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2e GROUPE 
BANCAIRE 

EN FRANCE

Avec des marques 
reconnues

Au service
de ses clients et 

de ses sociétaires

2
RÉSEAUX 

COOPÉRATIFS 
ACTIONNAIRES 

DE BPCE SA

BPCE SA
AU SERVICE 
DU GROUPE

DES FILIALES

14

Banques Populaires 

dont CASDEN Banque 

Populaire et Crédit 

Coopératif

15 Caisses d’Epargne

BPCE SA est en charge 

de la stratégie, de la 

coordination et de 

l’animation du groupe

▪ Natixis

▪ Crédit Foncier

▪ Banque Palatine

▪ BPCE International

▪ etc.
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RÉSULTATS 
ANNUELS

DYNAMIQUE COMMERCIALE DE LA 
BANQUE DE PROXIMITÉ & ASSURANCE

Encours de crédit
Banque de proximité

31-12-2017

+5,1 %

543 Md€

Encours d’épargne
Banque de proximité

31-12-2017

+4,4 %

692 Md€

Collecte brute en assurance vie
Part d’unités de compte

+12,4 pts

31-12-2017

27,7 %

BONNES PERFORMANCES DES MÉTIERS DU GROUPE BPCE

Notations long terme
au 13 février 2018

A  A2  A  A
(Fitch) (Moodyʼs) (R&I) (S&P)

POSITIVE

Résultat avant impôt (1)

Produit net bancaire (1)

2017

+2,1 %

+4,1 %

23,9
Md€

6,1
Md€

Résultat net part du groupe (1)

2017

+0,3 %

3,4 Md€

Baisse du coût du risque 

à 20 pb vs 22 pb en 2016

Perspectives

POSITIVE STABLE POSITIVE
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ʘ Dans un environnement qui demeurera sous pression et plutôt défavorable aux banques 

traditionnelles, le Groupe et les marques se sont fixé trois priorités : 

A trois ansDès 2019

NOS PRIORITÉS

Malgré les difficultés de 
reprises des partenariats 
issus du CF, nos priorités 

doivent rester 
inchangées

Se positionner sur les 

segments à valeur 

insuffisamment couverts

Devenir la plateforme de 

référence de l’Immobilier 

et de ses acteurs

Reprendre la main sur 

notre business

Développer le trafic web vers 

nos marques et mettre en place 

les outils permettant de le 

convertir

Développer les services en 

amont et en aval du parcours 

client en offrant une plateforme 

d’accueil aux acteurs de la filière 

(Bank as a Platform)

Développer les niches : le neuf, 

le locatif, la promotion immobilière

Sécuriser les partenariats 

nationaux avec les MNE et les 

outiller pour garantir leur 

pérennité et leur rentabilité

Remonter en amont du 

parcours client pour réduire la 

part de l’intermédiation subie et 

préserver notre valeur ajoutée de 

banquier

1 2 3

Fournir un écosystème d’accueil 

aux start-up de la filière

La problématique : passer d’un monde où 100% de l’acquisition se faisait par l’agence et la 

prescription classique à un monde où l’essentiel de l’acquisition se fera par le web
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LE CRÉDIT 
IMMOBILIER À 

BPCE ʘ Crédits mis en force : La production cumulée de l’année 2017 s’élève à 61,9 Mds€. Elle était en forte 

augmentation de +13,3 Mds€ (soit +27,3%) par rapport à la production cumulée de 2016 (48,6 Mds€). 

