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Banque et populaire & la fois.




La BRED, Banque Régionale d’Escompte et de Dépôt, se développe au sein du Groupe Banque Populaire, l’un des principaux réseaux bancaires en France, et en est la plus importante banque régionale.

La BRED de Bezons, située en centre ville, est l’unique agence du Val-d’Oise. L’équipe est composée d’une directrice d’agence, d’une responsable des opérations, d’une responsable clientèle professionnelle, de deux responsables clientèle particulier ou privé, et d’une responsable d’accueil.
La BRED de Bezons dispose de 231 comptes actifs professionnels, 74 comptes actifs privés, 19 comptes actifs associations ainsi que de 1602 comptes actifs particuliers. 

L’agence appartient au groupement d’agences de Nanterre qui comprend également les agences de Nanterre, de Suresnes Hôtel de Ville, de Suresnes Jardins, de Carrières-sur-Seine, de Houilles, et de Colombes.

Madame Rosalie est la directrice de l’agence de Bezons et également la directrice du groupement d’agences de Nanterre. 

Vous venez d’être embauché(e) début septembre à la BRED de Bezons pour aider Madame Rosalie. Ce poste vous amène à travailler sur deux dossiers :

Dossier 1 : Les performances.

Dossier 2 : La gestion des dossiers clients.

NB : Bien qu’inspirées d’un cas réel, pour des raisons de confidentialité et de simplification, les données chiffrées et les mises en situation sont fictives.

Dossier 1 : Les performances (annexes 1 à 6)

Vous travaillez auprès de Madame Rosalie, la directrice du groupement d’agences. Elle vous demande de l’assister dans l’appréciation des performances des différentes agences et des collaborateurs. 

1.1. Les performances des agences

Vous disposez en annexe 3 d’un tableau des performances des agences.
1.1.1. Présentez une synthèse des résultats en distinguant la clientèle des particuliers et des professionnels. Vous mettrez en évidence les résultats par produits, par agence, et pour le groupement d’agences.
1.1.2. Quelles actions managériales proposez-vous de mettre en œuvre pour améliorer les performances des différentes agences ?

1.2. Les performances des collaborateurs de l’agence de Bezons
Madame Rosalie vous demande d’apprécier les performances de quatre collaborateurs concernant la vente de cartes, d’assurances et de prêts (annexe 4). 

1.2.1. Elaborez un tableau permettant d’établir un classement des collaborateurs en fonction de différents critères de performance.
1.2.2. Commentez les résultats obtenus. 

1.2.3. Proposez des actions individualisées permettant d’améliorer les performances de chacun des collaborateurs.
1.3. Management d’un collaborateur
Madame Rosalie a constaté que Xavier Martins, responsable de clientèle professionnelle, n’est plus productif depuis plusieurs mois. Elle l’a convoqué en entretien d’évaluation (annexe 5) et a rédigé son dossier d’appréciation (annexe 6). 

1.3.1. Conseillez Madame Rosalie sur la démarche managériale à adopter pour apporter des solutions au problème posé par Xavier Martins.

1.3.2. Indiquez à Madame Rosalie la procédure à suivre si elle devait se séparer de ce collaborateur.

Dossier 2 : La gestion des dossiers clients (annexes 7 à 10)
2.1. Dossier FMEB
Monsieur Rudot, responsable de la clientèle professionnelle a reçu M. Alphonso, dirigeant de la Sté FMEB, pour une demande de prêt. Madame Rosalie vous demande de l’aider à étudier le dossier.

2.1.1. A partir du document établi par le comptable de Monsieur Alphonso (annexe 7),  calculez le fonds de roulement net global, le besoin en fonds de roulement et la trésorerie nette, pour les trois années. Commentez l’évolution de ces valeurs.

2.1.2. Calculez et interprétez les ratios présentés en annexe 8. Concluez sur la situation financière de l’entreprise et sur la possibilité de lui accorder un prêt pour ses investissements.

2.1.3. Présentez les différentes actions à mener pour améliorer la situation financière de l’entreprise de Monsieur Alphonso.

