








Zoom Eurofactor

« Pour les TPE réalisant une activité en B to B, Créances Services représente une nouvelle 
façon de gérer la trésorerie. Ce produit est très apprécié par les clients, simple, facile à 
mettre en place et parfaitement sécurisé. Il s’agit d’un service utilisable « à la carte », car 
l’on peut recourir à cette ligne de crédit court terme seulement en cas de besoin… et ne 
payer le service que si on l’utilise. En quelques semaines, j’ai présenté Créances Services 
à une quinzaine de clients et cinq l’utilisent déjà régulièrement. »

Vincent BERNUT
Conseiller Professionnel, Caisse régionale de Crédit Agricole  

Loire Haute-Loire, Le Puy en Velay

Une nouvelle façon dE gérer la trésorerie

reportages 

changer pour croître avec le groupe crédit agricole

Quand je veux, comme je veux et du montant que je veux : avec Créances 
Services, les Très Petites Entreprises peuvent disposer d’une nouvelle ligne 
de crédit court terme. Un produit intégré, conçu en collaboration avec des 
Conseillers Professionnels de la Caisse régionale Pyrénées Gascogne.

Les Très Petites Entreprises (TPE) l’atten­
daient ; Eurofactor l’a fait. « Nous voulions 
concevoir une offre de financement simple 
à commercialiser par les réseaux bancaires 
et facile à utiliser par leurs clients, résume 
Christophe Champernaud, Directeur du 
Marché Professionnels. Depuis le 30 octobre 
2007, ce projet est une réalité qui porte un 
nom : Créances Services, une ligne de cré-
dit court terme sécurisé pour les TPE. »
Construit en partenariat avec les Caisses 
régionales de Crédit Agricole et après un 
premier test sur cinq d’entre elles, Créances 
Services sera progressivement déployé sur 
l’ensemble du réseau. Ce produit est distri­
bué par les Conseillers Professionnels qui se 
l’approprient très facilement. Pas besoin de 
chercher les clients éligibles : une pré-attri­
bution de leur portefeuille est automatique­
ment réalisée avec le montant maximal de 
financement accordé. « De même, les contrats 
sont directement édités et gérés depuis les 
postes de travail et totalement intégrés sur 
le poste de travail du Conseiller, au même 
titre que les autres produits des Caisses 
régionales », ajoute Carole Le Moaligou, 
Responsable du projet Créances Services.
La simplicité de mise en place de cette  
nouvelle offre d’Eurofactor va de pair avec  
une industrialisation, une automatisation  
et une dématérialisation* des procédures  

de traitement des dossiers. Un besoin de  
trésorerie ? Il suffit alors au client – et à  
n’importe quel moment – de saisir sur Internet 
(applicatif dédié et sécurisé) les factures 
de son choix pour obtenir le financement 
désiré, dans la limite du plafond accordé. 
Quelques secondes sont nécessaires pour 
savoir si la créance est acceptée… et 48 h 
au maximum pour disposer de la trésorerie 
demandée sur le compte du client à la Caisse 
Régionale. Difficile de faire plus pratique.

* seul l’envoi des factures par fax est demandé.

Créances Services :
un financement court terme  
on line pour les TPE
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Sur le vif

 
Smoby : à Eurofactor  
de jouer !

Suite à la procédure de sauvegarde lancée le 
19 mars 2007 par Smoby, spécialiste du jouet, 
Calyon a sollicité Eurofactor pour une pres-
tation de service particulière. Sa mission ? 
Réaliser toutes les opérations de notification 
des débiteurs, de qualification de fichiers par 
relances téléphoniques et de recouvrement 
de créances.

Et un, et deux… et trois ! Les 2 mai, 3 octo-
bre et 28  novembre 2007, les équipes 
d’Eurofactor en charge du développement du 
marché Grande Clientèle ont organisé trois 
« matinées portes ouvertes » à l’attention de 
leurs interlocuteurs de Calyon. Banquiers 
conseils, chargés d’affaires, exploitants 
bancaires : à chaque fois, une douzaine de 
personnes ont répondu présent aux invita-
tions qui leur avaient été lancées. Autant 
d’occasions de leur présenter concrètement 
la gamme de services de financement et de 
gestion du poste clients, tout en resserrant 
les liens entre les deux entreprises.

