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4.a Nécessité de dégager des synergies
Différentes opportunités de synergies pour différents rachats

Synergies verticales 
(Convergence sur le contenu)

1

Synergies horizontales
Economies d’échelle

2

Outil éditorial unique

Outil unique de gestion des 
abonnés

Équipe IT centralisée

Outil financier commun

Équipe de diversification 
marketing commune

Directeur Financier partagé

Applications développées en 
commun

Systèmes IT

Ressources 
Humaines
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4.b Comparaison Nethys / Rossel
Synergies horizontales

GBT
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Défis ultérieurs du pôle TéléCom & Média
Digitalisation : …

Défis externes

Défis internes

Convergence des contenus

Convergence technologique

Digitalisation

Commerciales

Financières

Défis initiaux

Défis 
ultérieurs

Performances
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1.a Modification des comportements clients
Internet – augmentation de la consommation et de la vitesse

Evolution des vitesses NET de VOO
(Mbps)

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Test Malmedy
1 Gbps

La consommation des clients VOO triple en 3 
ans par l’abondance de contenu disponible 

(infos, réseaux sociaux, musique, films, …).

Ex.: En décembre 2016, Netflix représente 13% de la 

bande passante consommée de VOO.

Evolution de la consommation NET par mois
(clients B2C, en Go)

2014 20172015 2016

Les vitesses de téléchargement augmentent 
pour garantir l’accès à toutes les personnes 

du ménage et limiter la durée de 
téléchargement
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1.b Modification des comportements clients
Télévision – basculement vers d’autres sources de contenus

Type de contenu visualisé (UK)

Source : Ofcom 2015 (régulateur anglais)

• Différences modes de conso des 
jeunes :

• moins de linéaire
• plus de YouTube, Facebook,  

• Ces différences dans les modes de 
consommation nécessitent de 
disposer :

• De l’infrastructure permettant 
de diffuser ces contenus

• D’offres commerciales 
adaptées pour limiter la perte 
de clients à la TV ‘standard’ 
(clients se tournant vers le 
web)
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1.c Modification des comportements clients
Presse – numérisation

+5,3%
Audience presse

Consommation de journaux papier/ digital 

en Belgique (2014 – 2015)*

* Etude CIM, période juin 2014-mai 2015, chiffres pour la partie francophone du pays

Grâce aux versions 
digitales

+7,5%
Audience digitale 
PQ (.pdf, app)

+21%
Audience des 
sites web PQ

Mode de conso.de la Presse 

Quotidienne en Belgique (‘14 – ‘15)*

La consultation par 
Smartphone explose, l’usage 
des tablettes ralentit et celui 

des PC diminue

Evolution mondiale de la 

consommation de Print (2014 – 2015)*

Europe

Asie

Amérique 
nord

MEA

Amérique 
sud

Océanie

La progression d’audience est due 
au digital, l’audience des versions « 

papier » des journaux étant en 
décroissance

Sur le print, la consommation 
diminue partout, hors marchés 

émergents d’Asie

Le pôle Presse doit continuer sa transformation digitale, seul relais de croissance pour 
maintenir l’audience actuelle et aller chercher de nouveaux auditeurs chez les jeunes
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2. Digital comme avenir de la relation client
Développement massif de l’eCommerce et de l’eCare

% de belges (16-74 ans) qui 

commandent en ligne

Source: SPF Economie, baromètre de la 
société de l’information 2016

Top 5 des industries pour l’achat en ligne

Source: BeCommerce Market Monitor 
2015, GFK

Comportement eCare

« 70% des internautes s’informent 

ou comparent les prix des produits 

ou services sur Internet avant de 

les acheter »

Source: SPF Economie, baromètre de la 
société de l’information 2016

Réaction de VOO aux modifications de comportements des clients

Configuration de 
smartphone en ligne

1ière génération de 
l’assistant en ligne
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70

93

200

1000

3. Pression de nouveaux entrants (TV et Mobile)
Arrivée des GAFAM et des ‘pure players’ OTT …

Source: Etude KurtSalmon - mai 2016, Clubic - janvier 2017, LesEchos.fr – juin 2016

Mobile

Services Vidéos    (Mio d’abonnés)

TV

(Google)

300

800 900

Facebook 
Messenger

Microsoft Facebook

Services Mobile (Mio d’abonnés)

Bande passante et neutralité du web

Distribution, acquisition et production des 

géants du NET 

Affaiblissement du distributeur, simple 

fournisseur d’accès

Fin de la territorialité du droit d’auteur 
(// révision de la Directive des droits d’auteur)

