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3 grandes familles d‘entreprises 

 

I. Les services à la personne et les entreprises COORACE 

Associations 
Intermédiaires Proxim’Services et 

Organismes de Service à la 
Personne 

Entreprises d’insertion 

36 % des heures de MAD chez les 
particuliers  

Pas de condition d’activité exclusive 

Chiffre d’affaires  
Cumulé 36 M d’€ (1,1 Md’€ moyen) 

Condition d’activité exclusive, 
activités définies par Loi 

Borloo 

18% des sorties vers l’emploi 
durable dans les SAP 

Condition d’activité exclusive 

Présentateur
Commentaires de présentation
Observatoire COORACE 2013
Les financements publics dans les ressources des entreprises du réseau 86% de financement de leur activité par le chiffre d’affaire 89% pour AI 91% pour les ETTI 33% pour les ACI 77% pour les EI  98% pour les Proxim’Services
 
Baromètre économique COORACE 3ème trimestre 2014 à paraître début 2015
 
Globalement les adhérents ont assez de fonds de roulement pour financer leur activité Seuls 15% des adhérents ont des problèmes de trésorerie, majoritairement liés à des retards d’encaissement de subvention Réponses très diversifiées : négociations avec la banque, Dailly
 
22% ont des projets d’investissement
-	En majorité liés à des achats de locaux
-	Secondairement de véhicules ou de matériel
-	Mais tout de même beaucoup de projets de création / reprise d’activités : ETTI / ETTESS, Reprise d’activités d’insertion, Création d’entreprise de transformation agro alimentaire Proxim
près de la moitié de ces besoins  d’investissement (48%)  dépassent 50000 Euros
plus de 60% (61,5%) des adhérents répondants estiment avoir les capacités de financement de ces investissements
Et que les financements que les 10 qui n’ont pas assez envisagent de solliciter sont :
Pour tous des subventions d’investissement
Pour 40% d’entre eux des crédit d’investissemment à moyen et long terme
Pour 30% des garanties financières
Idem 30% pour les dons, donations, legs
Et seulement 20% d’entre eux enviagent mécénat d’entreprises, financement participatif
Seulement 10% un financement par le capital
Donc, pas beaucoup d’originalité ?

un espace « outil financier » avec Crédit Coopératif, France Active et l’Avise est à la disposition des participants
+ des rendez-vous express spécialement dédiés au dispositif INSERDIAG se tiendront tout au long de la journée (8h50 - 9h05 / 9h05 - 9h20 / 12h40 - 12h55 pour une présentation de l’outil par France Active / AVISE 
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Répartition clientèle 2009 2013 

Particuliers 50% 36% 

Collectivités / 
administrations 

20% 27% 

Autres (entreprises, 
bailleurs, etc.) 

30% 37% 

 

II. Focus sur les Associations Intermédiaires 

 Chiffre d’affaire moyen en AI en légère baisse  : 670 k€ en 2009 à 656 k€ en 2013 
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Une offre d’insertion complète 

Offrir des parcours d’insertion adaptés 
Une activité utile pour l’insertion des femmes 

III. L’enjeu des SAP dans les AI 

Un risque de « pérennisation » 

Une part importante de salarié-e-s présents depuis plus 
de 2 ans 

Des difficultés pour le développement des passerelles 
vers l’emploi durable 
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Le développement commercial en action 

Patrice HENNEQUIN, formateur 

IV. Comment développer son activités SAP en AI ? 
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Répartition clientèle 2009 2013 

Particuliers 50% 51% 

Conseil général 44% 41% 

Autres   6% 8% 

 

V. Focus sur les Proxim’Services et organismes de service 
à la personne 

 Chiffre d’affaire moyen en OSP en légère baisse  : 1,4 M d’€ en 2009 à 1,1M d’€ en 
2013 
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Pérennisation des emplois d’insertion  

Des passerelles avec les AI 
Marque Proxim’Services : qualité des emplois et des 

services 

VI. L’enjeu des SAP dans les OSP 

Spécialisation « aide à domicile » 

Dépendance vis-à-vis des Conseils généraux 
Eloignement des entreprises conventionnées IAE 
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Grandes lignes du partenariat 

Jacqueline SAINT-YVES, trésorière COORACE  
Astrid LE VERN, responsable des partenariat COORACE 

VII. Présentation du projet de partenariat ADESSADOMICILE-
COORACE 

L’offre de service ADESSADOMICILE 

Jean de GAULLIER, Président ADESSADOMICILE 
Hugues VIDOR, Délégué général ADESSADOMICILE 



 

JOURNEE ENTREPRENDRE SOLIDAIRE    
   #jes2014 

Le parcours – Session 2 – 13h15 à 14h15 

Coopérer et mutualiser Créer et reprendre des 
activités 

Développer son offre de 
services 

Faire évoluer son modèle 
économique 

•DEBATTRE 
Coopérathlon ? A vous de 
jouer !  

•S’EQUIPER 
Des kits clés en main ! 

•S’EQUIPER 
Questions de marchés 
publics… 

•DECOUVRIR 
La qualité, un outil de 
pilotage central ? 

Votant-e-s : rendez-vous en AGE dans l’auditorium 
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