Calyon : les portes grandes 
ouvertes

Christophe CHAMPERNAUD 
Directeur du  

Marché Professionnels

Carole LE MOALIGOU  
Responsable du  
projet Créances Services
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Le nombre de 
connexions 
à Batica des 
16 000 utilisateurs 
du Groupe Crédit 
Agricole varie entre 
800 000 et 900 000 
selon les mois.

900 000

Sur le vif

Pour sécuriser son fonctionnement et ac-
compagner son développement, Eurofactor 
poursuit l’optimisation de ses contrôles 
permanents. En 2007, les processus achats, 
financements et gestion des contrats ont été 
examinés. Conclusion : si les risques sont  
bien maîtrisés, il a néanmoins été décidé de  
franchir une étape supplémentaire en auto-
matisant un certain nombre de contrôles et 
ce, dès 2008. Une année durant laquelle les 
processus crédit, gestion du poste clients 
et comptabilité seront à leur tour passés à  
la loupe.

Contrôle des risques :  
on maîtrise !

Patrick de GOUTTES 
Responsable de l’offre Batica

REPORTAGES - changer pour croître avec le groupe crédit agricole

Batica est une source 
d’informations 
incontournable au  
bon exercice de  
notre activité.
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Zoom Eurofactor

Partenariat exemplaire, transparence dans le 
travail, synergies communes : les relations sont 
au beau fixe avec la Direction du marché des 
entreprises et des institutionnels (DMEI) de LCL. 
Point d’orgue d’un millésime 2007 particuliè-
rement fructueux : le séminaire organisé par 
Eurofactor les 28 et 29 septembre 2007 à l’at-
tention des Directeurs régionaux Entreprises de 

la banque. L’occasion de faire le point 
sur l’activité réalisée avec la DMEI, 
les innovations, le plan stratégique 
d’Eurofactor… et de renforcer les 
relations existantes. Deux jours 

passés dans les environs de 
Tunis. Sous le soleil.

Jean-Luc DEROT
Responsable de Département 

Développement des réseaux 
LCL et Partenaires

Sous le soleil, exactement !

Chaque année, des milliers d’utilisateurs se connectent à Batica,  
le portail d’information commerciale du Groupe Crédit Agricole.  
Tour d’horizon sur les nouveautés 2007 avec Patrick de Gouttes,  
Responsable de l’offre Batica.

Pouvez-vous nous présenter 
Batica ?

Il s’agit d’un portail d’informations finan­
cières, légales et de solvabilité sur les 
entreprises. Batica rassemble des rensei­
gnements concernant 110 millions d’en­
treprises réparties à travers 210 pays. Il 
est ouvert à l’ensemble des collaborateurs 
du Groupe Crédit Agricole, quel que soit 
le pays où ils se trouvent. Cela représente 
aujourd’hui environ 16 000 utilisateurs, du 
commercial en agence aux collaborateurs 
des services contentieux et risques. Les 
données proviennent de différents fournis­
seurs spécialisés comme, par exemple, la 
Banque de France, Infogreffe et d’autres 
bases locales ou internationales.

Quel est l’intérêt d’un portail  
unique pour l’ensemble du 
Groupe Crédit Agricole ?

Un tel outil présente plusieurs avantages. 
Il permet tout d’abord de mutualiser non 
seulement les coûts d’acquisition des 
données mais aussi les investissements 
nécessaires à l’interfaçage avec les 
fournisseurs : on joue donc à fond l’effet 
« groupe ». Par ailleurs, Batica sert égale­
ment de vecteur à la diffusion de données 
communes au sein du Groupe Crédit 
Agricole comme les notations Bâle II. Enfin, 
nous comptons bien encore enrichir ce 
portail avec de nouveaux services…

C’est-à-dire ?

