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LES AMBITIONS DE CE POINT D’ECHANGE EN 30 MN

Développer et renforcer la dynamique commerciale 
en VAD sur le Conso (PP + CR)…

…et permettre l’atteinte des PV individuelles et 
collectives dans le cadre du challenge sur le Q2

COMMENT…?

…en intensifiant les propositions en Conso

1 CONTACT = 1 SIMULATION 
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4 DACBPCE FINANCEMENT

Les évolutions du marché

Un marché en cours de transformation

Le banquier est      

                 toujours positionné 

comme le premier prêteur et 

comme tiers de confiance

De nouveaux modes de consommation   

             des clients avec un glissement du 

financement de la propriété vers celui de l’usage  

Des tendances fortes sur le 

Green aussi bien en mobilité

 verte qu’en rénovation énergétique

Une orientation vers de    

                    nouvelles solutions clients 

personnalisées et un recours croissant 

aux canaux de distribution digitaux et à 

une dématérialisation des opérations
Une forte 

accélération 

du Digital 

entre  2020 

et 2023 

Un 

Crédit       

       renouvelable 

qui fait partie des 

nouvelles 

solutions clients 

notamment pour 

l’étalement des 

dépenses

Une évolution significative des taux de refinancement     

            depuis le T2 2022 avec des marges qui se pincent     

            très fortement     

            

Une équation Volume / marge /risques plus que jamais d’actualité avec 

une ambition pour le groupe de reconstituer nos marges historiques 

Un marché 2023 plus    

                difficile que les années 

précédentes dû principalement aux 

stratégies des prêteurs plutôt qu’à 

une baisse des demandes clients
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LE PP DIGITAL EN CEGEE A FIN AVRIL
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EN SYNTHESE...

Le Crédit Conso devient un véritable outil de pouvoir 
d’achat !

➢ Une aide à la gestion des dépenses et factures de consommation 
courante  ( y compris les dépenses de santé) ➔ « Post Paiement 
Izicarte »…

➢ …mais également une réponse à la gestion financière des imprévus

➢ Un booster de l'équipement des Français en véhicules et en mobilité 
propre ➔ « offre Green CEGEE »

➢ Une aide en matière de rénovation énergétique ➔ « offre Green 
CEGEE »
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8 Parcours Nouveaux Entrants
DOCUMENT À USAGE INTERNE 

INTENSIFIONS NOS 
SIMULATIONS DE CREDIT

1 CONTACT 

=

 1 SIMULATION



9 Parcours Nouveaux Entrants

COMMENT 
FAIRE…?
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LA DEMARCHE COMMERCIALE...

Profitons de tous les contacts avec nos clients quel

 que soit le canal…

▪ Suite à un mail, message répondeur et appel entrant. 

▪ Répondre à la demande du client puis profiter de faire un rebond et demander au client si il a 

consulté le montant de son « Potentiel Conso » dans son espace personnel

▪ Sur appel sortant.

▪ Objectif : Informer le client de son montant  « Potentiel Conso » et lui demander les 

dépenses importantes dans les semaines à venir !

▪ En rendez-vous.

▪ Aborder pendant tous rendez-vous les dépenses importantes de l’année.
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LA DEMARCHE COMMERCIALE...

Informer le client qu’il bénéficie d’une enveloppe de prêt 
personnel qu’il n’a pas encore activée au moyen de Potentiel 

Conso
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LA DEMARCHE COMMERCIALE...

Le client dispose de 2 façons pour connaitre son potentiel 
conso
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LE MODE OPERATOIRE...LA PREPARATION AVANT APPEL

Vérifier rapidement si le client est éligible à faire du conso (s’il travaille, 

la note bâle…)

Vérifier les prélèvements extérieurs de crédits

Vérifier dans les opportunités si le client fait partie de la cible 

« potentiel conso » ou autres cibles dédiées 

Identifier 2 motifs d’appel…

Avoir en tête une phrase d’accroche convaincante 
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LA PHRASE D’ACCROCHE “POTENTIEL CONSO”

Mme, Mr …….. Je vous appelle pour 2 raisons. Je 

constate que vous n’avez pas encore activé votre 

enveloppe de « projet confiance de X € » et souhaitais 

savoir si c’était un oubli de votre part ou du nôtre ? 

(laissez le client s’exprimer). Cette enveloppe est 

destinée à financer les dépenses importantes que vous 

avez prévues dans les semaines à venir, telles que le 

changement de voiture, travaux, aménagement de 

l’habitat ? Justement quelles sont les dépenses 

importantes que vous allez avoir ?
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LA DEMARCHE COMMERCIALE...

Quelles que soient les réponses 
du client, je lui propose une 

simulation sans aucun 
engagement de sa part à partir de 

la mensualité maximale qu’il 
souhaite payer !



16 Parcours Nouveaux Entrants

LA 
CONCRETISATION…?



LA SED...GAIN DE TEMPS ET SATISFACTION DES CLIENTS



LA SED...GAIN DE TEMPS ET SATISFACTION DES CLIENTS



CLIENT SANS CREDIT CONSO MON CLIENT DETIENT 1 CREDIT CONSO MON CLIENT DETIENT PLUSIEURS CREDITS

Je m’appuie sur potentiel conso

Je montre à mon client qu’en conservant une 

mensualité équivalente je peux 

l’accompagner sur ses nouveaux projets / 

dépenses.

Je propose à mon client une étude de 

regroupement . Voir la possibilité de lui faire 

gagner de l’argent et/ou de l’accompagner sur 

ses nouveaux projets / dépenses. 

Dans tous les cas je propose à mon client un rendez-vous pour réaliser une simulation. 

LA DEMARCHE COMMERCIALE...EN RESUME
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LES NOUVEAUTES 
SUR LE CRÉDIT 

RENOUVELABLE
IZICARTE POUR 

LES CONSEILLERS 
ET LES CLIENTS
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NOUVEAU PARCOURS CONSEILLER...
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LE CR POUR LES CLIENTS...

L’utilisation du CR Izicarte comme solution de paiement en 
plusieurs fois pour la gestion des dépenses prévues ou imprévues !



LE POTENTIEL 
CONSO & CR

ELIGIBILITE CR
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POTENTIEL CONSO ET CR POUR LES CONSEILLERS
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ELIGIBILITE CR POUR LES CONSEILLERS

L’éligibilité Crédit Renouvelable 
est affichée, depuis MyWay, uniquement 

pour les clients en entrée en relation, c’est-à-
dire :

▪ les clients de moins de 3 mois 
ET

▪ sans équipement Crédit Renouvelable
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POUR MEMOIRE LES CIBLES GERC SUR LE Q2...
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AU-DELA DES CIBLES GERC SUR LE Q2...
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MERCI POUR 
VOTRE 

ATTENTION !
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