Absence d’obligation de taxe par rapport à la 

Fédération Wallonie-Bruxelles et 

d’investissements audiovisuels

… dans un cadre régulatoire mal adapté… dans le monde audiovisuel et mobile …

1

2

3

4

5
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4. Investissements malgré pression sur revenus
Pour répondre aux besoins / demandes par les clients

L’augmentation de la qualité d’image et de la vitesse nécessite un réseau toujours plus performant

~1950

Analogique 

couleur

~1990

16/9ème Numérique SD

3 Mbits/ s

Fin 1990

Numérique HD

5 Mbits/ s

2006

Numérique UHD

25 Mbit/s

2015

3D

(abandonné)

~2010

High Dynamic Range 

Image

2016

Evolution du CA et des investissements des opérateurs télécoms belges1,2

Source: Analyse Arthur D. Little, 2014
1) BASE Company, Belgacom, Mobistar, Telenet et VOO
2) VOO n’est pas inclus dans les chiffres 2007 et 2008 

(en % du Chiffre d’affaires)

TV

Docsis 2.0 NET Docsis 3.0 Docsis 1.0 

Obligation, pour VOO, de maintenir des investissements importants en 

infrastructure réseau et en solutions clients
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Retour sur les performances commerciales

Défis externes

Défis internes

Convergence des contenus

Convergence technologique

Digitalisation

Commerciales

Financières

Défis initiaux

Défis ultérieurs

Performances
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Lancement de Produits
Du VOOcorder (11/2009) à l’option DataBoost (02/2017)

2010 2011 2012 2013 2014 2015

VOObox

100 Mbps
Launch of 

VOOmobile 

Modem 

Wifi

Option TV

Panorama

CinéPass

2016

3P Packs
50 Mbps

Option TEL 

International

Déc Mars Juil Jan JuilJuin Fév Sept Sept AoûtJuinNov Oct

Option TEL

Fixe à Mobile

Juin

Option MOB 

Data

Module CI+

Refonte des 

offres VOO

(& 150 Mbps)

Juil

Option MOB

Vers l’Europe

Option MOB 

Day Pass 

Europe

Mai

Option TV

Option TV

Option 

NET

Option TV

TVOD

SVOD

Nouvelle box

Option TV

2017

Fév

Option MOB 

DataBoost

VOOcorder

Juin

2009
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Portefeuille Offres Commerciales (‘000)
Nethys only

12%12%

CAGR
2010-2016

12.11 12.15

+ 93%

F12.1612.1212.10 12.1412.13

3P

2P

1P
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Portefeuille RGU’s (‘000)
Nethys only

0

95

150

166

0

149

207

286

0

187

248

351

13

213

282

389

42

220

301

401

57

221

315

407

91

226

334

430

0

50

100

150

200

250

300

350

400

450

MOB TEL NET IDTV

Déc 2010 Déc 2011 Déc 2012 Déc 2013 Déc 2014 Déc 2015 Déc 2016
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Evolution de l’ ARPU
VOO 

19,4
22,1

26,6

29,9

34,3

37,5
40,3

0,0

10,0

20,0

30,0

40,0

Déc 2010 Déc 2011 Déc 2012 Déc 2013 Déc 2014 Déc 2015 Déc 2016

ARPU - € (VOO)

ARPU (‘Average Revenue Per Unit’): montant mensuel moyen rapporté par unité (ici, 
par client), en euros.
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Evolution des parts de marchés VOO
Offres Commerciales interactives fixes : 1P, 2P et 3P

Note : tous les chiffres sont issus des portefeuilles de fin d’année
* Cf jugement du 28 février 2017 Cour d’appel de Liège : raison à Nethys et condamne Proximus à cesser les pratiques déloyales de ses vendeurs

22,1%

34,9%

2010 Q3-2016

Evolution des parts de marché VOO 2010 – Q3 
2016, offres commerciales interactives

• Sur un marché extrêmement 
concurrentiel, VOO réussi à gagner 
des parts de marché face à un 
adversaire 

• Disposant de moyens très 
importants

• N’hésitant pas à utiliser des 
pratiques très agressives* 
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Retour sur les performances financières

Défis externes

Défis internes

Convergence des contenus

Convergence technologique

Digitalisation

Commerciales

Financières

Défis initiaux

Défis ultérieurs

Performances
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Evolution positive sur tout les KPI’s
Chiffre d’Affaires – Profitabilité – Résultat Net 

Millions de EUR

CAGR1

2010-2015
CAGR1

2010-2015
Delta

2010-2015
Delta

2010-2015

194 
224 

262 279 
309 310 +116+116

+124+124

Revenu

EBITDA 89%

10%

2010 2011 2012 2013 2014 2015

+98+98

Résultat 
net

214%

(75) (61) (59)
(26)