Cette hausse était observée sur les trois réseaux :

 RBP : +4,8 Mds€ soit +25,6%

 RCE : +7 Mds€ soit +29,7%

 CFF : +1,5 Mds€ soit +23,4%

En 2018, les montants cumulés à Septembre d’élèvent à 38 Mrd€ ( 18 Mrds€ RCE, 13 Mrds€ RBP et 4,4 

Mds€ CFF)

ʘ Le ratio de L/V sur résidence principale est en hausse de +0,16 point par rapport à novembre 2017 et 

s’établit à 92,79%:

 88,51% pour le RBP (soit -0,32 point)

 95,69% pour le RCE (soit +0,35 point)

 93,07% pour le CFF (soit +0,71 point)

ʘ Duration des crédits: 1,5 année d’écart entre CFF et les autres établissement du Groupe
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UNE SOLUTION QUI 
PERENNISE LES 

ACTIVITES DU 
CREDIT FONCIER

ʘ Redéploiement de la production nouvelle dans les entités du Groupe

o Financement des Particuliers : Banques Populaires, Caisses d’Epargne, Banque Palatine

o Financement des Corporates : Caisses d’Epargne, Banques Populaires, Natixis et Socfim

o Socfim et Crédit Foncier Immobilier : filiales de BPCE SA

ʘ Capitalisation sur les expertises du Crédit Foncier

o La gestion nationale et l’animation des partenariats immobiliers 

o L’acquisition digitale et le parcours de souscription

o La gestion de la vie des crédits

ʘ Recentrage du Crédit Foncier sur le refinancement du Groupe et la gestion de l’encours des crédits 

existants jusqu’à leur extinction
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OBJECTIFS VIS-À-
VIS DES 

PARTENAIRES
ʘ L’harmonisation de la politique de prescription sur un plan national ;

ʘ L’animation centralisée de partenariats avec les grandes enseignes et fédérations immobilières ;

ʘ Le développement des parcours vers les acteurs Professionnels de l’Immobilier ;

ʘ L’harmonisation du SI, la pérennisation et le développement du traitement des leads web partenariaux;

ʘ Le maintien du développement des partenariats locaux.

ʘ Les spécificités d’engagement et d’offre ;

ʘ Les modalités contractuelles et d’animation des partenariats sur les Professionnels de l’Immobilier en 

complément des Courtiers.

Préserver la part de marché développée par le CFF sur ses partenariats, en prenant 

en compte :

ʘ Le développement de la production sur des segments de marchés non investis par les BP et CE (CMI, 

locatif, ancien) ;

ʘ Le développement de la production sur des cibles de clientèles non investies par le CFF.

Capitaliser sur la connaissance des Partenaires Immobiliers du CFF et la force de 

frappe des réseaux BP et CE pour :

Développer une filière prescription et crédit immobilier au service des banques

du Groupe par : 
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CALENDRIER

Arrêt de la production 

CFF au 15/02

20/11/18
Avis CE

15/02/19
Arrêt production

01/04/19
Intégration effectifs

Phase d’anticipation Phase de transition Phase de reprise

01/12
Début des entretiens 

avec les partenaires

01/04
Reprise de la relation 

partenariale

14/12 
Validation des offres CFF 

29/03
Mise à disposition IT 

des outils et des offres dans les établissements

15/02 au 31/03 intermédiation CFF

Partenaires

Production 
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DES OFFRES 
REPRISES

Marché Retenu en V1 – disponible au 01/04/19 Retenu pour une prochaine vague

Accession

▪ PAS

▪ Atout Clic

▪ Prêts cautionnés (CEGC – CASDEN)

Locatif

▪ Gamme spéciale investisseurs

▪ In Fine

▪ Financement de parts de SCPI

▪ Prêts cautionnés (CEGC-CASDEN)

▪ Gamme Lizéale

Solutions 

partenariales

▪ Foncier DUO 

▪ DUO MAX

▪ Foncier Plus à l’étude

Prêts 

hypothécaires 

de trésorerie

▪ Foncier Libre Capital (OCH)

▪ Foncier Opportunités (PHNA)

> 90% des volumes 

sécurisés par le 

périmètre fonctionnel
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LES POLITIQUES
DE RECEVABILITÉ

