Stratégie d’entreprise -

CHOISIR SON BANQUIER,
TOUTE UNE STRATEGIE

Les banques
commerciales restent
les principaux
fournisseurs de fonds
des PME. Elles
permettent aux
entrepreneurs de s
développer tout en
limitant leur
investissement
personnel et en
conservant au
maximum le contrle
de leur entreprise.
Mais commant
choisir une bangue

& son image ?

rak BERERGERE SEIGHOT

A BONME BANDUE, EON BAMOUIER

Membre du Direcroire de FORTIS BANOUE,
Gérand Mare Botteri affirme mfene s
chouir wne bangue moyenne car dans wne
bangur mayenne vous éres plus grand. Apres
avair trauvé |3 boanne banque, reste 3 -
élire » be bon banguicer. Sera bon celui qui
ne vendra pas ses produirs, mais apportera
des solutions 3 valeur ajouréde et des comseils
créarifs pour mettre en adéguation les stratéd

gies commerciales et financidres de son
elient. Sera bon celui qui saura Faider 2
financer une crolsance forte, racheter un
COMCUETEnt, troaiver des Investisseurs, mais
aussl mieux gérer sa wésoreric, préparer s
SUCCCSsion o4l encore ceder son u.-|:|:|:|_-pz'i:.a_-_
Connaitre le sccreur de son client ajoure
encore aux atouts du bon banguier. Enfin,
pédagogue ¢t coursgenx, il doit pouvodr e
défendre vis-d-vis de la bangue e défendre |2
banque auprts de son client. En somme, le
bon h.:IJI.rJiL': est celut dies bons comme des
MAUVALS s, ]
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COMMENT LE CONVAINCRE DE VOUS
ACCORDER UN PRET ?

Olbenir de l'asgent d'un banguier et un
viéritable rravail commercial, Le client doit
se verdre et vendre son entreprise ksl gue
son projet. 1l dait rentrer dans b logique du
banguicr qui prend déja des risques. Rien
ne sert de hui en faire prendre davantage. Le
banquier commercial a de faibles marges
d'ineéréy, de 1 & 3 % avam frais opératson-
nels et créances dourenses. Autrement dir, il
n's pas droat & lerreur, or certains domaines
comme la création d'entreprises sont & haut
risque. Prés de 40 3 50 % des créarions
défaillent avant la 5 annde. Cenes les
banques peuvent s appuyer sur ka BDIME e
la SOFARIS qui comtre-garantssent prés de
T0 %% du nsque dars le domane de ka créa-
ton dentreprises, mais elles doivent rester
prudentes en toute circonstance,

PFOLYELOTTE

Le banquicr parle ke langage de la finance.
Son client doit en faire aurant et lui pré-
senter un dossier solide. De plus en
plus, explique Gérard Mare Boreeri, la
décision de crédit apparrient & un
comité et non plus au seul banguier, 5i
le mainrien d'une bonne relation avec
son banguier est toujours nécenaire, il
n'est plus suffisant. Micux vaur miser
sur la qualité du dossier.

LE BON DOSSIER DEAAZ

Pour &tre compler, le dossier doir faire érat
des moindres petits déments concernant
l'entreprise : ventes, croissance du chiffre
d'affaires anticipde. valeur ajoutée, leviers
Gobaceiiinky e i PRI
teur.. ), cliens. 1 doir Ggalement exposer les
chwix d'organisation pour la production et ki
venite, b marpe brue, b mille du marché, o
crobsance, s rentabilin e s barriéres d'en-
trée. Mais encore, il doit faire drar des
concurrents, de leur puissance ex de leuns
réactions. Sans oublicr |'argent dont Nentre-
prencur a besoin, ce qui'il va en faire, quand
et comment il compee le rembouner. . Tous

ces facteurs ajoutds & un jeu de projections
financiéres réalistes. permertront 4 la
bangue de cerner b capacic du client &
identifier les risques et i faire face aux
aléas Farurs, Clest aver franc parler et
transparence que sera présenté ce dodtier :

« Mieux vaut choisir une
banque moyenne car dans
une banque moyenne vous

étes plus grand »

Girard-Marc Boiten, Foos Baa,

les relations avec un banquier sont des
relanions de long terme pour lesgquelles il
faut entretenic un oourant conting d in-
formations qui seul, permentra de crder un
climar de confiance.

IMFORMATION CIRTULAIRE

Pour mettre toutes les chances de leur cheé
dans V'obtenmson d'un prit, les entreprises
A elles done de leur propaser 3 la fois des
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garantics suffisanses ¢t une mellleure cirou-
ladion de l'informasion. Alors seulement, la
banque pourra micux apprécier l'environ-
nement dans lequel évolue lentreprise, les
capacités de gestion de Fentreprencur et les
perspectives d avenir de I'enteeprise.

Des enquéies ont sévélé que les entreprises
qui entreticnnent de tells relations avec
leurs bangues - cela a un codit en emps, il
est wrai - bénéficient de malleures condi-
tions de financement et done d'une qualieé
dbe service supérieure. Le jeu en vaur b chan-
dille. Parce qu'un bon conseil doit toujours
dare partagé. le MEDEF Paris organise des
déjeuners Echanges de bonnes prasiques par
cardgoric de dirigant o de mille d'entre-
prise. Chagque fois, un nouvel intervenant,
expert dans un domaine, prend la parole sur
un théme, comme a pu le fire par exemple
Gémnd Mare Barteri, membre du direcioire
de FORTIS BANGUE , intervenu sur le théme
« les rigles d'or pour choisir un bon ban-
quier ¢t b convaincre, Les piiggs 4 éviter .

Pour en savoir phus, rendez-vous sur e
net www.medefparis fr B