Nous travaillons sur l’intégration dans les 
différents systèmes métiers des données 
recueillies. En clair, lorsqu’un utilisateur 
effectue une requête sur un client précis, 
dans son système d’information métier, 
nous pouvons lui proposer des données 
nécessaires à son analyse et donc finale­
ment à sa prise de décision. Autre exem­
ple : la possibilité de récupérer directement 
les données contenues dans les liasses 
fiscales lorsqu’elles sont adressées par 
les experts comptables à l’administration, 
une vraie plus-value qui évite les saisies 
manuelles et garantit la fraîcheur de l’in­
formation.

En quoi ce portail peut-il être utile 
à Eurofactor ?

Bien plus qu’utile, il est quasiment incon­
tournable au bon exercice de notre acti­
vité ! Nous avons là le moyen de surveiller 
la fiabilité de toutes nos contreparties, 
acheteurs comme clients, et de réaliser 
des opérations ciblées de marketing. 
Notons également que Batica alimente 
l’offre Créances Services de façon auto­
matique, ce qui permet de gagner 
en réactivité pour répondre aux 
demandes de financement.

Batica : toute l’information  
commerciale, souris en main !
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Sur le vif

Le 17  janvier 2007, les équipes chargées du recouvrement auprès des clients Entreprises et Professionnels  
d’une part, et des Grands Comptes d’autre part – soit 120 collaborateurs – ont été réunies au sein du dépar-
tement Recouvrement France. Outre l’harmonisation des procédures et la sélection des meilleures pratiques  
existantes, cette opération a conduit à la création de neuf unités de recouvrement. Chacune d’elles a été placée 
sous la conduite d’un « pilote gestion acheteur », assisté d’un adjoint. Un management par projets – 18 au total  
dont 15 finalisés en 2007 – a été mis en place afin d’améliorer la performance opérationnelle du département.

Recouvrement : des équipes unies et plus efficaces

reportages 

développer un management exemplaire
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Le Plan à Moyen Terme (PMT) d’Eurofactor est porté par cinq valeurs : sens  
du client, ambition et engagement, volonté de gagner ensemble, innovation et, 
enfin, respect. Pour rendre ces engagements plus concrets, un challenge a été 
proposé à tous les collaborateurs du groupe. La pêche aux bonnes idées est ouverte.

Pour que chaque collaborateur puisse 
s’approprier pleinement les valeurs affi­
chées par Eurofactor dans le cadre de 
son Plan à Moyen Terme, le challenge 
Construire Eurofactor ensemble a été 
lancé à travers tout le réseau. « Il s’agit 
d’une première du genre qui est pilotée 
par Josep Selles, Directeur Général de 
notre filiale espagnole, souligne Agnès 
Coulombe, Directeur des Ressources 
Humaines Groupe. Nous avons tenu à  
ce que la présentation du challenge  
soit traduite dans les sept langues du         	
réseau, afin que l’ensemble du person- 
nel se sente pleinement concerné par 
cette animation. »
Pour participer, il suffit de constituer 

une équipe de deux à six personnes 
réunies autour d’une idée développant 
l’une des cinq valeurs d’Eurofactor. Les 
regroupements de collaborateurs issus de 
plusieurs directions ou de pays différents 
sont particulièrement bienvenus. Ensuite, 
une fois le projet au point, une fiche de 
participation accessible sur l’intranet du 
groupe est remplie. Validation du dossier, 
pré-sélection par vote de tous les colla­
borateurs et désignation du vainqueur par 
un jury composé des membres du Comité 
de Direction Générale Europe : le 30 avril 
2008, un week-end de trois jours dans 
une des villes européennes où Eurofactor 
est présent est offert aux gagnants. 
Sympathique, non ?

Challenge des valeurs :
construire Eurofactor 
ensemble

5 valeurs

Les cinq valeurs 
fortes sur lesquelles 
s’appuie l’action 
des collaborateurs 
d’Eurofactor sont :

• Le sens du client

• �L’ambition et  
l’engagement

• �La volonté de  
gagner ensemble

• L’innovation

• Le respect



Zoom Eurofactor

Dans le sillage du Groupe Crédit Agricole, 
Eurofactor a adhéré à la Charte de la diver-
sité dans l’entreprise le 21  janvier 2008. Cet 
acte fort ne s’est pas limité à la simple appo-
sition d’un paraphe au bas d’un document. 
Le 4 février 2008, lors d’une manifestation 
organisée au siège de l’entreprise à Issy-les-
Moulineaux, tous les collaborateurs présents 
ont également signé cette charte comportant 
six engagements précis :
• �Sensibiliser et former les dirigeants et les 

collaborateurs impliqués dans le recru
tement, la formation et la gestion des car-
rières à la non-discrimination.