2.2. Dossier COIF’MODE

Monsieur Rudot a rencontré Madame Bernadette Chataigne, gérante d’un salon de coiffure à Bezons (annexe 9). Cette cliente souhaite réagencer son salon (mobilier) et s’interroge sur les différentes solutions de financement envisagées par Monsieur Rudot. Mme Chataigne a pris un second rendez-vous pour choisir une des 3 solutions proposées par Monsieur Rudot (annexe 10). Vous préparez ce rendez-vous. 

2.2.1. Indiquez les avantages et les inconvénients des 3 solutions proposées par Monsieur Rudot.

2.2.2. Pour la solution « Autofinancement et Emprunt », présentez le tableau de remboursement de l’emprunt et indiquez le coût total de l’emprunt.

2.2.3. Pour chacune des solutions envisagées, calculez le montant des décaissements  supportés par l’entreprise.

2.2.4. Préconisez la solution la plus pertinente. Justifiez votre réponse.
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ANNEXE 1 : Descriptif des produits proposés par la BRED

( liste non exhaustive, extraits de fiches produits de la BRED)
IARD (Incendie, Accidents, Risques Divers) Auto : produit d’assurance automobile.

IARD (Incendie, Accidents, Risques Divers) Habitat : produit d’assurance habitation.

IARD (Incendie, Accidents, Risques Divers) Pro : solution complète d’assurance.

Protection souple et performante de votre activité contre l’incendie, le dégât des eaux, le bris de glace… Une protection de votre patrimoine professionnel sur les locaux, les installations, le matériel professionnel et autres marchandises contre les risques de vandalisme, d’explosion.
Assur BP Horizon : Contrat d'assurance habitation et de responsabilité civile réservé aux jeunes entre 18 et 27 ans (inclus).
Carte bleue Visa : carte de retrait et de paiement en France comme à l'étranger, qui permet de bénéficier d'une assistance médicale et d'une assurance voyages très complète pour toute votre famille.

Carte Visa Electron : carte bancaire qui permet de maîtriser en permanence la gestion de votre budget, la carte Visa Electron vérifie électroniquement votre situation financière avant chaque règlement chez un commerçant ou retrait d'espèces. Si le solde de votre compte bancaire est suffisant, le règlement de votre achat ou votre retrait est autorisé. Si cette opération remet en cause le bon équilibre de votre budget, la transaction n'aboutit pas.
Carte AFFINITY : Cette carte affinitaire, la première du genre en France, allie les avantages d'une carte de paiement internationale à des services exclusifs et des réductions dans des enseignes partenaires.
CREODIS : réserve de crédit permanent  compris entre 1000€ et 21500€. Vous pouvez rembourser à votre rythme, avec un minimum mensuel de 4% du montant emprunté et d’un montant minimum de 16 €.  Le coût total du crédit varie selon le montant et la durée d’utilisation.

Prêt Express SOCAMA : Un prêt simple, rapide, pour financer vos investissements courants sans caution personnelle, votre patrimoine personnel n’est pas engagé. Vous financez jusqu’à 100% (HT) vos investissements de moins de 30 000 EUR (travaux, matériel, véhicules…) sur une durée maximum de 60 mois.

TPE – Terminal de Paiement Electronique. Encaissement par cartes bancaires pour les Professionnels. Une formule de location « tout compris » pour votre tranquillité : maintenance téléphonique 6 jours sur 7, échange standard immédiat par Chronopost en cas de problème. Vous ne resterez en aucun cas sans matériel.

PEE

Le Plan d’Epargne Entreprise permet à votre entreprise d’offrir à chaque salarié un outil d’épargne très avantageux. Produit très technique relevant de l’ingénierie financière et dont la commercialisation implique de faire appel à un spécialiste extérieur intervenant au côté du responsable comptes professionnels.

ANNEXE 2 : Extrait d’article sur la Bancassurance
(…)

Le processus d’évolution

Depuis longtemps les produits d’assurance-vie étaient proposés à la fois par les banquiers et les assureurs, mais ce sont les groupes bancaires qui ont cherché les premiers à se diversifier en proposant des produits d’assurance classiques tels que IARD (Incendie Accidents Risques Divers,…). Certains ont même utilisé le néologisme bancassurance comme marque commerciale.

