Fonction
RESPONSABLE APPUI VENTE PRO II1.3 (H/F)

Evolutions possibles

Au sein du métier

ANIMATEUR RELATION CLIENT Ill.1 (H/F)

ANIMATEUR RELATION CLIENT 1.2 (H/F)

ANIMATEUR RELATION CLIENT Ill.3 (H/F)

RESPONSABLE METHODES OUTILS ET EXCELLENCE COMMERCIALE BANCAIRE IV.A (H/F)
RESPONSABLE DEVELOPPEMENT MAISON DE L'HABITAT IV.A (H/F)

CHARGE DE DEVELOPPEMENT LA POSTE MOBILE 11l.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 ANIMATION DES PARTENARIATS IV.A (H/F)

RESPONSABLE ANIMATION DES PARTENARIATS Ill.3 (H/F)

ANIMATEUR DEVELOPPEMENT CLIENTELE (CF) 11l.3 (H/F)

ANIMATEUR DEVELOPPEMENT COMPETENCES CLIENTS IIl.2 (H/F)

ANIMATEUR DEVELOPPEMENT COMPETENCES CLIENTS Ill.3 (H/F)

RESPONSABLE PROFESSIONNALISATION ET ANIMATION COMMERCIALE FO IIl.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 11l.3 (H/F)
ANIMATEUR DEVELOPPEMENT DES COMPETENCES EN FRONT OFFICE [1I.2 (H/F)
ANIMATEUR DEVELOPPEMENT DES COMPETENCES EN FRONT OFFICE 11I.3 (H/F)
CONSEILLER SERVICE RELATION CLIENT PRO II.3 (H/F)

CONSEILLER EN SERVICE RELATION CLIENT PRO 11I.1 (H/F)

ANIMATEUR DEVELOPPEMENT DES COMPETENCES MIDDLE OFFICE 1.2 (H/F)
ANIMATEUR DEVELOPPEMENT DES COMPETENCES MIDDLE OFFICE 1.3 (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 1V.A (H/F)

CHARGE DE CLIENTELE ESPACE PRO II.1 (H/F)

CHARGE DE CLIENTELE ESPACE PRO 1.2 (H/F)

Contribue a I'atteinte des objectifs de développement sur le marché des Pros de la DEX BGPN avec un
accompagnement dédié aux vendeurs pros et a leurs managers dans le cadre du programme d’excellence
commerciale.

Il contribue a I'atteinte des standards commerciaux de la force de vente par des accompagnements
individuel et collectifs, en synergie avec le manager, dans une optique de développement de CA sur les
gammes stratégiques et de satisfaction des clients professionnels

Missions

MISSION 1 : Montée en compétence d’un portefeuille de vendeurs pros.

Garantit la bonne maitrise des outils commerciaux, de la méthode de vente et des gammes d’offres par ses
vendeurs pros.

Evalue le niveau de professionnalisation en réalisant des accompagnements individuels ou collectifs.

Est capable d'étre en démonstration dans I'utilisation des outils et la mise en ceuvre de la méthode de vente
face a un client.

Organise des ateliers de professionnalisation en lien avec les priorités commerciales de la Direction
Commerciale Commune (Siege).


