Fonction
CONSEILLER E-CREDIT PROFESSIONNELS I11.3 (H/F)

Evolutions possibles

Au sein du métier

CONSEILLER SPECIALISE ENTREPR 1ER NIVEAU IIl.2 (H/F)
CONSEILLER SPECIALISE ENTREP 2EME NIVEAU IlI.3 (H/F)
RESPONSABLE CLIENTELE PROFESSIONNELLE 111.2 (H/F)
RESPONSABLE CLIENTELE PROFESSIONNELLE 111.3 (H/F)
RESPONSABLE CLIENTELE PROFESSIONNELLE IV.A (H/F)
CONSEILLER SPECIALISE ASSURANCE COLLECTIVE III.2 (H/F)
CONSEILLER SPECIALISE ASSURANCE COLLECTIVE 1ll.3 (H/F
CHARGE DEVELOPPEMENT CLIENTELE ENTREPRISES II.3 (H/F)
CHARGE DEVELOPPEMENT CLIENTELE ENTREPRISES 1ll.1 (H/F)
CHARGE D AFFAIRES ENTREPRISES IV.A (H/F)

CONSEILLER E-CREDIT PROFESSIONNELS 111.2 (H/F)
CONSEILLER E-CREDIT PROFESSIONNELS 111.3 (H/F)
CONSEILLER A DISTANCE PROFESSIONNELS 111.2 (H/F)
CONSEILLER A DISTANCE PROFESSIONNELS I111.3 (H/F)

Acteur majeur du développement de I'activité du marché des professionnels, le Conseiller e-Crédit Pro
répond aux demandes de financement adressées a la plateforme dans le cadre de la politique commerciale
associant une maitrise du risque client.

)

Il exerce ses activités dans le respect des regles déontologiques et de la charte du contrdle interne de La
Banque Postale, ainsi que de la réglementation bancaire et financiére

Missions

Traiter les demandes adressées a la plateforme e-crédit par la clientéle Pro:

o Vérifier I'éligibilité des demandes

e Réorienter les demandes non-éligibles vers les services internes compétents ou vers des partenaires

e Mener des entretiens commerciaux afin de comprendre les besoins des clients et proposer des solutions
de financement

Respecter et garantir la maitrise des risques

e Assurer le montage du dossier, I'instruction des demandes de crédit et le suivi des engagements dans
le respect de la politique de maitrise des risques de La Banque

e Prévenir et détecter les risques opérationnels (fraude, blanchiment...)

e Evaluer les risques clients avec les méthodes et outils de la Banque Postale (analyse financiere,
ingénierie comptable et sociale, crédit-bail, flux...)

e Mettre en ceuvre les décisions prises en matiere de politique de risque

Connaitre et investir son environnement

o Développer une logique d'apports croisés avec les conseillers de I’Agence Pro et les RC Pros
e Mettre a jour ses connaissances des structures sociales, juridiques, économiques des professionnels

Contribuer a la montée en compétences du collectif de travail

¢ Prendre en charge des dossiers complexes (ex. dossiers issus des apports du CSOEC)

e Contribuer a I’élaboration et mettre en ceuvre des actions de développement de compétences de
proximité aupres de I'équipe de travail

e Participer a / animer des réunions d’'information aupres des réseaux d'apporteurs (Agences Pro, RC Pro,
Réseau)

Compétences


https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/conseiller-specialise-entrepr-1er-niveau-iii2-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/conseiller-specialise-entrep-2eme-niveau-iii3-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/responsable-clientele-professionnelle-iii2-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/responsable-clientele-professionnelle-iii3-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/responsable-clientele-professionnelle-iva-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/conseiller-specialise-assurance-collective-iii3-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/charge-developpement-clientele-entreprises-ii3-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/charge-developpement-clientele-entreprises-iii1-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/charge-d-affaires-entreprises-iva-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/conseiller-e-credit-professionnels-iii2-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/conseiller-e-credit-professionnels-iii3-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/conseiller-distance-professionnels-iii2-hf

Banque de détail

Marché Professionnels
Connaftre les spécificités de la clientéle Professionnels. Maitriser I'environnement juridique et I'état de la
concurrence. Savoir conseiller le client sur les produits dédiés.

Banque des entreprises

Analyse financiere PMO
Disposer de connaissances et compétences techniques sur I'ensemble des méthodes d'analyse et
d'ingénierie financieres du domaine personne morale afin d'évaluer leur santé financiere. Maitriser
I'environnement juridique et |'état de la concurrence. Savoir conseiller le client en conséquence.

