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LES BANQUES FONT PARTIE

DES ENTREPRISES QUI RECRUTENT
LE PLUS EN FRANCE : .
MALGRE LA CRISE ELLES EMBAUCHENT PRES
DE 30 000 PERSONNES CHAQUE ANNEE.

LES DEBOUCHES SONT DONC
NOMBREUX, QUELS QUE SOIENT
LES PROFILS.

EN EFFET, ON ENTEND SOUVENT
PARLER DE “BANQUIER", MAIS

IL EXISTE EN REALITE QES DIZAINE§

ET DES DIZAINES DE METIERS DIFFERENTS,
DE BAC +2 A BAC +5.

REPERES SUR LES BANQUES

On compte 450 bangues en France : des grands groupes bancaires
francais, qui font partie des leaders mondiaux, des filiales de banques
étrangéres et aussi des banques spécialisées.

Les banqgues francaises sont implantées dans 85 pays différents,
elles peuvent donc aussi offrir des perspectives d'évolution
a l'international.

Le relationnel et le contact quotidien avec les clients font partie du
métier d'une grande partie des banquiers, notamment ceux qui tra-
vaillent dans les 40 000 agences. En France le nombre de conseillers
par client est supérieur de 35 % a la moyenne européenne : 176
conseillers pour 100 000 habitants en France (130 en Europe). La
banque, c'est aussi de la technologie de pointe : en un jour, une
banque traite autant d'informations que ne le fait un groupe auto-
mobile en un an ! Le secteur financier est ainsi un des premiers
utilisateurs de services informatiques en France.



REPERES  ¢p | ES SALARIES

Les banques emploient pres de 400 000 personnes en France.

Les métiers gu'exercent ces personnes sont nombreux et recouvrent
une forte diversité de profils et de fonctions.

Les profils recherchés sont de plus en plus qualifiés (bac +2 au mini-
mum) pour répondre aux besoins des clients. 60% des conseillers de
clients particuliers sont dipldmés de I'enseignement supérieur : c'est
le taux le plus élevé d'Europe. Les banques investissent aussi beau-
coup dans la formation continue de leurs salariés. Dans la banque, il
est possible de se préparer a des diplémes en continuant a travailler.
A compter du 1¢" juillet 2010 les banques appliguent un nouveau dis-
positif de certification professionnelle pour tous les collaborateurs
nouvellement embauchés dans la banque ou en mobilité, plus parti-
culierement ceux qui travaillent en contact avec les épargnants.

QuI SONT LES BANQUIERS ?

Les banques représentent une importante variété de profils :

@ 180 000 collaborateurs ont été embauchés ces cing derniéres
années;

® pres des deux tiers des recrutements concernent des jeunes de
moins de 30 ans;

® pour un peu plus de la moitié ce sont des femmes (58 % des em-
bauches) ;

® |es cadres représentent plus de la moitié des effectifs.

QUE FONT=ILS ?

Qu'ils soient chargés de clientéle, juristes, directeurs d'agence ou
analystes crédit - leurs journées ne se ressemblent pas. Elles ont en
commun d'étre orientées vers le service au client.

Plus de la moitié des collaborateurs travaillent dans la force de vente
(chargé de clientele particuliers ou entreprises), plus d'un quart dans
le traitement des opérations, et 20 % dans les fonctions support aux
sieéges des banques (juridique, marketing, RH...).



REPERES SUR LES RECRUTEMENTS

Dans un contexte économique toujours sensible, les banques recru-
tent prés de 30 000 personnes chaque année pour développer leurs
activités et aussi pour faire face aux nombreux départs a la retraite :
on estime qu'un tiers des salariés de la banque partira a la retraite
dans les 10 années a venir.

Elles recrutent en majorité des jeunes de moins de 30 ans, pour des
postes de niveau minimum bac +2.

QUELS DIPLOMES POUR ETRE RECRUTE ?

® Plus de 43 % des embauches concernent des niveaux bac +2/3,
e et pres de 42 % des niveaux bac +4/5.

® | es banques recrutent toutefois plus de 14 % de leurs collabo-
rateurs avec un niveau bac. Ils suivent alors des formations en
alternance ou une formation continue immédiatement aprés I'em-
bauche, pour gu'ils puissent occuper par la suite les postes de
niveau bac +2.

QUELS SONT LES METIERS QUI RECRUTENT ?

® | es métiers de laforce de vente représentent 52 % des embauches,
essentiellement des niveaux bac +2/3 commerciaux, pour le métier
de chargé d'accueil (souvent considéré comme une porte d'entrée
dans la bangue) et de chargé de clientéle particuliers.

® | es métiers de traitement des opérations comptent pour 27 %
des embauches et les recrutements devraient se poursuivre dans
les prochaines années.

® Enfin, les métiers de support comptent pour 21 % des embauches.
Il s'agit essentiellement de profils bac +5 pour des postes trans-
versaux au sieége : RH, marketing, juridique, contréle des risques,
ainsi que des postes dans l'informatique.



FORMATION INITIALE OU FORMATION

EN ALTERNANCE, LES VOIES POUR INTEGRER
LA BANQUE SONT VARIEES. LES BANQUES
PROPOSENT ENSUITE DE NOMBREUX

DISPOSITIFS DE FORMATION CONTINUE,
PERMETTANT AUX COLLABORATEURS
D'EVOLUER DANS LEUR CARRIERE.

SONT ESSENTIELLEMENT PRESENTEES

LE§ FORMATIONS PREPARANT AUX METIERS
SPECIFIQUEMENT BANCAIRES. BIEN SUR,

LES BANQUES RECRUTENT AUSSI DES
DIPLOMES POUR DES FAMILLES DE METIERS
COMMUNES A BEAUCOUP D'ENTREPRISES :
INFORMATIQUE, COMMUNICATION,
RESSOURCES HUMAINES...



LES FORMATIONS INITIALES

Les études supérieures courtes

Les banques recrutent de nombreux profils de niveau bac +2/3,
notamment pour des postes commerciaux, comme chargés de
clientéle particuliers.

Les formations les plus courantes :

® Les brevets de techniciens supérieurs (BTS) :
BTS banque;
BTS assurances ;
BTS négociation et relation clients (NRC) ;
BTS management des unités commerciales (MUC) ;
BTS comptabilité et gestion des organisations ;
BTS informatique de gestion...

® Les diplomes universitaires de technologie (DUT) :
DUT technigues de commercialisation (TC) ;
DUT gestion des entreprises et des administrations (GEA).

Les formations universitaires

et les écoles

Les banqgues recrutent des diplomés de niveau bac +3 et bac +5,
pour les fonctions de siege, pour la bangue de financement et
d'investissement ou encore pour I'encadrement d'une agence, ou le
conseil aux entreprises.

Plusieurs types de formation sont possibles :
® universités;

instituts d'études politiques (IEP) ;

écoles de commerce ;

écoles d'ingénieurs ;
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LES DIFFERENTS MASTERS

Les masters professionnels : plus de 200 formations spécialisées
sont préparées dans les universités (finance, finance d'entreprise,
banque, finance et négoce international, carriéres bancaires et
financieres, techniques financiéres et bancaires, gestion patri-
moniale et financiere...).

Les masters recherche : une dizaine de formations “banque/
finance" sont préparées dans les universités (économie et finance
internationales, marchés et intermédiaires financiers, banque et
finance, finance et fiscalité...).

Les mastéres spécialisés : plus d'une cinquantaine de cursus
sont proposés par les écoles adhérant a la Conférence des Grandes
Ecoles (ingénierie financiére, approche des risques, management,
finance internationale).

Les magistéres : dipldme qui se prépare en 3 ans apres un
diplébme bac +2 ou équivalent. Il en existe une dizaine environ sur
les themes de I'économie et de la finance.

Le rRéseau IUP

Le Réseau national des IUP/Masters Bangue Finance Assurance se
compose de 9 IUP et de deux Masters hors IUP. La plupart préparent
a la licence professionnelle de banque Chargé de clientéle (souvent
en alternance, en partenariat avec le CFPB). S'y ajoute généralement
un parcours spécifique inséré dans une licence générale d'économie-
gestion pour les étudiants qui souhaitent poursuivre leurs études
au niveau d'un master.



MARIE-LUCE DEMEESTER,
Directeur du Master « Droit de la banque et des opérations
patrimoniales » de I'Université Paul Cézanne d'Aix-Marseille

Pourauol L'"UNIVERSITE PROPOSE=T=ELLE CE MASTER 2

EN APPRENTISSAGE DEPUIS 2008 ?

Nous avons voulu offrir aux étudiants tous les avantages de I'alternance
entreprise/université. Les connaissances théoriques acquises au sein de
I'Université y sont complétées par la formation technique assurée parle
CFPB et la certification de Conseil Patrimonial Agence. Dans le méme temps,
I’étudiant acquiert une expérience pratique répondant aux attentes des
banques, orientées vers la relation avec les clients.

Tout ceci facilite I'intégration professionnelle de nos étudiants, recrutés
par des établissements de PACA, mais aussi dans d’autres régions.

VERS QUELS METIERS CONDUIT CE CURSUS ?

Le contenu est a la fois généraliste et axé sur la gestion de patrimoine.
Il conduit les étudiants a diverses fonctions, d’abord de conseiller de
clientele de particuliers ou de conseil en patrimoine financier, avec
une évolution rapide vers le conseil en gestion de patrimoine

ou I'ingénierie patrimoniale.
CHRISTOPHE ALLEAUME,
Président du Réseau national des IUP/
Masters Banque Finance Assurance

EN Quol CONSISTE LA FORMATION EN INSTITUTS UNIVERSITAIRES
ProFeEssioNNALISEs (IUP) ?

La spécificité des IUP est de conjuguer les compétences : a parts égales,

les enseignements fondamentaux sont dispensés par des enseignants-
chercheurs, les enseignements techniques par des professionnels reconnus
(banquiers, notaires, ...). La pédagogie est individualisée (cours en effectifs
réduits, salles de marché, e-learning, ...). Durant leur parcours, les étudiants
accomplissent de vrais stages, de longue durée, et réalisent des projets
professionnels (financements humanitaires, ...).

