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#team?29 — Modele Distributif

conquerir simplifier moderniser

Une transformation a long terme... H#team29

Modeéle Distributif
et Patrimonial

Une adaptation de notre Modele Distributif
en capitalisant sur nos points forts et en s’appuyant sur nos Caisses Locales
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#team?29 — Modéle Distributif o=

conquérir simplifier moderniser D‘j—
[ ] V 4 [ ’l\ J 4
... qui nécessite d’étre accompagnée Hteam29
Modéle Distributif
et Patrimonial
23% des équipiers ont évolué 54 v Investissement dans les compétences, les hommes et femmes de I'entreprise
sur des fonctions supérieures | v 160 promotions ; 65% de nominations sur sites initiaux
Externalisation des v' Simplification et revalorisation de nos métiers
versements a la Brink’s v" Une gestion de valeurs externalisée partiellement (comptage des dépdts)
Une nouvelle organisation v Ajustement de notre organisation pour mieux servir nos clients
interne v De 9 a8SAet57 aa3 DA ; harmonisation des horaires
39% de clients avec @ﬁ} v Investissement dans la relation commerciale avec tous les clients
changement d’interlocuteurs v' Communication a nos 120 000 clients le changement de conseillers
Rénovation de 8% 6’9/11 v" Investissement dans le réseau d’agences dans la forme et le fond
des PDV sur janvier imoca ¥ Déploiement du Concept IMOCA (65M€ d’investissements)
Fermeture de 7 PDV 69% v" Ajustement du maillage pour mieux couvrir le territoire
d’ici & mi avril -4 v Adaptation progressive des 10 Points Cash
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Modeéle Distributif
et Patrimonial

n L'accompagnement de nos équipes

n Le satisfécit du chantier Portefeuille...

n ... perfectible ici ou la et a tenir dans le temps
n L'adoption du Nouveau Concept Agence...
B ... et ses pistes d’améliorations

n Et enfin nos autres actions de mises en ceuvre
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Prises de fonctions

&

97% de couvertures des postes par des titulaires

Reste 18 postes non-couverts
avec 9 solutions en cours

Rappel 2021
en moyenne 28 postes vacants de titulaires

L'accompagnement de nos équipes

Rappel information faite en CSE de février 2022 avec mise a jour au 18/03

&

Cursus Part
Les sessions de formation de Janvier a Juin, puis au
second semestre pour les collaborateurs absents
(Abs longue durée, maternité, demande manager..)

CGP
Formations en interne (Premundi, Indosuez, BGC...)
Inscription 9 CGP parcours diplémant (Mastére CGP)

CCA/CCP
Immersions planifiées (16)
Ouverture nouvelles filieres

Hteam29



n Le satisfécit du chantier Portefeuille...