Plus récemment, ce sont cette fois les groupes d’assurance qui se diversifient à leur tour en proposant des services bancaires et on a pu voir apparaître alors les néologismes assurbanque et assurfinance. (…)

Motivations pour le rapprochement des deux activités

Assurance et banque ont un point commun évident : l’une comme l’autre manipulent la monnaie ; passer d’une activité à l’autre a toujours été une possibilité parfois explorée. Mais jusqu’à très récemment, les deux métiers restaient suffisamment différents pour qu’une union soit peu intéressante. On se contentait, éventuellement, de nouer des partenariats, les banques (dont le réseau d’agence était plus développé) orientant leurs clients vers une compagnie d’assurance.

L’informatisation et la mise en place de la monétique ont constitué, pour les banques, un choc important. Plutôt que de licencier massivement du personnel devenu inutile mais dont le dévouement ou la compétence n’étaient pas en cause, elles ont fait le choix d’élargir leur palette d’activités. Ajouter une activité d’assurance leur permettait d’utiliser le même réseau d’agences pour mieux le rentabiliser, vendre plus de produits à chaque client (vente croisée : par exemple une assurance en même temps qu’un crédit logement ou automobile), proposer des produits combinant les deux techniques (épargne sous forme d’assurance vie…), gérer une plus grande quantité d’argent, etc.

Cette évolution se fait au détriment des assurances, doublement perdantes : non seulement elles perdent le partenariat d’une banque, mais en plus leur ancien partenaire leur fait maintenant concurrence. Et, pratiquement dépourvu de réseau, elles peuvent difficilement en créer un pour développer, à leur tour, une activité de banque de dépôt. Néanmoins, Internet a multiplié les possibilités de la banque à distance et cela leur est maintenant possible.

Coté consommateur, certains préfèrent continuer à gérer séparément banque et assurance, mais d’autres peuvent trouver plus pratique de n’avoir qu’un seul interlocuteur, ou plus avantageux des produits financiers « tout-en-un ».

D’un point de vue pratique, le système de gestion interne doit être capable de bien séparer les opérations (car, même si pour le consommateur il n’y a qu’un interlocuteur, il s’adresse en fait à des entités juridiquement distinctes, par exemple sous forme de filiales), et surtout les conseillers de clientèle doivent savoir jongler avec une gamme de produits très divers et complexes. (…)

Source : Wikipédia








ANNEXE 3 : Les performances des agences  
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SEMAINE 35

	PARTICULIERS

 
	Groupement d’agences
	Bezons
	Nanterre
	Suresnes Hôtel de Ville
	Houilles
	Suresnes Jardins
	Carrières
	Colombes

	
	Obj.
	Réal.
	%
	Obj.
	Réal.
	%
	Obj.
	Réal.
	%
	Obj.
	Réal.
	%
	Obj.
	Réal.
	%
	Obj.
	Réal.
	%
	Obj.
	Réal.
	%
	Obj.
	Réal.
	%

	IARD AUTO
	67
	18
	26.9%
	17
	2
	11.8%
	17
	2
	11.8%
	7
	0
	0.0%
	9
	4
	44.4%
	9
	1
	11.1%
	3
	4
	133.3%
	4
	5
	125.0%

	IARD HABITAT
	101
	41
	40.6%
	27
	12
	44.4%
	25
	11
	44.0%
	11
	4
	36.4%
	15
	5
	33.3%
	13
	4
	30.8%
	5
	1
	20.0%
	5
	4
	80.0%

	CARTES BANCAIRES
	148
	242
	163.5%
	40
	58
	145.0%
	37
	57
	154.1%
	17
	17
	100.0%
	24
	36
	150.0%
	17
	33
	194.1%
	7
	18
	257.1%
	7
	23
	328.6%