A QUELS METIERS DE LA BANQUE PEUT=ON SE PREPARER EN IUP ?
Les principales fonctions sont représentées, dans les forces de vente
comme dans les fonctions supports (traitement des opérations, audit,
contrdle, ...). L'éventail des débouchés est large : postes de conseiller

de clientéle particuliers ou professionnels, chargés d’affaires, conseiller

en gestion de patrimoine. Les étudiants peuvent aussi se diriger

vers les fonctions liées a la conformité ou a I'audit qui se

développent fortement.
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LES FORMATIONS EN ALTERNANCE

(contrats d’apprentissage et contrats de professionnalisatwn]

L'alternance est une trés bonne formule pour intégrer efficacement
une bangue, quel que soit le niveau de diplome préparé, de bac +2
a bac +5. On compte plus de 8 000 personnes en alternance dans
la banque.

On compte aujourd’hui 14 CFA Banque (Centre de formation d'ap-
prentis).

Les formations sont animées notamment par les équipes du CFPB,
soit directement, soit en partenariat avec les universités.

Ces formations préparent principalement, selon les CFA :

au BTS Bangue (options marché des particuliers, marché des
professionnels) ;

® 3 la Licence professionnelle banque ;
® 3des Masters professionnels préparant aux métiers de conseiller

clientéle de professionnels, responsable point de vente, chargé
d'affaires entreprises, gestionnaire de patrimoine...;

au Cycle de Développement Professionnel Certifié (CDPC)
3 mentions possibles : conseiller de clientele professionnels,
conseiller patrimonial agences ou back office. Il est destiné aux
jeunes de moins de 26 ans dipldmés d'un bac +3/4 sans expérience
de la bangue qui souhaitent compléter leur formation initiale
par un volet professionnalisant (il est accessible uniquement en
contrat de professionalisation) ;

au Cycle d'Intégration Professionnelle Certifié (CIPC). Préparant
aux fonctions de conseiller de service client a distance ou de
chargé d'accueil, il permet d'intégrer des demandeurs d'emploi,
des jeunes a bas niveaux de qualification ou des personnes en
situation de handicap.



SARAH,
Etudiante en alternance en licence banque/
finance /assurances (mention chargée de clientéle)

PouRrRQuOI AVOIR CHOISI L'"ALTERNANCE ?

Au départ j'ai fait des études de linguistique et je me suis rendue compte que
ce secteur n’avait pas de débouchés. Grace a une conseillére d’orientation
qui m’a parlé de I'alternance et des opportunités du monde bancaire, j'ai
choisi cette solution qui me permettait de continuer des études en étant
indépendante.

COMMENT SE DEROULE VOTRE ANNEE ?

C'est a la fois une formation pratique et théorique avec 2 semaines en
banque, 1 semaine en CFA (Centre de formation d’apprentis) et 1 semaine
al'université et cela jusqu’au mois de juin. Pendant I'année, nous devons
mener un projet avec un tuteur, qui se termine par une soutenance orale au
mois de mai. Ce projet consiste en une analyse théorique et terrain d’'une
problématique, pour moi c’était I'analyse d’un produit.

RECOMMANDERIEZ=VOUS L'ALTERNANCE ?

L’alternance est une formation terrain reconnue dans le monde
professionnel qui demande une solide motivation car le rythme de I'année
est soutenu. L'investissement en temps et I'implication personnelle sont
importants. L’aspect commercial est bien présent dans cette formation et
indispensable par la suite en agence. Je conseillerai donc volontiers cette
formation a quelqu’un qui souhaite devenir conseiller de clientéle,
d’autant qu’elle est relativement courte.

Il est possible de préparer en alternance de nombreux métiers :
chargé de clientéle particuliers ;

chargé de clientele professionnels ;

chargé d'affaire pme ;

conseiller banque a distance ;

chargé d'accueil et de service a la clientele ;

conseiller patrimonial ;

responsable d'agence ;

technicien des opérations bancaires et d'appui commercial ;
analyste risque et engagement.
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LA FORMATION
PROFESSIONNELLE CONTINUE

Les banques sont trés actives en matiere de formation continue.
Ainsi, trois salariés de banque sur quatre bénéficient d'au moins
une action de formation chaque année et la dépense en formation
par salarié dans le secteur bancaire est le double de la moyenne des
autres secteurs. Ces formations professionnelles continues peuvent
étre accessibles par la Validation des Acquis de I'"Expérience (VAE)
qui permet aux salariés de faire valider les acquis de son expérience
professionnelle, en vue de I'obtention d'un dipldme ou d'un titre
professionnel.

DES FORMATIONS DIPLOMANTES

De nombreux cursus permettent aux salariés de progresser dans
leur carriere, grace a des dipldmes reconnus, sur le plan national
et interprofessionnel. Les cursus sont alors spécialement organisés
pour concilier activité professionnelle et formation. Les cours peu-
vent par exemple étre dispensés quelques jours par mois, de maniére
intensive, et complétés par du e-learning et des travaux collaboratifs.

® Le Brevet Professionnel Bangue. C'est e “lego de base"” de la
formation diplémante. Il permet d'acquérir les bases de I'envi-
ronnement et des techniques bancaires. Organisé sous la forme
d'unités capitalisables, I'enseignement est diffusé par le Centre
de formation de la profession bancaire (CFPB).

e Le BTS Banque. Il comporte deux options : marché des par-
ticuliers et marché des professionnels. Il s'adresse aux jeunes
embauchés titulaires d'un BTS ou d'un DUT et les prépare, en
un an, aux métiers de chargé de clientéle. Il peut aussi aider un
collaborateur déja en poste a évoluer dans la banque.



La Licence Professionnelle Banque en formation continue
est délivrée par les universités en partenariat avec le CFPB. Le
dispositif de formation s'adosse directement a I'apprentissage
du métier de chargé de clientéle particuliers.

Les Cycles de Développement Professionnel Certifiés (CDPC).
Créés en 2008, ils concernent pour l'instant deux métiers :
conseiller clientele de professionnels et conseiller patrimonial
agence. Ces formations visent a accompagner les prises de poste
sur un marché de clientéle ou une filiere.

L'Institut Technique de Banque (ITB) dispense une formation
d'enseignement supérieur visant au développement des compé-
tences de collaborateurs appelés a exercer des responsabilités
en qualité de technicien ou de manager de proximité. Il est es-
sentiellement ouvert aux professionnels disposant d'un niveau
équivalent au BTS. Cet enseignement de deux ans peut étre
complété par un module de spécialisation d'un an. Plus de 1000
jeunes managers sont diplémés chague année.

Le Centre d'Etudes Supérieures de Banque (CESB). Le CFPB et
HEC ont élaboré ensemble une formation trés sélective dédiée
au management bancaire, reconnue par un double diplome :

- un dipléme d'HEC : le CESA (Cycle d'Etudes Supérieures des
Affaires) “Management des Activités bancaires”,

- le dipldme du CFPB : le CESB Cycle général.

L'Institut des Techniques de Marchés (ITM) a été créé avec les
acteurs de la Place, afin de former des collaborateurs de haut
niveau capables d'accompagner la modernisation des marchés
financiers et la complexification des techniques et des produits.
Il s'adresse aux collaborateurs travaillant dans les activités de
marché, la gestion d'actifs, etc.

Le Diplome d'Expert en Administration de Fonds (DEAdF).
Elaboré en commun par I'Association Francaise de la Gestion
financiére (AFG) et le CFPB, ce dipléme de niveau bac +5 est
destiné a former des experts en administration de fonds.

15
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DES FORMATIONS QUALIFIANTES

Les formations continues qualifiantes répondent a plusieurs préoc-
cupations, comme l'acquisition du métier bancaire, le perfectionne-
ment des collaborateurs ou encore I'adaptation aux évolutions des
exigences réglementaires et déontologiques.

Elles peuvent étre dispensées sous forme de séminaires inter ou
intra entreprises, ou se faire a distance, avec le e-learning. Elles
abordent des sujets tres variés, liés au métier bancaire lui-méme,
a son environnement, a des disciplines plus transverses (droit, ac-
tion commerciale, management...) ou a I'actualité (lutte contre le
blanchiment...).



LES METIERS DE LA BANQUE

DE RESEAU (AUSSI APPELEE
BANQUE DE DETAIL)
PERMETTENT UNE GRANDE
PROXIMITE AVEC LE CLIENT.
AUJOURD'HUI, LES TROIS QUARTS
DES COLLABORATEURS DES BANQUES
TRAVAILLENT DANS LA BANQUE
DE RESEAU EN FRANCE.
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LE GOUT DU CONTACT ET LE SENS COMMERCIAL

Les métiers de la banque de réseau ont une forte composante
commerciale : ces métiers commerciaux représentent 57 % des
embauches des banques en 2009.

Il s'agit des métiers de chargés d'accueil, chargés de clientéle
particuliers, professionnels, conseillers en patrimoine ou res-
ponsables de point de vente, ou l'aspect relationnel revét une
importance particuliere.

Le chargé de clientéle, quel que soit son périmétre d'action, par-
ticuliers, artisans ou professions libérales peut étre en contact
quotidien avec son client, ce qui lui demande une forte capacité
d'écoute, d'adaptation et bien s{ir une excellente connaissance
des différents produits, afin de proposer les plus adaptés a ses
clients.

A l'avenir, ces métiers devraient continuer a représenter une
grande part du recrutement.

UNE CHANCE POUR TOUS LES PROFILS

Les voies pour intégrer les métiers de la banque de détail sont
variées : cela va du cursus court bac +2/3, notamment pour les
métiers commerciaux, a la formation universitaire du type master
ou école de commerce (bac +5) pour les métiers techniques et
d'encadrement.

Pour des personnes extérieures au monde de la banque mais
ayant une expérience commerciale, grace a l'alternance ou aux
formations internes proposées par les banques, les opportunités
sont nombreuses.



