Fonction
CHARGE D'AFFAIRES SUCCESSION IV.A (H/F)

Evolutions possibles

Au sein du métier

CORRESPONDANT FINANCEMENT DE L'ACCESSION SOCIALE 1ll.3 (H/F)
CORRESPONDANT FINANCEMENT DE L'ACCESSION SOCIALE IV.A (H/F)
CONSEILLER EXPERT CREDIT IMMOBILIER 3.2 |ll.2 (H/F)

CONSEILLER EXPERT CREDIT IMMOBILIER 3.3 [ll.3 (H/F)

CONSEILLER EXPERT CREDIT IMMOBILIER 1V.A (H/F)

CONSEILLER SPECIALISE EN PATRIMOINE A DISTANCE IIl.2 (H/F)
CONSEILLER SPECIALISE EN PATRIMOINE A DISTANCE IIl.3 (H/F)
CONSEILLER SPECIALISE EN PATRIMOINE A DISTANCE IV.A (H/F)
CONSEILLER SPECIALISE IMMOBILIER A DISTANCE 111.2 (H/F)
CONSEILLER SPECIALISE IMMOBILIER A DISTANCE 111.3 (H/F)
CONSEILLER SPECIALISE IMMOBILIER A DISTANCE IV.A (H/F)
CONSEILLER BANCAIRE A DISTANCE 111.2 (H/F)

CONSEILLER BANCAIRE A DISTANCE 1lI.1 (H/F)

CONSEILLER BANCAIRE A DISTANCE 111.3 (H/F)

CONSEILLER EN SERVICE RELATION CLIENT 1.3 (H/F)

CONSEILLER EN SERVICE RELATION CLIENT IIl.1 (H/F)

CONSEILLER EN SERVICE RELATION CLIENT Ill.2 (H/F

CHARGE D'AFFAIRES SUCCESSION 1.3 (H/F)

CHARGE D'AFFAIRES SUCCESSION IV.A (H/F)

CONSEILLER EN SERVICE RELATION CLIENT VALEURS MOBILIERES IIl.1 (H/F)
CONSEILLER BANCAIRE DE PROXIMITE 1.1 (H/F)

CONSEILLER SERVICE RELATION CLIENT IMMOBILIER 111.1 (H/F)
CHARGE D AFFAIRES 11I.2 (H/F)

CHARGE D AFFAIRES EXPERT EN PATRIMOINE Ill.3 (H/F)

CHARGE D AFFAIRES EXPERT EN PATRIMOINE IV.A (H/F)

ALTERNANT CONSEILLER BANCAIRE DE PROXIMITE |I.2 (H/F)
APPRENANT CONSEILLER BANCAIRE 3.1 Ill.1 (H/F)

APPRENANT CONSEILLER BANCAIRE 3.2 [ll.2 (H/F)

CONSEILLER CREDIT IMMOBILIER 3.1 IIl.1 (H/F)

Le chargé d'affaires succession contribue, dans le cadre du traitement des dossiers succession de la Banque
Postale, au développement du PNB et a la préservation des encours.

Le chargé d'affaires succession est I'interlocuteur unique des ayants droit, de la présentation des
condoléances jusqu’'au réemploi des fonds.

Le chargé d'affaires succession est référent sur les successions a tres fort enjeu tant en termes d’encours
que de conseil patrimonial.

Il intervient également en appui des autres conseillers pour les accompagner a la fois dans leur montée en
compétences et sur des dossiers nécessitant une expertise forte.

Missions

Prendre en charge les dossiers succession a enjeu et accompagne les héritiers (ayants droit,
bénéficiaires)

» Réalise les appels condoléances,

* Donne aux ayants droit les explications nécessaires sur les démarches, les accompagne dans les formalités
administratives et leur apporte une aide a la rédaction de documents

* Assure le suivi et communique les informations sur I'avancement du dossier succession

* Sensibilise les ayants droit sur les produits transmissibles et facilite les opérations de reprise de ces
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produits (transfert de PEL au profit d'un héritier par exemple)
» Répond a leurs sollicitations et demandes d’information

* Assure un réle de relais aupres des conseillers du réseau, des autres services (crédit, vie du compte...),
filiales (Prévoyance, Santé, IARD...) et partenaires (CNP..)

