pool de
partenaires bancaires

Distribution de
Crédit Immobilier

aux Particulier Etablissement spécialisé,
leader sur le marché des préts
aidés ; assistance maitrise
d’ouvrage pour la mise en

place d’'un extranet apporteurs

H ont Mdd e Back

Red Ti neAffiliae | Rea Ti mredfice
( BExtr anet) (PRMN)

Red Ti mreQ edt

discountis.net discountisfcom
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@ Trois metiers combinés autour d’'une specialisation
crédit et retail banking

Plusieurs partenariats offrant un
servicing credit immo complet :
briques web intégrées, plateforme
téléconseillers, pool bancaire
configuré selon choix partenaire :

Ex de marque blanche : Banque
Accord (groupe Auchan) avec
pool bancaire dédié

/‘9 Ex de co branding : MEDIATIS
% (COFINOGA), VEGAFINANCE,
& KELKOO

Servicing de

Distribution de

Crédit Immobilier
aux Particulier

(*) Discountis et sa technologie
RealTime ont obtenu le label

ANVAR pour les innovations
Font M dd € BaCk apportées dans I'organisation
o : des processus de distribution
Red T meqr edit Rea Ti neAfiliae | Rea Ti medfice du crédit immobilier
(Extranet) (PRM

discountis.net discountisfcom
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@ Trois metiers combinés autour d’'une specialisation
crédit et retail banking

Déploiement d’un systéme
expert de scoring et gestion
front/middle crédit immo pour :

-un extranet apporteurs
d’affaires (banque spécialisée a
réseau national)

-Un intranet a destination d’un
réseau de conseillers clientéle
en agence (banque mutualiste
généraliste)

Servicing de
Distribution de
Crédit Immobilier

-Déploiement d’une brique
financement compléte pour les
sites vitrines d’un établissement
mutualiste

auXx Particulier

(*) Discountis et sa technologie

RealTime ont obtenu le label ANVAR
F ont M dd e Back pour les innovations apportées dans
I'organisation des processus de
Red T neAfiliael|| Red Ti me Gfice distribution du crédit immobilier
Red T neQ edt
(BExdrang) (PRM

discountisfcom
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@ Les étapes de la vente de prestations B2B: Action
Commerciale et Action de Production

Comprendrelebesoin du client et la dimension politique et
stratégique du projet

Etreréférencé pour étre sélectionné 6
=

Budgéte son intervention: ni trop ni trop peu

Démarch _ , \
ed_a Ct age Consulting pour Réponse a
p . la rédaction I'appel

arrainage : _ Appel d'offre ’
Assistance a PP d'offre
la
B formalisation p—

i i du besoin onsulting pour -
form:,a_tlon, Petits Ia rédaction B udgstisation
Ljouners d’un cahier des du CdC

Articles charges

Force/Faiblesse - Opportunités Menaces
Des cyclesde venteslongs: 6 a 18 mois
L’ effet detaille et de marque comme critere de sélection/crédibilité

Des ventes complexes. dimension économique/ politique/ relationnelle

Un investissement a facturer ou aintégrer dansle pricing final

discountisfcom
toujours de votre cdété
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@ Les étapes de la vente de prestations B2B: Action de
Production

Livrer une prestation
|dentifier lesréseaux d’influence chez le client =7y
Préparer leterrain a desventes additionnelles ﬂ

Livraison Recette
Adaptation Réunion
s du CdC d’initialisatio
n

Avant mise
en

Mise en
Force/Faiblesse - Opportunités Menaces
Des cyclesde production et de facturation longs
Des problematiques transver ses pas toujour s anticipées. dimension
commerciale/ production / administrative/ ... demandant de multiples

compétences

Un investissement humain lourd du four nisseur et du client pour
corriger avueet porter leprojet jusqu’au bout
discount_is_net

discountisfcom

toujours de votre cdteée

p




@ Agenda

15h45 — 16h30 : QUESTION /REPONSE sur les thémes
« Le client Internet : ses spécificités, ses attentes »
« Vente a distance et facteurs clefs de succeés »
« Le client B2C vs Le client B2B »

LK .,...»
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@ Contact

Pour tout complément d’information
Olivier GIRAUD

061147 1092

contact@oliviergiraud.net

discountis.net
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