0 

(97)

(12)

11 
40 47 

79 
112 

1

1 CAGR = Compound Annual Growth Rate (taux croissance annuel moyen)

(Scope 
Nethys)
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La dette contractée pour financer l’achat du câble est presque 
intégralement remboursée

▪ Pour le rachat du câble, le Groupe 
Tecteo a contracté une dette de  
425 M€ en 2 tranches

– “A”: 375 M€ à 4.8% (contractés 
en avril 2008 et échéance en 
2018)

– “B”: 50 M€ à 3.7% (contractés en 
mai 2009 et échéance en 2019)

▪ Les charges d’intérêt totale à 
payer pour cette dette sont de ~110 
M€ (~102 M€ ont déjà été payés 
depuis 2008)

▪ Cette dette s’accompagne 
d’engagements stricts sur les 
ratios financiers du groupe

Explications Evolution de la dette et des charges pour le rachat du câble

75

133

188
9020
15150

218

30

225

25

303

35

113

175

48

5
038

5
10

300
375

345

388375
0

338

40
45

50

260

263

9

10

110

63

12

24

80

35

092008

98

1311

48

14

01

18

-102

2019

15

16 17

4

15

Evolution 
de la dette

Evolution 
des 

charges 
d’intérêt 
restant à 

payer

Tranche A

Tranche B

Fin 2016, il 
restera 5 M€

d’intérêt à 
payer d’ici à 

2019

Fin 2016, il 
restera 5 M€

d’intérêt à 
payer d’ici à 

2019

Millions de EUR, fin d’année 2016
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La dynamique de redéploiement des marges de VOO sur 
le triple play reste similaire à celle d’autres câblo-opérateurs

3

-25

40

25

5

50

-50

2
0

1-1 6

Telenet (2001-08)

VOO (2010-17)

Moyenne (sans VOO) Ono (2001-08)

Zon (2000-07)

SOURCE: LRP VOO 2012-17; Rapports annuels
Année 0 définie telle que l’EBITDA devient positif (2001 pour Zon, 2002 pour Telenet, 2002 pour Ono et 2011 pour VOO)

Marge EBITDA (EBITDA/CA), Pourcentage

L’échelle horizontale représente les années à partir du 
lancement des sociétés dans le monde des produits 
interactifs
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VOO : Création de valeur : 200 – 400 M€

Télédis
(Fonds Propres

comptables
Télédis)

Prix d'achat
du câble
wallon

31/12/2007 Pertes
cumulées

2009 - 2014

Investissement
total au

31/12/2015

Estimation
de la valeur
d'entreprise

actuelle

73

467,8 540,8

~ 385 ~ 925

~ 1.150 – 1.350

Millions de EUR

Valeur ajoutée créée 

par le projet VOO 

(entre 200 et 400 M€)

1 De Tijd en date du 7/3/2017 : 1,1 Mds€
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3,1
1,5

0,8 1,2
0,1 0,2

4,2
2,4 1,9 3,1 1,91,7

Revenu

EBITDA

Résultat 
net

201520142010 2011 2012 2013

5350
42

43 45 46
+11+11

Delta
2010-2015

Delta
2010-2015

- 2,9- 2,9

Evolution positive du Chiffre d’Affaires

Profitabilité et résultat net sous pression 

- 2,3- 2,3
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Pôle TéléCom & Média – Agenda

1. Marché résidentiel
1. Défis du pôle TéléCom et Média : 2005 et au-delà

2. Des défis énormes dès l’origine 

1. Défis externes

2. Défis internes

3. Un marché en transformation perpétuelle

1. Défis de la convergence

2. Défis du contenu

3. Défis de la transformation digitale

4. Performances

1. Commerciales

2. Financières

2. Marché professionnel (privé & public)

3. Performances globales

4. Vision prospective
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Double réponse aux défis du B2B
Offres standards améliorées & Offre sur mesure complète

Offre intégrée fixe/ mobile avec 
des services spécifiques

- Service au client
- Réparation le jour même
- Délai d’attente Cuca court et 

‘guichet’ dédié
- Business Corner en boutique

- Services de type IT
- Adresse IP fixe
- Cloud
- Security Pack
- Nom de domaine
- Office 365

- Service de communication
- Centrale téléphonique (>2 lignes)
- Mobile Pro
- NET mobile illimité

Offre qui associe la connectivité, l’applicatif, 
l’hébergement et les services associés

La numérisation crée de nouveaux besoins :

- Stocker les donnée (Cloud / Data Center)

- Protéger les données (Territorialité via le WDC)

- Gérer le volume de données (Big Data)