HARGE
DE%LIENTELE

PARTICULIERS

LE CHARGE DE CLIENTELE EXERCEA LAFOISUNMETIER TECHNIQUE ET
COMMERCIAL OU LE RELATIONNEL JOUE UN ROLE DE PREMIER PLAN.
IL PEUT EVOLUER VERS DES FONCTIONS DE CHARGE DE CLIENTELE
PROFESSIONNELS OU PME OU DEVENIR DIRECTEUR D’AGENCE. CE
METIER REPRESENTE 18,5 % DES EMBAUCHES DANS LES BANQUES
EN 2009.

(@ vissions |

Le chargé de clientéle suit ses clients au quotidien. Proche
d'eux, il s'informe des changements qui peuvent se pro-
duire dans leur vie (mariage, déces...) et quiimpacteraient
leur situation économique.

Doté d'un grand sens commercial, il prospecte en per-
manence de nouveaux clients a qui il propose tous les
produits pouvant répondre a leurs attentes (épargne,
crédits a la consommation, crédits immobiliers, moyens
de paiement...). Pour cela il développe des argumentaires,
relance ses interlocuteurs... Maitrisant parfaitement les
produits financiers et services de sa banque, il joue un
role d'expert auprés de ses clients.

(@) ENVIRONNEMENT |

Le chargé de clientele exerce son métier en agence. |l
dispose d'un téléphone et d'un ordinateur pour surveiller
les mouvements de fonds ou joindre ses clients. Il est en
général rattaché au responsable du marché des particu-
liers ou au directeur d'agence si I'unité est plus petite.

BANQUE DE RESEAU




L'atout principal d'un conseiller de clientele est sa capa-
cité a nouer des relations avec ses clients afin de leur
proposer des solutions adaptées a leurs besoins. Rigueur
et autonomie lui sont tres utiles dans la gestion des dos-
siers. Le chargé de clientéele est aussi un technicien qui
doit connaitre parfaitement les produits financiers.

Ce type de poste peut étre confié a des jeunes de niveau
bac +2 ou 3 avec un BTS banque, un DUT technique de
commercialisation ou bien avec une licence profession-
nelle assurance, banque, finance.

Les cursus en alternance tiennent une place importante
dans la formation a ce type de métier. Le CFPB et les CFA
des métiers de la banque et de la finance permettent de
préparer en alternance un dipléme professionnalisé (BTS,
DUT, licence pro) dans le cadre d'un contrat d'apprentis-
sage ou de qualification.

ALI, CHARGE DE CLIENTELE PARTICULIERS ”

Aprés un BTS et plusieurs années de petits boulots, j’ai été recruté par
une banque comme chargé d’accueil. Un an apres, j’ai été promu comme
chargé de clientéle particuliers. Dans mon métier, j'aide les clients dans
leur gestion financiére et je les conseille sur leurs projets tout au long de
leur vie, que ce soit pour I'épargne, le crédit, les moyens de paiement, etc.
Cest la dimension de conseil que j'apprécie particulierement dans ce
métier.
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(TELEOPERATEUR)

Le téléopérateur travaille dans un environnement trés
avancé en nouvelles technologies.

Ce métier s’est professionnalisé sous 'effet de la
multiplication des services et tend vers le téléconseil.

Le téléopérateur doit avant tout écouter et comprendre
les besoins des clients. Il apporte une véritable aide en
les renseignant sur le fonctionnement des produits ban-
caires, en les orientant vers les services appropriés.

Il effectue des opérations courantes comme le virement
interne ou I'envoi de chéquier, il peut également aider
a l'ouverture de comptes ou réaliser des transactions
financiéres simples. Dans le cadre de campagnes com-
merciales, il prospecte de nouveaux clients.

Le téléopérateur travaille le plus souvent en open space,
sous laresponsabilité d'un superviseur. |l peut étre enre-
lation fréquente avec le conseiller clientéle de I'agence.

De niveau bac +2/3, le téléopérateur a au maximum
trois ans d'expérience comme conseiller traditionnel.




ONSABLE
REDS&G ENCE

LE RESPONSABLE D’AGENCE A DES MISSIONS TRES VARIEES ET SES
JOURNEES NE SE RESSEMBLENT JAMAIS. CEMETIER PEUT LUI PERMET-
TRED’EVOLUER VERS D’AUTRES FONCTIONS D’ENCADREMENT TELLES
QUE LADIRECTION D’UN GROUPE D’AGENCES OU LA RESPONSABILITE
D'UNE AGENCE PRO OU PME.

(@) MiSSIONS
En contact direct avec la clientéle, le responsable d'agence
gére I'ensemble de I'offre de proximité : produits d'épar-
gne, moyens de paiement, crédits... Il met en oeuvre la
stratégie commerciale de son établissement, pilote les
actions publicitaires locales et met en valeur I'agence
en tant que lieu d'accueil de la clientéle. En général, le
responsable d'agence garde une pratigue commerciale et
se consacre personnellement aux clients a fort potentiel
(entreprises, collectivités, institutionnels...).
Il est aussi responsable du compte d'exploitation de
I'agence et de sa rentabilité. Il doit maftriser les risques
financiers, administratifs ou physiques et s'assure de la
qualité du service.
En tant que responsable d'une équipe, il répartit les ta-
ches, assure I'organisation, gére le personnel, veille au
développement des compétences de chacun, etc.

‘ ENVIRONNEMENT

Le responsable d'un point de vente bénéficie d'une cer-
taine autonomie, au sein de son groupe bancaire. Il est
au contact de nombreux interlocuteurs : Il fait appel a
I'ensemble des services fonctionnels et des experts du
siege pour mieux servir sa clientéle. En tant gue manager,
il est en contact quotidien avec ses collaborateurs, et en




gualité de commercial, il est au contact des clients. Enfin,
le responsable d'agence assure une fonction de repré-
sentation de la banque au niveau local et a ce titre peut
avoir des contacts avec la municipalité, des organisations
professionnelles, etc.

Le responsable d'agence doit avant tout avoir un bon
relationnel et le golt du développement commercial. Il
doit aussi savoir manager et animer une petite équipe.
Il faut étre apte a travailler en autonomie et a prendre
des décisions, tout en ayant le sens des responsabilités.
Les formations bancaires internes (BP Banque, ITB) et
commerciales (école de commerce, master) sont parmi
les plus appréciées.

VERONIQUE, RESPONSABLE D’AGENCE ”

Aujourd’hui responsable d’agence, j’ai été recrutée pour un premier emploi
dans les services centraux. J'ai ensuite passé des diplomes en interne
pour évoluer vers les fonctions de chargée d'accueil, puis de conseillére
clientéle particuliers et d’adjointe au responsable d’agence. Management
d’équipe, objectif de satisfaction des clients, aspects logistiques : j'aime
la polyvalence de ce poste et la variété des missions. J'apprécie aussi

les contacts quotidiens avec les clients et mes collaborateurs. Par la
suite, j'aimerais évoluer vers un poste avec une dimension plus forte de
management, en prenant par exemple la responsabilité d’'une agence plus
importante.

=

BANQUE DE RESEAU




NSEILLER
£N PATRIMOINE

DEPUIS UNE DIZAINE D’ANNEES, CETTE PROFESSION A LE VENT EN
POUPE. LES NOMBREUSES REGLES JURIDIQUES ET FISCALES ET LA
MULTIPLICATION DES PRODUITS FINANCIERS RENDENT NECESSAIRE
CE TYPE DE CONSEIL.

(@ Missions.

Le conseiller en patrimoine est chargé de prospecter
et fidéliser ses clients, au méme titre qu'un chargé de
clientéle, et de piloter la gestion de leurs placements. Il
jongle a la fois entre le commercial, les aspects techni-
gues et le conseil.

Apres avoir établi un bilan du patrimoine financier et
immobilier de son client afin de bien le connaitre, le
conseiller en patrimoine I'aide a définir une stratégie sur
|'ensemble de ses biens en tenant compte de la fiscalité
et des contraintes juridiques de chaque investissement.
I peut I'orienter vers des placements classiques (tels que
I'immobilier, les assurances ou les valeurs mobilieres) ou
plus sur mesure (achat d'ceuvres d'art, de métaux ou de
pierres précieuses, acquisition d'une forét).

Les rendez-vous avec ses clients font partie des temps
forts de ses journées : ils attendent de la disponibilité,
du suivi et de I'écoute de la part du conseiller en patri-
moine.

‘ % ENVIRONNEMENT

Le conseiller en patrimoine travaille en équipe avec les
juristes, les fiscalistes, les spécialistes de I'immobilier...
Suivant les types de structures, les conseillers en patri-
moine sont soit rattachés a la direction du réseau soit a
la direction financiére.
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BANQUE DE RESEAU

(@ ProFiL__

Le conseiller en patrimoine doit faire preuve d'un vrai tem-
pérament commercial. Les titulaires d'un Master gestion
de patrimoine sont bien placés pour occuper ces postes,
le dipldme d'une école de commerce est également une
bonne porte d'entrée. Le métier de conseiller en gestion
de patrimoine peut aussi représenter une évolution, apres
avoir travaillé dans des filiéres aussi diverses que le mar-
ché des particuliers, celui des entreprises, des fusions/
acquisitions ou des marchés.

Il est possible d'évoluer en conseillant des clients de plus
en plus fortunés jusqu'a la gestion de fortune et égale-
ment de bifurquer vers des fonctions d'encadrement au
sein d'une agence ou d'une succursale.




CHARGE
DECLIENTELE

PROFESSIONNELS

BOULANGER, GARAGISTE, FLEURISTE, PHARMACIEN, MEDECIN, GRA-
PHISTE FREE-LANCE, CREATEUR DE BIJOUX SONT LES INTERLOCU-
TEURS PRIVILEGIES DU CHARGE DE CLIENTELE PROFESSIONNELS. IL
LESACCOMPAGNE AU QUOTIDIEN DANS LE DEVELOPPEMENT DE LEUR
ACTIVITE ET LES AIDE A FAIRE GRANDIR LEUR ENTREPRISE.

