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Qui sommes nous ?
Accélérateurs de la transformation et du pilotage de la banque privée par le traitement en masse et l’usage des 
données

2

Leader européen consolidation des 
comptes
Bank & Asset account API leader maker

Cockpit - Coach épargne BtBtC
Client lifetime value maximizer

Ultra Personnalisation 
Démultipliée de la gestion privée
Industrial bespoke private 
management

Evalution & Blockchain des 
valeurs mobilières
Valuables blockchain appraiser

Révéler les potentiels en réconciliant 
Conformité & Performance 
Commerciale
Diligence & Network Amplifier
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L'initiative « WealthCOckpit® » vise 6 objectifs majeurs
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Proposer un ensemble homogène et modulaire de solutions permettant de piloter dynamiquement la 

relation avec la clientèle privée et patrimoniale

Proposer les briques « best in class » propres à accélérer la transformation numérique pour répondre 

aux enjeux stratégiques [Réglementaires X Usages X Rentabilité ] d’aujourd’hui

Favoriser la croissance des Fintech membres par la mise en commun des ressources, y compris la R&D

Accéder à un niveau de financement plus élevé et améliorer l’impact des capitaux levés

Assurer une souveraineté des données grâce au caractère franco-européen de la plateforme

Faciliter les échanges, la négociation et la contractualisation entre Groupe et Fintechs
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▪ L’Alliance de 5 Fintechs experts, qui se sont cooptées

▪Un marché : La Gestion Patrimoniale et Privée

▪ Un système de solutions éprouvées

▪ Des solutions nativement interfacées et interfaçables

▪ Un dispositif modulaire qui s’adapte à vos briques 

existantes

▪ Une alliance d’expertises pour vous accompagner 

dans le design d’une solution sur mesure

« Assembler nos expertises pour 
construire  une offre cohérente, 
qui couvre le spectre des enjeux 
de la Gestion Privée, pour nos 
Partenaires, leurs Conseillers, 

leurs Clients »



Univers personnel Univers professionnel

Vincent et Laura 

Derougemont

Comptes de Laura

Tom et Julie 

Autres Comptes

bancaires de Vincent

Louis Derougemont
Frère de Vincent

Pharmacie 
Laura Clerq-Derougemont

Pracopel Derougemont 
Industrie SA

Voltige
Holding

VLP Holding

Fds régional 
Private Equity

Pierre Méchang
Cousin de Vincent

Autres 
investissements

Comptes de Vincent & Laura 

Comptes  SCI et dépenses 

courantes Copro Paris

Participation dans Parabolic SA
(Jeux en ligne)

Vendue par V. Derougemont 2014

Cassoto
SARL

Recyclo
SAS

Fds Innovation

€

€
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DATADDA

MIFID

BIG DATA

PRIIPS
RGPD

DER

LCB FT

66
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#Innovation=PasDeTrackRecord

#MieuxServirLesIntérêtsduClientVSrespecterLaLettre

#SandBoxEtRégulateur



Cas d’usage # 1 pour la « sandbox »

la remédiation de KYC  
de la logique cyclique à la logique permanente en dynamique ?

Confidential document8

Nouveau paradigme induit par usage de la technologie 

Autrement dit 

« En parlant de la connaissance client : tout le monde vous affirme que la banque est assise 

sur un véritable trésor : Mais quelle est sa véritable valeur ? »



Nouveau Paradigme de l’augmentation de la données 

Intervalle de 

Remédiation

Nouveau 

Client

Négociation Validation 

Sécurité Fi

/ Conformité

SignatureNiveau Vigilance

1

2

3
Validation 

Sécurité Fi

/ Conformité

Processus Actuel

Base 100Informations

KYC



Nouveau Paradigme de l’augmentation de la donnée

Nouveau 

Client

Négociation
Validation 

Sécurité Fi

/ Conformité

Niveau 

Vigilance

Processus Augmenté

Base 10 000Informations

Détection/ 

origination 

Agrégation/ 

/Certification

Validation
Signature

Remédiation Permanente

Dynamique

= Evaluation Dynamique

Niveau de Vigilance

1

2

3

KYP

PKYC
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Autrement dit 

« En parlant de la connaissance client : tout le monde vous affirme que la banque est assise 

sur un véritable trésor : Mais quelle est sa véritable valeur ? »
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Cas d’usage # 2

inCube : refonder le parcours Client/conseiller en redonnant 
du sens à l’épargne et de la valeur à la relation

