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entretien avec Philippe Lepoutre, Directeur Général
interview with Philippe Lepoutre, Chief Executive

2007 a été une tres belle année pour
CGA et notre activité a progressé au
rythme de I’évolution du marché de
I'affacturage. Notre chiffre d’affaires
traité a augmenté de plus de 20 %,
notre produit net bancaire est -

La concurrence entre factors
s’est accrue. Nous y avons
répondu en proposant

des offres plus compétitives
et en les diversifiant au-dela
du périmeétre traditionnel

de I'affacturage.

Competition among factors
has risen sharply.

We responded to this

by offering more competitive
deals and by diversifying
beyond the traditional scope
of the factoring business.

PHILIPPE LEPOUTRE
Directeur Général
Chief Executive

CGA, the factoring subsidiary

of the Société Générale Group

in France, has posted good results
for 2007. What is your analysis

of that financial year?

2007 was a great success for CGA,
our activities grew at the same pace
as the factoring market. Our volume
of business rose by more than 20%
and our net banking revenues were
boosted from € 60 million to nearly
€ 69 million. However, 2007 was also
a transition year in this market, with a
hardening of the effects of the compe-
tition among factors. We responded
to this by offering more competi-
tive deals and by diversifying beyond
the traditional scope of the factoring
business.

How is the factoring market
changing?

For a few years now, we have seen
a relative stagnation in the traditional
factoring business, compensated by
an increase in confidential factor-
ing, where debtors are not notified
of the process. Some of our clients
want either to obtain lighter products,
which will enable them to retain eve-
ryday management of their customer
accounts, or products that are -
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passé de 60 M€ a prés de 69 M€.
Mais 2007 constitue également une
année de transition sur ce marché,
avec un durcissement des effets de la
concurrence entre factors. Nous y
avons répondu en proposant des offres
plus compétitives et en les diversifiant
au-dela du périmetre traditionnel de
I’affacturage.

Depuis quelques années, on note une
stagnation relative de l'activité tradi-
tionnelle d’affacturage, relayée par
une progression de I'affacturage confi-
dentiel, c’est-a-dire non notifié aux
débiteurs. Certains de nos adhérents
souhaitent soit obtenir des produits
plus allégés qui leur permettent de
garder la gestion au quotidien des
comptes de leurs clients, soit des pro-
duits dédiés a leur activité. En 2007,
nous avons répondu a ces besoins
avec le lancement de trois nouveaux
produits.

CGA Confidencia, nouvelle version de
notre offre d’affacturage confidentiel.
CGA Trust, qui autorise la dématériali-
sation des remises de créances. Enfin,

CGA Associations, qui permet la mobi-
lisation des subventions aux associa-
tions. Ces trois offres ont connu un
excellent démarrage.

J’ajoute qu’il est exceptionnel, pour
un factor, de lancer trois produits dans
la méme année.

La qualité et I'innovation de nos pro-
duits, notre souci constant de satis-
faire nos adhérents, mais aussi I’atten-
tion particuliere que nous portons aux
relations humaines au sein de I’entre-
prise. Cette stratégie de dynamisme et
d’écoute, appliquée de maniére cohé-
rente depuis de nombreuses années,
nous permet aujourd’hui de proposer
des prestations efficaces a des prix
compétitifs.

Nous allons continuer notre démarche
d’innovation, avec le déploiement des
offres lancées en 2007 et la création
de plusieurs nouveaux produits. Ces
évolutions, conjuguées au savoir-faire
de nos équipes, doivent nous permet-
tre de poursuivre notre croissance en
2008.

Cette stratégie de dynamisme
et d’écoute, appliquée

de maniére cohérente depuis
de nombreuses années,

nous permet de proposer

des prestations efficaces a
des prix compétitifs.

This strategy of being
energetic and attentive,

when applied consistently
over many years, has brought
us to the point where

we can offer effective services
at competitive prices.

specially tailored to their businesses.
In 2007, we met these requirements
by launching three new products.

What were they?