Le bon conseiller en face du bon client : une réalité a portée de main

Nb CC hors RELM Taux de pureté coeurs de PTF hors RELM
Normes
L. Moy Evol Moy Evol
métiers
CONSEILLER CLIENT. 4002 800 591 -38 76% 9%
CONSEILLER CLI. PART. 380a 500 457 -22 82% 14%
RESP. AGENCE 250a 350 270 -89 74% 2%
ADJOINT AGENCE 50a 150 86 -38 43% -1%
DIRECTEUR AGENCE 25a70 57 -31 39% -2%
Moyenne totale marché Particuliers 78% 12%
CONSEILLER GEST® PATRI. 250a 290 275 0 81% 34%
CONSEILLER AGRI. 200a 260 212 -30 75% 3%
CONSEILLER PRO. * 2202280 186 1 84% 0%
* hors CCP PLS et CCP développeurs
Aven-Laita Brest CAP CDLHL Elorn Morlaix Iroise Abers Duest Cornouaillg Quimper SC
Moy | Moy Tx Moy | Moy Tx Moy | Moy Tx Moy | Moy Tx Moy | Moy Tx Moy | Moy Tx Moy | Moy Tx Moy | Moy Tx
Charge | pureté | | Charge | pureté | | Charge | pureté| | Charge | pureté | | Charge | pureté| | Charge | pureté| | Charge | pureté| | Charge | pureté
CONSEILLER CLIENT. 621 77% 508 79% 590 71% 520 68% 656 76% 575 76% 634 78% 672 78%
CONSEILLER CLI. PART. 500 82% 413 82% 492 78% 459 76% 466 86% 466 88% 478 80% 443 80%
RESP. AGENCE 338 68% 222 72% 230 71% 308 72% 289 76% 197 78% 309 78% 270 73%
ADJOINT AGENCE 140 51% 47 29% 80 20% 80 40% 87 41% 118 55% 66 54% 77 35%
DIRECTEUR AGENCE 66 39% a4 51% 78 42% 78 40% 37 40% 52 37% 36 41% 70 41%
Moyenne totale marché Particuliers — 78% 80% 74% 72% 80% 82% 79% 78%
CONSEILLER GEST® PATRI. 275 79% 250 60% 269 82% 236 67% 268 84% 289 80% 302 81% 320 59%
CONSEILLER AGRI. 175 74% 233 82% 225 76% 201 76% 185 81% 272 69% 175 73% 157 75%
CONSEILLER PRO. * 194 82% 169 75% 194 82% 185 90% 165 94% 224 77% 212 82% 184 89%

* hors CCP PLS, CCP développeurs et CCP Mer de I'APP de Pont I'Abbé #tea m 2 9




B ... perfectible ici ou la et a tenir dans le temps

Des pistes d’améliorations identifiées

Accompagner les EDS

pour améliorer encore les
taux de pureté

14 Points de vente
85% moy. > Tx pureté > 90% moy.

6 Points de vente
Tx pureté < 85% moy.

Réduire les PTF au-dela de 6%
de 'amplitude maxi visée

6 PTF / 156 (4%) de CCLI
dont 4 a Tps Partiels (66%)

35 PTF / 457 (8%) de CCLI Part
dont 17 a Tps Partiels (48%)

2 PTF / 40 (5%) de RA
10 PTF / 43 (23%) de DA

6 PTF / 43 (14%) de CGP

Optimiser la double relation HDG en APP

& I'affectation des HDG2 AG en PTF CGP

1
LA

PROFESSIONNELS
ST ,;

CH?
@ -
BANQUE PRIVEE

& filidgre patrimoniale

AGRICULTEURS ¥

Atteindre 90% de HDG1
en PTF patrimoniaux

660 clients HDG1 a transférer
en PTF CGP CP pour
atteindre le seuil de 90%

Correspond au nb de client
HDG1 < 80 ans

&

Et un process de révision régulier

Une révision périodique
(Cadencement a déterminer)

e

Des outils de gestion de PTF
éprouvés et maitrisés

Un accompagnement ad hoc
par DDRC

Hteam29



L'adoption du Nouveau Concept Agence... //,

IMOCA

Contexte et méthode de travail

QUIMPER CENTRE:
- Une agence ouverte le 15 octobre 2021

1¢r¢ agence intégrant le Nouveau Concept Agence
- Agence née du regroupement de deux DA distinctes

Vision partagée | Des travaux menés en commun ILS / DDRC

Intervention en réunion d’agence JIF:
- 14 personnes sondées de tous metiers (DA/ADA/Conseillers/Apprentis)

Modalités Création d’'un sondage Klaxoon intégrant: &
feedback agence |- Du Verbatim /des questions ouvertes
- Des notations
- Des classements
- Des questions fermées.