Apporter un conseil patrimonial et participe aux résultats de LBP au travers du
réinvestissement des encours succession et de I’apport de clients aux conseillers

» Prépare et réalise les RDV avec les ayants droit ou les bénéficiaires
» Apporte un conseil patrimonial

» Réalise les opérations de réinvestissement en adéquation avec le profil et les besoins de I'ayant droit et
suit administrativement ces opérations

» Transmet aprées réinvestissement les informations sur le client et les opérations de réinvestissement au
service commercial Réseau ou LBPCS

» Accompagne le transfert de I'ayant droit auprés de son conseiller
Réaliser le reporting de son activité
* Alimente le tableau de suivi

» Réalise le suivi des dossiers et des ayants droit pris en charge du premier contact jusqu’au
réinvestissement

Participer a la montée en compétences et intervient en appui sur les dossiers complexes
* Est référent sur les dossiers nécessitant un conseil et une expertise patrimoniale élevés

* Accompagne les autres chargés d’affaires succession dans leur montée en compétences

Compétences

Banque de détail

Succession
Disposer de connaissances et compétences techniques sur I'ensemble de I'offre et des modalités de
traitement des dossiers de succession. Maitriser I'environnement juridique et I'état de la concurrence.
Savoir conseiller le client en conséquence.

Marché Patrimonial
Connalftre les spécificités de la clientéle Patrimonial. Matitriser I'environnement juridique et I'état de la
concurrence. Savoir conseiller le client sur les produits dédiés.

Fiscalité produit financier
Disposer de connaissances et compétences techniques nécessaires pour traiter toutes les informations
économiques et financieres afin de satisfaire aux obligations fiscales. Maftriser I'environnement
juridique et I'état de la concurrence. Savoir conseiller le client en conséquence.

COMPORTEMENTALES

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 numérigues. 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.

Hauteur de vue et prise de recul
Savoir considérer une situation de facon détachée, en appréhendant ses enjeux et objectifs de maniére
a cerner la situation dans sa globalité et la projeter dans I'avenir. Mettre en place des modes de
fonctionnement propices a I'autoréflexion et la prise de conscience afin d'envisager de nouvelles
manieres d'aborder un sujet ou de réorienter ses réflexions.

Conviction et influence
Savoir structurer son argumentation et adapter sa posture a son interlocuteur afin qu'il comprenne et
s'approprie les idées en utilisant toutes les techniques de communication (orale, écrites, non verbales,
numériques). Savoir mettre en mouvement ses interlocuteurs internes et externes (collaborateurs,
collegues, clients) en faisant évoluer son discours et sa posture en fonction de ses objectifs et des



retours de son interlocuteur.
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.

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.

Culture RSE
Acquérir et/ou développer des connaissances sur la RSE (Responsabilité Sociétale des Entreprises) et
connaitre les enjeux et les actions du groupe La Poste en la matiere (sujets environnementaux, sociaux,
sociétaux, et/ou de gouvernance)

Digital et Data

Culture digitale
Connaitre I'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 clientele. Faire preuve de curiosité et d'adaptabilité face aux évolutions digitales (nouveaux
outils et usages).

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.

Traitement personnalisé des demandes
Construire une relation de service attentionnée et personnalisée avec son client dans la durée, quel que
soit le canal. Aller chercher l'information au bon endroit et donner les explications et les solutions au
client. Faire face aux situations exceptionnelles ou imprévues. Gérer la diversité des demandes et leur
complexité.

Risques et Conformité

Cadre législatif et reglementaire
Savoir traiter les connaissances relatives aux réglementations, processus internes et Iégislations en
vigueur sur son domaine d'intervention.

Vente

Détection du potentiel commercial
Mener une découverte approfondie du client par un questionnement approprié et une écoute active.
Identifier son potentiel commercial a partir des informations recueillies afin de développer son
portefeuille client, dans une perspective de conquéte et de fidélisation. Ajuster le temps passé au
potentiel commercial du client.

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.



Relations internes/externes

-Interne CF : chargés de relation bancaire, services CF (vie du compte, ....)
-Interne Réseau : conseillers

-Interne partenaires : filiales, CNP

-Externe : ayants droit, notaires

Famille

Filiere

Métier

Répartition des effectifs

Banque postale
Effectif de la fonction
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