CGA Confidencia, a new version of
our confidential factoring offer. CGA
Trust, which allows the dematerialisa-
tion of the delivery of receivables. And
third, CGA Associations, which makes
it possible to finance public subsidies
granted to associations. These three
new offers were welcomed enthusi-
astically.

| might add that it is quite extraor-
dinary, for a factor, to launch three
products in a single year.

What value added does CGA

bring to the table?

The quality and innovation of our prod-
ucts, our ongoing willingness to sat-
isfy our clients, as well as the special
attention we pay to human relation-
ships inside the company. This strat-
egy, when applied consistently over
many years, has brought us to the
point today where we can offer effec-
tive services at competitive prices.

What are you aiming for in 2008?

We will continue our innovative
approach, by deploying the new offers
launched in 2007 and creating several
new products. These developments,
when added to the expertise applied
by our teams, should enable us to
continue to grow in 2008. |
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chiffres clés key figures

Résultat net
Net income
(en milliers d’euros | in thousands €)

+6%

15 389
14482 v
11 745
10196
8110

6500

II

02 03 06 07

Evolution du marché

Le marché de I'affacturage a progressé
de 21,5 % en 2007, c’est la plus forte
croissance depuis 1998. Le tassement

de I'accroissement du résultat s’explique
par une baisse de marge sur I'activité

et par 'augmentation de certains frais
généraux en 2007.

Part de marché
Market share
(en % lin %)

11,7%

— —
110 104 103
— ” —
85
amm—

02 03 04 05 06 07

Market evolution

The factoring market grew by 21.5%
in 2007, the strongest growth seen
since 1998. The slowing in profit
growth can be explained by a decline
in margin in the business and by

the increase of certain overhead costs
in 2007.

Produit net bancaire
Net banking income
(en milliers d’euros | in thousands €)

+14 %

60 403*
53 071
46911
02 03

* A 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
modification de présentation, le PNB 2006, & méthode
constante, se serait établi a 63 434 M€,

soit une progression de 19 % par rapport a 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.

07

41 692 j=
35799 |

Créances achetées
Purchased receivables
(en milliards d’euros | in billions €)

$200  we

- —
12,0
—
9,2
8,5 ——
8,0 e
—
6,0
S—

02 03 04 05 06 07

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

*** dont Affacturage : 14,27, dont Forfaiting : 0,12.
*** of which Factoring 14.27, of which Forfaiting 0.12.
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CGA PROPOSE UNE OFFRE CGA HAS A DIVERSIFIED RANGE

DIVERSIFIEE, POUR REPONDRE OF PRODUCTS, AND SO IS ABLE
DE MANIERE EFFICACE AUX TO RESPOND EFFECTIVELY
) ) PROBLEMES DE TRESORERIE. TO CASH MANAGEMENT
Offre C CG A CG A S Offe’r SA GAMME S’EST ENRICHIE PROBLEMS. ITS RANGEHAS
DE NOUVEAUX PRODUITS BEEN SUPPLEMENTED BY NEW
PERMETTANT DE SATISFAIRE PRODUCTS AIMED AT R
DE NOUVEAUX CLIENTS. SATISFYING NEW CUSTOMERS.
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une gamme produits adaptée et innovante
a diversified and innovative range of products

Les solutions d’affacturage Factoring solutions

GAMME CGA .
AVENIR \
CGA AVENIR
RANGE

B

Entreprises dont le chiffre d’affaires
est inférieur a 1,5 million d’euros HT :
e trés petites entreprises,

e micro-entreprises,

e créateurs d’entreprise.

Contrat standardisé regroupant tous
les services d’affacturage classique
avec les particularités suivantes :

e commission forfaitée,

e gestion simplifiée.

Businesses with a turnover of less than
1.5 million euros (not including taxes):

¢ very small businesses,

® micro companies,

e business creators.

Standardized contract consolidating
all classic factoring services,

along with the following specifics:

e forfaited commission,

e simplified management.