	CREODIS
	159
	241
	151.6%
	40
	55
	137.5%
	40
	65
	162.5%
	17
	19
	111.8%
	26
	33
	126.9%
	18
	23
	127.8%
	7
	18
	257.1%
	10
	28
	280.0%

	TOTAL
	475
	542
	114.1%
	124
	127
	102.4%
	119
	135
	113.4%
	52
	40
	76.9%
	74
	78
	105.4%
	57
	61
	107.0%
	22
	41
	186.4%
	26
	60
	230.8%

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	PROFESSIONNELS

 
	Groupement d’agences
	Bezons
	Nanterre
	Suresnes Hôtel de Ville
	Houilles
	Suresnes Jardins
	Carrières
	Colombes

	
	Obj.
	Réal.
	%
	Obj.
	Réal.
	%
	Obj.
	Réal.
	%
	Obj.
	Réal.
	%
	Obj.
	Réal.
	%
	Obj.
	Réal.
	%
	Obj.
	Réal.
	%
	Obj.
	Réal.
	%

	TPE
	38
	19
	50.0%
	11
	7
	63.6%
	8
	5
	62.5%
	3
	4
	133.3%
	7
	0
	0.0%
	5
	0
	0.0%
	1
	0
	0.0%
	2
	3
	150.0%

	IARD PRO
	59
	15
	25.4%
	18
	2
	11.1%
	13
	2
	15.4%
	5
	1
	20.0%
	13
	4
	30.8%
	5
	2
	40.0%
	2
	1
	50.0%
	2
	3
	150.0%

	PEE
	16
	2
	12.5%
	5
	0
	0.0%
	3
	0
	0.0%
	1
	0
	0.0%
	3
	2
	66.7%
	1
	0
	0.0%
	1
	0
	0.0%
	1
	0
	0.0%

	PRÊT SOCAMA
	68
	25
	36.8%
	24
	12
	50.0%
	13
	2
	15.4%
	7
	2
	28.6%
	13
	7
	53.8%
	5
	2
	40.0%
	3
	2
	66.7%
	3
	0
	0.0%

	TOTAL
	181
	61
	33.7%
	58
	21
	36.2%
	37
	9
	24.3%
	16
	7
	43.8%
	36
	13
	36.1%
	16
	4
	25.0%
	7
	3
	42.9%
	8
	6
	75.0%

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	NOUVEAUX CLIENTS 

 
	Groupement d’agences
	Bezons
	Nanterre
	Suresnes Hôtel de Ville
	Houilles
	Suresnes Jardins
	Carrières
	Colombes

	
	Obj.
	Réal.
	%
	Obj.
	Réal.
	%
	Obj.
	Réal.
	%
	Obj.
	Réal.
	%
	Obj.
	Réal.
	%
	Obj.
	Réal.
	%
	Obj.
	Réal.
	%
	Obj.
	Réal.
	%

	Particuliers
	129
	163
	126.4%
	20
	25
	125.0%
	22
	32
	145.5%
	17
	22
	129.4%
	18
	21
	116.7%
	18
	20
	111.1%
	13
	22
	169.2%
	22
	21
	95.5%

	Professionnels
	81
	117
	144.4%
	14
	18
	128.6%
	12
	22
	183.3%
	11
	15
	136.4%
	10
	16
	160.0%
	11
	17
	154.5%
	9
	11
	122.2%
	13
	18
	138.5%

	TOTAL
	210
	280
	133.3%
	34
	43
	126.5%
	34
	54
	158.8%
	28
	37
	132.1%
	28
	37
	132.1%
	29
	37
	127.6%
	22
	33
	150.0%
	35
	39
	111.4%


ANNEXE 4 : Les performances des collaborateurs

LES OLYMPIADES RCPA (Responsable de Clientèle Particuliers) 2009

Résultats cumulés des Olympiades RCPA du 01.01.08 au 30.06.08.