(@) MiSSIONS

Le chargé de clientéle professionnels a pour mission
de conseiller et développer son portefeuille de clients.
[l établit avec chacun d'eux une convention qui définit
I'ensemble des prestations offertes par la banque: facilité
de caisse, crédits, assurances... Une fois la convention
signée, le chargé de clientéle peut gérer au jour le jour
les affaires de ses clients.

[l analyse I'entreprise et conseille les dirigeants, il monte
des dossiers de crédits. Il effectue des opérations de pla-
cements et négocie les conditions financieres. Le chargé
de clientéle professionnels gére aussiles risques grace a
des outils d'alerte perfectionnés.

‘ ENVIRONNEMENT

Au sein de son agence, le chargé de clientéele profession-
nels est le plus souvent en charge d'un secteur géogra-
phigue défini. Il passe beaucoup de temps en rendez-vous
et rencontre ses clients sur leur lieu de travail.

[l rend compte directement au directeur d'agence et tra-
vaille en synergie avec les chargés de clientele particuliers
et les gestionnaires de patrimoine afin d'étre en cohé-
rence avec les objectifs fixés par la banque.

Il est également en relation avec les services du siége
pour les opérations de prét, les questions de crédit-bail,
d'affacturage etc...
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BANQUE DE RESEAU

(@ ProFiL__

Ce métier est souvent exercé par de jeunes diplémés
d'écoles de commerce ou munis d'un Master spécialisé,
voire par des commerciaux de niveau bac +2/3 au terme
d'une premiére expérience a un poste de chargé de clien-
tele particuliers.

Dans les deux cas, des formations internes sont a prévoir
dans les domaines de la négociation commerciale, de
I'analyse du risque, des aspects juridiques et fiscaux de
la gestion d'entreprise.

En termes d'évolution, les chargés de clientéle profes-
sionnels ont plusieurs possibilités : se spécialiser dans le
créneau des PME/PMI ou évoluer vers le management en
devenant directeur d'agence par exemple.
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LES METIERS DE LA BANQUE

DE L'ENTREPRISE PERMETTENT
D'ETRE ACTEURS A PART ENTIERE DE
L'ECONOMIE, QUE CE SOIT EN AIDANT
LE DEVELOPPEMENT DES PME OU

EN ACCOMPAGNANT LA CROISSANCE
DES GRANDES ENTREPRISES.
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“DU TERRAIN...

Le métier de chargé de clientéle PME est un métier de terrain,
qui peut s'exercer partout en France. Le chargé de clientéle est
en contact direct avec les chefs d'entreprises, leurs projets et
leurs interrogations. Les missions sont trés variées, depuis la
gestion financiére au quotidien (compte, moyens de paiement...)
jusqu'aux offres de financement : nouvelle implantation, inves-
tissements matériels, développement a I'export, etc. Le chargé
de clientele gére aussi des problématiques spécifiques comme la
création d'une entreprise, les entreprises de commerce en ligne
ou encore la préparation d'une entreprise pour sa transmission
a un autre dirigeant.

...AU C(EUR DE LA STRATEGIE
DES GRANDS GROUPES”

Les métiers de la banque des grandes entreprises s'exercent
dans les centres d'affaires pour le suivi des opérations courantes
(vie des comptes et des crédits, réglements internationaux...), et
au siege de la banque quand il s'agit de décisions stratégiques
concernant la croissance des grands groupes francais. Pour cela,
des juniors travaillent en équipe, sous la direction d'un banquier
expert. Le rythme de travail est intense, vu les enjeux : mise en
place de financements de toute nature (par exemple finance-
ment de grands projets comme des infrastructures de transport,
la construction d'avions...), paiements internationaux, émission
d'actions ou encore gestion de fusions entre deux entreprises.

DES PROFILS BAC +5

Ces deux types de métiers tendent a se rapprocher par certains
cOtés, car méme les PME s'intéressent aujourd’hui aux produits
complexes sur les marchés. Un nouveau métier est ainsi en train
de se dessiner : spécialiste des produits financiers complexes pour
les entreprises moyennes.

Un autre point commun pour entrer dans la banque d'entreprise :
les métiers requierent un niveau minimum bac +5; le type d'école
ou de master dépend ensuite du métier choisi.
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CHARGE
DECLIENTELE

PME-PMI

ETRE CHARGE DE CLIENTELE PME-PMI, C’EST TRAVAILLER AU CEUR
MEME DU TISSU ECONOMIQUE. LE CHARGE DE CLIENTELE RENCONTRE
DES DIRIGEANTS D’ENTREPRISES DE TOUS LES SECTEURS ET IL LES
ACCOMPAGNE DANS LEUR DEVELOPPEMENT : CREATION D’UNE NOU-
VELLE USINE, INSTALLATION DANS D’AUTRES PAYS, DEVELOPPEMENT
D’UN MODULE DE PAIEMENT SECURISE SUR INTERNET...

(@ hissions

Le chargé de clientele PME-PMI gére et développe un
portefeuille de clients composé d'entreprises de taille
intermédiaire de secteurs variés : BTP, haute technologie,
commerce, logistique...

Ses principales missions sont d'analyser I'entreprise et sa
situation financiere pour déterminer ses besoins (finance-
ments, services....), de conseiller la PME et son dirigeant
et de gérer larelation au quotidien. Le chargé de clientéle
monte les dossiers de crédit, en présentant les éléments
clés permettant la prise de décision ; il argumente les
propositions et négocie les conditions financieres et les
garanties. Celaimplique une bonne maitrise de la gestion
des risques. Dans sa mission commerciale il doit recher-
cher de nouveaux clients en fonction de la cible de Ia
banqgue (taille, activité).

‘_ ENVIRONNEMENT

Piece mafltresse de la stratégie commerciale des banques
vis-a-vis des entreprises, le chargé de clientéle PME-PMI
est en contact permanent avec presque tous les services
internes de la bangue mais également avec de nombreux
intervenants externes.

Eninterne, il cogére relation clientéle avec sa hiérarchie,
mais également avec les back-offices, la direction des




engagements (renouvellement de dossiers, autorisations
exceptionnelles...) et les services spécialisés du réseau et
du siege. A I'extérieur, il est en relation avec les clients,
les prospects bien s{r, mais aussi avec de nombreux or-
ganismes spécialisés de crédit et de garanties.

Le chargé de clientele PME peut travailler dans un Centre
d'affaires spécialisé dans les entreprises ou bien dans une
agence plus généraliste, selon I'organisation de la banque
et la taille des entreprises gu'il gere.

Apres quelques années, le chargé de clientele PME peut
prendre en charge la gestion d'entreprises plus grandes, il
peut aussi choisir de se spécialiser et d'intégrer un métier
au siege, ou encore préférer le management et devenir
directeur d'agence.

(@ ProFiL__

Le chargé de clientele PME-PMI se distingue par ses
connaissances sur les entreprises (économiques, juridi-
ques, fiscales), des compétences technigues (analyse et
montage de dossiers) et de réelles qualités commerciales.
Les masters banque/finance et les écoles de commerce
sont de bonnes portes d'entrée, ainsi que la formation
continue dans la banque (type ITB ou CESB).

THIERRY, CHARGE D’AFFAIRES PME ,’

J'ai complété ma formation juridique par un mastére en école de
commerce. J'ai commencé comme sales assistant en salle de marchés
avant de suivre une formation axée sur la clientele PME dans une autre
banque. Aprés avoir été en charge des petites entreprises, j'ai évolué
vers les grosses PME tout en devenant directeur adjoint d’'un Centre
d’affaires Entreprises. Ce que j'aime, c’est la diversité du métier : je
rencontre des dirigeants de PME de secteurs d’activité trés différents :
SSil, industrie, négoce, BTP, transport, ... Par la suite, j'aimerais
progresser vers un portefeuille de grandes entreprises.

BANQUE DE L’ENTREPRISE




ANALYSTE CREDIT

GRANDES ENTREPRISES

LE METIER D’ANALYSTE CREDIT EST UN EXCELLENT POSTE D’OBSER-
VATION POUR APPREHENDER LE C(EUR DE METIER DE LABANQUE : LE
CREDIT. ILPERMETAUSSI DE COMPRENDRE LES DIFFERENTS SERVICES
ET LES PRODUITS SPECIALISES. ENFIN, C’EST UN POSTE-TREMPLIN
VERS LES METIERS DE LA BANQUE DE FINANCEMENT ET D’INVESTIS-
SEMENT.

(@ hissions

Souvent spécialisé par marché ou par type de client,
I'analyste crédit étudie les bilans des sociétés clientes et
leurs documents financiers sous I'angle du risque crédit : il
évalue leur solvabilité. Il s'appuie pour cela sur des ratios
financiers, mais aussi sur des analyses économiques.

[l doit pour cela se tenir en permanence informé de |I'évo-
lution économique et financiére du type de client ou
de marché dont il est chargé. Il contrdle I'évolution des
risques liés a I'encours de préts accordés, s'aidant de
systemes de surveillance et d'alerte. Il s'assure du respect
des engagements des entreprises emprunteuses.

(_ ENVIRONNEMENT

En charge de I'analyse de grandes entreprises voire de
multinationales, I'analyste travaille au siége, dans des
divisions spécialisées (Corporate banking). Il assiste alors
les responsables de financement des grandes entreprises
dans I'évaluation des volumes et les types de finance-
ments pouvant étre consentis. Il peut pour cela travailler
avec les experts produits voire les experts du marché. Il
a pour mission d'anticiper les besoins et les éventuel-
les détériorations du risque client. Il peut accompagner
le responsable dans ses démarches commerciales pour




recueillir les informations nécessaires a ses analyses et
prépare I'analyse marketing utile aux rendez-vous clients
de son responsable.