Défis du B2B

SoHo1 / PME Corporate / Public

1 SoHo (i.e. Small Office / Home Office) : segment de marché B2B lié aux indépendants et TPE
2 IoT : Internet of Things

Verticalisation

Infrastructure (IT)

Logiciel

Horizontalisation

• Réseau
• Internet & Téléphonie
• Sécurité
• Cloud

• Smart services (Smart 

WiFi, IoT2, …)

• Expérience client / 
Account management

• Utilisation des 
données via modèles 
prévisionnels et 
fonctionnels

TéléCom (Technique) Expérience
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Double réponse aux défis du B2B
Offres standards améliorées & Offre sur mesure complète

Moins de 10 
utilisateurs

SoHo PME

Proximus

Telenet

Entre 10 & 200 
utilisateurs

Marché à adresser
(aux mains de Proximus et Telenet)

Défis du B2B

SoHo1 / PME Corporate / Public

RESEAUX ET 

INTERNET

COMMUNICATION

ET MOBILITE
SECURITE

CLOUD ET 

DATA CENTER
SERVICES

PubliWin :
Plateforme de 

communication pour les 

Administrations

WUH (WiFi Urban 
Hotspot) :

WiFi gratuit pour les 

citoyens, auto-financé
pour les Administrations

1 SoHo (i.e. Small Office / Home Office) : segment de marché B2B lié aux indépendants et TPE
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Win est opérateur de son propre réseau et de son Data Center, et intégrateur de services TIC.

Et s’adresse au secteur public et au secteur des soins de santé.

Zoom sur le Win

Soins de santé Entreprises Secteur public 

Plus de 1.500 références.

130
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Résultats du pôle B2B
Grâce au plan de relance, le B2B génère un Ebitda positif depuis 2011

2009

12%12%

11%11%

Delta
2010-2015

CAGR
2011-2015

20152011 2012 2013 2014

Revenu

2 2 2 
3 3 

+1

20 

25 

29 
31 

36 

40 

+15

EBITDA

Revenu y.c. facturations inter-sociétés

Millions de EUR

(1)
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Pôle TéléCom & Média – Agenda

1. Marché résidentiel
1. Défis du pôle TéléCom et Média : 2005 et au-delà

2. Des défis énormes dès l’origine 

1. Défis externes

2. Défis internes

3. Un marché en transformation perpétuelle

1. Défis de la convergence

2. Défis du contenu

3. Défis de la transformation digitale

4. Performances

1. Commerciales

2. Financières

2. Marché professionnel (privé & public)

3. Performances globales

4. Vision prospective
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Chiffres clés pour les différentes entités

1 Avec contrôle opérationnel seulement; 2 ETP direct hors support ; 3 CAGR 2010-2015 exceptés Win, EDA et BeTV 2011-2015

▪ Câblo-opérateur B2C offrant 
le 4-play (Internet, téléphonie 
fixe et mobile, TV)

▪ Revenu : 310.4 M€
▪ EBITDA : 111.7 M€
▪ CAGR3 revenu : 10%  

VOO (B2C -
Nethys)

Descriptions Métriques clés (2015)

▪ Opérateur B2B 4-play
▪ Fournisseur de services ICT

▪ Revenu : 40.0 M€
▪ EBITDA : 3.0 M€
▪ CAGR3 revenu : 12%

Win (B2B)

▪ Offre de films et séries
▪ Revenu : 44.8 M€
▪ EBITDA : 3.1 M€
▪ Revenu CAGR3 : -3%

BeTV

▪ Presse écrite et en ligne
▪ Revenu : 59.2 M€
▪ EBITDA : 0.4 M€
▪ CAGR3 revenu : -5%

EDA et LAA

Télécom 
& Media

TéléCom

Média

Pôle Domaines Entités1
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Le pôle Telecom & Media génère un EBITDA de 124M€ en 
2015 pour un emploi direct de ∼∼∼∼1,700 HCs

1 HC direct sous payroll et après allocation des HC de support en fonction de la taille relative des pôles     2 2011-2015
3 EBITDA en 2016 comprend 4.6 millions d'autres activités Nethys (total Nethys 116.3 M€ – VOO 111.7 M€)

Millions de EUR

Revenu 

453441
352332294266

+187

EBITDA3

124
87

5645
162

+122

HC1

1,737 +5942

201514

1,671

13

1,612

12

1,222

11

1,143

2010

N/A

112%112%

128% 128% 

11%11%

CAGR 2010-15

Inclus VOO, Be tv, EDA, LAA, NeWin, WDC, ACM, WBCC & Shelter Prod
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Pôle TéléCom & Média – Agenda

