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BILAN SOCIAL

2025 DE LGL
QU’EN RETENIR ?
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Absentéisme

Alors qu'en 2023, il avait fortement diminué,
l'absentéisme lié a la maladie et aux accidents de
travail/trajet repart a la hausse : + 9,23% sur 1an (+5,66%
chez les cadres et + 10,71% chez les techniciens).

Départs CDI
» Démissions 582 enregistrées en 2025,
progression (+ 22 soit + 4%)
e Licenciements : 203 notifiés en 2025 (199 en 2024)

¢ Ruptures de période d’essai : 407 constatées en
2025, en progression de 16% !

en

Procédures judiciaires : 73 procédures individuelles
(Prud’hommes), en hausse de 66%, et 2 procédures
collectives ont été engagées en 2025.

Montant global des 10 rémunérations les plus élevées :
+ 10,68% sur 1an et + 18% sur 2 ans, a 4,369 M€ (soit
437.000 € en moyenne).

Si vous trouvez un coll‘egue qui a vu sa rémunération
globale augmenter de 18%, prenez-le en photo car c'est
une espece rare. Les membres du COMEX sont bien
entendu exclus de ce petit jeu.

En résumé, la situation sociale de LCL semble de nouveau
se détériorer.
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NOUVELLE ORGANISATION
POUR BOOSTER

LES OFFRES COMPLEXES DE PAIEMENT

Le marché des paiements, extrémement dynamique et concurrentiel,
représente une source importante de PNB.

Peu satisfaite des résultats sur le marché des professionnels, la direction
envisage de supprimer le poste de Responsable Flux et Services (RFS)
pour créer le poste de Chargé d'Affaires Paiement et Flux (CAPF)
a caractere commercial (vente de produits complexes aux professionnels).

Les 9 CAPF (1 par DdR) seront animés par un Responsable de
Développement Paiement et Flux (RDPF). Les RFS actuels seront
prioritaires pour occuper un poste de CAPF. S'ils refusent la modification
de leur contrat de travail, ils resteront « sur leur poste actuel dans
['attente d'un accord en vue d'une nouvelle affectation ».

Par cette réorganisation, la direction espere générer plus de PNB.

GENERALISATION DE L'OUTIL
“SOLEAD™

Apres une phase test, qui s'est déroulée sur LCL MC et 9 DR du Ter avril
2025 jusqu'a ce jour, la direction a décidé de déployer l'outil sur toute la
BDP.

Pour rappel, cet outil permet de déceler l'intérét qu‘un client a manifesté
en ligne pour un produit ou service, et de l'accompagner dans la
finalisation d'achat, le cas échéant.

Ces opportunités ont été gérées a 60% par LCL MC et a 40% par les
agences, et sont en moyenne de 30 par agence et par mois. 1/3 des clients
ciblés ont pu étre contactés, sur lequel le taux de vente est de 26%.

Selon la direction, 79% des conseillers testeurs recommandent cet outil
d'aide a la vente, et 73% le consultent quotidiennement.
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