• �Respecter et promouvoir l’application du 
principe de non-discrimination sous toutes 
ses formes et dans toutes les étapes de ges-
tion des ressources humaines.

• �Chercher à refléter dans l’entreprise la 
diversité de la société française.

• �Communiquer sur cet engagement et ses 
résultats auprès des collaborateurs.

• �Faire de cet engagement un objet de dia­
logue avec les représentants du personnel.

• �Inclure dans le rapport annuel un chapitre 
sur les actions mises en œuvre et leurs 
résultats.

Eurofactor mise sur la  
diversité
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Agnès Coulombe 
Directeur des Ressources 

Humaines Groupe
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Développement professionnel et responsabilité sociale représentent deux 
lignes directrices pour la Direction des Ressources Humaines d’Eurofactor. 
Entretien avec Nicole Fiorentino, Responsable du département Compétences et 
Communication interne.

Quelle est la portée de cet accord 
pluriannuel sur le développement 
professionnel ?

Nous avons souhaité que cet accord 
touche toutes les catégories de personnel 
d’Eurofactor et qu’il constitue un outil d’ac­
compagnement pour l’ensemble des colla­
borateurs. Il s’agit donc d’un accord global 
portant sur notre engagement en termes 
de non-discrimination et d’égalité profes­
sionnelle homme-femme, les salariés âgés 
de plus de 45 ans entamant la seconde 
partie de leur carrière, des axes nouveaux 
en terme de formation, la possibilité de 
réaliser des bilans de compétences ou 
encore la politique « jeunes » de l’entre­
prise. Sans oublier les congés solidaires, 
permettant à tout collaborateur de partir 
pendant quelques semaines dans le cadre 
d’une action humanitaire.

Avez-vous impliqué les partenaires 
sociaux dans la mise en place de 
ces différentes thématiques ?

Oui, bien sûr ! Pour chacune d’elles, nous 
avons essayé – tous ensemble – de nous 
poser les bonnes questions pour être le 
plus pertinent possible. Il s’agit d’un travail 
réellement réalisé en commun. Le texte final 
a d’ailleurs été signé le 27 juin 2007 par 
l’ensemble des organisations syndicales. 

Pouvez-vous nous donner plus de 
détails sur cet accord ? Prenons par 
exemple la formation. 

Ce volet comporte plusieurs aspects. À 
titre d’exemples, car il est difficile d’être 
exhaustif, on peut tout d’abord citer la mise 
en place de formations diplômantes de 
niveau bac + 2 et bac + 4 notamment avec 
l’École Supérieure de Commerce de Rouen, 

de promouvoir les DIF (Droit individuel à la 
formation) et de lancer des procédures de 
Validation des acquis de l’expérience (VAE).  
Nous avons également décidé la mise 
en place d’un Passeport formation. Ce 
document sera remis à tout collaborateur 
en faisant la demande, et il lui appartiendra. 
Il reprendra en quelques pages ses 
compétences professionnelles (bilan de 
compétences, formation, tutorat…) et extra-