	Produits vendus
	Points
	Fabio
	Amel
	Daouda
	Marie

	par les collaborateurs
	
	LUCCIZZI
	RIDHA
	NIANG
	DEWALS

	 
	
	Nombre de produits vendus

	Les CARTES
	 
	 
	 
	 
	 

	CARTE VISA
	2
	70
	84
	22
	16

	CARTE ELECTRON
	1
	14
	11
	9
	33

	CARTE AFFINITY
	5
	330
	240
	339
	330

	Les produits d’ASSURANCE
	
	
	
	
	

	IARD AUTO
	2
	0
	2
	0
	0

	IARD HABITAT
	2
	1
	3
	4
	4

	IARD HORIZON
	5
	0
	5
	10
	20

	Les PRÊTS
	
	
	
	
	

	Prêts personnels
	1
	2
	0
	3
	0

	Prêt habitat
	1
	15
	10
	2
	11

	CREODIS (crédit permanent)
	5
	12
	19
	6
	18

	
	
	
	
	
	

	NOMBRE DE JOURS TRAVAILLES
	
	95
	81
	112
	102


N.B. : La colonne « points » correspond au degré d’importance que la BRED accorde à chaque produit. Plus le point est élevé, plus la vente du produit est importante pour la BRED.

ANNEXE 5 : Entretien avec Xavier MARTINS

Madame Rosalie. « Bonjour Xavier. Asseyez-vous, je vous en prie. Ecoutez, je vous ai convoqué aujourd’hui, car je m’interroge à votre sujet. Notre dernier entretien remonte à septembre 2007 où je n’ai fait que vous féliciter pour vos très bons résultats et vos dépassements d’objectifs. Vous avez été embauché en tant que responsable de comptes professionnels chez nous en septembre 2006 et nous avons, depuis, toujours été satisfaits de votre travail. Néanmoins, depuis le mois de mai cette année, rien ne va plus… Vous n’êtes plus productif, vous êtes expéditif avec les clients, vous arrivez trop souvent en retard, vous ne semblez plus impliqué… Nous ne comprenons pas, que se passe-t-il ? »

Xavier Martins. « Heu… Les objectifs que l’on me fixe sont trop ambitieux… »

Madame Rosalie. « Enfin Xavier, n’exagérez pas. Vous les avez toujours parfaitement atteints jusqu’à présent… Depuis mai, vous n’atteignez les objectifs que l’on vous fixe qu’à hauteur de 25-30%. Et ceux-ci n’ont pas été révisés démesurément à la hausse… D’autant plus, qu’en termes qualitatifs, nous pouvons souligner votre attitude désagréable à l’égard des collaborateurs, et des clients ! Vous êtes devenu asocial, vous qui étiez si ouvert… Le travail en équipe qui doit se faire en agence n’est plus possible avec vous. Vous ne communiquez plus. Vous vous enfermez dans votre bureau et vous contentez des stricts rapports minimums avec les clients ! Vous ne prospectez même plus. Quel dommage, vous qui maîtrisez si bien les produits que nous vendons et l’art de la négociation. Enfin que se passe-t-il ? Il est de mon devoir de directrice de groupement d’agences de vous interroger Xavier. Il faut que vous m’expliquiez cette nouvelle attitude nuisible à la bonne marche de l’agence. Nous devons collaborer ; aussi, devez-vous m’expliquer ce qu’il se passe dans votre vie pour agir ainsi au travail ! »

Xavier Martins. « Je n’ai rien à vous expliquer. Ca ne va pas dans ma vie c’est sûr, je ne peux pas être autrement. Débarrassez-vous de moi si je fais couler la BRED ! »

Madame Rosalie. « Mais enfin, ne prenez pas les choses ainsi. Je suis là pour vous aider. Le but n’étant pas de me « débarrasser » de vous, le but étant d’améliorer les choses pour vous, comme pour nous. Car il est certain que les journées de travail ne sont pas agréables pour vous, et ne sont pas rentables pour nous. Alors, collaborons, dites-moi ce qu’il y a et trouvons une solution. »