CYCLEA CGA

Entreprises dont le chiffre d’affaires
est supérieur a 1,5 million d’euros HT.

Contrat sur mesure proposant tous
les services d’affacturage classique
pour les créances émises en France
avec possibilité de mobiliser une partie
ou la totalité du poste clients.

Businesses with a turnover of more
than 1.5 million euros (not including
taxes).

Customized contract offering
full-service factoring for French
receivables, with the possibility
of financing part or all of accounts
receivable.

CONFIDENCIA -
NEW PRODUCT
8

Entreprises dont le chiffre d’affaires
est supérieur a 5 millions d’euros HT
(dont 3 millions d’euros HT minimum
achetés).

Contrat centré sur le financement
du poste clients avec délégation

de la gestion des créances donnée

a 'adhérent.

Businesses with a turnover of more
than 5 million euros (not including
taxes).

Contract focused on accounts
receivable financing with authority for
managing debt assigned to the client.

PERFORMANCE
EXPORT

Sociétés Exportatrices,
Grands comptes.

Contrat sur mesure proposant tous
les services d’affacturage classique
pour les créances émises a I'export
avec possibilité de mobiliser une partie
ou la totalité du poste clients.

Major Export, Key accounts.

Customized contract offering
full-service factoring for export
receivables with the possibility

of financing part or all of accounts
receivable.




Les offres spécifiques Dedicated offers
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CGA
ASSOCIATIONS

NOUVEAUTE 2007
NEW PRODUCT

i

b

T e
Associations des secteurs sanitaires

et médico-social, enseignement, loisirs,
culturel et sportif.

Contrat sur mesure permettant de
financer les subventions et dotations
publiques.

Associations and other non-profit
organizations in sectors including
health, medical/social, education,
leisure, culture and sports.

Customized contract in order
to finance public subsidies and
allowances.

CGA MEDIA

Sociétés de production
ou distribution cinématographiques
ou audiovisuelles.

Contrat sur mesure permettant

de financer la production ou la distribution
de films par escompte des contrats

de production ou de prévente.

Motion picture and audiovisual
distribution or production companies.

Customized contract to finance

the production or distribution of films
by discounting the production

or pre-sales contracts.

FORFAITING
= !

Tous types d’entreprises
(domestique ou export).

Contrat sur mesure offrant de maniére
ponctuelle des opérations d’escompte
sans recours de traites acceptées
accompagnées d’une garantie annexe.

All types of businesses
(domestic and export).

Customized contract providing
occasional discounting transactions
without recourse to accepted

bills of exchange accompanied

by an attached guarantee.

OPERATIONS SPECIALES

Grands comptes.
Déconsolidation de bilan.

Key accounts.
Off-balance sheet financing.

REVERSE FACTORING

Grands donneurs d’ordre.
Gestion des réglements fournisseurs.

Large companies.
Management of suppliers payments.
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une gamme produits adaptée et innovante a diversified and mnovative range of products

ZOOM SUR... | FOCUS ON...
TRUSTH

CGA met a la disposition de ses adhérents actuels et a venir un nouveau service qui vient élargir son offre en matiére de gestion
du poste clients : CGA Trust.

CGA Trust offre aux entreprises la possibilité de dématérialiser et de signer électroniquement leurs bordereaux de remise. En souscrivant
un certificat de signature électronique, les clients CGA peuvent signer en ligne leurs quittances subrogatives dématérialisées, et ainsi
bénéficier d’un traitement des factures allégé et de possibilités de financement immédiat.

CGA provides its current clients — both present and future — with a new service that has broadened its receivables management range:
CGA Trust.

CGA Trust offers companies the possibility of dematerialising and “signing” their remittance slips electronically. By taking out an electronic
signature certificate, CGA customers can sign their paperless receivables subrogation release on-line, which means that invoice
management will be less complicated and financing possibilities offered immediately.

GABRIELLE MAJDI
Directeur du département International et Opérations speciales

Avec sa palette de produits, CGA couvre aujourd’hui en bonne partie
les besoins de financement court terme des entreprises, tout en
continuant a s’adapter a leurs attentes, voire a les anticiper.