Une vision et un pilotage dynamique et partagés

Connaissance et Relation client augmentées

12
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Le parcours Conseiller / Client actuel

Entrée en relation

Questionnaire découverte client

Qualification des besoins Souscription, éléments contractuels, 

signature, back office

Evaluation du profil 

d’aversion au risque
Proposition d’assurance

Univers Prévoyance, Santé, 
Dommages aux biens

Pilotage dynamique

Contrôle adéquation risque/profil, 
alertes dynamiques vie du client, 
actes de gestion

Univers de services, 
cross selling

Entrée en relation, 
découverte Projets de Vie

SouscriptionFinancial Planning
Stratégie 

d’investissement

Profiling risque
Complément de découverte

Le parcours Conseiller / Client CIBLE

Re-saisie
Absence 
d’alertes

Mise à 
jour 

manuelle

Ordres  
de 

Gestion
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#CollaborationRegulateurFintechBanque

#SandboxALaFrançaise
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WealthCOckpit : 

Accélérer la nécessaire transformation de la banque privée
pour répondre 

aux nouvelles exigences des clients 
de rentabilité

de contraintes réglementaires

1. Accélérer la transformation,

2. composer les savoir faire et les innovations, 

3. pour anticiper et répondre aux attentes des clients 

4. grâce aux technologies et aux solutions assemblées WealthCOckpit ®. 
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Les enjeux Clients / Conseillers de la Gestion privée/ DG

Clients

▪ Disposer d’une vision pilotable et 
complète de ses actifs/ passifs…

▪ … à jour en permanence

▪ Être accompagné, coaché, plus 
précisément sur ses 
investissements

▪ Combiner à la fois Autonomie & 
Conseil

Conseillers

▪ Disposer d’une interface de 
Qualification, gestion et surveillance 
de ses portefeuilles

▪ Gérer les expertises et les experts 

▪ Ne pas subir le volet réglementaire

▪ Engager une relation Client à forte 
valeur dans la durée

▪ Valoriser son devoir de conseil

▪ Réallouer le temps dédié à la 
Relation Client – aujourd’hui 30%.

Direction générale Banque

▪ Disposer d’une vision pilotable –
avec KPIs  incluant les potentiels 
avérés- du portefeuille clients.

▪ Dédier le bon niveau de ressources-
Expertises en fonction de critères…

▪ Piloter l’activité par un véritable 
usage stratégique des données  

▪ Disposer d’une vision combinée 
conformité et performance 
commerciale.

▪ Reporting automatisé.
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Risk 
profiling

On-boarding

Estate
evaluation

Portfolio
mgmt

Client 
relation

Data 
mgmt

LAB

Goals & 
Financial 
planning

Legal 
structuring

Art & 
valuables

Liquidity 
&

Cash flows

Real
estate

Private 
equity

Account 
aggregt’n

Execution

Asset 
allocation

Risk
control

Product 
selection

Services Advisory

Reporting
Data

storage

Digital
sign

API 
developmt

DDA 
MIFID 
PRIIPS

Contrat de Base : Fonctionnalités/ Services et Processus de la banque privée
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« La Relat pour un pilotage ion Client Augmentée »

19

WealthCOckpit® vision hollistique

Goal Based
financial
planningAsset 

agregation
PFM

Contract
generation

Risk
monitoring & 
Other alerts

Asset
Allocation

Reporting
Investment
Rebalancing

Execution

Services

Non-Financial 
risk

management

KYP KYC Client 
onboarding

Risk profiling

Detection & 
Qualification

Valuables

Cooptation
Assessment



Fintech Build Up
to Scale Up

®Wealth     ckpit
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Coach Epargne
Customer life time value maximizer
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Découvrir la solution PolySeme développée par inCube…. En 2’ vidéo

22

https://youtu.be/48dZ5Wc6eJk
https://youtu.be/-FNk9NI7WaI
https://youtu.be/FQxrsppkXI4
https://youtu.be/dtbhgmvVYo4
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… qui permet au Client de 
piloter son contrat à travers 

ses Projets de vie, 
via une interface intuitive

Une plateforme digitale en 
marque blanche, véritable 

Cockpit épargne,  qui se 
positionne entre le Client et son 

contrat vie multisupport…

Une allocation d’actifs optimale 
définie dynamiquement, 

des mouvements de gestion 
automatiquement intégrés au 

back office
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La solution PolySeme développée par inCube….