On peut aussi trouver des analystes crédit dans les cen-
tres d'affaires entreprises. lls ont alors en charge les
dossiers de crédit complexes d'entreprises de taille in-
termédiaire. En effet, les chargés d'affaires PME gérent
eux-mémes les dossiers de crédit courants.

(@ ProFiL_
Les postes d'analyste crédit sont des postes juniors, le
plus souvent confiés a de jeunes dipldmés rejoignant la
banque de financement. Tres formateurs en raison de leur
technicité, de larigueur et de I'excellence exigées par les
équipes, ces postes permettent aux juniors d'étre pleine-
ment impliqués dans la construction des transactions.
Il faut étre rigoureux, avoir un bon esprit d'analyse et
aimer travailler en équipe. Il est aussi important de bien
savoir communiquer et rédiger et d'avoir un bon relation-
nel. L'analyste crédit peut en effet étre amené a nouer
des contacts pour obtenir toutes les informations néces-
saires a son analyse, que ce soit avec le client, avec des
institutions...
Ce métier nécessite un niveau bac +5 en banque finance,
voire un dipldme d'école de commerce option finance
pour les postes dans la banque d'investissement.

BANQUE DE L’ENTREPRISE




IER CONSEIL

SI LES BANQUIERS CONSEIL SONT DES PERSONNES DOTEES D’UNE
EXPERIENCE BANCAIRE DE HAUT NIVEAU, ILS S’ENTOURENT DE
COLLABORATEURS PLUS JUNIORS POUR LES TACHES D’ANALYSE, DE
MONTAGE ET D’EXECUTION DES TRANSACTIONS. DES OPPORTUNITES
SONT DONC A SAISIR POUR LES JEUNES DIPLOMES. C’EST L'OC-
CASION D’APPRENDRE BEAUCOUP, AUX COTES D’'UNE PERSONNE
EXPERIMENTEE.

(@) vissions |

La mission du banquier conseil est de détecter les oppor-
tunités d'affaires grace a un réseau de contacts avec les
décideurs des grandes entreprises. Il partage avec eux
les réflexions stratégiques : projets d'acquisition d'une
entreprise, recentrage d'une entreprise sur ses activités
et donc vente d'activités jugées non-stratégiques, etc. Il
imagine les meilleures solutions et tente de gagner des
mandats (de fusions-acquisitions, d'émissions d'actions),
pour ensuite arranger et exécuter les opérations.

‘_ ENVIRONNEMENT

Le banquier conseil travaille essentiellement dans une ban-
que d'affaires ou au siege des grands groupes bancaires.
Il est responsable de son équipe de juniors et d'analystes,
il collabore étroitement avec le banquier responsable de
I'exécution du mandat, qui intervient quand le mandat est
signé. Selon les cas, le banquier conseil peut aussi travailler
avec les spécialistes des marchés.

@ ProFiL

Le banquier conseil a déja un grand parcours dans la ban-
gue et un carnet d'adresses étoffé. Il connait trés bien les
produits financiers ainsi que le secteur d'activité de ses
clients. Les juniors dont il s'entoure ont en général soit un
master de finance, soit un dipléme d'école de commerce
ou d'ingénieurs.
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(ANALYSTE FUSION /ACQUISITION)

Le métier d’analyste fusion-acquisition est un bon
tremplin pour évoluer vers les métiers de la banque
de financement et d’'investissement.
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Membre junior d'une équipe de fusion-acquisition, sa
mission est d'assister le banquier conseil dans la prospec-
tion commerciale, d'effectuer des analyses d'évaluation
de sociétés, des analyses sectorielles. Il modélise pour
valoriser des cibles et prépare les présentations commer-
ciales. Lorsque la bangue a obtenu le mandat, I'analyste
s'occupe de toutes les modalités pratiques (valorisations,
préparation des négociations,...).

L'analyste a un rythme de travail dicté par I'urgence des
opérations a conclure dans une activité hyper concur-
rentielle ol toutes les banques luttent pour un nombre
limité de grandes transactions. Il doit étre doté d'une forte
compétence technique en analyse financiere. Il faut étre
disponible et résistant au stress. Ce métier nécessite un
bac +4/5 de grande école de commerce ou d'ingénieurs,
ou un Master 2 banque-finance. La maftrise courante de
I'anglais est bien s{r nécessaire.
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LES BANQUES FRANCAISES SONT
DES ACTEURS DE TOUT PREMIER RANG

SUR LES ACTIVITES DE MARCHES.
ELLES SE CLASSENT PARMI LES
PREMIERES BANQUES MONDIALES POUR
DES ACTIVITES COMME LES CREDITS
SYNDIQUES, LES FINANCEMENTS DE
PROJETS OU LES DERIVES ACTIONS.

L'ACTIVITE DE CES METIERS DEPEND
EN REVANCHE FORTEMENT DE LA

SANTE DE L'ECONOMIE EN GENERAL
ET DE LA FINANCE EN PARTICULIER.
LE NOMBRE DE RECRUTEMENTS PEUT DONC
E TRE ASSEZ DIFFERENT SELON LES ANNEES.
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DES PROFILS POINTUS ET INTERNATIONAUX

Dans la banque de marchés, les recrutements s'effectuent en
petit nombre, et concernent des profils d'expertise tres ciblés et
de haut niveau. Les banques recherchent essentiellement des
diplomés de niveau bac +5, issus d'écoles d'ingénieurs ou de
commerce ou encore de l'université. Les profils spécialisés en
mathématiques ou en physique sont particulierement appréciés.
Autre point incontournable pour étre recruté dans la banque de
marchés : il faut parler couramment anglais, et la maitrise d'une
autre langue étrangere est toujours un “plus".

En effet, la dimension internationale des métiers de la banque
de marchés est tres forte, car les marchés eux-mémes sont mon-
diaux. Dailleurs, les banques francaises emploient des équipes
a Londres et sur les places financieres internationales. Les équi-
pes sont donc généralement multiculturelles et réparties sur
plusieurs pays.

DE NOMBREUSES OPPORTUNITES MECONNUES

Globalement, on compte prées de 33 000 personnes travaillant
dans la banque de financement et d'investissement : non seule-
ment en bangque de marchés, mais aussi dans le financement des
grandes entreprises et dans la banque d'investissement. 10 500
travaillent dans le front office : trader, structureurs, analyste, ban-
quier conseil..., 22 500 travaillent pour le back et le middle office.
Ainsi, au-dela des métiers trés connus comme le trader ou l'ana-
lyste financier, les métiers de la finance offrent de nombreuses op-
portunitésintéressantes dans la gestion du back office, le contréle
des risques, I'informatique, le financement de projets...
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ORIGINATEUR, STRUCTUREUR

ET SYNDICATEUR

LES TECHNICIENS DE LA FINANCE

es originateurs, structureurs et syndicateurs sont
des techniciens de la finance. IIs fabriquent les ins-
truments financiers complexes a partir des briques
_de base —actions, obligations...— qui permettent
24 ensuite a de nombreuses entreprises de lever des
fonds Ces métiers sont au cceur de la finance et de I'éco-
nomie, avec des challenges quotidiens. Ce sont des postes
trés valorisés et trés recherchés par les banques.

On compte environ 800 personnes exercant ces métiers
en France, mais les banques francaises ont également des
techniciens sur les grandes places financieres et notamment
a Londres.

S'ily a quelques opportunités pour les jeunes dipldmés, les
postes concernent en majorité des profils avec quelques
années d'expérience, comme analyste ou trader. Ces tech-
niciens de haut vol travaillent en équipe avec les experts
produits, les traders, les analystes...

Ces métiers recrutent essentiellement des diplomés des
écoles d'ingénieurs, de commerce ou des troisiémes
cycles (avec option finance). En effet, une excellente maf-
trise des produits financiers est un pré-requis. Il est aussi
essentiel de bien parler anglais. Ces postes exigent rigueur,
forte capacité de travail et bonne résistance au stress.
C'est le prix a payer pour travailler au cceur de I'économie
mondiale !
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(ORIGINATEUR)

L'originateur conseille les entreprises en émission de valeur
mobiliere. Il détecte les besoins de ses clients et leur propose
les solutions de financement les plus adaptées (introduction
en bourse, fusion-acquisition).

L'originateur a déja une bonne expérience professionnelle et
il a une double mission : aller chercher les mandats et monter
les opérations.

Dans sa mission commerciale, I'originateur voyage beaucoup
car il est en contact permanent avec ses clients (entreprises
internationales ou nationales, publiques ou privées). C'est
pourquoi le relationnel est trés important dans ce poste.
Dans sa mission technique, I'originateur doit pouvoir monter
des produits complexes utilisant tous les instruments finan-
ciers, en s'appuyant sur les experts de sa banque, par exemple
sur les titrisations ou les OPA.
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(STRUCTUREUR)

Une fois que l'originateur a obtenu un mandat, il fait appel au
structureur. C'est un spécialiste produit, qui concoit et fabrique
le produit financier en partant de simples actions pour des
montages de produits plus complexes (produits dérivés...).
Cela nécessite une excellente maitrise technique des produits
ainsi que des modeles mathématiques.

(SYNDICATEUR)

Apreés |'origination et la structuration intervient le syndicateur.
Son métier consiste a évaluer le prix du produit financier, a
évaluer le nombre d'acheteurs potentiels et a le vendre. Ces
fonctions exigent une excellente connaissance du marché et
une grande capacité relationnelle.




TRADER

ON COMPTE AUJOURD’HUI ENVIRON 1 500 TRADERS EN FRANCE. ILS
JOUENT UN ROLE FONDAMENTAL DANS UNE SALLE DE MARCHES, LE
RECRUTEMENT DANS CES METIERS DEPEND DE L’EVOLUTION DES
MARCHES FINANCIERS.

(W9 MiSSIONS

La mission du trader est de générer des profits par prise
de position, a lI'achat et a la vente, sur les marchés fi-
nanciers ou le marché des changes. Pour cela, il doit
étre au fait de I'actualité et assimiler rapidement les in-
formations.