Comportementales Socles

Orientation client
Enrichir I'expérience client en adoptant une posture de service et de conseil et développer une relation
de confiance durable. Anticiper, analyser, comprendre les besoins et attentes de ses clients pour
apporter des réponses personnalisées. S'appliquer a améliorer la satisfaction client et mesurer son
niveau de satisfaction.

Culture du changement et de I'innovation
Encourager et accompagner le changement et les initiatives d'amélioration dans un environnement
complexe et incertain. Expérimenter, tester, évaluer en s'appuyant sur de nouvelles méthodes, y
compris numériques. Comprendre et susciter I'innovation en remettant en question les usages et en
osant étre pionnier. Etre dans une dynamique d'identification et d'apport de nouveautés dans son
activité en osant sortir du cadre pour penser le probleme en dehors de ses limites et de ses moyens
lorsque la situation le demande.

Coopération et ouverture
Construire et faire vivre des réseaux informels ou structurés d'individus ou de groupes en s'appuyant
sur les outils collaboratifs comme les réseaux sociaux internes. Participer individuellement a I'atteinte
d'un résultat collectif en favorisant I'entraide et le partage de connaissances. Savoir fédérer les parties
prenantes d'un projet autour d'un objectif commun et établir des partenariats. Faire preuve d'écoute
active vis-a-vis de ses interlocuteurs et prendre en compte leurs problématiques et les objections
émises dans ses actions et prises de décision. Etre ouvert(e) d'esprit et curieux(se) au sein de son
environnement.

Orientation résultats
Engager des actions et mobiliser en toute autonomie des ressources (financiéres, matérielles,
techniques, numériques et humaines) pour atteindre des performances durables dans le respect des
principes éthiques, de qualité de vie et de RSE. Savoir étre proactif et fixer, pour soi et/ou pour
d'autres, des objectifs ambitieux et exploiter des opportunités pour aller au-dela des attendus.

Digital et Data

Processus dématérialisés
Connaftre les processus numériques et comprendre les enjeux en lien avec la dématérialisation
(impacts juridiques, archivage a valeur probante, signature électronique, etc.).

Qualité des données
Mettre a jour les données client et les fiabiliser. Détenir une connaissance de la gestion des données.

Efficacité professionnelle

Processus métier
Savoir traiter les opérations en s'assurant de leur bonne exécution, selon les procédures et modes
opératoires en vigueur, ainsi que I'ensemble des processus en lien avec son périmeétre d'activité.

Environnement et processus internes
Acquérir des connaissances de son environnement interne et externe, des process inter / intra branches
de bout en bout, d'un secteur d'activité et d'un domaine fonctionnel pour apporter des préconisations.
Adopter les nouveaux usages, y compris numériques, des lors qu'ils sont préconisés. Respecter les
régles et méthodologies liées aux processus internes dans le cadre de son activité. Comprendre son role
dans la chaine de valeur et avoir une vision de bout en bout du processus.

Communication a distance
Savoir dialoguer en multicanal avec un ou plusieurs interlocuteurs en adaptant la posture, le contenu du
message, le ton et le niveau de réactivité au canal d'échange. Etre en capacité de choisir le bon canal
de communication en fonction du message a faire passer ou de l'usage associé.

Transfert de compétences
Maitriser I'ensemble des techniques et outils et les leviers d'action permettant de faire preuve de
pédagogie. Savoir transmettre des connaissances.



Relation Client

Vente Conseil client
Etre capable de faire vivre une expérience client de qualité a travers une posture de service et de
conseil. Respecter le devoir de conseil en coconstruisant la solution la plus adaptée aux besoins du
client. Apporter un conseil de qualité au client dans une logique de satisfaction et de fidélisation.
Maitriser I'argumentation afin de conclure la vente.

Risques et réglementation

Risques de crédit
Maitriser les risques de crédit dans le cadre de sa fonction et conformément a son niveau de délégation.
Utiliser les outils de scoring. Appliquer les régles de délégation. Savoir analyser le risque client.

Vente

Ventes a distance
Adapter les techniques de vente et les postures a une relation commerciale a distance et faire des
propositions commerciales adaptées aux besoins et aux projets du client. Prendre des décisions au cas

par cas et savoir refuser en expliquant pourquoi. Savoir identifier I'expert adapté au besoin du client et
I'intégrer dans le processus de conseil ou de vente.

Prérequis
Maitrise du crédit et du financement a la clientele professionnelle

Famille

Filiere

Métier

Effectif de la fonction

Dela?9


https://www.pprod.rh.laposte.fr/cartographie-des-metiers
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-filiere/commercial-reseau-et-banque
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-metier/conseil-bancaire-personnes-morales
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