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PROFIL PROFILE

4e
 affactureur sur le marché français

4th Factoring company on the French market

+ 303% 
augmentation du portefeuille clients entre 
2000 et 2006
increase of the customer portfolio between 
2000 and 2006

60 pays couverts 
via les réseaux IFG et FCI
countries covered by the IFG and FCI 
networks

212 collaborateurs au 31/12/2006
employees on 31/12/2006





CHIFFRES CLÉS | KEY FIGURES

2001

5 540
6 500

8 110

10 196

11 745

14 482

2002 2003 2004 2005 2006

RÉSULTAT NET | NET INCOME
(en milliers d’euros | in thousands €)

>

23%
53 071

46 911
41 692

35 799
31 811

2001 2002 2003 2004 2005 2006

60 403*

PRODUIT NET BANCAIRE | NET BANKING INCOME
(en milliers d’euros | in thousands €)

>

19%**

2001

5,26
6,03

8,03
8,49

9,23

12,01*

2002 2003 2004 2005 2006

CRÉANCES ACHETÉES | PURCHASED RECEIVABLES
(en milliards d’euros | in billions €)

>

30%
10,3010,40

10,98

8,51
7,53

2001 2002 2003 2004 2005 2006

11,73

PART DE MARCHÉ | MARKET SHARE
(en % | in %)
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>

14%

* À compter de 2006, CGA a décidé de déduire les primes d’assurance couvrant le risque de crédit 
et les commissions de contre garantie du PNB au lieu de les inclure dans les frais généraux. 
Sans cette modifi cation de présentation, le PNB 2006, à méthode constante, se serait établie à 63 434 M€, 
soit une progression de 19 % par rapport à 2005.
* Starting in 2006, CGA decided to deduct the insurance premiums covering the credit risk and the counter-
guarantee commissions from the NBI, instead of including them in the overhead expenses. Without this change 
to the presentation, the 2006 NBI, with a constant method, would have amounted to €63,434 million, i.e. an increase 
of 19% relative to 2005.

* dont Affacturage : 11,73, dont Forfaiting : 0,28.
* of which Factoring 11.73, of which Forfaiting 0.28.

** À présentation constante.
With a constant method.
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En 2006, CGA a développé son activité 
directe en renforçant sa présence dans les 
régions. Elle propose une gamme de produits 
plus large et plus adaptée aux besoins de 
ses clients.

In 2006, CGA developed its direct activity 
by strengthening its presence in the regions. 
It is offering a product range that is broader 
and better suited to the needs of its 
customers.

IMPLANTATION COMMERCIALE 
ET OFFRE DE CGA
BUSINESS LOCATION 
AND CGA’S PRODUCTS AND SERVICES



3 000
visites par mois en moyenne
hits per month, on average

AS CLOSE TO CUSTOMERS 
AS POSSIBLE: www.c-g-a.fr

Placed online in December 2006, the new CGA 
website offers both transparency and effi ciency. 
All CGA products are presented in detail, 
together with the names of the advisers to contact 
in the various regions. This direct contact with 
the sales personnel offers the possibility of a quick 
response to any request. Using the site, customers 
can also manage their account. 
Finally, they can also download all of the advertising 
media proposed by CGA, such as the newsletter, 
brochures, etc. 

An English-language version is planned for 2007.

AU PLUS PRÈS DES CLIENTS :  
www.c-g-a.fr

Mis en ligne en décembre 2006, le nouveau site Internet de CGA allie transparence 
et effi cacité. Tous les produits CGA y sont détaillés, ainsi que les noms des conseillers 
à contacter dans toutes les régions. Ce contact direct avec les commerciaux offre 
la possibilité d’un retour rapide sur les demandes. 
Les clients peuvent également gérer leur compte depuis chez eux par l’intermédiaire 
du site. On peut enfi n y télécharger tous les supports de communication proposés 
par CGA : newsletter, brochures… 

Une version anglaise est prévue en 2007.
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Participation aux salons professionnels. Dans ces lieux privilégiés de 
rencontre et d’échange, des représentants de CGA se tiennent à votre 
disposition pour répondre à vos questions (Salon des micro-entreprises, 
Salon des Entrepreneurs, Salon Avenir Export).