- Détecter les avis reels
- Déterminer les pistes d’amélioration et points d’attention sur les prochaines DA

Hteam29
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H ... et ses pistes d’améliorations /,,

IMOCA
Sur Quimper Centre et I'’APP de Quimper ¢

- Une réussite esthétique et architecturale (moderne / lumineux / cocon...)
- Le modele IMOCA répond aux attentes:
- Le partage des bureaux et les fonctionnalités du salon VIP répondent aux attentes de ceux qui les ont utilisés.
- Lespace co crée un climat convivial, dynamique, et favorise les échanges
- La place du manager dans I'espace co devient tres rapidement naturelle avec une posture « d’équipier aidant » (Concept
Manageérial)
- La capacité a prendre en charge les flux clients accueil et dématérialisés est augmentée et plus qualitative (Concept Relationnel)

Nos axes de travail et actions en cours

- Pour Quimper Centre = actions engagées pour aérer les espaces collaboratifs et limiter les contraintes exprimées (bruit +
étroitesse)

- Pour I'APP de Quimper = Aucun besoin exprimé

- Pour les prochaines agences:

Les espaces de vie sont essentiels au fonctionnement de I'agence (« bulles » en dehors de I'espace co).

Envisager d’augmenter la surface par collaborateur au sein des espaces co

Le ratio de salon par collaborateur en agence peut étre réduit, notamment en présence d’APP

Equiper un des salons de rangements sous clés dédiés au manager / SCL ; ce salon restant partagé

Hteam29




n Et enfin nos autres actions de mises en ceuvre

Les boucles téléphoniques a I’échelle des nouvelles DA

Apres : Un appel entrant peut basculer sur I'ensemble
des lignes disponibles quel que soit le pdv de la
Direction d’Agences

Avant : Un appel entrant ne bascule que sur
les lignes disponibles du pdv

Extension a tous les collaborateurs de la DA :
- Moins de risque d’appels perdus

- Développement de I'esprit collectif

- Meilleur taux de décroché

- Moins de réitération d’appels

Limitation de la possibilité de
basculement aux seuls présents et/ou
« en vert » du pdv = risque élevé de
perte d’appels sur petits points de
vente

Le reliquat des relations et fin de relations « mortes » de Finistere Conseil

— 1. Opérations de fin de relations pour une trés grande majorité
En Finistere  Hors 29 cco Nb PP Nb GP Nb PM Nb ET L . .
2. Nouvelle opération commerciale de prises de contacts pour

0, 0,
37% 63% 309 271 49 ! 3 réactivations des relations et affectations en agences

Nb DAV CAC nb ASS VIE STOCK_LIVRETS ENC PS ENC CONSO Ass Biens Part Ass Pers Part
139 18

2 37 1K€ 11 K€ 168 72

Encours DAV CARTES ENC ASS VIE ENC BILAN ENC OPCVM ENC HABITAT Ass Biens Pro Ass Pers Pro
217 K€ 8 12 k€ 117 K€ 49 KE 1822 K€ 3 0
7 DAV =86% 2 clients 3 clients pour 98% 1client 11 Clients 157 clients avec ass (49%)

dt 111 mono-équipés #teang
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#3 - Adapter et moderniser notre réseau d’agences

Des Directions d’Agences plus efficientes et plus autonomes

Optimisation de la
performance
relationnelle et
commerciale pour une
meilleure prise en
charge de nos
sociétaires et clients

AN

AN N NN

<\

38 Caisses Locales

8 Secteurs d’Agences

94 Points de Vente
= 43 Directions d’Agences
= 44 Agences Rattachées
] 7 Permanences

2 Centres d’Affaires Entreprises

10 Péles Professionnels et Patrimoine

1 Plateforme Centre Contact Multicanal

2 Points Passerelles

196 Automates de retrait sur 127 points de
retraits (94 Pdv et 33 DAB hors site)

158 Relais CA (ex-Points Verts)

Donner plus d’autonomie de gestion et d’organisation a
chaque Direction d’Agences,

Permettre une meilleure prise en charge des clients et des
flux dématérialisés par des boucles techniques plus grandes

Simplifier et donner plus de lisibilité des métiers en interne et
en externe via 3 métiers de management ou d’animation :
Directeur d’Agence (DA) - Adjoint DA (ADA) - Responsable
d’Agence (RA)