https://www.rh.laposte.fr/fiche-fonction/animateur-relation-client-iii1-hf
https://www.rh.laposte.fr/fiche-fonction/animateur-relation-client-iii2-hf
https://www.rh.laposte.fr/fiche-fonction/animateur-relation-client-iii3-hf
https://www.rh.laposte.fr/fiche-fonction/responsable-methodes-outils-et-excellence-commerciale-bancaire-iva-hf
https://www.rh.laposte.fr/fiche-fonction/responsable-developpement-maison-de-lhabitat-iva-hf
https://www.rh.laposte.fr/fiche-fonction/charge-de-developpement-la-poste-mobile-iii3-hf
https://www.rh.laposte.fr/fiche-fonction/charge-de-developpement-la-poste-mobile-iva-hf
https://www.rh.laposte.fr/fiche-fonction/animateur-marche-des-jeunes-iva-hf
https://www.rh.laposte.fr/fiche-fonction/responsable-animation-des-partenariats-iva-hf
https://www.rh.laposte.fr/fiche-fonction/responsable-animation-des-partenariats-iii3-hf
https://www.rh.laposte.fr/fiche-fonction/animateur-developpement-clientele-cf-iii3-hf
https://www.rh.laposte.fr/fiche-fonction/animateur-developpement-competences-clients-iii2-hf
https://www.rh.laposte.fr/fiche-fonction/animateur-developpement-competences-clients-iii3-hf
https://www.rh.laposte.fr/fiche-fonction/responsable-professionnalisation-et-animation-commerciale-fo-iii3-hf
https://www.rh.laposte.fr/fiche-fonction/responsable-professionnalisation-et-animation-commerciale-fo-iva-hf
https://www.rh.laposte.fr/fiche-fonction/responsable-professionnalisation-et-animation-commerciale-mo-iva-hf
https://www.rh.laposte.fr/fiche-fonction/responsable-professionnalisation-et-animation-commerciale-mo-iii3-hf
https://www.rh.laposte.fr/fiche-fonction/animateur-developpement-des-competences-en-front-office-iii2-hf
https://www.rh.laposte.fr/fiche-fonction/animateur-developpement-des-competences-en-front-office-iii3-hf
https://www.rh.laposte.fr/fiche-fonction/conseiller-service-relation-client-pro-ii3-hf
https://www.rh.laposte.fr/fiche-fonction/conseiller-en-service-relation-client-pro-iii1-hf
https://www.rh.laposte.fr/fiche-fonction/animateur-developpement-des-competences-middle-office-iii2-hf
https://www.rh.laposte.fr/fiche-fonction/animateur-developpement-des-competences-middle-office-iii3-hf
https://www.rh.laposte.fr/fiche-fonction/responsable-developpement-des-competences-middle-office-iva-hf
https://www.rh.laposte.fr/fiche-fonction/responsable-developpement-des-competences-front-office-iva-hf
https://www.rh.laposte.fr/fiche-fonction/responsable-appui-vente-pro-iva-hf
https://www.rh.laposte.fr/fiche-fonction/responsable-appui-vente-pro-iii3-hf
https://www.rh.laposte.fr/fiche-fonction/responsable-de-marche-espace-commercial-iva-hf
https://www.rh.laposte.fr/fiche-fonction/charge-de-clientele-espace-pro-ii1-hf
https://www.rh.laposte.fr/fiche-fonction/charge-de-clientele-espace-pro-ii2-hf

Déploie les pratiques et standards de I’excellence commerciale.
Participe sur demande de son vendeur pro a des rendez-vous sur des clients importants.

Le fonctionnement RAV / Vendeur / Manager est encadré dans un contrat tripartite qui fixe les modalités
d’accompagnement et autres appuis individuels ou collectifs.

MISSION 2 : Animation et copilotage des vendeurs pros.

Il accompagne le manager dans le développement de I'activité et de I'efficacité commerciale des vendeurs
et fait des retours réguliers au manager.

Participe périodiquement aux entretiens d’activité et de performance.

Organise des sessions de phoning collectifs et des briefs de lancement de semaine / campagne / actions
commerciales locales.

Participe a I'animation des réunions collectives d'information au niveau de la DEX

Suit la performance individuelle et collective de son portefeuille de vendeurs pros

Compétences

Banque de détail

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

Marché Particulier
Connaftre les spécificités de la clientele Particulier. Matitriser I'environnement juridique et I'état de la
concurrence. Savoir conseiller le client sur les produits dédiés.

COMPORTEMENTALES

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.

Adaptabilité
S'adapter aux évolutions et aux aléas des situations et de son environnement de travail dans les délais
adéquats en faisant preuve de souplesse. Savoir gérer ses priorités en intégrant les événements
imprévus, et adapter son comportement a la situation.

Analyse et discernement
Pouvoir apprécier, décomposer avec justesse et clairvoyance, une situation observée ou des faits
vérifiés et distinguer les éléments marquants a partir du réel pour faciliter la prise de décision. Savoir
faire preuve de remise en question, de sens critique, de mise en perspective et de jugement.

Comportementales Socles

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 (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.

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 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 matiére (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 clientéle. Faire preuve de curiosité et d'adaptabilité face aux évolutions digitales (nouveaux
outils et usages).

Efficacité professionnelle

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.

Pilotage et gestion de I'activité

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

Relation Client

Amélioration de la satisfaction du client
S'assurer en permanence de la satisfaction du client en prenant en compte son avis a chaque étape de
la relation. Faire preuve d'agilité en adaptant en temps réel sa posture aux attentes et besoins du client.
Faire preuve de proactivité et d'initiative pour renforcer le lien avec le client.

Vente

Méthodes et techniques de vente
Maitriser les méthodes et techniques de vente, de négociation, de communication sur les différents

canaux de la relation client / prospect (dans une vision omnicanale) de la prospection a la conclusion de
la vente.

Environnement de travail
BGPN

DDR

DEX

Territoires / secteurs

Relations internes/externes
SIEGE, DDR, DEX, DT, DS, CCPROS

Famille

Filiere

Métier



https://www.rh.laposte.fr/cartographie-des-metiers
https://www.rh.laposte.fr/fiche-filiere/commercial-reseau-et-banque
https://www.rh.laposte.fr/fiche-metier/animation-commerciale-reseau-et-banque
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