
Faisant le constat
que llee mmaarrcchhéé ddeess
eenntt rreepprr ii sseess est en
pleine évolution et
appelle la mise en
place de ff ii ll ii èè rr ee ss
ssppéécc iiaa ll ii ssééeess, la
Direction Générale a
mandaté EEQQUUIINNOOXX
CCoonnssuull tt iinngg pour
réaliser un
ddiiaaggnnoossttiicc ddee llaa
ppeerrffoorrmmaannccee et de
ll ’’eeff ff ii ccaacc ii ttéé de son
dispositif de
distribution et de
pprroodduucctt iioonn sur ce
marché

Intervention menée
en 2006

EEffffeeccttiiff mmiissssiioonn ::
l Un associé
l Un manager
l Un consultant

DDuurrééee : 4  mois

Identifier les points forts et points faibles de l'Etablissement  au regard des
pratiques et évolutions constatées sur le marché, tant sur le plan de la
performance des activités du réseau, des équipes de production et fonctions
support (benchmark de performance des activités) que d'un point de vue de
l'organisation commerciale et administrative (benchmark organisationnel 

BBeenncchhmmaarrkk ddee ll''oorrggaanniissaattiioonn eett ddee llaa
ppeerrffoorrmmaannccee dduu mmaarrcchhéé EEnnttrreepprriisseess dd''uunnee
bbaannqquuee àà rréésseeaauu nnaattiioonnaallee

LLaa ddeemmaannddee

BBeenncchhmmaarrkk
oorrggaanniissaattiioonnnneell

BBeenncchhmmaarrkk ddee
ppeerrffoorrmmaannccee ddeess
aaccttiivviittééss

LLeess lliivvrraabblleess

LLaa ddéémmaarrcchhee

BBeenncchhmmaarrkk
oorrggaanniissaattiioonnnneell
l Analyse de l'existant
l Recueil des informations
existantes (entretiens, études,
documentation publiée,..)

l Mise en évidence des points de
convergence/divergence

l Etat des forces et faiblesses de
l'organisation

l Recommandations

l Cartographie thématique des organisations
existantes

l Axes d'évolution
l Recommandations

DDoossssiieerr ddee ssyynntthhèèssee iinnttééggrraanntt ::
l les performances par activité
l Les facteurs d'explication des écarts
constatés

Banque de détail

ENTREPRISES

Banque de détail

PP

Clientèle

• Professionnels

libéraux

• Entrepreneurs

Groupes

d'agences

Clientèle
• Entreprises
• Grandes Relations / Grandes entreprises

Centres
d'Affaires

Entreprises

Banque du réseau FRANCE

Proximité et

réactivité :

Chargé d'Affaires PE,

appuyé d'experts

(crédits, flux, moyens

de paiements,…)

et ancré localement

Technicité et valeur

ajoutée :

• Le Chargé

d'Affaires Entreprises

• Le Senior Banker

en charge de la

définition et mise en

œuvre de la stratégie

commerciale en

relation avec les

métiers et CAE

Distinguer, deux filières commerciales,
l'une dédiée aux Petites Entreprises, l'autre à la clientèle Entreprises

Senior
banker

SITUATION DE L'ETABLISSEMENTSITUATION DU MARCHE

 ■ Dans les grandes lignes, l'organisation locale de
l'Etablissement ne déroge pas par rapport à ses
confrères

 ■ Des lignes métiers très structurées et un
éclatement des grandes fonctions

 ■ En revanche, la fonction de MO n'existe pas en tant
que telle dans les autres établissements, ses activités
étant réparties entre fonctions locales ou de production

■ Tous les établissements ont dédié des fonctions
spécialisées sur le marché des Entreprises, même
lorsque le dispositif organisationnel Entreprises est
fortement intégré au réseau PP

  ■  Une assez grande homogénéité des fonctions au
niveau local (hors experts), articulées autour des
fonctions Front et Risques
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BBeenncchhmmaarrkk ddee
ppeerrffoorrmmaannccee ddeess
aaccttiivviittééss
l Adaptation du dictionnaire
d'activité de référence

l Formation des intervenants à
la méthodologie de collecte des
données

l Recueil et traitement des
données quantitatives

l Analyse des principaux
processus

l Analyse et documentation des
principaux écarts

P r é p a r a t i o n  d e s  e n t r e t i e n s  c o m m e r c i a u x
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89,6% des ETP de
l’activité sont dans

le réseau

Etude des activités d'avant vente

: la répartition par fonction des

activités de préparation des

entretiens commerciaux

4 ,8 h 1 2 ,1 h

4 ,3 h 9 ,5 h

h 5 h 1 0 h 1 5 h 2 0 h 2 5 h 3 0 h

C R

Q 1

M ED

Q 3

V e n t e

I n s t r u c t i o n  ( h o r s  p r é s e n c e  c l i e n t )

R é a l i s a t i o n

P r i s e  d e  g a r a n t i e

Processus crédit : analyse comparée des temps passés par grande phase
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