L’intégration des 
conditions de recevabilité 

du CFF est en cours 
dans l’ensemble des 

établissements

ʘ Des durées > 25 ans et des financements > 100% intégrés dans le cadre 

général de la Politique Risques Groupe

ʘ Reprise du score prospect du Crédit Foncier

ʘ Prise en compte des spécificités de la production CFF : 

▪ Recommandation faite aux établissements de mettre en place une organisation 

dédiée à l’accession sociale

▪ Nécessité de respecter le formalisme (contrôles) FGAS dans l’octroi du PAS 
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LES PRINCIPES DE 
LA STRATÉGIE 

PARTENARIALE

Un enjeu majeur pris 

en compte pour 

l’ensemble des 

établissements 
Principes 

retenus

▪ Animation centralisée des partenariats avec les grandes enseignes et 

fédérations immobilières

▪ Développement de partenariats locaux

▪ Capitalisation du Groupe sur des partenariats avec les professionnels de 

l’immobiliers ( marchés CMI, Locatif, Ancien) en tant que Mandataires Non 

Exclusifs

Objectifs
▪ Capitaliser sur les leviers partenariaux du CFF

▪ Exploiter les avancées en terme de parcours digitaux (outils B to B et B to C)
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LA REPRISE
DES CONVENTIONS

Maintien de toutes 

les relations 

commerciales

ʘ Maintien des conventions préexistantes entre le partenaire et les 

établissements

ʘ Reprise en l’état des conventions CFF, lorsque non existantes dans les 

établissements, et sans modifications tarifaires, à travers la signature d’un 

avenant

ʘ Les partenaires pourront travailler avec les établissements BP et/ou CE

ʘ Mise en place d’une structure et d’une politique d’animation nationale des 

partenariats
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ADAPTATION DES 
ORGANISATIONS

Une large mise en 

place de dispositifs 

d’animation et de 

traitement dédiés aux 

MNE

Animation Pôle Habitat Pôle Courtage
Middle Office Prêts 

Réglementés

Décentralisé en agences

En réflexion

Centralisé avec 1 ou plusieurs 

Pôles Spécialisés

Pilotes



16

ADAPTATION DES 
ORGANISATIONS

Principaux dispositifs 

recensés

70% conformes aux 

préconisations Projet

Animation

MNE

Dispositifs de type centralisé

Régions 

commerciales / 

Pôles

Des pôles habitat 

par région 

commerciale 

selon le potentiel 

du territoire

Régions 

commerciales

1 Pôle Habitat et 

des ETP 

rattachés mais 

délocalisés en 

agence selon les 

potentiels

Pôles

Régions 

commerciales / 

Agences

décentralisé

Agences

1 Pôle Accession 

Sociale et relai 

agences

Espaces 

Partenaires / 

Agences

Agences

BP

CE

75% des établissements

65% des établissements

25%

35%

Courtage
1 Pôle Courtage 

centralisé

1 Pôle Courtage 

principal et un 

secondaire selon 

la typologie des 

territoires

Cf. MNE Cf. MNE Agences Agences

Des Pôles Mixtes 

Habitat / 

Courtage avec 

équipes 

séparées

1 Pôle Mixte 

dans la grande 

métropole

Traitement en 

Agences en 

zones diffus
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MAINTIEN DES 
PROCESS ET 

OUTILS DU CFF

Les actifs digitaux
de CFF

seront repris par le 
groupe BPCE 

pour les parcours
en B to B to C.