Garantir sur chaque Direction d’Agences un « relais » qui peut

étre soit un « Directeur d’Agence Adjoint » soit un
« Responsable d’Agence »

Hteam29



Horaires

Un ajustement de notre accessibilité pour une service plus adapté

Passage du JIF matin a I'A-M
Gestion des flux clients et pertinence quant aux équipes

Embauche matin a 8h30
Faciliter I'équilibre vie pro — vie perso

Uniformisation JIF APP
Simplification et lisibilité clients
Faciliter les interventions et animations a distance

Fin du dispositif horaires « 16h00 » pour 7 agences ou

Points de Vente :

- Passage a 18h00 : Taulé et Plogonnec

- Passage a 12h15 : Coray, Huelgoat, St Guénolé, Le
Conquet et Plougasnou

Adaptations horaires particuliéres :

- Plourin les Morlaix : réduction de 5 matinées a 2
(effectifs -1)

- Plomelin : extension de 3 matinées a 5 (effectifs +1)

Ouverture

clientéle

Agence Réseau

Lundi
Mardi
Mercredi
Jeudi
Vendredi
Samedi

Lundi
Mardi
Mercredi
Jeudi
Vendredi
Samedi

Avant

Fermé
0%h00 - 12h15
09h00 - 12hi15
10h00 - 12h15
09h00 - 12h15
09%h00 - 12h15

Fermé
08h00 - 12h20
08h40 - 12h20
08h00 - 12h20
08h40 - 12h20
08h40 - 12h30

Agences Réseau de proximité

Apres-midi

Fermé
13h45 - 18h00
13h45 - 18h00
13h45 - 18h00
13h45 - 18h00

Fermé

Fermé
13h45 - 18h10
13h45 - 18h10
13h45 - 18h10
13h45 - 18h10

Fermé

Avant comme aprés

Horaires collaborateurs : 37,5h Hebdo

Pas de changement d’horaires
Horaires collaborateurs : 39h Hebdo

Ouverture

clientéle

Agence Réseau

Lundi
Mardi
Mercredi
Jeudi
Vendredi
Samedi

Lundi
Mardi
Mercredi
Jeudi
Vendredi
Samedi

Apres

Fermé
09h00 12h15
09h00 - 12h15
09h00 12h15
09h00 - 12h15
09h00 12h15

Fermé
08h30 - 12h20
08h30 - 12h20
08h30 - 12h20
08h30 - 12h20
08h30 - 12h30

Avant et apres

Aprés-midi

Fermé
13h45 - 18h00
13h45 - 18h00
15h30 - 18h00
13h45 - 18h00

Fermé

Fermé
13h40 - 18h10
13h40 - 18h10
13h30 - 18h10
13h40 - 18h10

Fermé

Ouvertures Clientéle : de 32h15 a 31h

Agences Professionnels et Patrimoine

Ouvertures Clientéle : 37h00

horaires de I’APP Brest Kervor

Sauf pour I'agence Patrimoniale de
Brest Clémenceau qui s’aligne sur les

| <
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L'adaptation du maillage pour nos Points Cash

Les transformations sont en cours

Fermetures, travaux et bascules Brink’s concomitants

Bohars (3 a 4 jours de travaux préalables)

Telgruc

Quimper Regroupement avec Quimper St Mathieu pour devenir Quimper Centre
Octobre 2021 Madec (1¢r agence collaborative « IMOCA »)
. Fermeture au 1°" janvier 3
. Plonévez du . Travaux effectués du 17/01 au 07/02
Plobannalec Ploudaniel Gestion DAB agence en . .
Faou (Coverings, PMR, enseignes)
attendant les travaux

En recherche de
solutions

immobilieres . .
Projet sur Projet sur .
. . , Projet
St Martin des Quimperlé
. Plouvorn
Champs Haute Ville

