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S'’il est parfois difficile pour les particuliers
et les professionnels d’obtenir un crédit,

il est aussi parfois compliqué pour les
distributeurs de négocier avec leurs
partenaires financiers.

Dossier realisé par: Armindo Dias
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Les relations entre les
groupes de distribution
et les sociétés de
financement sont tout
sauf un long fleuve
tranquille.

es relations entre les groupes
Lde distribution et les finan-

ciéres ne sont pas franche-
ment au beau fixe. Pour preuve:
le CNPA n'a recu  ce jour qu'une
seule réponse au courrier qu'il
a envoyé en début d'année a six
grandes banques et a leurs fi-
nanciéres automobiles pour leur
demander si elles cherchaient a
se désengager du secteur [il a
été envoyé au Crédit Agricole, a
la Société Générale, au LCL, a la
Banque Populaire, 3 la BNP et au
CIC). "Des adhérents nous avaient
fait part de leurs difficultés de plus
en plus grandes a obtenir des en-
cours aupreés de leurs partenaires
bancaires”, explique Patrick Bailly,
le président du CNPA. Résultat:
certains membres du CNPA - sur-
tout des agents et des MRA - ont
désormais des difficultés de tréso-
rerie. Au cours de l'exercice écoulé,
plus de distributeurs se sont aussi
vu imposer des délais d'attente
plus longs et ont dd fournir des
garanties plus importantes pour
toutes leurs demandes de finan-
cement. " Certaines banques ont
demandé des prévisionnels a cing
ans /", souligne Olivier Lamirault,
le président de la branche conces-
sionnaire VP du CNPA. Cela ne doit
pas surprendre pour autant.
Les établissements bancaires
doivent respecter des niveaux de
fonds propres et des ratios de
liquidités plus contraignants avec
Bale lll. Rien d'étonnant, donc,
si dans laccompagnement des
projets immobiliers des distri-
buteurs, les banques privilégient
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eflance, bras de fer
épendance!

aujourd’hui le crédit-bail, une
technique de financement qui
leur permet de rester proprié-
taire du bien jusqu’a la levée de
l'option d’achat. Il est donc aussi
un peu plus difficile pour un diri-
geant de groupe de se constituer
rapidement un capital immobi-
lier, ce qui @ motivé nombre de
professionnels du secteur pen-
dant des générations. “Les patri-
moines immaobiliers de plusieurs
groupes sont donc déconnectés
de la demande”, reléve en outre
un connaisseur de la distribution
automobile et du monde de la
finance,

Des niveaux de fonds
propres peu reluisants
Pour ce dernier, ['attitude actuelle
des banques a légard des dis-
tributeurs ne doit pas non plus
surprendre dans la mesure ol
“les niveaux de fonds propres de
trés nombreuses affaires sont
tout sauf reluisants. Ajoutez 3 cela
la faible rentabilité du secteur,
et la frilosité des banques a son
égard est plutét compréhensible”,
indique cette source proche de la
distribution et du milieu bancaire.
Surtout qu'elles ne connaissent
pas non plus les spécificités du
secteur, au sein duquel la ren-
tabilité provient aujourd hui plus
de l'aprés-vente et des piéces
que du VN. Les distributeurs n'en
peuvent pas moins continuer a se
développer.

Pour cela, ils peuvent ainsi conti-
nuer a s'appuyer sur les construc-
teurs, les captives et les sociétés
de financement indépendantes.
Toutes ces entités ont une bonne
connaissance du milieu de lau-
tomobile et les indépendantes
s'attachent [encore] & défendre
les niveaux d'encours accordés
au secteur aupres de leurs mai-
sons meéres... malgré les a priori
négatifs de ces derniéres. “Nous
pouvons aussi considérer que les
constructeurs et leurs captives

CREDITRELAX
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sont aujourd'hui les premiers
banguiers des distributeurs via
les crédits fournisseurs”, souligne
par ailleurs notre contact. Les
captives jouent elles aussi un réle

€€ Des flux d'argent
importants 99

essentiel dans les financements
de stocks des distributeurs. De
plus, elles participent de facon
non négligeable a la fidélisation
des clients via le développement
de produits locatifs, ces derniers
permettant de placer des pres-
tations complémentaires, mais
aussi d'éviter que les prospects ne
fassent un peu trop de “fixations”
sur les taux.