1. Marché résidentiel
1. Défis du pôle TéléCom et Média : 2005 et au-delà

2. Des défis énormes dès l’origine 

1. Défis externes

2. Défis internes

3. Un marché en transformation perpétuelle

1. Défis de la convergence

2. Défis du contenu

3. Défis de la transformation digitale

4. Performances

1. Commerciales

2. Financières

2. Marché professionnel (privé & public)

3. Performances globales

4. Vision prospective
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5 axes stratégiques pour les ‘câblos’ historiques
De la croissance exogène au développement organique

Comparaison Telenet / VOO

~ 60% 
de PdM

~ 35% 
de PdM

Lancement 

3P : 2005

Lancement 

3P : 2009

Se diversifier dans le contenu 
presse

Investir dans l’Expérience Client

Se lancer dans le B2B

S’élargir au Mobile

5

3

4

2

1 Consolider au niveau territorial

5 axes de développement
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Telenet : un modèle pour le futur ?

Type de réseau

Modernisation

Vit. Modem  moy.

Actuellement Opportunités

Réseau Mobile

Fixe

Mobile

# Clients Fixes

# Cartes SIM

# Clients

B2C

B2B
(SoHo / 
PME)

Câble

~ 100%

Docsis 3.0

Câble

~ 90%

Docsis 3.0 

Réseau BASE
MVNO 

(via Orange)

2.029.2001 820.000

2.991.9001 101.000

~120.0002 ~ 500

1 Source : Rapport annuel Telenet – Q4 2016
2 Source : Rapport annuel Telenet – Q4 2016 - Clients Business internet

Développements

PdM globale ~ 60% ~ 35%

PdM globale Elevée Faible

Focus Experience Client
Intégré et 

transverse
Localisé

Faible opportunité

Grande opportunité

TV
Contenu

Presse -

-
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5 axes pour le secteur ‘Télécom & Média’
Aucun tabou sur les directions à prendre

Mobile

B2B

Expérience Client

Presse

3

4

2

1 Partenariats

5
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VOO au sein de Nethys = grandes opportunités
Partenaire pour les solutions du futur : Smart Residence
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VOO au sein de Nethys = grandes opportunités
Partenaire pour les solutions du futur : Smart Cities



MERCI
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Pôle Assurances et Crédit

1. INTEGRALE

2. INTEGRALE LUXEMBOURG

3. CREDIS

4. TCL
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Présentation
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Historique

Création d’Integrale CCA
(par des entreprises
du bassin liégeois)

Agréation 
d’Integrale

AR avantages
extra-légaux

Solvency II

Transformation 
en SA

Integrale
Luxembourg

1925 1931 1967

Arrêt des 
cotisations du 
système de 

rentes légales

1969 1997 01.01.2016 30.09.2016
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Historique
Caractéristiques essentielles de la CCA

Solidarité entre tous les membres et affiliés : chacun participe de la même manière aux
résultats : Grandes entreprises/TPE, Actifs/rentiers,… Pas de discrimination !

Absence d’actionnaires, pas de dividendes à distribuer ���� tous les bénéfices en faveur 
des affiliés

Gestion participative des entreprises et des travailleurs

Maîtrise des coûts sans nuire à la qualité du service (ratio frais de gestion) 

Transparence (tarification, répartition des bénéfices, frais, mode de gestion)

Produits ciblés (pas d’interférence des autres activités et meilleure maîtrise)
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Les quatre axes de la politique de développement

Le Collectif

Clients  existants et
partenariats Ethias

(Certiflex)

Transfert de réserves de 
l’ancien employeur 

Risques complémentaires
Services additionnels 

Services pour les 
organismes 

de financement 
de pensions

(OFP)

Les secteurs

Gestion des plans 
de pension 

instaurés par les 
commissions 

paritaires

Les produits 
Individuels 
(épargne)

Les entreprises privées
et publiques pour leur 
personnel contractuel 
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Evolution des actifs gérés

0

500

1.000

1.500

2.000

2.500

3.000

3.500

2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

En 000.000 €

3.126,9

804,9

1.242,1

2.002,3
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Evolution de l’encaissement 2005-2016
Chiffre d’affaires
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Tableau de bord de l’encaissement consolidé

31/12/2016 31/12/2015 31/12/2014

€ 96.688.642 € 87.109.983 € 85.205.403

€ 27.087.864 € 34.702.177 € 35.038.137

€ 13.992.955 € 18.702.300 € 14.888.088

€ 18.268.518 € 31.981.487 € 36.180.858

€ 71.685.154 € 61.321.955 € 120.163.789

€ 131.034.491 € 146.707.919 € 206.270.872

€ 227.723.133 € 233.817.902 € 291.476.275TOTAL INTEGRALE

CertiFlex

Unique - total

Type de prime

Unique 2ème pilier

Transferts de réserves et RCC

Unique 3ème pilier (hors Ethias)