Etapes du process

Transmission 

contact

Proposition 

financement

Récupération des 

pièces

Constitution du 

dossier
Autorisation Signature du client

Phase de 

conquête du 

prospect

Phase d’instruction du dossier

PARTENARIATS

PROCESS

Des partenariats à valeur ajoutée pour élargir les sources de conquête et optimiser 

l’identification des intentionnistes à l’achat immobilier

De bout en bout de la conquête à l’instruction du dossier de financement, pour améliorer la qualité 

de service, les délais et l’efficacité opérationnelle 

Outil à disposition du 

partenaire pour pré-évaluer la 

capacité de financement d’un 

prospect et de prioriser les 

dossiers

PRÉ-SCORE 

CLIENTS
Plateforme de création et 

de traitement d’une 

demande 

de crédit, entre le conseiller 

et le partenaire

EASY DOC MARC

Moteur d’analyse 

des relevés de 

comptes 

SDPI

Gestion des 

partenaires et du 

commissionnement

I-FRAMES 
Partenaires

Intégration dans le parcours 

des partenaires dès l’étape de 

recherche d’un bien
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BU IMMOBILIER

Une organisation au 

service des BP et CE

Près de 40 ETP 

intégrés au sein de 

BPA pour renforcer la 

filière Immobilier
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BU IMMOBILIER

Les managers 

des 4 équipes 
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Territoire d’animationFonction/Emploi

Collectivité

Opérateurs

Fédérations

CMI

Ancien et 

Partenariats 

Digitaux

Courtage

Neuf

1

1

1

1

1

Responsable de marché

Responsable de marché  

Responsable de marché

Responsable de marché 

Responsable de marché 

Nb

Animateur Quart Sud Est

LYON  / PARIS

1

Animateur 
Quart Sud Ouest

TOULOUSE / PARIS
1

1

IDF / NORD/ NORMANDIE

PARIS
Animateur 

Animateur Grand Est / Nord / Centre

PARIS

1

1 Directeur « Relations Marques BP et CE et l’animation de la filière » 1Directeur « Relations Grands Comptes »

Département « Relations Grands Comptes » Département « Animation  Filière et Déploiement »

Pilotage Commercial

* Présentation de la situation optimale. Au démarrage certains animateurs seront localisés à Paris.

Animation de la Filière

Direction des Partenariats
FILIÈRE 

D’ANIMATION DES 
PARTENARIATS

DÉTAIL

Fonction/Emploi
Marché 

d’affectation
Nb

Effectifs totaux : 

14 collaborateurs en 

cible

1

6

1 1

5

14
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ANNEXE



DESCRIPTIF BANQUES 
POPULAIRES
Organisations et relations commerciales
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SYNTHÈSE

Pôle

Habitat
Banques

Pôle 

Courtage
Animation

Middle Office Prêts 

Réglementés

Option Foncier 

Patrimoine / NR
Leads digitaux

BPACA

BPMED

BPVF

BPOC

BPAURA

BPS

BRED

BPGO

BPN

BPALC

BPBFC

BPRI

Expat 

& Pat

Expat 

& Pat

En réflexion

Hors périmètre 89C3

Décentralisé en agences

En réflexion

Centralisé avec 1 ou plusieurs Pôles Spécialisés

CRC, jusqu’à l’instruction puis transfert

Cellule Spécialisée Crédit Immobilier ou CRC, pré qualification puis transfert

Cellule Spécialisée Crédit Immobilier, jusqu’à l’instruction puis transfert

X





 

 

 

 

 

 











X

X

En Pôle 

Habitat





X

X

X

X



X

X



X

X

X
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RESPONSABLES PÔLES 
IMMOBILIERS BP

Stéphanie BARBICHON

Philippe GOUT

Elodie DELICADO-LOPEZ

Nicolas VIDAL

Alain MUSITELLI

Mathieu GUERIN

Lydie MATHURIN

Delphine TREDEZ

Anthony MARTHE

Jean-Christophe ODIN

Eric SASDJIAN

Stéphane MATON

Cyril MAGNAUDEIX

Pascal JARNOLE

Valérie LESLY

Guy BENICHOU

Thierry MARTINEZ

Fabienne GIRAUD

Claude MOLES

Catherine PASCAULT

Linda AMROUCHE

Franck LEDORTZ

Olivier SOVERAN
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POINTS D’ENTREE BP