Développement des compétences : 
Eurofactor s’engage et signe

Nicole Fiorentino  
Responsable du département  

Compétences et Communication interne



Zoom Eurofactor

Un management exemplaire ne peut se concevoir sans valeurs communes et sans 
une bonne compréhension par tous les collaborateurs de la politique de l’entreprise. 
En tenant compte de ses objectifs, de son histoire et de son appartenance au Crédit 
Agricole, Eurofactor a construit une stratégie cohérente donnant du sens à son action 
et indiquant clairement à chacun quels doivent être ses comportements. « Pour déve-
lopper un management exemplaire, nous nous sommes appuyés sur un programme 
articulé autour de cinq dimensions : mobiliser, décider, innover, agir client et donner 
du sens, détaille Éric Bouché, Directeur Grande Clientèle et Export. Les formations 
pratiques ont été privilégiées. Objectifs ? Que les managers s’approprient ces princi-
pes et induisent les comportements adéquats chez leurs collaborateurs afin de faire 
progresser le fonctionnement collectif. » Toutefois, pas question d’appliquer des for-
mules toutes prêtes ! Pour être exemplaire, le management doit savoir inventer et 
s’adapter à la spécificité d’un contexte donné. Le manager se situe au cœur de ce 
dispositif, tel un chef d’orchestre, pour que ses équipes comprennent et s’approprient 
les finalités de ce qu’elles font. Avec une seule ambition : se concentrer sur le client, 
saisir ses attentes et les traduire en réalités opérationnelles pour construire une rela-
tion durable. Avec la culture du résultat, bien sûr !

Management exemplaire : mode d’emploi

Sur le vif

Prix intranet 2007 :  
eMage classé 7e

Il est beau. Son ergonomie séduit. Tout comme 
son organisation axée sur les situations 
concrètes de travail des cadres et des mana-
gers. Il n’en fallait pas plus pour que eMage 
soit distingué dans la catégorie « Intranet e-RH 
et Management » lors du prix « Intranet 2007 » 
organisé par la Cegos, Entreprises & Carrières 
et le site lesechos.fr. Son classement ? 7e sur 
35 candidatures déposées. Pas mal pour un 
site lancé tout juste six mois auparavant.

Le 21 mai 2007, M@p a été mis sur les rails. 
Ou plus exactement l’Eurofactor Management 
Program a été présenté aux quatre cents 
managers du Groupe Eurofactor. Prévue pour 
durer jusqu’en 2010, cette formation à dimen-
sion européenne combine, en français et en 
anglais, e-learning et modules en salles ani-
més par des formateurs externes ou internes. 
Elle doit permettre à toutes les personnes 
concernées d’améliorer l’accompagnement 
au quotidien de leurs collaborateurs autour 
d’un référentiel commun de management.

M@p, la bonne carte pour  
former les managers
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professionnelles (engagement associatif…) 
pouvant être valorisées dans le cadre d’une 
mobilité interne ou de tout autre projet.

Vous avez évoqué 
l’accompagnement des salariés en 
seconde partie de carrière…

En effet. À partir de 45 ans, tout collabora­
teur se verra proposer un entretien appro­
fondi avec son gestionnaire de carrière afin 
de réaliser un bilan de ses compétences, 
l’objectif étant d’examiner d’éventuelles 
opportunités d’évolution professionnelle. 
Parallèlement, les managers seront sensi­
bilisés sur les atouts que peut procurer le 
savoir-faire des collaborateurs en seconde 
partie de carrière (tutorat…). Un excellent 
moyen également de combattre les discri­
minations liées à l’âge ! 

Et pour les congés de maternité et 
les congés parentaux ? 

Nous avons affirmé très clairement notre 
volonté de tout faire pour faciliter la reprise 

d’activité après ce type de congés, et cela 
avec le souci d’éviter toute « rupture de 
carrière ». Cela passe par le maintien des 
liens pendant l’absence, l’envoi régulier 
d’informations sur la vie de l’entreprise, un 
entretien de carrière spécifique avec la DRH 
le jour même du retour et le maintien de la 
progression du salaire selon la moyenne des 
augmentations attribuées dans l’entreprise. 

Comment allez-vous assurer le 
suivi au quotidien de cet accord ? 

Premier point : des actions de sensibilisa­
tion sont – et seront – menées auprès des 
managers pour que chacun puisse agir dans 
le sens de nos engagements. Ensuite, un 
comité de suivi veillera à ce que les déci­
sions prises entrent bien dans les faits et 
que le cap soit maintenu.
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« En générant  
une croissance de plus 
de 17 % en 2007,  
le modèle Eurofactor a fait de  
nouveau ses preuves auprès  
de la clientèle. » 
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Espagne
4%

Belgique
3%

Royaume Uni
6%

Allemagne
19%

Portugal
2%

France
66%

Chiffre d’Affaires factoré
(en millions d’euros)

2005 20072006

30 775

35 003

41 097

2005

186

2006

204

2007

222

Produit Net d’Activité
(en millions d’euros)

Répartition de l’activité d’Eurofactor 
(en chiffre d’affaires factoré)

activité

Les chiffres clés  
du Groupe Eurofactor

N°1
Le volume d’activité 
import/export réalisé 
par le Groupe Eurofactor 
en 2007 dans le 
périmètre des deux 
associations mondiales 
de factors, IFG et FCI, en 
fait le N° 1 international.