Xavier Martins. « Très bien, très bien… Collaborons… Vous voulez que je vous dise ?! Je fais une dépression. Je n’en peux plus… Plusieurs raisons expliquent mon comportement. Tout d’abord, je vais très mal car chaque jour est une souffrance ; mon amie a dû rentrer mi-avril à la Martinique, d’où elle est originaire. Je ne peux pas vivre sans elle. Mais je ne peux pas partir non plus sans argent et sans travail. Je suis donc contraint de subir ma vie ici en métropole et me lever chaque jour de la semaine pour aller faire un travail qui ne me plaît plus, sans savoir si un jour ma vie va pouvoir retrouver un sens en étant à ses côtés et en faisant ce qui me plaît. Cela va faire trois ans que je suis à Colombes sur un poste de responsable pro. Je stagne. Je vais vous dire, les objectifs à atteindre sont un jeu d’enfant pour moi. Je ne tire plus aucune satisfaction de mon travail, car il n’y a plus de difficultés, plus de défis… Alors pourquoi me fatiguerais-je ?! J’en ai marre… J’aspire à plus d’enjeux, plus de responsabilités… Si seulement je pouvais évoluer vers un poste de directeur d’agence… en Martinique… »

Madame Rosalie. « Je comprends mieux maintenant… » (…)

ANNEXE 6 : Dossier d’appréciation de M. Xavier MARTINS
	[image: image1.jpg]+X

BANOQUE
POPULAIRE





	DOSSIER D’APPRECIATION
Période de septembre 2007 à septembre 2008 


Identification du collaborateur
Nom, Prénoms : MARTINS Xavier
Agence : Colombes




Succursale de : Nanterre
Mission du collaborateur
Métier : Responsable Comptes Professionnels Date d’accession : septembre 2006
Mission générale (finalités, vocation de la fonction) : Développement, gestion et fidélisation d’un portefeuille de clients professionnels, professions libérales et petites entreprises ; Commercialisation des produits et services en réponse à leurs besoins.
Activités principales : la prospection ; le développement de la double relation privé/pro ; l’accroissement des taux d’équipement sur les portefeuilles ; …

Supérieur hiérarchique : le directeur de l’agence de Colombes.

Rappels des objectifs prioritaires de la période écoulée
Objectifs opérationnels directement liés à l’activité (efficacité, objectifs quantitatifs) : Non précisés pour ce collaborateur en particulier.

Objectifs qualitatifs (maîtrise globale du poste, organisation, communication, travail en équipe,…) : Esprit de challenge, travail en équipe, gestion du stress, rigueur, gestion des priorités, sens de l’analyse, sens du risque, fiabilité.

Résultats (en précisant s’ils ont été atteints, partiellement atteints ou dépassés)

Par rapport aux objectifs opérationnels : N’atteint les objectifs qu’à hauteur de 25-30%. Ne prospecte plus.
Par rapport aux objectifs qualitatifs : Arrive très souvent en retard ; comportement et attitude non adéquats avec les clients (est « expéditif », est désagréable) ; absence de communication avec les autres collaborateurs ; plus de travail en équipe possible ; plus d’esprit de challenge

Bilan de l’appréciation

	Points forts :
	Points à améliorer :

	A de grandes capacités de gestionnaire et de commercial (car a toujours dépassé les objectifs auparavant)

Bonne connaissance des produits vendus

Qualités de négociateur reconnues
	Comportement et attitude avec les clients et les collaborateurs


Remarques : Le collaborateur se trouve dans un état dépressif. Ses souhaits sont d’obtenir un poste en Martinique et avoir plus de responsabilités, plus d’enjeux dans ses fonctions.

ANNEXE 7 : Renseignements financiers sur la Sté FMEB 
Dossier FMEB (Fabrication Matériel Electrique de Bezons). Créée en 1985 sous la forme d’une SARL, cette société qui fabrique et assemble du petit matériel électrique poursuit son développement et accroît régulièrement son chiffre d’affaires. Cette entreprise prévoit des investissements de 450 milliers d’euros répartis sur 2 années.