Deux points forts : 
les TPE et les grandes entreprises
Dans sa politique d’ouverture aux nouveaux clients, CGA a développé 
des produits particulièrement adaptés aux très petites entreprises (CGA 
Avenir) et aux très grandes entreprises (déconsolidation bilantielle aux 
normes IFRS, Reverse factoring…).

Participation in professional trade fairs. In these preferred ven-
ues for meetings and exchanges, CGA representatives are at your dis-
posal to answer your questions (Salon des micro-entreprises, Salon des 
Entrepreneurs, Salon Avenir Export).

Two key points: 
VSEs and large companies
As part of its policy to reach out to new customers, CGA has developed 
products that are particularly suited to very small enterprises (CGA Avenir) 
and very large companies (such as off-balance sheet fi nancing in keeping 
with IFRS standards, Reverse factoring, etc.).

KATY LECLAIRE

DIRECTEUR DÉLÉGUÉ GRANDS COMPTES
KEY ACCOUNTS ASSISTANT DIRECTOR 

CGA est en phase de développement avec une force 
commerciale capable de vendre des produits de qualité, 

adaptés aux besoins de chaque type de clientèle.
CGA is in a development phase, with a sales force 

that is able to sell quality products that suit the needs 
of each clientele type. 

”

”
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FAITS MARQUANTS 2006 | 2006 MAJOR EVENTS

INTERNATIONAL
CGA étend son réseau à l’étranger. En 2006, le chiffre d’affaires réalisé 
à l’international a augmenté de 35 % à l’export et de 14 % à l’import. La 
qualité des services de CGA a été remarquée, puisque la compagnie est 
classée, en 2006, 2e parmi tous les factors français par le FCI (Factor’s 
Chain International) et l’IFG (International Factor’s Group).

PERSPECTIVES
En 2007, CGA poursuit son développement commercial et étend ses parts 
de marché, en s’adaptant aux besoins des entreprises.

Nouveaux produits
CGA Associations : une nouvelle offre dédiée aux besoins à court terme 
des associations, qui aide au fi nancement anticipé des subventions et 
dotations publiques. 
Confi dencia : les termes de l’affacturage non notifi é seront ici adaptés 
aux besoins des petites entreprises (phase pilote en juin 2007).
Dailly MCNE (mobilisation des créances nées sur l’étranger par cession 
Dailly) : en 2007, CGA gère aussi la Dailly MCNE, à l’international, pour le 
compte de la Société Générale. 

Facilitation des démarches
CGA Trust : dématérialisation de la remise de créances protégée par la 
signature électronique des clients.
En 2007, CGA passe à la dématérialisation des achats et des factures : le client 
envoie une version numérisée de ses bordereaux papiers, accompagnée de 
sa signature électronique pour garantir la sécurité et la confi dentialité des 
transactions. Ce service allège les procédures administratives et accélère 
les fi nancements, qui pourront être versés en une demi-journée.

INTERNATIONAL
CGA is extending its international network. In 2006, its international sales 
fi gure increased by 35% for exports and 14% for imports. The quality of 
CGA’s services has been noticed, as the company is ranked, in 2006, 
2nd amongst all French factoring companies, by the FCI (Factor’s Chain 
International) and the IFG (International Factor’s Group).

PROSPECTS
In 2007, CGA is continuing its commercial development and extending its 
market share, by adapting to the needs of companies.

New products
CGA Associations: a new offer dedicated to the short-term needs of 
associations, intended to help with the anticipated fi nancing from public 
subsidies and allowances.
Confi dencia: with this product, the terms of invoice discounting factoring 
will be adapted to the needs of small companies (pilot phase in June 2007).
Dailly MCNE (management of receivables originating abroad, transferred 
under the terms of the Dailly Act): in 2007, CGA is also managing the 
international aspects of the Dailly MCNE on behalf of Société Générale.

Facilitation of the procedures
CGA Trust: dematerialization of the remittance of receivables, protected 
by the electronic signatures of the customers.
In 2007, CGA is moving to the dematerialization of purchases and invoices: 
the customer sends a digitized version of its paper slips, together with its 
electronic signature in order to ensure the security and confi dentiality of 
the transactions. This service simplifi es the administrative procedures and 
accelerates fi nancing operations, which can be paid out in a half-day.
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UNE POLITIQUE DE QUALITÉ 
AU SERVICE DE NOS CLIENTS
Premier factor certifi é ISO 9001 en 2004, CGA a confi rmé en 2006 la matu-
ration de son système de qualité. Attentive à l’écoute client, elle réaffi rme 
son objectif d’obtenir un niveau de satisfaction le plus élevé possible.