Logiquement, il faut donc s'at-
tendre a une montée en puissance
toujours plus importante de la
LLOA ballon et de la LLD chez les
distributeurs, ce qui n'est pas
forcément une mauvaise chose
car les produits locatifs facilitent
le placement de taux plus éleves,
el autorisent donc une rémunéra-
tion plus importante des réseaux.
"Des captives affichent aussi des
taux trés bas tout en rémunérant
trés bien leurs réseaux”, nuance
toutefois Olivier Lamirault. "Avec
le développement d'offres loca-
tives types LOA balion et LLD,
il faudra dans tous les cas étre
encore meitleur au niveau des VR
et du business VO, souligne notre
connaisseur de la distribution et
de la finance. Ce dernier considére
a ce titre que les distributeurs
devraient d'ores et déja envisager
de créer des postes internes de
gestionnaires de parcs.

Des échanges d'informations
qui posent probléme

ILn'est en outre pas inenvisageable
que les distributeurs se réappro-
prient un jour les clients... a la

faveur d'une éventuelle enquéte
de la Cnil sur le respect de la
protection des données en matiére
de dossiers de financement. “Les
sociétés de financement n'ont pas
a connaitre ['évolution de la situa-
tion d'un client aprés la signa-
ture d'un contrat, et ce n'est pas
franchement le cas aujourd hur”,
poursuit notre expert anonyme. Un
gigantesque procés pourrait done
un jour avoir lieu et permettre au
final aux distributeurs d’étre les
seuls “relanceurs” des clients
qui arrivent en fin de contrat de
financement. "Les distributeurs
font actuellement semblant de
croire que les clients des captives
sont les leurs”, ajoute-t-il.

Pour ce dernier, les sociétés de
financement indépendantes ré-
munérent beaucoup moins les dis-
tributeurs pour l'apport d'un nou-
veau dossier que pour lachatd'un
nouveau client, ce dernier pouvant
&tre multi-équipé. "Mais les indé-
pendantes ont aussi ('avantage de
proposer des produits qui cor-
respondent a la demande, qui
affichent des taux trés attractifs
et qui sont sources de niveaux
de rémunération conséguents
pour les distributeurs”, précise
ce professionnel. Il n'empéche.
Si un distributeur travaille avec
une financiére indépendante, il a
également intérét a avoir comme
partenaire sa maison mére. En
effet, les rapports entre toutes les
parties en jeu ne pourront qu'étre
facilités dans de telles situations.
Etil n'est pas impossible non plus
que les rapports entre les établis-
sements financiers et les groupes
de distribution s'améliorent en
2014. "Les établissements ban-
caires ne doivent pas non plus
oublier que nous sommes sources
de flux d'argent importants et qu il
y @ dans notre secteur relative-
ment peu de disparitions d entre-
prises rapportées au nombre de
sociétés qui y évoluent’, conclut
Olivier Lamirault.

A PATRICK BAILLY,
président du CINPA.

€€ Des difficultés
a obtenir
des encours ??
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A OLIVIER LAMIRAULT,

président de la branche

concessionnaire VP du CINPA.

Eléments de recherche : CREDITRELAX OU CREDIT RELAX : courtier en financement professionnel, toutes citations



28 FEV 14

Bimensuel

Le . ournal de

I’ utomobhile

21 AVENUE GEORGE V
75008 PARIS - 01 49 52 88 30

Surface approx. (cm?) : 2565
N° de page : 30

Page 3/4

(ENTRETIEN

“Capitalisation, fonds propres,
portage et frais”

La Holding Financiere Maurel estime que les distributeurs doivent plus que jamais s'intéresser a leur
niveau de capitalisation et ratios de fonds propres si elles souhaitent convaincre leurs partenaires de

les accompagner sur une opération. Elles doivent aussi surveiller avec attention leurs frais financiers et

conditions de portage.

A CHRISTOPHE MAUREL,
président de la Holding
Financiére Maurel®,

€€ Des frais facturés
loin d'étre
négligeables 9 9

P Le groupe Maurel a traité
environ 2900 dossiers de
financement VN +VO en 2013.
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JOURNAL DE LUAUTOMOBILE.
Quels sont aujourd’hui vos dif-
férents partenaires financiers et
pour quels types d’opérations les
sollicitez-vous le plus?