Plourin les Quimperlé

. R Plouzévédé
Morlaix Basse Ville

Une mise en ceuvre
intégrant toute les Une accessibilité au
parties prenantes : Pdts cash et aux remises de

!es us?ges etles de CL, SCL, DSA, cheques garantie
Investissements Conseils, politiques

Adaptation de notre
présence en cohérence avec

Reprise des « 12 pdv »
pour uniformisation
des transformations

|4
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9. M Le plan de rénovation agences

Un premier lot de 12 agences en rénovations dites partielles

oCT NOV DEC JAN FEV MARS AVR MAI JUIN
reences 1313515133 3|5(5]5|3|3(8]5|83|5]3|3|8|8(5|8|8(8|5| 5| 3|2(5]8] 5|5 |8]5|5| 5 |8]3|8
Plozévet
Brest Pont-neuf
Brest Kérinou
Camaret
Pont-de-Buis -
Daoulas
Plougasnou
Bourg Blanc
Cléder
Riec/Belon
Saint Guénolé
Coray

8 agences fermées temporairement

en permanence entre janvier et mars

| <
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Couverture des postes

97% des postes couverts en titulaires

Détail des postes vacants

S— Nombre de postes Pourvus % Solutions % postes pourvus Postes Cons Cli Cons Cli CCA ccp cGP
au 01/01/22 encours | apres solution vacants (RCE5)  Part (RCE 6)
Quimper 112 109 97% 0 97% 3 1 2
Aven Laita 59 57 97% 0 97% 2 1 1
Brest 134 131 98% 1 99% 2 1 1
Centre Aulne 87 82 94% 3 98% 2 2
PBCS Douarnenez 70 69 99% 1 100% 0
Elorn-Morlaix 97 97 100% 0 100% 0
Cotes des Légendes 77 75 97% 2 100% 0
Iroise Abers 67 65 97% 2 100% 0
TOTAL 703 685 97% 9 99% 9 4 3 0 1 0 1 0 0
9

- 685 postes pourvus sur un total de 703, soit 97% de postes pourvus en titulaires (solde : 18 postes non pourvu : en
moyenne 1,12 poste / secteur)

- Rappel 2021 : en moyenne 41 postes vacants de titulaires en y intégrant les 13 postes d’apprentis (soit ~28 postes
vacants de titulaires hors apprentis )

- Des solutions en cours pour 9 postes, soit un résiduel de 9 postes non couverts, résultant des chaines de mobilités et |4
des besoins courants

Hteam29



G2 X Le plan de formation et d’accompagnement

Part / CGP / Pro-Agri

Part : cursus 1 et 2

Formations collaborateurs Modéle Distributif CURSUS PART

Niveau 1 Niveau 2
. Nbre de collaborateurs a Sessions prévues Nbre de collaborateurs . Nbre de collaborateurs a Sessions prévues Nbre de collaborateurs
Formation ) Formation ,
former ler semestre formés au 31/03 former ler semestre formés au 31/03
BMV Conseil 58 8 33 |Epargne 69 5 28
Epargne 70 6 51 |Habitat 63 0 0
parg (2 effectuées en décembre) (Programmé au S2, validé RH)
Habitat 62 6 13 Négociation 69 4 8
0 . , .
Aspects Jur, Ctx et Successions 70 2 (sessions prévues a partir de Nombre de Jjours consommes au 31/03 Niv 1
Mai .
) 286 jours
Démarche Co habitat 62 8 13 . . .
Niv 2 : 36 jours
CGP: CCA CCP :

- Formations en interne (prise de poste nouveaux CGP)

- Inscription de 9 CGP au parcours diplémant : Mastere CGP

» Début : 2 Mars 2022 // Oral de synthése : sem 46/47

- Immersions planifiées (16)
- Ouverture nouvelle filiere (mars 2022)

| <

Hteam29




h[2 v Le plan de formation et d’accompagnement

Planification Cursus Part Projet MD

N° Promo semaine 1 semaine 2 semaine 3 semaine 4 semaine 5 semaine 6 semaine 7 semaine 8 | semaine 9 | semaine 10 semaine 11 semaine 12 semaine 13 |semaine 14| semaine 15 semaine 16 |semaine 17| semaine 18| semaine 19| semaine 20| semaine 21| semaine 22| semaine 23(semaine 24| semaine 25| semaine 26