Son activité impliquant une prise de risque, le trader agit
conformément aux objectifs et aux limites qui lui sont
fixées, et controlées par la direction générale.

‘ ENVIRONNEMENT

Le trader travaille dans les salles de marchés. Il passe sa
journée les yeux rivés sur les terminaux d'informations
financiéres comme Bloomberg ou Reuters, un téléphone
constamment a l'oreille. Il travaille en équipe, notamment
avec les vendeurs (sales) et les négociateurs (sales tra-
ders).

(@) PROFIL

Diplédmé d'école de commerce, d'ingénieurs ou d'univer-
sité, le trader fait preuve au quotidien de réactivité et
de rigueur. Face a des produits financiers de plus en plus
complexes, il maitrise parfaitement les mathématiques.
L'anglais courant est de mise, bien sir. La moyenne d'age
des traders est assez jeune, entre 25 et 35 ans, ce qui
peut s'expliquer par le rythme de travail et le niveau de
stress.




OLIVIER, TRADER A PARIS ,,

J'ai complété mon diplome d'ingénieur par un master aux Etats-Unis, ou j'ai
commencé comme informaticien sur une bourse. Aujourd’hui, je suis en charge
d’une équipe de plusieurs traders en France. J'apprécie I'instantanéité du
métier. Un trader peut souvent observer les conséquences d’une décision
prise dans la journée quelques heures plus tard. Le poids des responsabilités,
par les risques gérés, est aussi particulierement gratifiant. Enfin, j'aime
I'ambiance d’une salle de marchés. L'information y circule trés vite, les traders
téléphonent sans relache, échangent avec les vendeurs, ingénieurs financiers,
informaticiens, assistants du middle office. C’'est un univers trés stimulant.

(QUANT)

L'analyste quantitatif (“quant”) est une personne-clé dans
une salle de marchés. Il effectue une analyse mathématique
pure a base de modéles de calculs de probabilités. Il contri-
bue a définir les comportements des instruments financiers
face a un environnement aléatoire, a développer des modeéles
d'évaluation des prix de vente, etc. Le “quant” travaille en
équipe avec I'ensemble de la salle de marchés et aussi avec
le contrdle des risques et les informaticiens spécialisés. Son
rythme d'action est soumis aux mémes contraintes que celui
des traders. Il est d'ailleurs fréguent qu'il évolue vers des
fonctions de structureur ou de trader.

(%]
L
=
o
o
<
=
w
(=)
w
=2
(=4
=
<
o

(SALES TRADER)

Le métier de négociateur “sales trader” est différent de celui
de trader ; on en compte environ 900 en France. Le "sales
trader” fait exécuter sur le marché les ordres de ses clients.
Sa mission est de leur assurer les meilleures conditions pos-
sibles en termes de liquidité, de prix, de qualité de traitement.
Il discute donc d'une stratégie de négociation des ordres en
accord avec les vendeurs et les clients et s'assure du mode
de dénouement des opérations. Il consacre aussi une partie
de ses journées arechercher et diffuser des informations sur
les instruments financiers a ses clients, pour les aider dans
leurs choix.
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FORTE TECHNICITE, )

HAUTE TECHNOLOGIE... LES METIERS
DE TRAITEMENT ET D'APPUI ONT
DES INTERETS MULTIPLES.

ILS SONT EN OUTRE AU C(EUR

DES MECANISMES DE LA BANQUE

ET OFFRENT UNE VISION UNIQUE
DE SON FONCTIONNEMENT.
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DES METIERS DANS LES COULISSES,
AU C(EUR DES MECANISMES BANCAIRES

Les activités de traitement et d'appui concernent tous les métiers
de la banque, de la banque de détail aux salles de marchés.

Ces activités se sont profondément transformées et font de plus
en plus appel a des technico-commerciaux, souvent au contact des
clients pour le suivi et le bon déroulement des dossiers (moyens
de paiement, succession, gestion des titres, etc).

De méme, I'automatisation des taches répétitives permet aux
collaborateurs de se concentrer sur des activités a forte valeur
ajoutée, qui nécessitent donc des qualifications plus élevées.

DE NOMBREUX RECRUTEMENTS
DANS LESANNEES AVENIR

Un quart des collaborateurs des banques travaillent pour les
métiers de traitement et d'appui en 2009, et ils offrent de nom-
breux débouchés. 21 % des recrutements des banques portent
sur ces métiers, et les embauches devraient se poursuivre dans
les prochaines années pour compenser les besoins de renouvel-
lement démographiques particulierement importants dans ces
domaines. Selon les métiers, les postes sont ouverts a des profils
de niveau bac a bac +5.
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LE TECHNICIEN DES OPERATIONS BANCAIRES FINALISE LES OPERA-
TIONS INITIEES DANS UNE AGENCE, DANS UN CENTRE D’APPELS (TELE-
PHONE) OU DIRECTEMENT PAR LE CLIENT (GUICHETS AUTOMATIQUES,
INTERNET). SON ROLE EST ESSENTIEL POUR FOURNIR AUX CLIENTS
UN SERVICE RAPIDE ET DE QUALITE.

) MISSIONS |

Le technicien géere les opérations qui ne sont pas encore
automatisées et s'attache au traitement de celles qui res-
teront “manuelles” en raison de leur complexité (crédits
documentaires, successions, crédits immobiliers, ....).
S'agissant des opérations automatisées (virements, pré-
levements, cheques...), le technicien a une fonction de
controle et de résolution des anomalies.

L ENVIRONNEMENT

Le technicien des opérations bancaires travaille au sein
d'équipes spécialisées. Il est en contact avec tous ceux
qui interviennent dans la circulation des données a trai-
ter : ceux qui alimentent les circuits (les commerciaux
en agence), ceux qui les font évoluer (les informaticiens,
les responsables de “maitrises d'ouvrage™), ceux qui les
surveillent (les contréleurs). Il lui arrive d'intervenir di-
rectement auprés d'un conseiller, voire d'un client, pour
résoudre des problémes techniques.

W PROFIL
Ce métier s'enrichit aujourd’hui de dimensions nouvelles
(résolution de problémes nécessitant une connaissance
approfondie des processus, contacts externes au monde
des traitements, etc.). Des formations du type bac +2 (BTS
ou DUT) sont de plus en plus recherchées. Mais une entrée
reste possible avec le niveau bac. La qualification requise

est alors obtenue par une formation en alternance, ou
par la formation continue interne de la banque.




BACKer
IDDLE OFFICE

DE LA BANQUE DE MARCHES

COMME LE TECHNICIEN DES OPERATIONS BANCAIRES INTERVIENT EN
APPUI DESAGENCES BANCAIRES, LE PERSONNEL DU BACK OFFICE ET
CELUI DU MIDDLE OFFICE DE LA BANQUE DE MARCHES TRAVAILLENT
AU BON FONCTIONNEMENT DES TRANSACTIONS DANS LES SALLES DE
MARCHES, EN LIAISON DIRECTE AVEC LE FRONT OFFICE QUI EST, LUI,
AU CONTACT DES CLIENTS.

) MISSIONS |

Le back office assure le suivi administratif et compta-
ble des opérations effectuées sur les différents marchés
(actions, obligations, OPCVM, devises et autres produits
financiers). Il vérifie que les transactions enregistrées
par le négociateur de marché (qu'il soit trader, broker,
“sales") correspondent a celle du vendeur. Il réalise le
réglement et la livraison des titres ou encore s'assure du
versement des dividendes. Il assure aussi le lien avec les
services informatiques, car tout repose sur des systémes
de nouvelles technologies de l'information.

Le middle office intervient entre le front et le back. Il ana-
lyse les positions apres chaque opération du négociateur.
Il met en place un suivi des informations permettant le
contréle des risques pris par la salle de marchés et établit
le niveau de perte et de gain du front office.

L ENVIRONNEMENT

Le middle office est souvent rattaché a un type de tran-
sactions et a un marché (“le desk"). Il travaille en relation
directe avec le front office quiintervient sur ces marchés.
Il est donc présent dans la salle de marchés et assure la
relation avec le back office.

METIERS DE TRAITEMENT - APPUI




Méme si le personnel du back office n'est pas directe-
ment présent dans la salle de marchés, il est un acteur
important dans le bon fonctionnement des transactions
sur les marchés.

) PROFIL

Travailler dans le middle office demande une formation
approfondie en finance, afin de comprendre des techni-
gues et des produits souvent complexes. Les formations
a l'université (bac+5) ou en école de commerce sont
donc privilégiées.

Le back office demande aussi une bonne connaissance
des produits financiers, mais avec une moindre technicité
des marchés. Les recrutements peuvent donc avoir lieu a

des niveaux de type BTS comptabilité ou gestion.
Dans tous les cas, il faut faire preuve d'une forte capacité

a affronter le stress et savoir travailler dans l'urgence
tout en conservant une grande rigueur.




LA BANQUE EST L’'UN DES PREMIERS UTILISATEURS DE SERVICES IN-
FORMATIQUES EN FRANCE ! L'INFORMATICIEN A DONC UN ROLE-CLE
POUR FAIRE FONCTIONNER LES MILLIONS DE PAIEMENTS EFFECTUES
CHAQUE HEURE, LES SALLES DE MARCHES, LE SITE DE LA BANQUE EN
LIGNE, ETC. L'INFORMATICIEN BENEFICIE EN OUTRE DES DERNIERES
INNOVATIONS TECHNOLOGIQUES, CAR LES BANQUES N’HESITENT PAS
A INVESTIR.

( IETH

L'informaticien peut avoir différents réles. Dans le réseau
bancaire, il s'assure de laremontée des flux (virements...)
dans les usines de traitement, de la sécurité des tran-
sactions en ligne sur les sites internet, de la signature
électronique... Dans la salle de marchés, sa mission est
d'automatiser les opérations et de trouver des solutions
informatiques adaptées aux différents produits finan-
ciers, en assurant bien sdr une performance maximale
et une disponibilité totale des ordinateurs. En effet, le
moindre arrét ou ralentissement peut avoir de fortes
conséquences.