CHRISTOPHE MAUREL. Caté
banques, nous travaillons avec
le Crédit Agricole, la Banque
Populaire, la Caisse d'Epargne,
la Société Générale, la Bangque
Courtois, Arkéa Banque Entre-
prises & Institutionnels et la BNP.
Pour lessentiel, nous sollicitons
ces différentes entités a l'occasion
d'opérations de croissance externe
ou des travaux. Pour ce qui est des
captives, notre groupe travaillant
dans ce domaine avec toutes les
financiéres des marques que nous
représentons, elles sont sollicitées
non seulement dans le cadre de
la distribution de leurs différentes
offres de financement a destination
des clients finaux, mais aussi dans
celui de nos financements de stocks
ou lamélioration de nos fonds de
routement. Cetelem est de son coté
notre principal partenaire indépen-
danl en matiére de financement VO.

JA. Et comment vos rapports
avec tous ces partenaires ont-
ils évolué?

CM. Si avec les constructeurs et
leurs captives il y a de véritables
relations de partenariat dans
la mesure ou ils nous aident a
financer nos stocks et peuvent
également intervenir dans lamé-
lioration de nos fonds propres,
celles entre les distributeurs et
les banques se sont globalement
détériorées. Les établissements
bancaires sont aujourdhui
méfiants vis-a-vis du monde
de l'automobile. Les banques
étudient donc avec une grande
attention le niveau de capitalisa-
tion des groupes de distribution
et leurs ratios de fonds propres
sur leur total bilan. En d'autres
termes, les banques souhaitent
plus que jamais maitriser leurs
risques, leurs craintes a l'égard
de notre secteur se matérialisant
pour lessentiel par des réduc-
tions de lignes de financement
ou des demandes de garanties
supplémentaires. En outre, les

frais bancaires qu’elles nous fac-
turent, notamment a l'occasion de
paiements par cartes bleues ou
lors de mouvements bancaires
entre socielés, sont loin d'étre
négligeables.

JA, C'est-a-dire?

CM. Ils ont représenté chez nous
jusqu’a 100000 euros par le passe,
une SomMme que Nous avons réussi
a ramener a 80000. Cela étant
dit, jaimerais aussi que toutes
les banques fassent en sorte de
réduire leurs frais bancaires, nos
attentes vis-a-vis des caplives
et des sociétés de financement
indépendantes étant qu'elles pro-
posent de bons produits de finan-
cement et affichent des conditions
de portage compétitives. Autant
d'éléments qui peuvent avoir
des impacts trés positifs sur la
rentabilité et les taux de péneé-
tration financement chez tous
les groupes de distribution. Nous
avons affiché l'an dernier un taux
de pénétration financement de
34 % [N.D.L.R.: 40 % au moins
depuis le mois de janvier 2014
et nous tablons a terme sur un
taux de 50 % [N.D.L.R. : ces deux
taux de pénétration sont VN +VO).
Nous avons comptabilisé quelque
2900 dossiers de financements
VN + VO en 2013.

Propos recueillis
par Armindo Dias

*Ce groupe, 48° du Top 100,
compte 20 sites et distribue 8
marques (Peugeat, Cilroén,
Volkswagen, Audi, Skoda, Opel,
Toyota et Hyundail pour un
volume de 5700 VN par an.
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“Nous ne faisons pas que la chasse

aux taux les plus bas”

CréditRelax|permet chaque année a plus d'une dizaine de candidats a un réseau
de franchises automobiles de voir le jour, le courtier en financement d'entreprises
leur ayant notamment permis d'intégrer les Midas, Speedy et Norauto.

A |JEAN-PHILIPPE DELTOUR,
associé fondateur du courtier en
financement dentreprises CreditRelax.

15

Le nombre minimum
de dossiers de
franchisés auto
accompagnés tous les
ans par CreditRelax.

FOCUS

JOURNAL DE LAUTOMOBILE.
Quels professionnels vous solli-
citent le plus et pour quels motifs ?
JEAN-PHILIPPE DELTOUR. Nous
sornmes sollicités a la fois par
des arlisans, des commergants,
des professions libérales, des pro-
moteurs immobiliers, des petites
et moyennes entreprises, et des
candidats a la franchise, ces der-
niers recherchant notamment a
intégrer des réseaux de franchise
type Midas, Speedy et Norauto. Les
professionnels font appel a nous
aussi bien pour financer l'achat de
matériel que pour procéder a des
opérations immobiliéres ou encore
constituer des dossiers de finan-
cement leur permettant d'intégrer
des réseaux de franchises. Nous
ne faisons donc pas que la chasse
aux taux les plus bas.

