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ARCHITECTURE INFORMATIQUE
SOA* et modèle bancaire
éclaté: faits l’un 
pour l’autre

e secteur de la banque de

détail subit une transfor-

mation importante qui tend,

sous forte pression concur-

rentielle, à généraliser une

décomposition de la chaîne de valeur

entre entités stratégiquement posi-

tionnées comme distributrices et

comme productrices. Cette spécia-

lisation peut être interne aux groupes

bancaires ou l’occasion de partena-

riats entre établissements par ailleurs

concurrents.

Les distributeurs, focalisés sur la valo-

risation leur fonds de commerce, exi-

gent une sophistication croissante de

leur système d’information (SI): recueil

et exploitation de l’information clients,

différenciation des enseignes et des

marchés, complexification des offres,

automatisation des processus de dis-

tribution au niveau individuel (scrip-

ting) et interpersonnel (workflow), enri-

chissement des contenus et des règles

de gestion (captation des savoir-faire

de la génération du papy-boom) et

aide à la décision.

Les producteurs, quant à eux, spé-

cialisés par famille de produits et ser-

vices, poursuivent un vaste mouve-

ment de recherche d’économies

d’échelle par mutualisation/indus-

trialisation au sein de leurs groupes

voire au sein de co-entreprises ad

hoc. De cette concentration émer-

gent de véritables usines, back-offices

industrialisés, qui se positionnent

comme offreurs de services aux dis-

tributeurs sur la base de leur excel-

lence en termes de compétitivité des

coûts, de compétences produits et

de qualité de service.

Cette restructuration du secteur induit

des transformations profondes dans

les banques et génère des besoins

croissants de mutualisation et de

resourcing (in ou out) des différents

maillons de la chaîne de valeur dans

le cadre d’une interdépendance crois-

sante avec l’écosystème des parte-

naires, confrères et clients. Les

prochaines étapes annoncées de

fusions/acquisitions entre banques

en Europe ne constitueront d’un point

de vue opérationnel qu’une modalité

– sans doute plus radicale – de cette

tendance de fond. En termes de SI,

il s’agit de pouvoir accompagner le

mouvement avec réactivité en met-

tant en œuvre une modularité alignée

sur les maillons de la chaîne de valeur

(notamment pour découpler les fonc-

tions de distribution des fonctions

de production), que ce soit au niveau

des données, des processus ou des

règles de gestion. Il s’agit aussi d’être

apte à interopérer aussi librement

que possible avec les SI des parte-

naires et des clients.

Face à ces exigences, il est frappant

de constater que la réussite d’Inter-

net fournit un exemple de construc-

tion efficace de systèmes complexes

et communicants dont les facteurs

clés de succès sont capitalisables :

– généralisation de véritables stan-

dards de communication, de for-

matage, de nommage, de découverte,

d’invocation, d’ordonnancement…

et même de contenu ;

– disponibilité d’une offre robuste de

produits conformes à ces standards

et notamment de logiciels libres ;

– banalisation de l’infrastructure

(toute l’intelligence est gérée de bout

en bout y compris la sécurité ou le

contrôle de flux) ;

– architecture intrinsèquement sca-

lable ou extensible : l’essentiel de la

puissance additionnelle requise pour

servir un nouvel utilisateur est fourni

par son poste de travail.

SYSTÈME D’INFORMATION
“OIGNONS” OU “ARTICHAUTS”
C’est sur cette base que s’est consti-

tué le nouveau paradigme SOA (archi-
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La chaîne de valeur de 
l’activité bancaire se scinde 
de plus en plus nettement 
entre producteurs et 
distributeurs, qui expriment 
des exigences différentes 
vis-à-vis de leur SI. 
L’approche SOA fournit une 
boîte à outils pour aborder 
ce nouveau modèle bancaire 
éclaté et gérer les interactions
entre SI des deux partenaires.

SOA : Service Oriented
Architectures.
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canaux. L’accès à des informations

partagées sur le client ou les règles

de gestion des produits est de toute

évidence une condition nécessaire

de la cohérence des canaux. Les pro-

cessus de vente ou de service doi-

vent, à l’inverse, être conçus spéci-

fiquement pour chaque canal.

Dans un cadre SOA, l’instanciation

des différents niveaux de services

offerts par le SI permet justement de

dépasser la vision sommaire d’un

simple partage de données entre les

canaux pour aller vers une analyse

précise des besoins de chaque canal.