Bilans fonctionnels FMEB

( en milliers d’euros )

	Actif
	N-3
	N-2
	N-1
	Passif
	N-3
	N-2
	N-1

	Emplois stables
	
	
	
	Ressources stables
	
	
	

	Actif immobilisé brut
	924
	1320
	1600
	Capitaux propres
	255
	203
	234

	
	
	
	
	Amortissements, dépréciations et provisions
	300


	367


	425



	
	
	
	
	Dettes financières
	455
	805
	766

	Actif circulant
	
	
	
	Passif circulant
	
	
	

	Actif circulant hors trésorerie
	932


	1148


	1434


	Passif circulant hors trésorerie
	419
	549
	661

	Actif de trésorerie
	18


	30


	29


	Passif de trésorerie
	445
	574
	977

	Totaux
	1 874
	2 498
	3 063
	Totaux
	1 874
	2 498
	3 063


Autres informations fournies :
	
	Chiffres d’affaires

en milliers d’euros
	Capacité d’auto financement

en milliers d’euros

	N-3


	2 232
	78

	N-2


	2 525
	110

	N-1


	2 700
	125


Norme du secteur Besoin en Fonds de Roulement (BFR) en jours de Chiffres d’affaires hors taxe : entre 45 et 60 jours

ANNEXE 8 : Ratios utilisés pour le diagnostic financier

	Intitulé du ratio


	Calcul du ratio



	Couverture des emplois stables
	Ressources stables

Emplois stables

	Couverture des capitaux investis
	Ressources stables

Emplois stables + BFR

	Taux d’endettement
	Endettement à long et moyen terme

Capitaux propres

	Capacité d’endettement 
	Endettement à long et moyen terme

Capacité d’autofinancement

	FRNG en jours de CA hors taxes
	FRNG x 360

CA hors taxes

	BFR en jours de CA hors taxes
	BFR x 360

CA hors taxes


ANNEXE 9 : Compte-rendu de rendez-vous avec Mme Bernadette Chataigne
Date de l’entretien : 5/07/2008
NOM 
: COIF’MODE (salon de coiffure / commerce indépendant)

- Client en compte au sein de l’agence depuis 12 ans. Madame Bernadette Chataigne ne travaille qu’avec La BRED.

- Aucune valeur mobilière de placement.

- Chiffre d’affaires réalisé en 2007 : 212 700 € HT

- COIF’MODE dispose d’un solde positif moyen de 6856 € sur l’exercice précédent.
Demande du client :

Financement des frais de réagencement du salon (mobilier professionnel) : 11 000 € HT

Solutions proposées :

1. Crédit bail sur 4 ans :
- Financement intégral des matériels soit 11 000€

- Versements de loyers annuels : 3 950 € HT

- Option d’achat au terme du contrat 6 % de la valeur initiale du bien

2. Autofinancement et emprunt :

- Autofinancement à hauteur de 40% du montant de l’investissement et solde financé par un emprunt remboursable par annuités constantes de fin de période

- Taux annuel : 7%  sur une durée de 4 ans

- Frais de dossier : 75 €

3. Financement sur fonds propres de la totalité de l’investissement 

ANNEXE 10 : Fiche Produit – Crédit Bail

[image: image2.png]BRED

Banque et populaire & la fois.




Fiche Produit : Crédit Bail

Crédit-Bail Matériel
Pour financer intégralement vos investissements de matériel fixe ou roulant, recourez au crédit-bail en effectuant une location de votre matériel assortie d'une promesse unilatérale de vente. 

Simplicité : 

- financement à hauteur de 100% du coût TTC, 
- avec possibilité d'enveloppe semestrielle sur des besoins prévisionnels, 
- et possibilité de lease-back sur du matériel acquis et autofinancé dans l'exercice en cours.



Souplesse : 

- saisonnalisation des loyers par rapport au cycle d'exploitation ou au profil de l'endettement de votre entreprise : loyers mensuels ou trimestriels, à échoir, constants ou dégressifs, en cloche ou saisonnalisés, 
- charges de remboursement adaptées à la productivité et à la durée de vie estimée du matériel, la rentabilité de l'investissement assurant son remboursement.

Tarification attractive : 

- possibilité d'un dépôt de garantie et/ou d'un éventuel premier loyer majoré, 
- pas d'avance de trésorerie, ni de délai de récupération de la TVA sur investissement.
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