. BMV 4 Habitat 4)
Cons cli Promo 1 it it DCl 40H Conso 2 ASPECT JURCTX|
Lo LSeo ETSUCCESIONS

E
el EMV4) Habitat 41 Conso2) DCI40H [SEmuen

cons cli Promo 2 distanciel ETSUCCESIONS

|ASFECT JUR CTX

cons cli Promo 3 BMV 4) Habitat 4) Conso 2 DCl40H ETSUCCESIONS

cons cli Promo 4 Epargne BMV 4 Habitat4) Conso 2)

cons cli Promo 5 Epargne BMV4) Habitat 4 Conso 2J

cons cli Promo 6 BMV 4 Epargne Habitat 4) Conso 2J

cons cli Promo 7 Epargne Habitat 4 Conso2J

cons cli Promo 8 BMV 4) Habitat4) Conso 2J

cons cli Promo 9 BMV 4) Habitat 4 Conso 2J

cons cli Promo 10 Habitat 4)

N° Promo

Chargé cli Promo 1 Epargne 1

chargé cli Promo 2 Epargne 1)

chargé cli Promo 3 Epargne 1)

Hteam29




Annexe 8

BMYV Conseil niveau 1

v Conseil client: méthodologie

v BAM et applications

v RC2.0

v Traitement des réclamations

¥ Trajectoire Patrimoine

v' Sur la base d’ateliers et de mises en situation

Démarche entretien Epargne

v" Assurance Vie, Valeurs Mobiliéres et autres
produits d’épargne

v’ La fiscalité des Assurances Vie, Valeurs mobiliéres
et autres produits d’épargne a partir de 15 a 20 cas
concrets récurrents

v Trajectoire patrimoine

Aspects Juridiques Contentieux
& Successions

Cursus Conseillers des Particuliers « niveau 1 »

Le plan de formation et d’accompagnement

' D )
O __E-IEAQI*%!NG -f

Pré-requis distanciel Habitat 1
» Lanouvelle offre ADE Part Capital initial(40) —

Référence catalogue 8538
> Les garanties (30’) - Référence catalogue 4916

é————

Habitat 1

» PTH, Garanties, Oultils, Process, Délégations
» Outils Digitaux Ade, Offre Process, (0,5 J)
» ADE Démarche Commerciale (0,5 J)

I
1
1

A4

Démarche Commerciale Habitat
» Outils digitaux
» Adossement Crédit

Hteam29




L[S N Le plan de formation et d’accompagnement

Cursus Conseillers des Particuliers « niveau 2 »

Epargne Niveau 2

v Diversification Assurance Vie et Arbitrages

v Retraites
2 RDV Tandem avec le conseiller Logement
+
Habitat Niveau 2 (dans les 6 mois aprés Scan’Up Partenaire Logement

I’habitat 1)

v’ Préts Réglementés (EcoPTZ, PTZ, PAS, PC, ...)
v’ Lissages (Ateliers SimulCA)