With its range of products, CGA can now deal with almost all
short-term financing needs businesses may require. All the while,
CGA continues to adapt its offer to its customers’ expectations,
and attempts to anticipate them.

| & g = | TR

Les produits d’assurance
crédit pour la France

et export

CGA a noué un partenariat avec la
COFACE et Heuler Hermes SFAC afin
de distribuer leurs produits d’assuran-
ce crédit pour la France et I'export.
Ainsi, CGA commercialise en complé-
ment de ses solutions d’affacturage
des solutions d’assurance crédit pour
tous les types d’entreprises (petites en-
treprises, grandes entreprises, contrats
standards et contrats sur mesure).

Credit insurance products
for France and for export
CGA has teamed up with COFACE
and Heuler Hermeés SFAC to distrib-
ute their credit insurance products for
France and for export. Now, in addition
to its factoring solutions, CGA markets
credit insurance solutions for all types
of companies (small companies, large
corporations with standards contracts
and tailored contracts).
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IN 2007, CGA RESPONDED
TO CHANGES IN THE MARKET

faitS marquants Z OO 7 BY ADAPTING ITS PRODUCT

RANGE AND BY OFFERING

2007 major events s
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2007, une année riche de succes 2007, a successfull year

Nouveaux produits

Le marché est en pleine mutation :
essoufflement de l'affacturage classi-
que, croissance de nouvelles activités
tournées vers I'affacturage confidentiel
et les offres allégées. CGA réagit de
maniére dynamique et réactive a cette
évolution. Avec une direction dédiée,
en charge des projets et du développe-
ment, CGA mobilise ses compétences
pour anticiper les besoins de ses adhé-
rents, ce qui a permis le lancement
réussi de trois nouveaux produits en
2007. CGA a pu proposer ses presta-
tions a des cibles nouvelles, élargissant
ainsi le marché de I'affacturage.

CGA Confidencia
Nouveau produit d’affacturage non-no-
tifié, Confidencia représente I'avenir de

2092

I’affacturage. Il permet aux adhérents
de conserver la gestion de leur poste
clients et offre des solutions automati-
sées de transfert des créances a finan-
cer, y compris pour les petites entrepri-
ses. Simplifiee et forfaitisée, [I'offre
s’étend a une gamme plus large de
clientéle, des petites entreprises (a par-
tir de 3 millions d’euros de chiffre d’af-
faires) aux trés grands comptes.

CGA Associations

Financement par anticipation des sub-
ventions accordées aux associations,
mais pas encore versées. Avec ce pro-
duit de niche, CGA s’ouvre avec suc-
cés a un nouveau marché et une nou-
velle clientele. En 2007, cinquante
contrats ont été signés. -

actes de vente réalisés en 2007,

soit une hausse de 5 %

unit sales in 2007, up 5%

Longtemps dédiée a I'affacturage
classique, CGA s’est muée

en spécialiste du poste clients,
avant d’élargir sa compétence

au financement de I’ensemble

du cycle d’exploitation

des entreprises, ¢’est-a-dire

de leurs besoins de trésorerie.

While long devoted to classic
factoring, CGA transformed itself
into a specialist in account
receivables, before broadening
its expertise to the financing

of the entire operating cycle

of companies, including their
cash flow needs.

RAOUL DE LA GENARDIERE
Directeur Général délégué
Deputy General Manager

New Products

The market is undergoing significant
changes: classic factoring is petering
out, with growth in new business di-
rected at confidential factoring and
“lightened” offers. CGA is reacting to
these changes dynamically and respon-
sively. With a dedicated management
in charge of projects and development,
CGA is mobilising its skKills to anticipate
its clients’ requirements, which enabled
it to have a successful launch of three
new products in 2007. CGA offered its
services to new target groups, broad-
ening the factoring market.