La satisfaction des clients 
L’enquête LH2 souligne, cette année encore, le très bon niveau de satis-
faction globale (86 % des clients interrogés). Avec trois domaines d’ex-
cellence : les opérations de fi nancement (93 % de satisfaction), les outils 
de suivi et d’information (91 %) et la relation avec les interlocuteurs CGA 
(89 %).

A QUALITY POLICY THAT SERVES THE CUSTOMER
The fi rst factoring company to be ISO 9001 certifi ed in 2004, CGA con-
fi rmed the growing maturity of its quality system in 2006. Always listening 
to the customer, it is reasserting its objective of obtaining the highest pos-
sible satisfaction level.

Customer satisfaction
Once again this year, the LH2 survey has brought to light the very good 
overall satisfaction level (86% of queried customers). Three areas of 
particular excellence: fi nancing operations (93% satisfaction), follow-
up and information tools (91%) and the relation with the CGA contacts 
(89%).

RÉSULTATS DE L’ENQUÊTE DE SATISFACTION 
SATISFACTION INQUIRY RESULTS
Opérations  Outils de suivi Relation avec 
de fi nancement et d’information les interlocuteurs
Financing  Follow-up and  Relation with

operations information tools the contacts

Très satisfait l Very satisfied

27%

66%

5% 2%
26%

65%

7% 2%

46%

43%

10% 1%

Plutôt satisfait l Satisfied
Plutôt pas satisfait  l Dissatisfied
Pas du tout satisfait l Very dissatisfied

Des outils de liaison plus performants
Désireuse d’apporter une réponse rapide à chaque question posée, CGA a 
renforcé sa cellule téléphonique accueil client. Elle est capable de traiter 
un maximum d’appels aux heures de pointe. Si le client ne peut pas joindre 
son chargé de clientèle habituel, sa communication est automatiquement 
transférée vers un autre interlocuteur, qui lui fournit les informations per-
sonnalisées qu’il désire.

BILAN RESSOURCES HUMAINES

Égalité entre hommes et femmes
CGA fait de la parité hommes/femmes une priorité continue. En septem-
bre 2006, elle a signé deux accords sur cette question. Le premier, relatif 
à l’égalité professionnelle, valide ses pratiques managériales volontaristes 
en matière de mixité : utilisation d’une terminologie non discriminante, 
égalité d’accès à la formation, parité dans les statuts ou encore attribution 
d’une augmentation automatique aux femmes de retour de congé mater-
nité. Le second accord vise à faciliter le travail à temps partiel. Il est utilisé 
majoritairement par du personnel féminin, pour leur permettre de concilier 
vie professionnelle et familiale. Ces efforts ont été reconnus au niveau 
national, puisque l’entreprise a obtenu le label Egalité Professionnelle en 
février 2007.

Better performing connection tools
Wishing to provide a quick answer to each question put to it, CGA has 
strengthened its customer reception telephone unit. It can handle a max-
imum number of calls during peak hours. If the customer’s usual clien-
tele representative cannot be reached, the call is automatically routed to 
another contact, who can provide the personalized information that the 
customer desires.

HUMAN RESOURCES REPORT

Equality between men and women
Parity between men and women continues to be a priority for CGA. In 
September 2006, it signed two agreements in this regard. The fi rst one, 
relative to professional equality, validates its voluntary managerial prac-
tices with regard to better balance of the sexes at work: usage of non-
discriminatory terminology, equality of access to training, parity in the 
statuses and automatic salary increase for women returning from mater-
nity leave. The second agreement is intended to facilitate part-time work, 
and is primarily intended for the female personnel members, in an effort 
to help them reconcile professional and family life. These efforts have 
been recognised on the national level, as the company was awarded the 
Professional Equality label in February 2007.