L'informaticien doit aussi faire évoluer en permanence
les systémes informatiques de la banque en fonction
de ses objectifs stratégiques, ainsi que des évolutions
technologiques et réglementaires.

Quelle gue soit sa mission, il fait aussi preuve de vigi-
lance quant a la gestion des risques liés a I'utilisation de
I'informatique.

L'informaticien peut intervenir a tous les niveaux, quel-
guefois dans I'urgence. Selon sa spécialisation et la ban-

que, il peut étre affecté au service en charge de la ban-
gue en ligne, a la sécurité informatique, dans la salle de

METIERS DE TRAITEMENT - APPUI




marchés ou encore sur un grand projet stratégique de
la banque, efc.

[l est en contact permanent avec I'ensemble des services
de la banque, qu'il fasse partie d'une équipe interne ou
comme prestataire extérieur. Les bangues peuvent en
effet faire appel a des SSII (sociétés de services en in-
génierie informatigue) qui envoient des informaticiens,
de maniére ponctuelle ou pour des missions qui durent
parfois des années.

W) PROFIL

Les bangues embauchent pour les deux tiers des titulaires
d'un dipldme de niveau bac +4/5 ou des ingénieurs. Une
formation complémentaire en finance est de plus en plus
recherchée, certaines banques proposant d'ailleurs des
formations en informatique pour les personnes maitri-
sant les mécanismes financiers. Enfin, il arrive que les
banques recrutent une partie de leurs équipes dans les
effectifs des SSII.

(L’ASSISTANCE A MAITRISE D’OUVRAGE)

L'assistant a maitrise d'ouvrage (AMOA) joue un rdle
de conseil pour aider la banque a définir ses besoins
en matiere de systéme d'information. Il intervient en
général quand la banque souhaite mener un grand projet
complexe. LAMOA précise les besoins des utilisateurs et
les contraintes, rédige le cahier des charges du projet et
étudie les réponses apportées par les prestataires exter-
nes. Il coordonne ensuite le projet, supervise la réalisation
des prototypes et des tests et propose, si nécessaire, des
modifications. Ce poste est ouvert aux professionnels
ayant une formation supérieure. Il faut aussi étre doté de
qualités d'analyse, d'écoute et de communication.




LES METIERS SUPPORT (JURIDIQUE,
CONTROLE, RH...), GARANTISSENT
LA COHERENCE ET LE PILOTAGE

DE L'ENSEMBLE DES ACTIVITES

DE L'ENTREPRISE. SOUVENT
EXERCES AU SIEGE DE LA BANQUE,

ILS PERMETTENT D'ACQUERIR

UNE BONNE CONNAISSANCE GLOBALE
DE LENTREPRISE.
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DES PROJETS DE GRANDE AMPLEUR

Ces métiers ne sont pas spécifiques au secteur bancaire. La
banque offre généralement 'opportunité de les exercer dans
des entreprises internationales, parmi les plus importantes en
| France : c'est la garantie de mener a bien des projets complexes

et de relever des challenges importants.

DE REELLES OPPORTUNITES
POUR LES DIPLOMES BAC + 4/5

Les métiers support représentent désormais 20 % des effectifs
des banqgues et plus de 22 % de leurs recrutements. Il s'agit de
fonctions d'expertise pour des postes de niveau cadre. Les métiers
de la comptabilité et du contrdle ont le vent en poupe, du fait des
nombreuses nouvelles obligations réglementaires des banques.



DANS UN SECTEUR OU LES COLLABORATEURS REPRESENTENT LE PLUS
FORT DE LA VALEUR AJOUTEE, LES METIERS DES RH [RESSOURCES
HUMAINES) TIENNENT UNE PLACE STRATEGIQUE. ILS IMPLIQUENT
ECOUTE, REACTIVITE ET ANTICIPATION.

Les activités RH ont un degré de spécialisation variable selon

la taille et l'organisation des banques. Mais dans la plupart
des cas, on trouve les missions suivantes :

® Gestion du personnel : faire coincider la satisfaction des
besoins qualitatifs et quantitatifs de I'entreprise en matiére
de personnel avec les attentes et les potentiels des collabo-
rateurs. Ces fonctions englobent des missions de mise en
place de plans de mobilité et d'outils d'intéressement, de
motivation et de fidélisation. Elles nécessitent beaucoup de
créativité, et la compréhension de métiers nombreux.

® Recrutement : évaluer et anticiper les besoins futurs
de I'entreprise en réalisant des études prospectives, puis
élaborer les profils de poste a pourvoir et choisir les filieres
de recrutement a privilégier. Prendre en charge toute la
chaine du recrutement, de la sélection des CV a l'accueil
du nouveau salarié.

® Formation : anticiper les compétences nécessaires a l'en-
treprise, puis concevoir les actions de formation, former les
formateurs, lancer les actions de communication accompa-
gnant la formation, et réaliser les outils nécessaires.

METIERS SUPPORT




® Rémunération et gestion administrative du personnel :
cette fonction consiste a définir et a exécuter la politique
salariale, a mettre en place des éléments périphériques de
rémunération (participation, plan d'épargne entreprise, plan
de stock-options, intéressement, abondement), a proposer
des avantages en nature, ou encore a gérer une grande va-
riété de contrats (expatriation, détachement, apprentissage,
formation externe, etc.).

® Participation au dialogue social : préparation des négocia-
tions, mise en place des décisions prises par les partenaires
sociaux, animation des institutions paritaires.

(W PROFIL

L'intérét pour le droit social doit se conjuguer avec des
qualités d'écoute et la capacité a communiguer. Un niveau
bac +5 est généralement demandé (IEP, écoles de com-
merce, master en gestion des ressources humaines). Mais
des postes d'assistant, de chargé de formation ou de chargé
de recrutement sont également accessibles a des niveaux
bac +3. La maitrise de l'anglais est indispensable si I'on
souhaite orienter sa carriere vers l'international.




CONTROLE

LE CONTROLE DES FONCTIONNEMENTS INTERNES, DE L’APPLICATION
DES REGLEMENTATIONS ET DU RESPECT DE LADEONTOLOGIE GAGNE
CONSTAMMENT EN IMPORTANCE. LES BANQUES SONT SOUMISESADES
CONTRAINTES REGLEMENTAIRES DE PLUS EN PLUS COMPLEXES, ET
ADOPTENTEN INTERNE DE TRES STRICTES OBLIGATIONS DE SECURITE.
CES METIERS ONT POUR MISSION DE GARANTIR LA PERENNITE ET LA
CREDIBILITE DE L’ENTREPRISE.

(@) MiSsIONS

L'inspecteur effectue des contréles au siége, dans les
réseaux et dans les filiales des banques, “sur pieces et
sur place”. Sa mission consiste a examiner l'activité d'une
unité ou d'une fonction a tous les points de vue : organi-
sation, clientéle, résultats, ressources humaines, respect
des normes de I'établissement. Il est donc l'acteur-clé du
contrdle de l'application des orientations de la banque et de
sasécurité. L'inspecteur effectue également des rapports
et des études ciblés pour la direction de la banque. Dans
tous les cas, il doit savoir s'adapter aux différents métiers
gu'il contrdle et doit se tenir informé des évolutions ré-
glementaires. Cette fonction constitue le plus souvent un
passage obligé pour accéder a de hautes responsabilités
dans I'établissement.

Le responsable de la conformité s'assure du respect de la
réglementation et des codes de conduite de la profession.
Avec l'aide du déontologue, il vérifie que toutes les pro-
cédures mises en place par la banque sont connues et
appliguées. Il est par exemple au centre de la lutte anti-
blanchiment. Il est responsable de la formation des sala-

METIERS SUPPORT




riés dans tous ces domaines, de maniere a faire connaitre
les recommandations du régulateur au sein de la banque.
Inversement, il est en contact régulier avec l'autorité
de tutelle des banqgues pour travailler aux évolutions
réglementaires.

(@) PROFIL
L'inspecteur, a l'origine, a une formation supérieure du
type dipldme universitaire ou école de commerce. |l
connaft bien la finance, la comptabilité et I'analyse des
risques. Surtout, il a acquis a travers une premiére prati-

gue une connaissance des produits et des procédures de
la banque, ainsi que des réglementations en vigueur.

Le responsable de conformité est généralement un ca-
dre confirmé de I'établissement. Il est secondé par des
assistants, qui peuvent étres titulaires d'un troisieme
cycle en droit des affaires ou de certaines formations en
finance (masters, Sciences Po, Paris-Dauphine, écoles
de commerce, etc.) Il existe, de plus, des qualifications
internationales en “compliance” (Londres, New York) qui
conferent une autorité particuliére dans cette fonction.

SOFIA, INSPECTRICE ,’

Avec un diplome bac +5 en banque et finance, je suis rentrée dans la
banque par un stage de fin d’études. Aujourd’hui, je réalise des missions
d’audit interne, a la demande de la direction générale, afin de m’assurer
de la qualité du dispositif de contrdle et de management. Ce que j'aime
dans mon métier, c’est la variété des missions, grace a laquelle je
découvre de nouveaux métiers dans différents pays.




COBE’TAILITE &
CONTROLE 0e GESTION

LES “METIERS DU CHIFFRE” SONT INDISPENSABLES DANS LAVIE D’'UNE
ENTREPRISE, AFORTIORI D'UNE BANQUE. ILS PERMETTENT LE CONTRO-
LE ET LE PILOTAGE DE L’ACTIVITE, DANS UN SECTEUR OU LA BONNE
GESTION DES OPERATIONS EST AU FONDEMENT DE LA CONFIANCE DE
LA CLIENTELE.

(@) MiSSIONS

Le comptable est responsable de la chaine de recueil et
de traitement de l'information qui permet d'établir les
états financiers de I'entreprise. Il peut étre en charge aussi
bien de la paie que des états de synthése centraux. Son
travail consiste a s'assurer que les canaux comptables
sont alimentés a bonne date, mais il doit aussi vérifier
la qualité et la fiabilité des informations financiéres et
fiscales. Le comptable voit son champ d'action s'élargir
de plus en plus, notamment du fait de I'enrichissement et
de l'internationalisation des normes comptables.