CGA Confidencia

A new non-notified factoring product,
Confidencia represents the future of fac-
toring. It enables clients to retain man-
agement of their receivables accounts
and offers automated IT solutions for
transferring receivables, including for
small companies. Simplified and for-
feited, the offer extends to a broader
range of customers, from small compa-
nies (starting at revenues of three mil-
lion euros) to the largest corporations.

CGA Associations
Financing in advance of the subsidies
granted to associations, but not @&



CGA Trust

Cette offre de signature électronique,
pour tous types d’affacturage, propose
de dématérialiser la remise de créance.
Elle permet de gagner du temps dans
les transactions, tout en garantissant
leur sécurité et leur confidentialité.

Nouvelle clientéle

CGA élargit son marché vers de nou-
velles catégories de demandeurs, pour
ses produits de large diffusion comme
pour ses produits de niche : les trés pe-
tites entreprises, les trés grandes en-
treprises, les associations, les entrepri-
ses actives sur des marchés publics...

Loffre Avenir Initial pour les TPE

En 2007, I'offre Avenir Initial, forfaitée
et formatée pour les petites entrepri-
ses, a connu un vif succes avec 150 a
200 dossiers traités par mois. Ce pro-
duit est adapté au volume d’activité
plus restreint de ces établissements et
propose une assistance renforcée
pour accompagner les premiéres tran-
sactions.

Les grands comptes
Les produits grands comptes ont éga-
lement connu une belle progression

CHIFFRE D’AFFAIRES TRAITE
PAR ACTIVITE (M€)
TURNOVER BY SEGMENT (M€)

[7 Classique | Classic

M Non-notifié | Non-notified

M Contrats spéciaux | Special contracts
[ Reverse | Reverse

[% Autres produits | Other products

M La Réunion | La Réunion

yet paid out. With this niche product,
CGA is successfully opening itself up
to a new market and a new customer
group. Fifty contracts were inked in
2007.

CGA Trust

This electronic signature offer, for all
types of factoring, dematerialises the
submittal of receivable process. It
means time savings in transactions,
without any threat to their security or
confidentiality.

New customer groups

CGA broadened its market to new cat-
egories of applicants, for its wide dis-
tribution products, as well as for its
niche products: very small companies,

3 853
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extremely large corporations, associa-
tions, companies active in government
contracts, to name a few.

The “Avenir Initial” offer for very
small companies

In 2007, the product “Avenir Initial”
(initial future), forfeited and format-
ted for small companies, had a great
response, with 150 to 200 applica-
tions processed each month. This
product is well suited to the smaller
volume of business that these com-
panies have, and offers intensified
assistance to go along with the initial
transactions.

The large accounts
The large accounts products also
grew strongly in 2007, thanks to the

clients actifs au 31 décembre 2007
active customers as at 31 December 2007
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2007, une année riche de succes 2007: a successfull year

en 2007 grace a 'aménagement des
nouveaux produits confidentiels, per-
mettant la dématérialisation et I'auto-
matisation des reportings de fin de
mois.

International

CGA continue sa stratégie de déve-
loppement a I'international, notam-
ment au travers de ses liens avec les
filiales d’affacturage de la Société
Générale et sa présence au sein des
chaines Factor Chain International et
International Factor’s Group.

Avec une présence déja marquée en
Europe (Norvege, ltalie, Roumanie,
République Tchéque, Russie...), elle
affiche une belle progression de son

+217%

chiffre d’affaires en 2007. Elle a par
ailleurs développé une forte synergie
avec la société d’affacturage russe
BSGV factor.

Programmes pan-européens

La large palette de produits dévelop-
pée par CGA lui permet de proposer
des solutions efficaces a des program-
mes d’affacturages pan-européens.
Ce qui confirme sa position d’acteur a
I'international et renforce ses liens
avec les maisons méres frangaises
possédant des filiales a I’étranger.