Eurofactor, 
premier factor 
international.

+17,4 % Croissance

Le Chiffre d’Affaires factoré 2007 est de  
41 097 millions d’euros. La croissance a été 
très forte, portée par l’ensemble des filiales. 
Celles-ci représentent désormais 34 % de 
l’activité groupe. De même, en France, toutes 
les branches de notre activité ont augmenté, 
que ce soit le marché Entreprises, le marché 
Grande Clientèle et Export ou le marché  
des Professionnels.

222 M€ PNA

Il est en progression de 9 % par rapport à 
2006. Le résultat brut d’exploitation est de 
92,7 millions d’euros. Le résultat net ressort 
à 52 millions d’euros, en hausse de 20 % 
dans un contexte de forte croissance et
d’investissements, dû à la maîtrise des frais 
généraux et à un coût du risque qui s’est 
maintenu à un niveau excellent. 

1007 Effectif

L’effectif est stable par rapport à 2006. 
Les gains de productivité et la pertinence 
de choix organisationnels très structurants 
nous ont permis d’absorber l’augmentation 
de l’activité.

22,1 % Part de marché 

Eurofactor est le leader sur le marché 
de l’affacturage en France, position qu’il 
détenait déjà l’année dernière, et qu’il a su 
conserver dans un marché très dynamique, 
où l’innovation est un facteur clé de succès. 
Eurofactor est aussi leader au niveau mon­
dial en volume d’activité import/export. 

 

+ 50 % Nombre de  
contacts sur le site 

Le site Internet du Groupe Eurofactor a 
fait peau neuve le 20 septembre 2007, via 
notamment un graphisme modernisé et une 
plus grande ergonomie. L’objectif était de lui 
donner une dimension européenne visible 
tout en simplifiant la navigation. Résultat : 
une augmentation de +50 % des contacts. 
Preuve que les internautes ont apprécié !

13 I décryptage32



Croissance de l’affacturage en France
Source : ASF

2002

+1,5 %

2003

+3,8 %

2004

+11,3 %

2005

+10,7 %

2006

+13,7 %

2007

+21,5 %
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Les chiffres clés de l’affacturage 

L’affacturage en Europe
• �Le marché européen connaît un second cycle de croissance rapide 

depuis 2003 et devrait franchir en 2008 les 1000 Milliards d’euros.
• En 2007, l’Europe représentait 70,3% du marché mondial.  
Les 7 pays où Eurofactor est implanté totalisent en 2007 80% du 
marché européen.
Le Royaume Uni arrive toujours en tête avec 250 Mds  €, alors que 
l’Italie et la France sont au coude à coude avec respectivement 122,8 
et 121,7 Mds  €.  
Ils sont suivis par l’Allemagne (87 Mds  €) et l’Espagne (83,7 Mds  €). 
 
Source : FCI , Eurofactor

Portugal
2,2%

Autres
10,5%

Italie
13,4%

Royaume Uni
30,5%

Allemagne
9,5%

Belgique
2,1%

Espagne
9,1%

Irlande
3,6%

Pays-Bas
3,5%

Suède
2,4%

France
13,2%

Poids des 10 premiers pays en 2007

Ce baromètre, réalisé en octobre 2007, en collaboration avec 
le quotidien économique Les Echos, a été effectué par CSA 
auprès de 3 000 entreprises d’Allemagne, de Belgique, de France, 
d’Espagne, d’Italie, du Portugal et de Grande-Bretagne. Il a mis 
en avant l’optimisme des patrons de PME-PMI pour 2008. Un 
sentiment toutefois teinté de prudence quant à l’évolution du 
contexte économique.

Délais de paiement : 67 jours 
En Europe, le paiement d’une facture s’effectue en moyenne  
deux mois et une semaine après son émission. 