24

… elle permet au Client de piloter son 
contrat à travers ses Projets de vie, 

via une interface intuitive

Une plateforme digitale en marque blanche 
qui se positionne entre le Client et son 

contrat vie multisupport…

…l’allocation d’actifs optimale est 
dynamiquement définie, les 

mouvements de gestion intégrés au 
back office

inCube offre une solution unique qui refonde durablement la 
relation Client Conseiller et permet de :

• Faciliter le transfert systématique des fonds € vers les UC

• Renforcer la performance de la Distribution et sécuriser le 
Devoir de conseil

• Enrichir la Relation Client et augmenter la Valeur Client

• Développer la connaissance Client et donner accès à un 
univers de services additionnels et de multi équipement 
générateurs de revenus

• Favoriser le lien intergénérationnel à travers le mécanisme des 
« Invités »
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PolySeme prend en charge ou intègre l’ensemble des briques fonctionnelles 
du parcours digital client

25

▪ Entrée en Relation (DER)

▪ KYC LCB-FTEntrée en relation / Connaissance Client

▪ Evaluation du Profil d’aversion au risqueProfiling Client

▪ Définition/Qualification des Projets de Vie

▪ Profil de risque par Projet

▪ Financial planning
Approche Projets

▪ Service d’Allocation d’Actifs par Projet

▪ Consolidation/optimisation contrat
Allocation d’Actifs

▪ Eléments contractuels

▪ Signature électronique

▪ Intégration back office
Souscription en ligne

▪ Contrôle adéquation risque/profil

▪ Alertes dynamiques
Suivi du Client / Vie du contrat

▪ Plateforme Univers de Services

▪ Smart data / interface CRM Client
Univers de Services / Smart Data

▪ Informations patrimoniales et 
revenus

▪ Interface PFM/Agrégateur

▪ Eléments contractuels

▪ Signature électronique

▪ Intégration back office

▪ Service d’Allocation d’Actifs 
dynamique

▪ Arbitrages / Actes de gestion





Parcours Client

Intégration 
PolySeme 
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PolySeme utilise les flux standard de ses partenaires

SI de gestion Assureur

✓ Grilles Assureurs

✓ Asset Manager/CGPI

✓ Robo Advisor

Position de comptes
et mouvements 

Le Conseiller

Carnet de demandes 
d’actes de gestion

Service 
d’Allocation 

d’Actifs

Environnement PolySeme 

Algorithmes 
et bases de données inCube

Interface et parcours digital, 
UX intégrée

Le Client

✓ Agrégateur

✓ PFM
API
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inCube …
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3 distinctions

un plan de développement ambitieux et 
réaliste

des moyens

✓ plus de 4 années de R&D

✓ 2 ans de développements IT

✓ 4,7 M€ d’investissements

une équipe dirigeante expérimentée et soudée

Philippe Bruno Jérôme

CA 2021 Résultat Net 2021 Encours gérés 2021UX, Assurance de personnes, Distribution, 
IT, Back Office, Algorithmique, Finance,

Marketing, Gestion agile de Projets, 
Transformation

7,2 M€ 2,7 M€ 14,7 Md€

une Fintech membre de  

une raison d’être

« PolySeme remet la finance 
à la place qui est la sienne : être au service 

des Projets de vie des Clients »

un corpus de savoir-faire
complémentaires

une plateforme opérationnelle

pleine propriété des sources

Une levée de fonds 
de 2 m€

pour accompagner le 
développement

Valérie Frédérik



Wealth     ckpit

Coach Epargne
Customer life time value maximizer

Contact :
inCube
82, rue d’Amsterdam 75009 
Paris
+33 1 822 862 68 

Valérie Dray
valerie.dray@incube.fr
+33 6 29 58 00 93

Suivez notre actualité sur :   www.incube.fr |    twitter :  @PolySeme_by_in3

mailto:valerie.dray@incube.fr


La Desiloïsation, maintenant !
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1.VALIDATION 2.SEGMENTATION 3.ANALYSIS 4.MANAGEMENT