Ecoute clients

CGA s’engage a améliorer en perma-
nence le lien établi avec ses adhé-
rents. Des enquétes régulieres, -

augmentation du chiffre d’affaires a 'export

increase in export sales

TAUX DE SATISFACTION
CONCERNANT LA RELATION

AVEC LES INTERLOCUTEURS
SATISFACTION RATES

FOR RELATIONSHIP WITH CONTACTS

4%

[ Tres satisfait | Very satisfied

[ Plutdt satisfait | Satisfied

M Plut6t pas satisfait | Dissatisfied

M Pas du tout satisfait | Very dissatisfied

development of the new confidential
products, which provide the benefits
of dematerialisation and automation of
end-of-month reports.

Outside France

CGA continues its strategy of inter-
national expansion, particularly via
the links it has with the factoring sub-
sidiaries of Société Générale and its
membership of Factor Chain Interna-
tional and the International Factors
Group.

With a well marked presence already
in Europe (Norway, lItaly, Romania,
the Czech Republic, and Russia), it
recorded higher turnover in 2007. It
also developed the synergy availa-
ble with the Russian company BSGV
Factor.

Europe-wide programmes

The broad pallet of products devel-
oped by CGA enables it to offer effec-
tive solutions to Europe-wide factor-
ing programmes. This confirms its
position as an international opera-
tor and strengthens its links with the
French parent companies that have
subsidiaries abroad. -



auprés de ces derniers et dans le
réseau des agences bancaires avec
lesquelles CGA collabore, permettent
de recueillir les attentes des clients et
le niveau de satisfaction des appor-
teurs d’affaires.

Une organisation

tournée vers le client

Pour faire suite aux enquétes de satis-
faction et afin d’améliorer encore ses
prestations, CGA a développé et spé-
cialisé ses capacités d’accueil télé-
phonique.

Une cellule d’accueil spécialisée dans
les problématiques de recouvrement
a ainsi été créée, de méme qu’une
autre pour le traitement des ques-
tions technico-commerciales.

30 %

Ressources humaines

CGA continue de veiller au dévelop-
pement harmonieux de ses ressour-
ces humaines.

Trophée du Medef

En 2007, CGA a regu le Trophée-
Entreprise du Medef 93 Quest, pour
récompenser ses initiatives d’inno-
vation sociale (création de la creche
interentreprises “La ruche du Landy”
en 2006, participation aux opérations
“Mon quartier a du talent” qui rappro-
chent recruteurs et jeunes dipldmés,
sensibilisation aux travailleurs handi-
capés...).

Egalité hommes/femmes
Une politique soutenue de parité hom-
mes/femmes est menée. A ce titre,

taux de réponses effectives
aux requétes téléphoniques

effective response rate to telephone inquiries

Le professionnalisme de nos
équipes est une de nos valeurs
ajoutées. Trés compétentes dans la
compréhension des activités des
entreprises adhérentes, elles savent
proposer des solutions rapides et
efficaces aux besoins d’affacturage.

The professionalism of our staff

is part of the values added we bring.

Our staff members are well able to
understand the businesses of our
clients and can offer fast and
effective solutions for their factoring
requirements.

SYLVIE PSIUK

Directrice Administration, Finance,
Développement et Projets

Director of Administration, Finance,
Development and Projects
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Customer focus

CGA has made a commitment to con-
stantly improve the link it has with its
clients. Regular surveys carried out
with clients and within the network of
Société Générale’s branches, inform
the company about clients’ expecta-
tions and level of satisfaction.

A client-focussed company
To follow up the satisfaction surveys
and to improve its services further,
CGA has developed and refined its tel-
ephone greeting capabilities.

In this context, a reception unit special-
ising in collection issues was formed,
as well as one for the processing of
technical sales questions.

EVOLUTION DES EFFECTIFS
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2007, une année riche de succes 2007: a successfull year

CGA a obtenu le label Egalité Profes-
sionnelle.

Nouveaux recrutements

CGA a poursuivi sa politique de recru-
tement dynamique.

Elle a embauché 27 personnes et créé
de nouveaux postes pour accompa-
gner le lancement des nouveaux pro-
duits.