Taux d’impayés : 1 % 
Le taux d’impayés représente en moyenne 1 % du chiffre 
d’affaires des entreprises européennes et impacte directement 
leur compétitivité.

Deux entreprises sur trois...
Deux entreprises sur trois ont indiqué avoir recours à un 
prestataire externe pour la gestion de leur poste clients.
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l’affacturage en France

+21,5 % TAUX DE CROISSANCE

On n’avait pas vu cela depuis 1998. En 2007, l’affacturage a connu en 
France une croissance de + 21,5 % par rapport à 2006.  
Le montant des créances prises en charge s’est élevé à 121,7 Mds €.
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Un groupe bancaire leader, une présence renforcée à l'international
N°1 en France avec 28% du marché des ménages • n°1 en Europe par les revenus 
de la banque de détail • 8e mondial et 3e européen par les fonds propres Tier 1.

Leader européen du crédit à la consommation • dans les 15 premiers mondiaux de la gestion
d’actifs • parmi les 20 premiers mondiaux en assurance • parmi les 10 premiers européens 
en banque de financement et d’investissement.

3 marchés domestiques : France, Italie, Grèce • 44 millions de clients particuliers • 
11 000 agences dans 23 pays • présence dans 58 pays en banque de financement
et d’investissement.

Un acteur responsable et engagé
Adhésion au Pacte mondial des Nations unies (2003) et à la Charte de la Diversité (2008) •
adoption des Principes Équateur par Calyon • signature des Principes pour l’Investissement
Responsable par Crédit Agricole Asset Management.

sources : The Banker, Banque de France, FFSA, Crédit Agricole S.A.

Présent dans tous les
métiers de la finance, 
le Crédit Agricole se

place parmi les tout premiers
acteurs de la banque de
proximité en Europe. 
Son ambition : construire un
leader européen, à dimension
mondiale, de la banque et de
l’assurance, dans le respect
des principes du Pacte mondial
des Nations unies.

Le Crédit Agricole,
un groupe bancaire leader en Europe



CRÉDIT AGRICOLE S.A.

39 CAISSES RÉGIONALES

FNCA

Plus de 5,8 millions de
sociétaires désignent les 
33 400 administrateurs des
Caisses locales

La Fédération Nationale du Crédit Agricole
(FNCA) est l’instance d’information, de dialogue 
et d’expression des Caisses régionales

Sociétés coopératives et banques régionales 
de plein exercice, les 39 Caisses régionales 
de Crédit Agricole offrent une gamme 
complète de produits et services financiers à 
leurs clients. Ensemble, elles détiennent la 
majorité du capital de Crédit Agricole S.A.
(54,1%) via la SAS Rue La Boétie

2 570 Caisses locales. Socle du Crédit
Agricole, elles détiennent l'essentiel 
du capital des Caisses régionales.
Acteurs de la vie locale et à l’écoute 
de ses besoins économiques, les 
administrateurs des Caisses locales 
permettent au Crédit Agricole d’adapter
son offre de produits et services 
aux attentes de ses clients

Crédit Agricole S.A. a été organisé lors de
sa cotation, en décembre 2001, pour être 
représentatif de tous les métiers et de toutes
les composantes du Groupe

Le public détient 45,9% du capital 
de Crédit Agricole S.A.
• investisseurs institutionnels : 30% du capital
• actionnaires individuels : 9%
• salariés via les fonds d’épargne salariale : 6,2%
• autocontrôle : 0,7%

3 missions principales :
• organe central : il veille à la cohésion et au bon 

fonctionnement du réseau, et représente le Groupe 
auprès des autorités bancaires  

• banque centrale : il garantit l’unité financière du Groupe  
• responsable de la cohérence de son développement :

il coordonne, en liaison avec ses filiales spécialisées,
les stratégies des différents métiers en France et à
l’international

3 lignes métiers :
• Banque de détail en France et à l’international : 25%

des Caisses régionales*, LCL, Groupe Cariparma FriulAdria,
Emporiki

• Métiers financiers spécialisés : gestion d’actifs,
assurances, banque privée, crédit à la consommation,
crédit-bail, affacturage 

• Banque de financement et d‘investissement
* sauf la Corse