Stéphanie BARBICHON

Carole CHIRON

Emmanuelle LOURDEL

Nathalie GAGNEUX

Jean-Christophe ODIN

Eric SASDJIAN

Nadège FONTAINE 

Carine VIALAS

Nathalie PERROT

Véronique LONG-GUERINET

Elodie DELICADO-LOPEZ

Linda AMROUCHE



COORDONNÉES EN BANQUES POPULAIRE



DESCRIPTIF CAISSES 
D’EPARGNE
Organisations et relations commerciales
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ADAPTATION DES 
ORGANISATIONS

Plus en détails

par CE

Etablissements Animation prescripteurs
Partenaires Professionnels 

de l’immobilier
Courtage Middle Office

Aquitaine Poitou Charente 15 CAPI non proactif MNE En agence En agence 1 middle offre

Auvergne et Limousin

Bourgogne Franche Comté Animation dans les pôles 5 pôles mixtes habitat / courtage équipes séparées En réflexion

Bretagne Pays de Loire CAPI en région
6 pôles mixtes habitat / courtage avec équipes séparées jusqu’à édition 

de l’offre
Déjà centralisé

Côte d'Azur
1 pôle mixte avec courtage ou en 

agence
2 pôles courtage

Grand Est Europe
17 CAPI en région dédié 

courtage
1 pôle Accession Sociale en projet 

et relai en agence
En agence

Hauts de France
CAPI dans le pôle Lille pour 

les MNE

5 espaces partenaires (2 grands + 3 proximité)
(dont 1 avec volet non résidents)
relais en agences pour instruction

Centralisé déjà existant

Ile de France
CAPI pour les grands et 
agences pour les petits

1 pôle centralisé faisant aussi 
office de middle 

En agence centralisé

Languedoc Roussillon Animation dans les pôles
1 pôle habitat + 2 ETP délocalisés 

(Perpignan et Narbonne)
1 pôle central à Montpellier En réflexion

Loire Centre CAPI
2 pôles habitat mixtes à terme pas dans l’immédiat  (Tours et Orléans) + 

relai en agence sur le diffus 50%
En réflexion

Loire Drôme Ardèche CAPI en région En agence En agence
Oui pour les dossiers de 

courtage 

Midi Pyrénées
CAPI et agences pour les 

petits
1 pôle central mixte à Toulouse (70% des enjeux) et agences hors TLS 

(30%)
1 middle office prêts 

réglementés

Normandie 
14 Chargés prescription 

courtage
90 référents MNE en agence En agence

Provence Alpes Corse CAPI en région
6 Espaces habitat existant par département et élargis aux MNE avec 

équipe dédiée

Rhône Alpes
2 types de CAPI localisés en  

région 
2 pôles mixtes habitat / courtage équipes séparées Existant
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RESPONSABLE PÔLES 
IMMOBILIERS CE

Evelyne GUIGNOT

Stéphane CATALA

Christophe WEGER

Nicolas CHENE

Sébastien FERRAND

Thierry CHAIZE

Jean-Marc CASALATI

Christophe MAYET

Valérie PEYRIC

Serge WINOGRAD

Olivier JACOB

Claire TAYON

Sébastien 

VERHAEGHE

Rémi GODARD

Sandrine DAVY

Delphine CHINI-SEGARA

Thierry BERNARD

Michel SCOTO DI SUOCCIO

Thierry LARDEREAU

Philippe BOURDIEU

Claudine THIVANT
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POINTS D’ENTREES CE

Claudine THIVANT

Thierry CHAIZE

Audrey PIERACCI

Coralie BLANC

Cedric GIRARD

Claire TAYON

Amandine DENIS

Thierry BERNARD

Sandrine DAVY Dominique HEINTZ

Evelyne GUIGNOT

Valérie PEYRIC

Serge WINOGRAD

Philippe BOURDIEU

Michel IBANEZ

Bénédicte DAVY



COORDONNÉES EN CAISSES D’EPARGNE
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