Récurrent - total

Présence dans les 3 régions de Belgique

> 4.500 entreprises membres

> 145.000 affiliés
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Evolution des actifs gérés
(en valeurs comptables)
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Evolution des rendements financiers bruts
Branche 21 – +/- values comprises et réductions de valeur déduites

47.187 45.294 82.942 64.020 83.102 89.147 74.081 29.328
90.599 60.921 30.103

102.145111.633155.832166.459
243.321
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804.875

899.704
980.6431.030.138

1.127.179
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8,07%

7,91%
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Taux moyen des engagements

2016 2015 2014 2013 2012

Produit AR69 – BR21 2,96% 3,16% 3,41% 3,50% 3,56%

Produit Certiflex 1,83% 1,96% 2,05% 2,16% 2,32%

Pour l’ensemble 
des provisions 
techniques (P.T.)

2,74% 2,94% 3,16% 3,32% 3,43%
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Effectifs
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Frais généraux (en %)
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Législation prudentielle
Solvency I et Solvency II

110 M€
31/12/2015

450 M€
31/12/2016

Solvency I
-

Jusqu’au 
31.12.2015

� Provisions techniques
� Principe de prudence
� Bases techniques du tarif (taux, tables de mortalité, chargements d’inventaire)
� Provision complémentaire pour les écarts défavorables (mortalité, taux d’intérêt,..)

� Valeurs représentatives couvertes par les actifs 
� En valeur de marché
� Sauf pour les emprunts étatiques

� Marge de solvabilité
� 4 % des réserves mathématiques (RM)
� 0,3 % des capitaux sous risques

Maximum (0, capital décès assuré – RM)

Solvency II
-

Dès le 
01.01.2016

� Provisions techniques - marché
� Best estimate – valeur moyenne de nos engagements
� Taux d’intérêt sans risque (courbe EIOPA)
� Mortalité réelle observée
� Frais de gestion observés

� Marge de risque (Risk Margin)

� Solvency capital requirement (SCR)
� Pour chaque risque (actif-passif) auquel est confrontée l’entreprise,      

des buffers (fonds propres) doivent être constitués

X4
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Législation prudentielle Solvency II
Les trois piliers

Solvency II

Pilier 1 : 
Exigences quantitatives

SCR/MCR
Formule Standard

Modèle interne 
(full/partiel)

Pilier 2 : 
Exigences qualitatives

Pilier 3 : 
Reporting

Système de gouvernance
- Fit & Proper
- Gestion des risques
- Contrôle interne
- Fonction actuarielle
- Compliance
- Audit interne

Réglementaire
(Superviseur- Privé)

Marché
(Public)

Best estimate
Risk Margin

Actifs
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Gouvernance
conforme à la circulaire BNB 2016_31

Assemblée générale – Actionnaires

Conseil d’administration

Comité de direction

opérationnel

Commissaire
PwC

Comité d’audit Comité des risques

Fonctions de contrôle 
indépendantes

- Audit interne
- Gestion des risques
- Compliance
- Fonction actuarielle

Comité de rémunération et de nomination

- 9 représentants les 
actionnaires
- 4 représentants AMI
- 2 indépendants
- 3 exécutifs
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Législation prudentielle
Solvency II – Ratio Standard Formula
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Présentation

FILIALE DE CREDIS
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Qui est Integrale Luxembourg ?

� Société agréée, contrôlée par le Commissariat aux assurances luxembourgeois

� Autorisée à opérer depuis le Grand-Duché de Luxembourg en Libre Prestation de Services 
15 pays dont notamment la France, la Belgique, les Pays-Bas, le Portugal, l’Espagne,…

� Société spécialisée dans le gestion des plans de retraite complémentaire (assurance de 
groupe)

� Gestion des expatriés de grandes multinationales

� Gestion de fonds de pension européens
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Evolution des actifs gérés
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Evolution de l’encaissement 2012-2016
Chiffre d’affaires
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Présentation

CREDIS
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Credis
Chiffres et informations clés

� Ex filiale de l’ALG reprise lors de la fusion de 2010

� Prêts hypothécaires (plus de nouveau contrat)

� Développements dans le courtage de crédit & assurances

� Prise de participation dans :

� Intégrale Luxembourg (85%) 

� Alliance Bokiau (25% avec droit d’acquisition de 51% à 100%)
Participation à la constitution du 1er courtier en Wallonie
Portefeuille de clients PME/ Indépendants
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Présentation

TCL
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TCL
Chiffres et informations clés