Le contréleur de gestion, par ses analyses de co(t et
d'organisation, a une vue d'ensemble soit sur une uni-
té, soit sur I'ensemble de la banque. En contact avec la
direction financiére, il participe a la fixation des objectifs
et al'élaboration des budgets. Il analyse les résultats pour
éclairer les orientations stratégiques. Dans les grands
établissements, les systemes de facturation interne dont il
alacharge permettent de responsabiliser les différentes
unités. Dans de plus petites structures, il peut avoir une
grande influence : ses diagnostics auront beaucoup de
poids dans les décisions de la direction générale.

METIERS SUPPORT




(@) PROFIL
Dans les deux fonctions, I'aisance avec le traitement des
données chiffrées est évidemment un préalable. Mais,
au-dela, il s'agit de donner sens aux chiffres, c'est-a-dire
de bien comprendre les visées stratégiques de I'entre-
prise.

Le comptable est généralement titulaire d'un DCG (di-
pléme de comptabilité et de gestion) de niveau bac +3. Un
comptable exercant a un niveau significatif de responsa-
bilité aura passé son DSCG (dipldme supérieur de comp-
tabilité et de gestion) de niveau bac +5®. Les comptables
bénéficient de formation continue tout au long de leur
carriere afin d'étendre leurs compétences, notamment
en matiere de droit social et d'informatique.

Le contrdleur de gestion quant a lui peut étre un ancien
comptable ou provenir d'un cabinet d'audit. Dans ce cas,
il a été initialement formé a l'université (master), dans les
instituts d'études politiques ou en école de commerce.
La matftrise de I'anglais et des outils de reporting est
souhaitable pour cette fonction.

(1) Dans le cadre de la réforme LMD, ces deux dipldmes remplacent les DPECF, DECF
et DESCF.




FACEALACOMPLEXITE DE LAREGLEMENTATION ETA LASOPHISTICA-
TION DESACTIVITES, LES SPECIALISTES DU DROIT ET DE LA FISCALITE
SONT DE PLUS EN PLUS RECHERCHES. LE JURISTE INTERVIENT A
TOUS LES NIVEAUX DES ACTIVITES DE LA BANQUE TANDIS QUE LE
FISCALISTE S’OCCUPE DE LA GESTION FISCALE DE L’ENTREPRISE
BANCAIRE, AINS! QUE DES PRODUITS PROPOSES A SES CLIENTS.

(W MisSIONS

Le juriste est consulté en amont de I'ensemble des opé-
rations effectuées pour la banque et pour le compte des
clients, afin notamment de vérifier leur conformité avec
le droit bancaire et financier. Il donne par exemple son
feu vert a tout nouveau produit. Il intervient aussi pour
régler les contentieux. Il est de plus en plus spécialisé par
secteur d'activité ou par zone géographique. Le juriste
est en contact permanent avec les équipes internes et
le management. Il peut aussi s'appuyer sur des compé-
tences externes comme des avocats spécialisés ou des
spécialistes de I'immobilier.

Le fiscaliste s'occupe des aspects fiscaux de la banque en
tant qu'entreprise (par exemple, la déclaration d'impots
sur les sociétés) et des produits proposés aux clients,
notamment en gestion de patrimoine. Dans les plus
grands groupes, il est spécialisé sur certains aspects
qgui demandent des compétences pointues. Il est géné-
ralement rattaché a la direction financiére, mais il a des
contacts avec des directeurs d'agences ou des respon-
sables régionaux.
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(W9 PROFIL

Juristes et fiscalistes ont un dipldme d'une université de
droit d'un niveau au moins bac +5. Une bonne connais-
sance de I'anglais donne un avantage appréciable, notam-
ment pour participer a des échanges et des négociations
qui se tiennent au niveau européen.

Le fiscaliste peut compléter sa formation initiale par un
diplédme en droit des affaires ou en fiscalité internatio-
nale. Il doit avoir une bonne connaissance des différentes
techniques financiéres mais aussi comptables.

ETIENNE, JURISTE EN BANQUE DE DETAIL ,’

Diplomé en droit des affaires, j'ai travaillé dans les directions juridiques
de plusieurs banques et aujourd’hui, je suis responsable d’une équipe
d’une dizaine de personnes. Le métier d’un juriste en banque de

détail est tres varié et concret, il faut en outre étre réactif, car nous
intervenons en appui des directions opérationnelles. Je travaille ainsi
sur des dossiers liés a I'élaboration de partenariats commerciaux

ou a la création de produits bancaires. Je participe par exemple a la
conception de lagamme de moyens de paiement européens pour ma
banque. J'aime la curiosité intellectuelle que nécessite mon métier :
¢a bouge, ¢ca change et on se renouvelle tous les jours, car le droit de la
banque de détail évolue trés vite !




DE PRODUIT
e %IIFARKETING

LE CHEF DE PRODUIT MARKETING PARTICIPE A LA CONSTRUCTION
DES PRODUITS BANCAIRES. SA FONCTION VISE A CREER L'OFFRE RE-
PONDANT AUX ATTENTES DES CLIENTS ET A JOUER LA CARTE DE LA
DIFFERENCE FACE AUX CONCURRENTS. LES METIERS DU MARKETING
S’EXERCENT AINS! DANS UN CONTEXTE D’INNOVATION PERMANENTE :
IL FAUT ANTICIPER, ETRE CREATIF ET FORCE DE PROPOSITION.

(W9 MiSSIONS
Le chef de produit marketing participe a I'élaboration de
la politigue commerciale de la banque. Il pilote en général
de A a Z la création ou I'évolution des produits dont il a
la charge, de I'analyse de marché jusgu'au lancement.
Il intervient ainsi a plusieurs niveaux :

® au niveau stratégique, il réalise des études de clientéles
qui permettent d'élaborer de nouveaux produits, il définit
la politique tarifaire, en tenant compte des produits de
la concurrence ;

® au niveau opérationnel, il congoit et propose les moda-
lités de diffusion des campagnes, il utilise tous les outils
de mise en place des campagnes dans les réseaux et a
I'extérieur de la banque (affichage commercial, plaquet-
tes, mail) ;

® enfin au niveau de I'animation des réseauy, il informe
et forme les collaborateurs sur les nouveaux produits. Il
réalise aussi le bilan des campagnes commerciales.
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(W) ENVIRONNEMENT |
Le chef de produit marketing est en relation constante
tant avec ladirection de I'établissement qu'avec le réseau
commercial. Mais, méme s'il travaille avec de nombreux
interlocuteurs, il doit s'organiser de maniére trés auto-
nome. Il est souvent épaulé par des assistants, spécialistes
en marketing, quil'aident dans I'ensemble de la chalne de
conception et de mise en place des nouveaux produits.

(W9 PROFIL
Ce poste nécessite une bonne maitrise des statistiques,
ainsi gqu'une aisance dans la communication orale et
écrite. La maitrise des nouvelles technologies et de
I'informatique est essentielle, ainsi que la capacité a gérer
des projets.

Accessible a la sortie d'une école de commerce, d'une
formation en économie ou d'une formation spécialisée
(par exemple Master 2 "marketing et vente" a Paris-Dau-
phine), ce poste peut aussi convenir a des collaborateurs
ayant plusieurs années d'expérience dans la banque,

complétées par une formation spécifique.




EN REGION : DEs FORUMS DES METIERS DE LA BANQUE

Des Forums des métiers de la banque sont organisées chaque année
dans différentes régions, afin d'informer les étudiants sur les
possibilités offertes par le secteur bancaire.

Des professionnels, nouvellement embauchés, témoignent sur leur
parcours d'études, leur métier et leurs évolutions possibles. Ces
opérations sont conduites en partenariat avec les Universités et les
autres établissements d'enseignement supérieur.

Pour connaitre les dates et lieux des
Forums des métiers de la banque :
www.fbf.fr (rubrigue agenda)

7 METIERS EN VIDEO
Des vidéos métiers disponibles sur www.fbf.fr présentent enimages

la journée de 7 professionnels de la banque :
® Antoine, chargé de clientéle particulier ;

® Djamila, chargée d'affaires PME ;

e Juliette, responsable d'agence ;

® Tan, technicien commerce international ;
® Deborah, chargée d'audit et contréle ;

® Marion, chef de projet systemes d'information
e et Nicolas, analyste fusion-acquisition.
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www.fbf.fr

Le site de la Fédération bancaire francaise (FBF) : 7 vidéos sur
les métiers de la banqgue, le guide des métiers en ligne, I'actua-
lité du secteur bancaire, des dossiers, des chiffres sur I'emploi
dans la banque...

www.banque-apprentissage.com
Le site sur laformation en alternance du CFPB: présentation des
métiers et des diplomes que I'on peut préparer en alternance,
liste des centres de formation d'apprentis (CFA), etc.

www.observatoire-metiers-banque.fr
Le site de I'Observatoire des métiers de la banque : des analyses
sur les effectifs et les carriéeres, des études sur les métiers de
la bangue.

www.cfpb.fr

Le site du Centre de formation de la profession bancaire (CFPB):
formations et dipldmes pour entrer dans la bangue ou pour
progresser une fois dans la banque.

www.afb.fr

Le site de I'Association francaise des banques (AFB) : la conven-
tion collective des salariés de la banque, les accords signés, ainsi
gue des statistiques sur I'emploi...

www.lesclesdelabanque.com

Le site grand public de la FBF : explications pratiques pour mieux
comprendre la banqgue et I'argent : le fonctionnement du compte
bancaire, les produits d'épargne, les crédits...



POUR ALLER PLUS LOIN :

fbf.fr

lesclesdelabanque.com
revue-banque.fr
banque-apprentissage.fr
observatoire-metiers-banque.fr
cfpb.fr

afb.fr






