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Question 1 

 
Préciser les enjeux de la relation commerciale et identifier les composantes de la relation 

commerciale 

 

 

Mr COIN est ingénieur dans une grande entreprise du tarn-et-garonne. Son revenu salarié est de 

6 383,33 € par mois. Il souhaite  réaliser l’achat d’un appartement neuf au bord de la mer à Sanary 

pour un montant de 40 000 €. 

Mr COIN est client de notre banque depuis le 04 février 1997 

 

Question 2  

 
Q2-1 Mr COIN, se présente à l’accueil de votre banque et souhaite obtenir un rendez-vous avec son 

conseiller. Quelles tâches préliminaires à la prise de rendez-vous effectuez-vous ? 

Q2-2 Vous assistez au rendez et le conseiller vous demande de calculer la « catégorie » du client à 

partir des informations en annexes. A quel taux Mr COIN pourra-t-il réaliser son emprunt à taux fixe 

Q2-3 Mr et Mme COIN souhaitent réaliser cet emprunt sur 10 ans à taux fixe.  Ils indiquent qu’ils 

refuseront tout engagement qui leur ferait dépasser le ratio de 30% d’endettement. Que proposez-

vous ? 

 

Question 3 

 
A partir de votre expérience en entreprise et de vos connaissances, montrez l’importance du recueil 

des informations dans une agence bancaire. 

 



 

 

Montant des mensualités pour 1000 € empruntés 

 



Dossier client de Mr et Mme COIN 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