� Créé en 1929, TCL est un des 22 guichets sociaux agréés 
par la Société Wallonne du Crédit Social (SWCS)

� Selon les règles de la SWCS, TCL octroie annuellement de 
400 à 500 prêts hypothécaires aux personnes qui souhaitent 
devenir propriétaire…

� … pour un encours hypothécaire de 410 M€

� Aux candidats dont les revenus annuels imposables globalement ne dépassent 
pas 51.300€/ ménage majorés par enfant à charge de 5.000€

� Qui souhaitent acheter, aménager ou construire une habitation
� Dont la valeur vénale ne dépasse pas 205.000€ (276.750€ sur certaines 

communes)

A qui s’adresse le crédit social?
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PÔLE ASSURANCES/FINANCES

NETHYS
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Rapprochement Integrale / Nethys

� Depuis le 01/01/2016, entrée en vigueur de la nouvelle réglementation Solvency II avec besoin très important de fonds 
propres

� Nécessité d’optimaliser/de pérenniser la structureet de renforcer les fonds propres par un apport de nouveaux capitaux. 

� La forme juridique de caisse commune d’assurances ne permettait pas d’atteindre ces objectifs.

� � 3 solutions envisagées   

1. Vente assureur – belge ou étranger
- perte d’emploi importante
- perte d’identité 

2. Transformation en OFP 
- impossible juridiquement
- trop lourd, accord de 140.000 affiliés

3. Partenaire industriel avec maintien
- de l’emploi en Belgique et du centre de décision
- de l’identité (paritaire au CA, AR69,…)

�Choix à la très grande majorité du Conseil d’administration d’Integrale de janvier 2016 d’opter pour Nethys

- Permet de conserver nos valeurs et spécificités
- Synergies possibles (big data)
- Entreprise liégeoise 
- Un autre actionnaire important dans l’opération est Ogeo Fund avec qui Integrale est partenaire 

depuis de nombreuses années
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Contexte (1/2)
5 tendances qui façonnent l’avenir de l’assurance

Déclin structurel & 
intensification de la 

concurrence 

� Le déclin structurel de la demande portant sur les principaux produits (les progrès 
technologiques ayant pour effet de dissiper le marché de l’assurance IARD et la faiblesse de la 
reprise économique mettant la pression sur l’assurance-vie) et l’intensification de la 
concurrence sur un marché en stagnation érodent la rentabilité et réduisent la couverture des 
coûts pour les réseaux de distribution

La carte des 
pensions – le tout 

ou rien

� Avec le déclin de l’assurance-vie temporaire, les retraites deviennent le seul segment attractif. 
Sur ce point le marché se re-divise entre assureurs, Etats, banques et gestionnaires d’actifs, 
avec entre autres pour possible résultat de voir les assureurs évincés sous le nombre des 
acteurs étatiques et bancaires ou rafler la mise des retraites

Trouver sa place 
dans des chaînes 

de valeur 
désagrégées

� La haute technologie et la numérisation totale des processus permettent aux spécialistes de 
développer des solutions optimales pour diverses composantes de la chaîne de valeur de 
l’assurance , d’où une désintégration de la chaîne de valeur traditionnelle, avec pour effet 
possible à la fois de consolider et de fragmenter les composantes du secteur

Ouverture de 
nouveaux horizons

� Les limites traditionnelles des produits disparaissent – les assureurs proposent une plus large 
gamme de produits allant au-delà du paysage classique et se lancent dans de nouveaux 
domaines d’activité pour capitaliser sur les contraintes capitalistiques qui affectent les banques, 
sur les nouvelles technologies mises au service de l’assurance IARD et sur l’obligation de 
protection contre certains risques induite par la réglementation

Prise de contrôle 
mondiale inversée

� Le pouvoir économique glisse vers les marchés émergents car les économies émergentes 
génèrent des taux de croissance plus élevés et ont de meilleures structures de coûts que les 
économies développées – les acteurs des économies matures doivent réduire leurs coûts et se 
développer sur de nouveaux marchés, en s’appuyant sur des méthodes et des outils d’analyse 
éprouvés, tout en développant leur connaissance du tissu local

Scénarios Description



18/04/2017 29

Contexte (2/2)
5 tendances qui façonnent l’avenir de l’assurance

29

�Besoin dans cet environnement de collaboration forte/rapprochée 
entre

• ASSUREUR VIE

• ASSUREUR NON VIE (IARD)

• SOCIETE / RESEAU / TECHNOLOGIE PUISSANTE

• SOCIETE TELECOMS

� Nouvelle approche clientèle et élargissement par la vente 
croisée de produits

� Synergie de revenus à travers des initiations Big Data 
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Finance
Synergies importantes entre l’assurance et les divers pôles de Nethys

