
 

Fonction
RESPONSABLE METHODES ET OUTILS BANCAIRES IV.A (H/F)

Évolutions possibles
Au sein du métier

ANIMATEUR RELATION CLIENT III.1 (H/F)
ANIMATEUR RELATION CLIENT III.2 (H/F)
ANIMATEUR RELATION CLIENT III.3 (H/F)
MONITEUR DES VENTES BANCAIRE III.2 (H/F)
MONITEUR DES VENTES BANCAIRE III.3 (H/F)
RESPONSABLE METHODES ET OUTILS BANCAIRES IV.A (H/F)
RESPONSABLE DEVELOPPEMENT MAISON DE L'HABITAT IV.A (H/F)
CHARGE DE DEVELOPPEMENT LA POSTE MOBILE III.3 (H/F)
CHARGE DE DEVELOPPEMENT LA POSTE MOBILE IV.A (H/F)
ANIMATEUR MARCHE DES JEUNES IV.A (H/F)
RESPONSABLE MARCHES BANQUE/LPM IV.A (H/F)
RESPONSABLE MARCHES COURRIER / COLIS IV.A (H/F)
RESPONSABLE CLIENTELE PARTICULIERS III.3 (H/F) V
RESPONSABLE CLIENTELE PARTICULIERS IV.A (H/F)
RESPONSABLE ANIMATION DES PARTENARIATS IV.A (H/F)
RESPONSABLE ANIMATION DES PARTENARIATS III.3 (H/F)
ANIMATEUR DEVELOPPEMENT CLIENTELE (CF) III.3 (H/F)
ANIMATEUR DEVELOPPEMENT COMPETENCES CLIENTS III.2 (H/F)
ANIMATEUR DEVELOPPEMENT COMPETENCES CLIENTS III.3 (H/F)
RESPONSABLE PROFESSIONNALISATION ET ANIMATION COMMERCIALE FO III.3 (H/F)
RESPONSABLE PROFESSIONNALISATION ET ANIMATION COMMERCIALE FO IV.A (H/F)
RESPONSABLE PROFESSIONNALISATION ET ANIMATION COMMERCIALE MO IV.A (H/F)
RESPONSABLE PROFESSIONNALISATION ET ANIMATION COMMERCIALE MO III.3 (H/F)
ANIMATEUR DEVELOPPEMENT DES COMPETENCES EN FRONT OFFICE III.2 (H/F)
ANIMATEUR DEVELOPPEMENT DES COMPETENCES EN FRONT OFFICE III.3 (H/F)
CONSEILLER SERVICE RELATION CLIENT PRO II.3 (H/F)
CONSEILLER EN SERVICE RELATION CLIENT PRO III.1 (H/F)
CONSEILLER EN SERVICE RELATION CLIENT PRO III.2 (H/F)
ANIMATEUR DEVELOPPEMENT DES COMPETENCES MIDDLE OFFICE III.2 (H/F)
ANIMATEUR DEVELOPPEMENT DES COMPETENCES MIDDLE OFFICE III.3 (H/F)
RESPONSABLE DEVELOPPEMENT DES COMPETENCES MIDDLE OFFICE IV.A (H/F)
RESPONSABLE DEVELOPPEMENT DES COMPETENCES FRONT OFFICE IV.A (H/F)
RESPONSABLE APPUI VENTE PRO IV.A (H/F)
RESPONSABLE APPUI VENTE PRO III.3 (H/F)
RESPONSABLE DE MARCHE ESPACE COMMERCIAL IV.A (H/F)

Raisons d'être
Garantit l’atteinte des objectifs commerciaux de la Direction Régionale à travers l’appropriation régulière par
les managers et les collaborateurs des évolutions de méthodes et outils de vente et l’appui au déploiement
des grands programmes en cohérence avec la démarche Expérience Client

Missions
Est l’expert de la Direction Régionale sur la Méthode de Vente et les outils de La Banque Postale et La Poste
Mobile : 

Veille à sa maîtrise constante des outils et méthodes de vente. 
Fait le lien avec la démarche Expérience Client et les plans d’actions Régionaux visant à l’amélioration
de l’Expérience Client.

Garantit la maîtrise de la méthode de vente et de la relation client par les Managers et Conseillers de la DR : 

S'assure de la maîtrise des méthodes de vente et de la relation client en réalisant des
accompagnements individuels ou collectifs.
Organise des ateliers de professionnalisation proposés par la DDC ou qu'il co-construit avec les experts