Connaissance Client Augmentée Automatisée

CEO - MANAGEMENT BANQUIERS & EXPERTS MANAGEMENT & TEAMSCONFORMITE

https://deecision.io/dna/explorer


Cas Client #1:Dois-je revendre/déclasser la partie la moins rentable de mon portefeuille  ? 

Confidential document30

HNWIMASS VNWI

?
?

?

Cas Client # 1bis : Ma segmentation est-elle pertinente ? 

Cas Client # 1 ter : Comment re-dispatcher les clients après le départ d’un PB ? 



Solution cas client # 1 : Révélation de potentiel clients « cachés ».
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VALEUR ACTUELLE

AUM

VALEUR POTENTIEL DU 

RESEAU [cooptation]

Individus

& Entreprises

VALEUR POTENTIEL DES 

ENTREPRISES

VALEUR
PNB 

des flux
or

INDIRECT

DIRECT

Mass HNI VHNI

AUM Entreprises Réseau

A

B

C

A

B

C

Nouvelle grille de valorisation du 

portefeuille clients

au-delà des actifs sous gestion 

https://deecision.io/dna/deetect
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Nouveau Paradigme de l’augmentation de la données 

100 Prospects Recherche Informations Évaluation Informations / 

Traitement Données
Profils Vérifiés

▪ 100% Automatisé

▪ Informations traitées et certifiées

▪ Indicateurs révélés

Création Indicateurs

Recherches 

Manuelles

▪ Moyenne de 240 minutes / prospect

▪ Soit 24 000 minutes / 100 Clients/ 

Prospects

Équivalent à 50 jours à temps plein

Sans arrêter et Sans Erreurs

▪ Moyenne de 1 minute / prospect

▪ Soit 100 minutes / 100 prospects

Équivalent à environ 5 heures



AUTOMATIC SEGMENTATION: POTENTIAL + VIGILANCE + COMPLETENESS

34

PRIORITY

Top 1% prospects
• Low to moderate Risk

• HNW potential

• High data completeness

• Level of proximity

Automatic

segmentation 



Nouveau Paradigme de l’augmentation de la données 

100 Prospects Recherche Informations Évaluation Informations / 

Traitement Données
Profils Vérifiés

▪ 100% Automatisé

▪ Informations traitées et certifiées

▪ Indicateurs révélés

Création Indicateurs

Recherches 

Manuelles

▪ Moyenne de 240 minutes / prospect

▪ Soit 24 000 minutes / 100 Clients/ 

Prospects

Équivalent à 50 jours à temps plein

Sans arrêter et Sans Erreurs

▪ Moyenne de 1 minute / prospect

▪ Soit 100 minutes / 100 prospects

Équivalent à environ 5 heures



DNA : une plateforme dont les 4 composants interopérables enrichissent 
les 4 étapes clés de la relation client pour les rendre homogènes et « sans couture » !
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BANQUIERS & EXPERTS

✓ Vision 360° Partagée 

✓ Analyse approfondie par 

des indicateurs qualitatifs 

et quantitatifs 

✓ Indicateurs de décision 

exclusifs

✓ Alertes prédictives 

✓ Mises à jour CRM 

automatiques 

DIRIGEANTS & BANQUIERS

✓ Gestion de projet en 

mode collaboratif des 

prospects et des clients 

✓ KPi natif :  Calcul 

automatique du coût total 

de possession (TCO) 

✓ Tableaux de bord 

automatisés pour les 

niveaux opérationnels, de 

gestion et de P-Dg. 

CEO - DIRIGEANTS

✓ Segmentation

automatique d'une ligne 

de base client existante

✓ Les données sont 

augmentées, 

améliorées et révisées

✓ Indice de Potentiel

Calcule le potentiel au-

delà des Actifs sous 

gestion (finances, 

réseau, ...)