Formation continue

Grace a une politiqgue de formation
continue, CGA maintient le profes-
sionnalisme de ses équipes. Celles-ci
sont réputées pour bien connaitre les
secteurs d’activité de leurs clients et
sont a méme de trouver des solutions
rapides et efficaces a toutes leurs

requétes. En 2007, 5 200 heures @

REPARTITION DES EFFECTIFS
HOMMES/FEMMES CHEZ LES CADRES
PERSONNEL DISTRIBUTION BETWEEN
MEN/WOMEN

52,6 %

M Hommes | Men
[ Femmes | Women

Un lien avec les adhérents : www.c-g-a.fr

Le site Internet de CGA s’enrichit ! Tous les produits CGA y sont détaillés, ainsi que
les noms des conseillers a contacter dans toutes les régions. Les clients intéressés peuvent

y bénéficier d’une étude personnalisée, pour cibler leurs besoins. Sont aussi disponibles
sur ce site les lettres d’information de CGA ainsi qu’une “démo” en ligne de notre site
transactionnel CGA Contact qui permet d’en apprécier tous ses avantages.

La version anglaise du site a été mise en place en 2007.

Human Resources

CGA continues to concentrate on the
harmonious development of its human
resources.

Medef trophy

In 2007, CGA was awarded the “com-
pany trophy” (“Trophée-Entreprise”)
by Medef 93 Ouest, to recognise its la-
bour innovation initiatives (the founad-
ing of the shared company childcare
centre “La ruche du Landy” in 2006,
participation in the project (“Mon
quartier a du talent”) that brings to-
gether recruiters and new graduates,
and the awareness-raising concern-
ing disabled workers).

Gender equality
The company deliberately empha-

sises gender equality at work. For
this, CGA received the “Egalité Pro-
fessionnelle” (“Equality in the work-
place”) label.

New hires

CGA continued its active recruitment
policy.

It hired 27 people and created new
positions to support the new product
launches.

Continuing Education

CGA promoted the skill levels of its
staff through its continuing education
policy. Its staff members have a repu-
tation for being well familiar with their
customers’ industries, and for being
able to find rapid and effective solu-
tions to all their queries. In 2007, @

A link with our clients: www.c-g-a.fr

CGA's web site is constantly being enhanced. All CGA products are described there

and the names of the aavisers to contact in all regions are provided. Interested customers
can take advantage on the site of an individualised study that will identify their personal
requirements. CGA also provides newsletters on its site, as well as an on-line demo

of our CGA Contact transactional site that gives a good idea of its benefits.

The English version of the site came on-line during 2007.




de formation ont été dispensées aux
collaborateurs.

CGA va développer son offre produits
pour mieux répondre aux exigences
de souplesse de ses adhérents et ren-
forcer sa distribution directe.

Distribution directe

CGA continue d’élargir ses canaux de
distribution, par lintermédiaire de
courtiers réguliers établis dans toutes
les régions, mais aussi par le démar-
chage direct aupres des entreprises.

Contrats CGA Avenir Initial (AVI)
CGA va faciliter le démarrage des
contrats AVI (offre forfaitée, fixe et for-
matée) pour les micro-entreprises, par
une présence plus forte en avant-ven-
te et en aprés-vente.

Nouveaux produits pour 2008

CGA poursuit sa politique d’anticipa-
tion des besoins des entreprises. De
nouveaux produits (CGA Marchés
publics, CGA Innovation, développe-
ment des solutions de reverse facto-
ring...) seront lancés sur le marché de
I’affacturage.
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2007, une année riche de succes 2007: a successfull year

CGA adapte sa force de vente au nouveau marché

2007 est année de conquéte, en termes de parts de marché et de nouveaux clients.

L'activité commerciale de CGA s’est adaptée aux nouveaux produits, plus complexes a vendre
que ceux d’affacturage classique. Elle s’est développée vers une double stratégie de vente :
une meilleure couverture des réseaux bancaires distributeurs de la Société Générale

et du Crédit du Nord et le développement de nouveaux canaux de distribution via des courtiers
et au travers d’'une commercialisation directe.