JA. Quels autres types de presta-
tions assurez-vous ?

J-PD. La plus importante est sans
aucun doute le conseil. En effet,
nous permettons aux profession-
nels de constituer des dossiers
susceptibles de répondre de suite
aux exigences des établissements
bancaires, tous les dossiers de fi-
nancement passant aujourd hui en
commission de crédit dés lors que
les sornmes en jeu sont supérieures
a 70000 euros. En faisant appel a
nous, les professionnels gagnent
donc un temps précieux. Et ils
gagnent d'autant plus de temps que
les dossiers que nous constituons
sont aussi envoyés a des interlocu-
teurs ciblés. Comme nous suivons
au jour le jour ['évolution des condi-
tions d'octroi de crédits dans les
bangues, nous savons mieux que
d'autres celles gu'il convient de sol-
liciterauninstant T. Les banques a
qui nous envoyons les dossiers sont
donc aussi sélectionnées, chaque
dossier étant expédié en moyenne a

Un agent juge Citroén Financement

CREDITRELAX
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Philippe Debouzy n'a pour le moment pas grand-
chose a reprocher a Citroén Financement. Cet
agent Citroén - il est aussi le président de la
branche nationale de l'artisanat du CNPA - consi-
dére que la captive propose actuellement des
offres de financement permettant de faire la dif-
férence sur le marché, méme s'il aimerait aussi
parfois que ses taux soient un peu plus élevés dans
la mesure ol quasiment tous les distributeurs
doivent également étre rémunérés lorsque leurs
agents placent des financements VN. "Ces pro-
duits techniques permettent de ne pas se focaliser
sur le seul taux”, indique-t-il.

Depuis quelques semaines, 'agent peut en outre
proposer un tout nouveau produit en matiére

de V0. “Le groupement des
agents Citroén ayant créé
une extension de garantie
VO mensualisée, nous pou- :
vons désormais « placer » ce
genre de produits sans étre obligés de faire
partie du réseau Citroén Select”, poursuit-il.
Ajouter a cela le fait que la captive participe aux
financements de stocks de nombre de conces-
sionnaires, et il n'y a rien d’étonnant a ce que
Philippe Debouzy n'ait aujourd'hui pas grand-
chose a reprocher a Citroén Financement. “La
partie du stock financée est variable et la captive
est rémunérée tous les trimestres pour cela”,
conclut 'agent.

dix établissernents bancaires. Nous
négocions en outre tous les colts
annexes types assurances, frais de
dossier et commissions de cartes
bleues ou de mouvements,

JA. Et combien de professionnels
de l'automobile avez-vous accom-
pagné ces derniéres années?

J-PD. Nous avons accompagné
une moyenne annuelle de 15 a
20 dossiers de franchisés dans la
réparation automobile ces der-
niéres années. Nous participons
donc de facon non négligeable 3
la croissance des réseaux de fran-
chises spécialisés dans le secteur
de l'automobile en France. Notre
intervention est d'autant plus
importante que les entreprises
a la recherche de financement
doivent aujourd hui faire face a
une nouvelle donne. Les conditions
d’octroi de crédit ont en effet évo-
lué avec la réforme prudentielle
dite Bale Ill. Les banques prétent
de plus en plus aux entreprises en
s'appuyant sur des organismes de
contre-garantie type BPi France.
Ces organismes ayant de plus
en plus de pouvoir, les banques
peuvent donc étre plus réticentes
a accepter certains dossiers dans
la mesure ot il y a une analyse de
contre-garantie en plus de la leur.
Nous avons donc plus que jamais
une raison d'étre et nos tarifs sont
totalement justifiés [N.D.L.R.: Cré-
ditRelax se remunére en prélevant
de 142 % du montant du dossier
de financement avec un minimum
de 3000 euros). Enfin, nous conti-
nuons d'innover puisque Nous nous
apprétons notamment a dévelop-
per une activité d'affacturage.

Propos recueillis
par Armindo Dias
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