Elle conduit à un réglage fin entre ser-

vices mis en commun d’une part et

services spécialisés d’autre part (enca-

dré 2) pour chaque média, marché,

marque, canal, etc., et ce non seule-

ment au niveau des objets (clients,

tecture orientée services) qui porte

en germe une capacité à révolution-

ner l’ingénierie des SI notamment

bancaires. Les principes en sont

détaillés ci-dessous. 

Un SI peut être architecturé comme

un ensemble de composants expo-

sant des services. Ces services sont

activés dans un mode requête/

réponse à travers une interface qui

“expose” le service mais qui masque

la technologie utilisée pour le fournir

(taille du composant, langage de pro-

grammation, localisation phy-

sique…). SOA conduit ainsi à

construire les SI en fonction de leur

capacité à fournir des services aux

utilisateurs ou aux autres systèmes

et en échafaudant des SI “oignons”

(structurés en couches) ou “arti-

chauts” (dont on peut extraire le cœur

en tirant sur les feuilles), les services

les plus “externes” s’appuyant sur

des services “internes” qu’ils “orches-

trent” pour produire un résultat de

plus haut niveau. C’est cette diversité

des niveaux de services exposés qui,

laissant aux utilisateurs le choix du

niveau auquel ils situent leur besoin

d’interaction, confère aux systèmes

ainsi conçus un atout essentiel de

richesse et de souplesse d’utilisation.

Le monde Internet fournit déjà des

exemples opérationnels de cette

architecture. Ainsi, Amazon expose

à ses clients et partenaires différents

niveaux de services à valeur ajoutée

(encadré 1) :

– le portail www.amazon.com ;

– l’application de gestion de bou-

tique en ligne ;

– la fonction de télépaiement ;

– l’objet “panier”.

Dans la banque de détail, des équi-

valents pourraient être :

– un portail de banque en ligne ou

pour les chargés de clientèle ;

– une application d’entrée en rela-

tion banque au quotidien ou patri-

moniale ;

– une fonction de création de contrat

en face à face ou à distance ;

– un objet “personne” privée ou

morale.

UNE BOÎTE À OUTILS POUR LE
NOUVEAU MODÈLE BANCAIRE
Notre thèse est que cette approche

SOA fournit aux banques la parfaite

boîte à outils pour aborder le nou-

veau modèle bancaire éclaté. Consi-

dérons l’interaction d’une banque

distributrice avec sa clientèle. La mul-

tiplicité des canaux est, aujourd’hui,

une réalité qui s’impose aux banques

même si la plupart d’entre elles sont

encore à la recherche des clés du suc-

cès d’une véritable banque multica-

nal. Que ce soit pour vendre ou pour

optimiser la qualité de service, la

principale difficulté consiste à trou-

ver un équilibre entre cohérence de

la vision globale et spécificité des
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Ex.: banque à distance particulier…

Un SI bancaire au prisme d’Internet

1. ARCHITECTURE ORIENTÉE SERVICES

Système 
d'information 

bancaire

 “portail” Portail Amazon.com

Boutique en ligne

Télépaiement

Objet “panier”

Ex.: ouverture de compte,
exécution d’un virement…

 “fonction”

Ex.: adresse, client, compte, carte…

“objet métier”

Ex.: duplication, synchronisation, archivage…

Tous ces services sont exposés avec la même interface standard

“entreposage des données”

Ex.: entrée en relation, 
instruction de crédit…

“application/processus”

Services de types : Exemples Amazon
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Un réglage fin entre services mis en commun et services spécialisés

2. LES SERVICES D’UN SI DE DISTRIBUTION BANCAIRE

Portail agence

Portail banque à distance

Portail téléconseiller

Création 

prospect

Autorisation

Contrat

Adresse

Personne

Entrée en relation

banque au quotidien

ou patrimoniale

Création contrat

en face à face

Création contrat

à distance

Canal téléphonique

Canal agence

Services aux producteurs
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adresses, contrats…), mais aussi des

fonctions (scoring, souscription…),

des applications (entrée en relation,

instruction…) ou des portails (agence,

téléopérateur, banque à distance…).

PARTENARIATS ENTRE
PRODUCTEURS ET DISTRIBUTEURS
Venons-en aux partenariats entre

producteur et distributeur : quel est

le principal défi informatique que

pose leur généralisation ? C’est de

faire face à la variété des situations.

La fragmentation du marché ban-

caire a empêché jusqu’ici et rend peu

probable à moyen terme l’établisse-

ment de standards de fait en matière

de coopération entre distributeur et

producteur de services bancaires.