CONFORMITE

✓ Prospect: Validation 

anticipée du risque de 

conformité MIFID2 / AML-TF 

/ OFAC

✓ Know Your Prospect (KYP)

✓ Client: Suivi automatisé et 

revue de l'évolution du niveau 

de risque de conformité 

✓ Indice propriétaire 

VEEGILENZ 

1.Validation 2.Segmentation 3.Analyse 4.Management

https://deecision.io/dna/explorer
https://deecision.io/dna/explorer
https://deecision.io/comeet/prospects


Processus d’augmentation des critères pour assistance à la décision (1)

INPUT

Prospects 
/ Clients

1
[Conformité]

[Potentiel]

[Proximité]

Prospect 

1

Prospect 

2

…

Prospect 

n

OUTPUT

CONFORMITÉ
1

2

BP 1 BP 2

Prospect 

1

Prospect 

2

Prospect 

3

Prospect 

n

INPUT

Pour Validation Conformité

Prospect(s) Conforme(s)

Prospect(s) non Conforme(s)

3 Dimensions de la segmentation

Prospect(s) Rejected

Pour dispatch 
équipes de 
banquiers privés / 
Biz dev

Étape 
1

Étape 
2

Étape 3
Étape 4 Étape 5

Pour vision 
préliminaire et 
étude conformité

Pour le pilotage 
et la prise de 
décisions

Pour 
segmentation

Écran Cockpit

2

3



Processus d’augmentation des critères pour assistance à la décision (1)

INPUT

Prospects 
/ Clients

1
[Conformité]

[Potentiel]

[Proximité]

Prospect 

1

Prospect 

2

…

Prospect 

n

OUTPUT

CONFORMITÉ
1

2

BP 1 BP 2

Prospect 

1

Prospect 

2

Prospect 

3

Prospect 

n

INPUT

Pour Validation Conformité

Prospect(s) Conforme(s)

Prospect(s) non Conforme(s)

3 Dimensions de la segmentation

Prospect(s) Rejected

Pour dispatch 
équipes de 
banquiers privés / 
Biz dev

Étape 
1

Étape 
2

Étape 3
Étape 4 Étape 5

Pour vision 
préliminaire et 
étude conformité

Pour le pilotage 
et la prise de 
décisions

Pour 
segmentation

Écran Cockpit

2

3



EFFICIENCE &PRECISION

100 Prospects Recherche Informations Évaluation Informations / 

Traitement Données
Profils Vérifiés

▪ 100% Automatisé

▪ Informations traitées et certifiées

▪ Indicateurs révélés

Création Indicateurs

Recherches Manuelles

▪ Moyenne de 240 minutes / prospect

▪ Soit 48 000 minutes / 100 Clients/ 

Prospects

Équivalent à 33 jours à temps plein

Sans arrêter et Sans Erreurs

▪ Moyenne de 2 minutes / prospect

▪ Soit 200 minutes / 100 prospects

Équivalent à environ 3 heures



Origination Prospects
Processus d’augmentation des critères pour assistance à la décision (2)

Détection proximité avec 

réseau clients

Non

Oui

À vérifier

CST

Biz

Dev
Détection / Validation 

décisions niveau potentiel

Non

Oui

À vérifier

Validation Niveau Vigilance / 

Éligibilité

Non

Oui

À vérifier

Conformité

Manage

r

CEO

Choix de cibles 

stratégiques [Secteurs 

/ Maturité / Entreprise 

…]

Évaluation Portefeuille 

avant rachat ou vente 

ou détermination 

niveau de ressources

Fichier

1.

1

1.

2

1.

3

Étape 1

Choix Actions

Décisions

Semi-

Automatisées

Évaluation 

Portefeuille

Rachat / Vente

Détermination niveau 

de ressources

Détermination du plan 

commercial avec 

niveau de ressources 

/ niveau de 

compétences

Calcul du TCOActions 

Automatisées

Décisions pour 

Actions

O
p
é

.

S
tr

a
t

.



La Conformité Native & Automatisée

41

Automatic early 

stage 

KYP & KYC


