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Intitulé du poste
Libellé Responsable dAgence S
Entité de rattachement N
(Liste déroulante)

Réseau

Entité de rattachement N-1 [ DIRECTION REGIONALE

Supeérieur hierarchique RESPONSABLE DE GROUPE
(Intitulé du poste)

[ Finalité du Poste |

[ Assurer le des equipes. la gestion et le dé du fonds de commerce e [agence en termes de et de maitrise du risque |

Activités Principales du Poste

Fidéliser et développer le portefeuille des principaux clients de I'agence et mener toutes les semaines des actes de prospection planifiéesen

B vue d'enrichir le potefeuille de I'agence tout en assurant une bonne gestion des risques (opérationnel, juridique, de contrepartie.

) Etablir le plan d'action commercial de son agence a décliner par collaborateur, s'assurer de la bonne organisation de son agence et
assurer le suivi pour veiller a la réalisation des objectifs et améliorer la performance de son agence
Organiser proactivement son activité de la semaine (Rav agence, fdv de prospection, ..), mener des actions commerciales auprés des

3 clients de son portefeuille en s'appuyant sur le plan de contact, systématiser la saisie des compte-rend avec la clientele et

les g clientele.
son équipe et enré le travail, en apportant de I'aide, en assurant le relais de

. formation et diinformation, en animant les briefings réguliers, en motivant son équipe, en veillant & fapplication des méthodes
commerciales et des standards d'activité ; et assurer la gestion administrative de son équipe de concert avec son responsable de groupe
(indisponibilité, conge, besoin en formation, redéploiement...).

s Veiller au respect du devoir de vigilence, des normes, régles et procédures en vigueur en agence, déployer les controles réguliers et
inopinés conformémément aux recommandations du dispositf du contrle interne et mettre en place les actions correctives.

6 Assurer le suivi des opérations administratives (succession, saisie arrét, opérations a | ), établir les

et formelles et assurer le suivi des dépassement et le recouvrement.

Principaux indi irs de performance clés ]
IPNB AGENCE / EVOLUTION PNB ITRO AGENCE
ITOTAL EN COURS DEPOTS ET CREDITS / EVOLULION DU NOMBRE DE CLIENTS ITAUX D'ATTRITION / NOMBRE DE RECLAMATIONS I

Environnement de travail

Principaux interlocuteurs internes Finalités de la relation
DIRECTION DE GROUPE ' TAUX DE BONIFICATION
FILIALES / CRC 'COMMERCIALISATION DES PRODUITS / RECLAMATIONS
GGR DEBLOCAGE CREDITS
CTN/CTR TRAITEMENT DES OPERATIONS
Principaux interlocuteurs externes Finalités de la relation
CLIENTS CONQUETE, FIDELISATION ET CONSEILS
Télétravail |
[Engibiité | |
Niveau d exiosmnn du ioste au ri siue de corruitlon
Management
Effectifs gérés en direct (n-1) |7
Effectifs globaux gérés (n-1, n-2, n-3, |7
Pré-requis du poste
Compétences requises Niveau requis
Compétence  Définition générique Niveau Définition du niveau requis
Famille de compétence ,
P (Liste déroul (Automatique) (Liste déroulante) |(Automatique)
esenter & e
Gestion des produits et senvces courants de i bonue de déial
services aux | Apporter une réponse aux besoins en produits et services pré iques et
p: et 2 tarifaires de chaque produit ou service courant de la banque.
professionnels Pouvoi sékciionner s ofres et packages de produis et
services répondant aux besoins courants des clents
Etr capable de contoler fenserbie des élapes dune
vansacion et de son dénoement
opérations bancaires |ge s panque P fideniiierles
METIERS "
sein dun meéter et évaluer son niveau de risque
e sovabii, de iquidté, opérationels, de marche...) relevant
dentfier les risques, s'en prémuri, impuiser fesprit v
Gestion des risques [ ‘205 ﬂdmjmmm: w o 1 e saresponsabits
des rsques de a Banaue
Evauer & potentelgs GansTormaton G son porefeue 36
prospecion
Prospection et Actionner les leviers de transformation des opportunités | Savoir adapter les actions commerciales a déployer selon e
développement commerciales 2 profil des prospect
Evaluer i performance de ses actions de prospecton et
denifie des pistes damsforation
Connaissance des avoir identifier les leviers de la réglementation interne
N " Intégrer les démarches d'évaluation et damélioration des Savorr identier s & O la réglementation in
régles et procédures [ gid B oS St 2 gnérateurs de performance ou de non performance pour son
enté et pour s Bancue
TRANSVERSALES internes e etpotrla gana
. sca |Savor feireressorir fes dimensions essenteles dune Faire converger des informaions pertinentes de natures
Capacité de synthése 6 2 différentes face & un probléme doné
déquipe /| Fedsrer @ f Savoir donner du sens aux missions assignées & chaque
leadership communs 1 collborateur et valoriser leurs réalisations
ES
Management | Accompagner, développer et valoriser le potentiel de ses 1 |Savoir donner du sens aux réalisations d'un collaborateur et
interindividuel | colaborateurs suscter son engagement
Conduire e discussion suucturée en mobiisan es
aisonnements et los émolions permetiant dinfichira posiion
Impact . Apporterde la valeur aoutée dans sa commurication dun interocuteur
mpact sur autrut interpersonnelie 3 Préparer et réaliser des présentations/exposés/réunions avec
des sujets complexes requérantune interacion importante
Aisance relationnelle | Amélore les conditons du diaogue 3 Engendrer n cimat de confance, permetiant un dislogue
COMPORTEMENTALES
Evierde répercuter s siuatons de tensions sur auru, au- del
austress |Sep 3 de sa situation personnelle
Savoir nstaurer un cimat de confance avec ses partes
prenantes en vaorisant ses résulats et en cherchant &
Intégre a satisfacton de ses clens comme finaité e ses indvicualiser chaque reation
Orientation client actions 2 S'attacher & recevoir du feed-back de la part de ses
interocuteurs dans lobject damsiorer a réponse 4 eurs
besoins

Formation-type requise

Niveau de diplome Libellé du dipléme Nombre d'années Expertise
(Liste déroulante) (Liste déroulante) (Liste déroulante)
[Bac+3 [ [De5ai0ans | Banque.

Formation (s) interne
Cursi

(

| Cursus Responsable d'’Agence |

s) spécifique (s)
S

Stage ation