Dans les années a venir, CGA va continuer d’étendre ses compétences de I'affacturage au
financement de I'ensemble du cycle d’exploitation des entreprises.

2007 was a year of conquest, in terms of market share and new customers. CGA's
commercial activity was adapted for the new products, which are more complex to sell
than classic factoring solutions. It adopted a dual sales strategy: better coverage

of the retail banking networks of Société Générale and Crédit du Nord and development
of new distribution channels, via brokers and through direct marketing.

In the years to come CGA is going to continue expand its expertises from factoring

to the financing of the whole operating cycle of companies.

CGA s’attache a comprendre précisément le besoin
de ses adhérents pour leur proposer le produit

le plus adapté, le plus performant, le plus compeétitif.
On ne suscite I'intérét que si on apporte quelque
chose de nouveau.

CGA is eager to gain an accurate picture of its
clients’ needs, so that it can offer them the most
suitable product, the one that is the most effective
and the most competitive. We can only arouse
interest if we have something new to contribute.

staff took advantage of 5,200 hours of
training.

2008 Outlook
CGA will expand its product range to
better meet its clients’ requirements
for flexibility and will strengthen its
direct distribution.

CGA continues to expand its distribu-
tion channels, via regular brokers with
offices in all regions, but also via direct
canvassing to companies.

CGA will promote the launch of AVI
contracts (which feature forfeited, fixed
and formatted terms) for very small
companies, by having better represen-
tation in both pre- and post-sales.

CGA is continuing its policy of being
ahead of companies’ requirements.
New products will be launched on
the factoring market (including CGA
Marchés publics [for government con-
tractors], CGA Innovation and the
development of reverse factoring solu-
tions). |
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implantation commerciale

Pour les clients affiliés
a la Société Générale
For customers affiliated
with Société Générale

Bordeaux

IDF Nord

IDF Sud

Lille

Lyon

Marseille

Rennes

Saint-Denis

de la Réunion

Strasbourg

+33(0)5 67 31 4592
+33 (0) 5 56 56 56 21

+33(0) 1 53 43 56 44
+33 (0) 1 53 43 56 38
+33(0) 171893593

+33 (0) 145 64 55 45
+33(0) 14564 55 79
+33(0) 171892479

+33 (0) 3 20 21 56 06
+33(0) 171899818

+33 (0) 4 78 63 56 29
+33 (0) 4 78 63 56 96

+33(0) 4 91 23 56 58
+33 (0) 4 91 23 56 57

+33(0) 2 23 45 56 20
+33(0) 171892479

+33(0) 171 89 99 69
+33 (0) 5 56 56 56 21

+33 (0) 1 53 43 56 44
+33(0)3 90 00 57 25

Saint-Denis
de la Réunion

CGA a renforcé son implantation commerciale, avec I'ouverture
de centres a Nantes, Marseille et Lille en 2007.

Le groupe Société Générale posséde également des filiales

d’affacturage en Italie, en Roumanie, en République Tchéque,
en Norvege et en Russie.

CGA est aussi implantée sur I'le de la Réunion, ou elle a réalisé
une trés bonne année, notamment pour les contrats Avenir initial,
compte tenu de la forte proportion des trés petites entreprises.

Lille m

IDF Nord
M IDF Nord-Est
Saint-Denis

IDF Sud

IDF Nord-Ouest
Strasbourg B

W Rennes

Nantes

B Bordeaux

Marseille

M Toulouse

A network covering the whole of France

CGA has strengthened its commercial coverage, with the
opening of offices in Nantes, Marseilles and Lille in 2007.

The Sociéte Générale Group also has factoring subsidiaries
in Italy, Romania, the Czech Republic, Norway and Russia.

CGA also has an office on the island of La Réunion,
where is has had a very good year, particularly for “Avenir
Initial” contracts, given the high proportion of very small
companies.
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