THE RUCHE DU LANDY, 
A NURSERY FOR CGA

In October 2006, CGA opened the Ruche du Landy, 
one of the fi rst inter-company nurseries in 
the Seine-Saint-Denis region. This single-stream nursery 
(fi ve babies and 15 toddlers or older children) offers 
a variety of services (nursery, drop-in centre, emergency 
shelter) in order to meet all of the parents’ needs. 
This service is part of CGA’s desire to be a stable part of 
the local economic fabric. It is also a response to a request 
from the employees: in two years, CGA has doubled its 
business. This growth, the strongest amongst the French 
factoring companies, has resulted in a 50% increase in 
personnel since 2000, with many of these newcomers 
being the parents of young children (29 pregnancies were 
declared between 2005 and 2006).

6
berceaux sont occupés par 
des enfants du personnel CGA
cribs are occupied by 
the children of CGA personnel

3 000 euros
par berceau sont versés 
annuellement par CGA
per crib are paid 
every year by CGA 

LA RUCHE DU LANDY, UNE CRÈCHE POUR CGA
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RÉPARTITION DES EFFECTIFS HOMMES/FEMMES 
PERSONNEL DISTRIBUTION BETWEEN MEN/WOMEN

50,5% 49,5%
Hommes  l Men

18%

Femmes  l Women

7% 1%

Accroissement des effectifs
Vingt postes ont été créés en 2006, dont beaucoup de jeunes diplômés 
bac +5. Ce qui contribue à élever le niveau moyen de diplôme initial à 
bac +3. Les collaborateurs qui le souhaitent pourront également élever 
leur niveau de compétence grâce à la formation continue. 
Dans le cadre de l’accord, signé en décembre 2005, sur l’accompagnement 
des salariés atteints d’un handicap ou d’une maladie chronique évolutive, 
quatre personnes reconnues COTOREP ont été embauchées en 18 mois.

Personnel increase
Twenty positions were created in 2006, many of which for young gradu-
ates with 5 or more years of post-secondary studies. This has contributed 
to raising the initial average diploma level to 3 years of post-secondary 
studies. Continuous training is also available to employees who wish to 
increase their levels of competency.
As part of the agreement signed in December 2005 on the integration of 
employees suffering from a handicap or an open-ended chronic illness, 
four COTOREP certifi ed persons were hired in eighteen months.

LA RUCHE DU LANDY, UNE CRÈCHE POUR CGA

CGA a ouvert la Ruche du Landy, une des premières crèches inter-entreprises 
de la Seine-Saint-Denis, en octobre 2006. Cette crèche en section unique (cinq bébés 
et quinze moyens ou grands) assure des prestations multi-accueil (crèche, 
halte-garderie, accueil d’urgence) pour répondre à tous les besoins des parents.
Ce service s’inscrit dans la volonté d’ancrage durable de CGA dans le tissu local. 
Il répond également à une demande de ses salariés : en deux ans, CGA a doublé son 
fonds de commerce. Cette croissance, la plus forte parmi les factors français, 
s’est traduite par une hausse des effectifs de 50 % depuis 2000 – dont beaucoup 
de parents de jeunes enfants (il y a eu 29 déclarations de maternités entre 2005 
et 2006).

JEAN-JACQUES JAMMES

DIRECTEUR DES RESSOURCES 
HUMAINES

HEAD OF HUMAN RESSOURCES

CGA s’oriente vers des tâches à plus forte valeur ajoutée, 
ce qui nécessite des niveaux de compétence plus élevés. 

CGA is focusing on high added value tasks, 
which requires higher levels of competency.

”

ÉVOLUTION DES EFFECTIFS 
EVOLUTION OF THE STAFF

2001

157
174

189 187 192

212

2002 2003 2004 2005 2006

”



Compagnie Générale d’Affacturage

3, rue Francis de Pressensé - 93577 La Plaine-Saint-Denis Cedex - Tél. 01 71 89 99 99 - Fax 01 71 89 24 00
702 016 312 R.C.S. Bobigny

Contact presse : Bruno Mesnil
Bruno.Mesnil@socgen.com - Tél. 01 71 89 98 48 

www.c-g-a.fr C
on

ce
pt

io
n 

- R
éa

lis
at

io
n 

: t
am

at
a.

 R
éd

ac
tio

n 
: G

ui
lla

um
e 

Ja
n.

 C
ré

di
t p

ho
to

s 
: J

ea
n-

M
ar

ie
 C

ra
s  

- J
ui

n 
20

07
.


