AVIS MANAGERIAL SUR LA CANDIDATURE AU VIVIER COCLI 3.2

Nom et prénom du collaborateur :

Nom du secteur :

Nom et prénom du manager :

COMPETENCES DEFINITION Compétence | Compétence | Compétence
non démontrée maitrisée
démontrée | partiellement
VENTE
NEGOCIATION Utiliser ses connaissances des méthodes et techniques de négociation pour rechercher un

accord entre des interlocuteurs. Poursuivre ses objectifs et demeurer ferme et constant
dans ses efforts indépendamment des difficultés rencontrées ou des échecs subis. Trouver
des compromis acceptables et/ou un consensus avec ses interlocuteurs.

VENTE 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 l'intégrer dans le processus de conseil ou de vente.

RISQUE ET REGLEMENTATION

CONFORMITE

Disposer de I'ensemble des connaissances sur les regles et techniques permettant d'assurer
la gestion du risque de non-conformité des processus, depuis sa conception, son lancement
a son suivi et sa maintenance, dans une logique de sécurisation.

PILOTAGE ET GESTION DE L’ACTIVITE

ANALYSE FINANCIERE

Disposer des connaissances et compétences techniques sur I'ensemble des méthodes
d'analyse financiére afin d'évaluer la santé financiére de comptes internes / client.

DIGITAL ET DATA

CULURE DIGITALE

Connaitre l'environnement et les enjeux du digital pour un usage personnel ou
professionnel, par une veille réguliére. Etre conscient(e) de I'impact du numérique sur les
méthodes de travail et les relations avec la clientéle. Faire preuve de curiosité et
d'adaptabilité face aux évolutions digitales (nouveaux outils et usages).
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COMPETENCES

DEFINITION

Compétence
non
démontrée

Compétence
démontrée
partiellement

Compétence
maitrisée

BANQUE DE DETAIL

PRODUITS NON

Disposer de connaissances et compétences techniques sur I'ensemble de la gamme de produits
ou services non bancaires (ex : La Poste Mobile, télésurveillance, etc.). Maitriser I'environnement

BANCAIRES juridique et I'état de la concurrence. Savoir conseiller le client en conséquence.

RETRAITE 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 probléeme en
dehors de ses limites et de ses moyens lorsque la situation le demande.

FISCALITE Disposer de connaissances et compétences techniques nécessaires pour traiter toutes les

PRODUIT informations économiques et financiéres afin de satisfaire aux obligations fiscales. Maitriser

FINANCIER I'environnement juridique et I'état de la concurrence. Savoir conseiller le client en conséquence.

CREDIT Disposer de connaissances et compétences techniques sur l'ensemble de lI'offre Crédit

CONSOMMATION | consommation. Maitriser I'environnement juridique et I'état de la concurrence. Savoir conseiller

le client en conséquence

ASSURANCE VIE

Disposer de connaissances et compétences techniques sur I'ensemble de la gamme de produits
ou services d'assurance vie et prévoyance. Maitriser |I'environnement juridique et I'état de la
concurrence. Savoir conseiller le client en conséquence

ASSURANCE Disposer de connaissances et compétences techniques sur I'ensemble de la gamme de produits
INDIVIDUELLE DE | ou services d'assurance individuelle de biens et de personnes, leurs caractéristiques et leur
BIENS ET DE processus de gestion. Maitriser I'environnement juridique et I'état de la concurrence. Savoir
PERSONNES conseiller le client en conséquence.
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COMPETENCES DEFINITION Compétence | Compétence | Compétence
non démontrée maitrisée
démontrée | partiellement
COMPETENCES COMPORTEMENTALES

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
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 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 probléme en
dehors de ses limites et de ses moyens lorsque la situation le demande.

COOPERATION 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
RESULTATS

Engager des actions et mobiliser en toute autonomie des ressources (financieres, 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.
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Avis du DS sur la candidature

Date et signature

Avis du DT sur la candidature

Date et signature
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