v' SCI

| v’ Offres, Process

NégOCiation (dans les 15 jours apreés I'habitat 2)
v' Habitat

v" Assurance Vie

v/ Banque au Quotidien

Hteam29



Annexe 10

Le plan de formation et d’accompagnement

Planification des immersion CCA CCP projet MD

Février

Mars

Avril

Janvier
Noms + Mod.Distrit - | C/C - AP v| Seml |+| Sem2 ~-| Sem3 | Semd | Sem5 -
CCPRO  |AVENLAITA
(CPRO  [CF/AP
CCPRO | CF/AP
Mod it (CPRO  [PBCS/DZ
CCA  |PBCS/DZ
CCA  |lroise
CCA  |Landi
CCA  [StRenan
Yann QUINTIN CCPRO  Morlaix
Maxime BLANCAN CCPRO  |Plouzévédé
Cédric LARVOR CCPRO  (StRenan
Aurélie LE DENMAT CCPRO  |Brest
Aurélien FOUILLEN CCA  |Avenlaita ? ?
CCA  |Plouzévédé
Remplt Jerémie DIRAISON CCA  |CF/AP
Iuliana GONOT CCA  |lroise Abers
Dorothée LE BRAS CCA  |CF/AP
Isabelle STRUGEON CCPRO  |Chateauneuf
Cedric PATINEC* CCA  |CFAP

Semb

v

Sem7

v

Sem§ -

Autres services

Autres services

Autres services

Autres services

Sem9 -

Autres services

Sem10 |- Sem1l

-«

Sem12 - Seml3 - Sem14

Autres services

Autres services

Autres services
Autres services

Autres services

vacances

Sem15

Sem 16

Sem17

Sem 18

Sem19

autres services

| <
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a9 b Visible et apprécié par les equipes réseau

Ce gqu’ils nous disent de I’évolution de leurs portefeuilles et métiers

La territorialité d’intervention a-| Quels sont les premiers impacts

t-elle augmentée ou diminuée ?| que vous ressentez dans votre

Nouvelles/anciennes, avantages| quotidien/dans I’exercice de
et inconvénients ? (comment, | vos fonctions (confort, temps,

La double relation pro / privé
est laregle surle segment
HDGO2 avec la mise en PTF de la
partie privée chez les CGP. Bien

Comment appréciez-vous la
construction de votre nouveau
PTF ? (qualité de la
constitution/taille/pureté

impact sur votre quotidien pro délégation: , spécialisation, qu’il y ait encore peu de recul,
segments...) . o )
comme privé...) périmetre...) ? qu’en observez-vous ?
Ex Conseillers Spécialisés promus en pesées 9 ex "Chargés"

Les anciens métiers Pro

o . Délégations étendues oo
spécialisés « Conseillers »

. H H Pro
(67% de répondants - 4) Brest : PTF plus qualitatifs -

Ex Mixtes devenus soit pro soit agri

CGP déja en place avant bascule
Les anciens métiers Vraies spécialisations métiers
spécialisés « Mixtes » » Meilleures territorialités
(100% de répondants - 4) Gain confort quotidien
Patri
Patri
Patri
PTF et territorialités réduits Patri
Les CGP en postes avant la Meilleures puretés par
oy 7 e A Patri
. MOI,E du MD Plus de capacités de binomage entre : -
(52% de répondants - 14) R Positifs 62%
CGP et synergies avec CCP/CCA @ 72%
o
5 § B Neutres 10% ]
3 , -
2% avec Réserves 17% I<
£ = 28%
© B qvec Points de Vigilances 11% _ # tea m 2 9




Portefeuilles Conseillers Privés

Pas d’évolutions majeures, la pureté était déja la regle

126

Travaux restant a mener :

v’ Ajustements en cours en lien
avec DAPP et DAE

v’ Capacité d’intégration de 150
CC dans les PTF actuels

v’ 14¢me PTF non constitué a date
(prise de poste 21/02 avec
mission remplacement d’un CP
en arrét jusque mi mars mini)

BMAUTRE mHDG1l mHDG2 mHDG3 TOTAL
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Portefeuilles Conseillers en Gestion de Patrimoine

Une amélioration tres visible de la pureté

® AUTRES mHDG 1 W HDG 2 mHDG3
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a2 -8 Focus clientele fortunée (HDGO1)