Vente de produits cross-
selling particuliers, incendie, 

maison,  crédits, fonds

Vente de produits cross-
selling particuliers, incendie, 

maison,  crédits, fonds

NethysNethys Activités
▪ Pôle Télécom
▪ Pôle énergie / 

électricité
▪ Participations

Activités
▪ Pôle Télécom
▪ Pôle énergie / 

électricité
▪ Participations

Groupe 
(employés)
Groupe 
(employés)

Gestion de 
pension
Gestion de 
pension

Bâtiments
▪ Incendie
▪ Travail

Bâtiments
▪ Incendie
▪ Travail

Non vieVie

Assurance

▪ Plus de 50% des télécoms anticipent de faire du cross-sell numérique vers des produits 
d'assurance
▪ Au Japon, KDDI a créé une joint-venture financière de cross-selling de produits assurance 

non-vie et vie et de produits télécoms, par le canal du “mobile” et des boutiques télécoms
▪ Plus de 235 lancements de projets “mobile” financés de par le monde

NON EXHAUSTIF



18/04/2017 31

Articulation des synergies

31

BIG DATA
Hautes technologies

Digitalisation

VOO INTEGRALE (ASS. 
VIE)

B + Lux

ASSUREUR IARD

WIN

NRB

TCL CREDIS

Sociétés de crédit AssureursICT

Segmentation et partage clientèle
Meilleures connaissances clients/produits

Mise en place synergies / Mutualisation des coûts entre les partenaires

Evolution approche/relation clients/assureurs
� Offre de service nouveau sans que le client ait à se déplacer 

LIENS AFFINITAIRES
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Illustration des synergies Telecom -
Assurances
Situation

Cas Telco - assurance

▪ Partenariat d’un 
acteur assurance 
avec un acteur 
Telecom 

▪ Objectif 
d’augmentation des 
ventes croisées

▪ Trois initiatives 
concrètes identifiées

Impacts observés

De nombreux leviers 
supplémentaires sont 
disponibles

Ces initiatives ont menés à un 
impact battant les attentes

▪ 7 leviers ont été identifiés 
impactant toute la chaîne de 
valeur

▪ Exemples d’impacts 
observés
– +10 à 25% de revenus 
– + 5 à 10% de rétention

▪ + de 5% d’augmentation de 
primes en année 1

Initiatives concrètes

Actions 
nécessaires

Actions 
nécessaires

Accident

Auto
==

“Comment 
contacter”
“Comment 
contacter”

“Qui 
contacter”

“Qui 
contacter”

Recommandation d’action par client

Coût:Coût:

Réponse:Réponse:

++++

++++++++

~0~0

++

++

++++

++++++++

++++

Contact du client

Données 
consolidés
Données 

consolidés
Données 

Telco
Données 

Telco
Données 

Assurance
Données 

Assurance

Consolidation des données clients

La digitalisation et le big data sont les vecteurs de croissance et d’emplois les plus conséquents en assurance avec des 
potentiels de croissance >10%
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Exemples de cette démarche synergétique (1/2)

Offre de réduction de tarifs sur l’électricité et le gaz

Propose des ristournes à ses clients par la création 
de cercles affinitaires

Propose des programmes de fidélisation

Le Groupe Orange prend une participation dans 
Groupama pour développer une banque en ligne
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Exemples de cette démarche synergétique (2/2)

L’Argus de l’assurance – 10/02/2017

L’Echo – 02/02/2017

DH.be – 23/02/2017
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Vision du pôle Assurance

Nethys a pour stratégie d’articuler le développement de son pôle Assurances et 
Crédits en synergie avec les pôles B2B – ICT et Innovation :

1. Pôle assurance permettant de renforcer les métiers d’assurance et d’enrichir les 
produits à haute valeur

2. Pôle B2B ICT permettant d’accroître les activités B2B ICT sur un marché innovant 
et en pleine croissance

3. Pôle Innovation développé autour du digital et du Big Data / Advanced Analytics

Permettant les meilleures garanties pour les parties prenantes :
� Employés : maintien des emplois de qualité et perspective de création de 

nouveaux emplois
� Clients : maintien d’une offre locale et enrichie notamment avec une 

extension de clientèle vers les pouvoirs publics et vente croisées (cross-
selling)

� Maintien du pouvoir décisionnaire
� Distribution de dividendes à l’actionnaire
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Processus stratégique en cours

� Consolidation TCL/Crédis

� Acquisition d’une participation importante dans Integrale SA  et Integrale
Luxembourg SA

� Groupe de travail VOO/WIN/Integrale

� Recherche de partenaire performant IARD


