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rénové en 2008, s'en'ichit de "ouveIes infoÊ
mations er [oncIionnaLiLés LeLLes qi,e Ia sous-

cription et l.e relevé de compte en ligne.
* L'oblectif de ce dispositrf est au finat. de deti-
vrer Le bon praduit au ban client par le bon Ça

nal, en combrnant satisfaction pour le client eL

coût économique pour l'étabLissement r, ssuli-
gne Didier Vr..:ilLaume.

de clients historlques, dont i[ faut préserver les

encours , et Les ctients les ptus nombreux (le

grano pubLic) avec LesqueLs La Banque Posra[e

veùl mettre en avânt une relation bancaire dif-
férente, cenrrée sur La sinrpLicité, L'accessib;LiIé

et [a compétitrvité. Enfin, dans l'optique ,, Penser

pour ie client; agir pour Le client,. La Banque
DosLaLe enrend réorien[er sa gdmme de p-oduirs

et services en oeveloppanL une off.e dilfé'en-
ciée,'en'adéquation aveic toutes tesiétapes de Le

vie du cfient. ,. lt ne s'agit p{us de prapaser une

offre packagée, mals pLurcr profiLee en foncrion
des besoins du cLient et bdsee sur le libre choix.

dans Laquelle la composanre reLarrionne!le esr

essentieLLe,, concLur Dioier VuiLLaume.

lnternet, au e(Eutr
de [a relatlsn
Ën quetques années, lnternet
est devenu un élément centrat
de [a retation ctients/banques.
Aujourd'hui, 50 % des ctients
['utitisent régulièrement, 60 %
d'entre eux consuttent leur compte
sur lnternet et75o/o des internautes
ont effectué un achat en tigne
dans lfannée sur les sites marchands.
Avides de plus d'autonomie, mais
attachés à teur agence, les ctients
souhaitent pouvoir choisir [es canaux
en fonction de leurs attentes.
lls peuvent ainsi s'informer
sur lnternet, alter chercher un conseil
en bureau êt souscrire une offre
au tétéphone. lls souhaitent à [a fois
bénéficier d'un point de contact unique
et d'un interlocuteur expert, en fonction
du besoin, et être traités de manière
différenciée, quel que soit [e cana[.

ParallèLemen! au renforcement de l'approche
muIticana[, te PAC 2009 souiigne Ie posi-

tionnefi.ent co.nmerciaL er marketing de La

Banque Postaie.

L idée est d'être aux yeux du plus grand nombre

une banque simple, accessibie, offrant Les

meiLLeurs services au meilleur prix. En cLair,

['acces au prodrir se veu['aciLe quel que soit Le

caraL bancaire utiLisé. Les prix doivenr èrre caL-

cu{.és au pIus jusre, [es o.oduits apportenr de

vraies soLutions, eL .euT souscription se fait dans

La transparence. Dans Le néme esprir, La

Banque PostaLe a L'ambition de s'adresser prio-
ritairemert à trois catégor:es de clientèLe aux

enjeux spécifiques . les cLients modestes et fra:
giLes, dont iL faur garantir ['accès à La bancarisa-

tion en les orientant notêmment vers les canaûx

à distance ; La clientèLe palrimoniale, composée F§