Un travail d’affectation a pousser jusqu’au bout

Analyse clients HDG1 au 31/01/2022 En PTF CP 821
Hors tutelles (14) ENFIFCSP 1817 Travaux restant a mener :
Hors filiere patri 1026
PTF Nb
Répartition clientéle fortunées
ESP 1:;1 ’ (HDG1) v 660 clients HDG1 a transférer
Managers & animateurs réseau 340 o ere e en PTF CGP CP pour atteindre le
CAE 3 » 26% seuil de 90%
Conseillers agri pro 98 .
Conseillers part 265 v’ Correspond au nb de client
Hors PTF 20
3664 A HDG1 < 80 ans
Total filiere patri 2638 o~
PC 72,0% "EnPTFCP wEnPTFCGP = Hors filiére patri v Ana|yse Complémentaire a
mener par secteur
Analyse HDG1 hors PTF patri
Encours moyens (K€)
Age moy Epargne Crédits Flux

Nb ’ 1026 71 607 212 168

<46 ans 80 160 375 290

>45et<66 245 430 197 286

>65et<70 80 610 132 181

>69et<81 263 615 45 147 I 4

>80 366 725 16 67
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Nouveau Concept Agence

80% des
Une expression libre pour une impression générale cquipiers
recommandent
le format
Lumineuse HUMIERE Woderne Caa bielnl'?hangé
D’un point de vue
esthétique Belle agence Moderne
Lumineuse Lumiére
Lumineux
Nouveaute Beau Lumineux
Grand Fonctionnelle Intéressant
Cocon
D’un point de vue - Espace partagé
. conviviale pour un esprit d Participatif
fonctionnel Partage equipe
Trop de blanc Couloir
Entrée étroite Perdu
Etroite Deux espaces MOQUETTE
d'accueil??
5 o 5 impersonnel
Des axes d’amélioration Porte BRUYANTE
Moquette verte &)

Pas terminée Etriqué

Moguette Hteam29



Nouveau Concept Agence

Zoom sur l'espace collaboratif

1) Salon VIP < 1) Vivant!

2) Salon + questions ouvertes pour ‘ 2) Apprenant !

3) Espace collaboratif identifier raisons et pistes 3) Bruyant!

4) Espace collaboratif accueil d'amélioration v 4) Stimulant!
5) Rassurant !

7) Amphithéatre 6) Amusant!

83% des équipiers considerent que l'espace co a modifié leurs fagcons de travailler

'espace collaboratif favorise la convivialité J’ai du mal a faire du sortant sur l'espace co

J'aime beaucoup l'espace co du L'espace co = partage et échange

Agréable d’avoir tout le monde au méme
endroit. Par contre, un peu trop sonore et
manque d’espace.

J'utilise I'espace collaboratif et je le trouve
bien agencé.

Des ajustements identifiés permettent de répondre aux points exprimés par les équipiers H#team29




Nouveau Concept Agence

Zoom sur les salons

Taux d’occupation

v B v. B v B

rh oh ok
I mm”

Espaces préférés...

pourquoi ?

Quelles utilisations ?

N *
& =

Les personnes présentes n‘expriment aucune difficulté a disposer d’un salon au besoin.

Aucune réservation de salon n’est nécessaire, 'organisation de I'agence se faisant par la
planification des activités de chacun (accueil, renfort, ASA, Back-office, Conseil...)

- Des espaces appréciés d’'un point de vue esthétique
- Des espaces confortables
- Des espaces fonctionnels, notamment le salon VIP (RDV épargne / primo accédants)

Les salons changent-ils la maniere de travailler ?
- Salon VIP = oui pour 33% des sondés
- Salon classique = oui pour 58% des sondés
77% des sondés ont utilisé un salon en dehors d’un RDV, pour:
« formation » / « Je n"aime pas faire du sortant avec du monde autour » / « Pour avancer et travailler

plus tranquillement » / « pour la confidentialité » / « accompagnement collaborateur » / « étre au
calme pour travailler sur des dossiers » / « étre plus efficace »

| <

Hteam29



oG ES Nouveau Concept Agence

En quelques images

|4
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conquérir simplifier moderniser
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