https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/animateur-relation-client-iii1-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/animateur-relation-client-iii2-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/animateur-relation-client-iii3-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/moniteur-des-ventes-bancaire-iii2-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/moniteur-des-ventes-bancaire-iii3-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/responsable-methodes-et-outils-bancaires-iva-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/responsable-developpement-maison-de-lhabitat-iva-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/charge-de-developpement-la-poste-mobile-iii3-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/charge-de-developpement-la-poste-mobile-iva-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/animateur-marche-des-jeunes-iva-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/responsable-clientele-particuliers-iii3-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/responsable-clientele-particuliers-iva-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/responsable-animation-des-partenariats-iva-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/responsable-animation-des-partenariats-iii3-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/animateur-developpement-clientele-cf-iii3-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/animateur-developpement-competences-clients-iii2-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/animateur-developpement-competences-clients-iii3-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/responsable-professionnalisation-et-animation-commerciale-fo-iii3-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/responsable-professionnalisation-et-animation-commerciale-fo-iva-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/responsable-professionnalisation-et-animation-commerciale-mo-iva-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/responsable-professionnalisation-et-animation-commerciale-mo-iii3-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/animateur-developpement-des-competences-en-front-office-iii2-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/animateur-developpement-des-competences-en-front-office-iii3-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/conseiller-service-relation-client-pro-ii3-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/conseiller-en-service-relation-client-pro-iii1-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/conseiller-en-service-relation-client-pro-iii2-hf-0
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/animateur-developpement-des-competences-middle-office-iii2-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/animateur-developpement-des-competences-middle-office-iii3-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/responsable-developpement-des-competences-middle-office-iva-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/responsable-developpement-des-competences-front-office-iva-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/responsable-appui-vente-pro-iva-hf
https://www.pprod.rh.laposte.fr/fiche-fonction/responsable-appui-vente-pro-iii3-hf


"offres" de la DR en cas de besoin local.
Est capable d'être en démonstration dans l’utilisation des outils et la mise en oeuvre de la méthode de
vente en cohérence avec la stratégie Expérience Client. 

Est le relais du déploiement des grands programmes nationaux de la Banque Postale : 

Participe aux réunions de pilotage locales des grands programmes , 
Accompagne les conseillers et chargés de clientèle dans la prise en main des outils et méthodes issus
des grands programmes de type CAP Client, Fil Contact et de la démarche commune d’amélioration de
l’Expérience client. 
Accompagne les managers dans la prise en charge du pilotage de l’activité commerciale.
Anime des réunions collectives d’information et de sensibilisation aux évolutions apportées par les
grands programmes.

Compétences
Banque de détail

Marché Patrimonial
Connaître les spécificités de la clientèle Patrimonial. Maîtriser l'environnement juridique et l'état de la
concurrence. Savoir conseiller le client sur les produits dédiés.

Marché Particulier
Connaître les spécificités de la clientèle Particulier. Maîtriser l'environnement juridique et l'état de la
concurrence. Savoir conseiller le client sur les produits dédiés.

Comportementales Socles

Orientation client
Enrichir l'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 à améliorer la satisfaction client et mesurer son
niveau de satisfaction.

Culture du changement et de l'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 l'innovation en remettant en question les usages et en
osant être pionnier. Etre dans une dynamique d'identification et d'apport de nouveautés dans son
activité en osant sortir du cadre pour penser le problème 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 à l'atteinte
d'un résultat collectif en favorisant l'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-à-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 (financières, matérielles,
techniques, numériques et humaines) pour atteindre des performances durables dans le respect des
principes éthiques, de qualité de vie et de RSE. Savoir être proactif et fixer, pour soi et/ou pour
d'autres, des objectifs ambitieux et exploiter des opportunités pour aller au-delà des attendus.

Digital et Data

Culture digitale
Connaître l'environnement et les enjeux du digital pour un usage personnel ou professionnel, par une
veille régulière. Être conscient(e) de l'impact du numérique sur les méthodes de travail et les relations
avec la clientèle. Faire preuve de curiosité et d'adaptabilité face aux évolutions digitales (nouveaux
outils et usages).

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 l'ensemble des processus en lien avec son périmètre d'activité.

Organisation du travail et planification



Anticiper et structurer ses actions pour une meilleure efficacité. Coordonner, planifier et prioriser ses
activités afin d'atteindre l'objectif fixé.

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

Projet

Management de projet
Maitriser les concepts et les outils de la Gestion de Projet et de la conduite du changement. Mobiliser et
animer acteurs et contributeurs, en favorisant les pratiques collaboratives. Garantir le respect de
l'équilibre entre les engagements de coût, de délai et de satisfaction client. Analyser les risques et
mettre en oeuvre les mesures correctrices.

Gestion événementielle
Organiser différents types d'évènements dans le cadre de son activité et connaître / maîtriser les
techniques pour animer de façon transversale des réunions.

Vente

Ventes en face à face
Appliquer les méthodes de vente. Synthétiser les informations client et faire des propositions
commerciales adaptées aux besoins et aux projets du client. Faire preuve de proactivité commerciale
en proposant notamment des offres connexes adaptées au client. Prendre des décisions au cas par cas
et savoir refuser en expliquant pourquoi. Savoir identifier l'expert adapté au besoin du client et
l'intégrer dans le processus de conseil ou de vente.

Ventes à distance
Adapter les techniques de vente et les postures à une relation commerciale à 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 l'expert adapté au besoin du client et
l'intégrer dans le processus de conseil ou de vente.

Environnement de travail
Travaille en synergie avec le Directeur 
Expérience Client 
Rattachement : Directeur Commercial Réseau 

Famille

relation commerciale et gestion clients

Filière

commercial reseau et banque

Métier

animation commerciale reseau et banque

Répartition des effectifs

Bgpn reseau

Effectif de la fonction
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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/animation-commerciale-reseau-et-banque
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