Chaque couple de partenaires va donc

devoir trouver et négocier ses

réponses propres – reflet du rapport

de force et des stratégies particu-

lières de chacun – aux questions uni-

verselles : quelles sont les modalités

de vente au client final (sous quelle

marque ? dans quel packaging ?…) ?

Qui détermine les éléments de tari-

fication ? Qui prépare, édite, envoie

les factures ? Quels sont les rôles

contractuels (qui signe le contrat

client ? qui en endosse les obliga-

tions ? qui s’assure du respect des

obligations légales?…) ? Qui assume

le risque a priori ? a posteriori ? Qui

gère litiges, impayés, contentieux ?

Qui porte les encours ? À qui incom-

bent les déclarations réglementaires?

Qui a accès à l’information client ?

Quelles sont les modalités du SAV ?

du reporting client ? Comment sont

articulés les processus pour combi-

ner l’orientation client avec l’exper-

tise produit (répartition des activi-

tés, aboutement des workflows…) ?

Comment contribuent les parties à la

performance d’ensemble du SI, à sa

sécurité, à l’ergonomie des postes

de travail ? Comment sont rémuné-

rées les parties ?

Pour aborder les partenariats dans les

meilleures conditions, une banque

devra donc savoir gérer différents

niveaux d’interactions entre son SI et

ceux de ses multiples partenaires. Pre-

nons quelques exemples (encadré 3). 

■ Dans le cadre d’un partenariat
de type “prescripteur” tel que celui

qui est généralement pratiqué entre

réseaux bancaires et partenaires assu-

reurs : le SI producteur doit être

conduit à fournir des services de haut

niveau tels qu’un portail complet ou

des services applicatifs gérant des

processus complexes (souscrip-

tion…) à intégrer aux portails du dis-

tributeur ; à l’inverse, le SI distribu-

teur serait attendu sur des services

de plus bas niveau: accès à des objets

métier (adresses…) et entreposage

de données (contrats à produire…).

■Dans un partenariat de type sous-
traitance, tel que se présentent

aujourd’hui la plupart des situations

de mutualisation de systèmes pro-

ducteurs (titres, monétique…) entre

banques concurrentes : le SI pro-

ducteur serait plutôt sollicité sous

forme de fonctions à orchestrer (sco-

ring…) dans les processus du distri-

buteur, de simples accès à des objets

métier (opérations en cours…), voire

d’entreposage de données (repor-

ting...) ; le SI distributeur, de son

côté, devrait fournir au producteur

des fonctions plus élaborées que

dans le premier cas de figure (calcul

de commissions, analyse de risque…)

UNE NORMALISATION À TERME
Entre ces deux extrêmes, les parte-

nariats de types intermédiaires, qu’on

pourrait qualifier de collaboratifs,

conduiront à mettre en place des

cocktails variés de tels services dont

la diversité et la flexibilité seront non

seulement gages d’efficacité mais

aussi de pérennité de la relation. À

terme, on peut imaginer que la pro-

fession finira par normaliser le

contenu des principaux services de ce

type à l’image de ce qu’elle a su faire

pour la compensation des paiements

ou des opérations sur titres. En atten-

dant, les banques les plus agiles béné-

ficieront d’un avantage dans la négo-

ciation de leurs partenariats.

La double qualité de pertinence

métier et de précision chirurgicale

de cette manière d’analyser concrè-

tement les besoins d’interactions

entre SI partenaires sous forme de

services exposés de l’un vers l’autre

suffit déjà à montrer la puissance de

SOA en termes de conception de sys-

tèmes. Un prochain article revien-

dra sur les conditions de sa mise en

œuvre dans le cadre plus large de

l’urbanisation des systèmes d’in-

formation bancaires. ■
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3. VISION PRODUCTEUR-CENTRIQUE

Producteur
"offreur de 

services"

Prescripteur

Distributeur
"collaboratif"

Distributeur
"collaboratif"

Distributeur à
sous-traitants

Orchestration de services
métiers producteur dans
un processus métier
(application collaborative)

Accès aux objets
métiers producteur 
au sein d’un 
service métier Intégration au sein 

d’un portail de services
applicatifs gérant des parties 
de processus métier

Exposition d’un
portail producteur

Synchronisation
d’un référentiel

Sur le même thème 
des SOA, lire aussi
l’enquête 
d’Yvon Avenel, p. 82.
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