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LEs�BAnquEs�fonT�PARTIE��
dEs�EnTREPRIsEs�quI�RECRuTEnT��
LE�PLus�En�fRAnCE�:��
elles embauCHent Plus de  
30 000 Personnes CHaque année.
LEs�déBouChés�sonT�donC�
noMBREux,�quELs�quE�soIEnT��
LEs�PRofILs.�
En�EffET,�on�EnTEnd�souvEnT�
PARLER�dE�“BAnquIER”,�MAIs��
Il exIste en réalIté des dIzaInes  
et des dIzaInes de métIers dIFFérents,
dE�BAC�+2�à�BAC�+5.

quelques  
rePères

sur les banques

on�compte�450�banques�en�france�:�des�grands�groupes�bancaires�
français,�qui�font�partie�des�leaders�mondiaux,�des�filiales�de�banques�
étrangères�et�aussi�des�banques�spécialisées.�
Les�banques�françaises�sont� implantées�dans�85�pays�différents,�
elles� peuvent� donc� aussi� offrir� des� perspectives� d’évolution��
à�l’international.
Le�relationnel�et� le�contact�quotidien�avec� les�clients� font�partie�
du�métier�d’une�grande�partie�des�banquiers,�notamment�ceux�qui�
travaillent�dans�les�40�000�agences.�La�banque,�c’est�aussi�de�la�
technologie�de�pointe�:�en�un�jour,�une�banque�traite�autant�d’infor-
mations�que�ne�le�fait�un�groupe�automobile�en�un�an�!�Le�secteur�
financier�est�ainsi�un�des�premiers�utilisateurs�de�services�informa-
tiques�en�france.
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quelques  
rePères sur les salarIés

Les�banques�emploient�400�000�personnes�en�france.�Pour�un�peu�
plus�de�la�moitié,�ce�sont�des�femmes.�Pour�43�%,�ce�sont�des�cadres,�
car�les�profils�recherchés�sont�de�plus�en�plus�qualifiés.�La�promotion�
interne�permet�également�de�passer�au�statut�de�cadre.�En�effet�les�
banques�investissent�beaucoup�plus�que�la�moyenne�des�entrepri-
ses�françaises�dans�la�formation�continue�et�il�est�même�possible�
de�passer�des�diplômes�en�continuant�à�travailler.�Trois�salariés�sur�
quatre�bénéficient�d’au�moins�une�formation�chaque�année.

Que font les banQuiers ?

•��Plus�de�la�moitié�des�collaborateurs�travaillent�dans�la�force�de�
vente�(chargé�de�clientèle�pour�les�particuliers�ou�pour�les�entre-
prises�par�exemple),�

•��plus�d’un�quart�dans�le�traitement�des�opérations�(dans�les�coulis-
ses�de�la�banque,�ce�sont�des�technico-commerciaux�qui�s’assurent�
que�les�demandes�de�crédit�sont�bien�traitées�ou�que�les�moyens�
de�paiement�fonctionnent�bien,�par�exemple)�

•��et�20�%�dans�les�fonctions�support�aux�sièges�des�banques�(juri-
dique,�marketing,�Rh…).�

quels�que�soient�les�postes�–�juriste,�inspecteur,�chargé�de�clientèle�
particuliers�ou�directrice�d’agence�–�leurs�journées�ne�se�ressem-
blent�jamais.
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Les�banques�recrutent�pour�développer�leurs�activités�et�aussi�pour�
faire�face�aux�nombreux�départs�à�la�retraite�:�on�estime�qu’un�tiers�
des�salariés�de�la�banque�partira�à�la�retraite�dans�les�10�à�15�ans�
à�venir.
Elles�recrutent�en�grande�majorité�des�jeunes�de�moins�de�30�ans,�
pour�des�postes�de�niveau�minimum�bac�+2.

Quels diplômes pour être recruté ?

•�Plus�de�41�%�des�embauches�concernent�des�niveaux�bac�+2/3,�

•�et�près�de�44�%�des�niveaux�bac�+�4/5.�

•��Les�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�après�l’em-
bauche,�pour�qu’ils�puissent�occuper�par� la�suite� les�postes�de�
niveau�bac�+2.

Quels sont les métiers Qui recrutent ?

•��Les�métiers�de�la�force�de�vente�représentent�57�%�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�banque)�et�de�chargé�de�clientèle�particuliers.�

•��Les�métiers�de�traitement�des�opérations�comptent�pour�22�%�
des�embauches�et�les�recrutements�devraient�se�poursuivre�dans�
les�prochaines�années.�

•��Enfin,�les�métiers�de�support�comptent�pour�16�%�des�embauches.�
Il�s’agit�essentiellement�de�profils�bac�+5�pour�des�postes�trans-
versaux�au�siège�:�Rh,�marketing,�juridique,�contrôle�des�risques,�
ainsi�que�des�postes�dans�l’informatique.

quelques  
rePères sur les reCrutements
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se Former
foRMATIon�InITIALE�ou�foRMATIon��
En�ALTERnAnCE,�LEs�voIEs�PouR�InTégRER�
LA�BAnquE�sonT�vARIéEs.�LEs�BAnquEs�
PRoPosEnT�EnsuITE�dE�noMBREux�
dIsPosITIfs�dE�foRMATIon�ConTInuE,�
PERMETTAnT�Aux�CoLLABoRATEuRs�
d’évoLuER�dAns�LEuR�CARRIèRE.�

sonT�EssEnTIELLEMEnT�PRésEnTéEs�
les FormatIons PréParant aux métIers 
sPéCIFIquement banCaIres.�BIEn�sûR,�
LEs�BAnquEs�RECRuTEnT�AussI�dEs�
dIPLôMés�PouR�dEs�fAMILLEs�dE�MéTIERs�
CoMMunEs�à�BEAuCouP�d’EnTREPRIsEs�:�
InfoRMATIquE,�CoMMunICATIon,�
REssouRCEs�huMAInEs…�
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Les�études�supérieures�courtes

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

Les�formations�les�plus�courantes�:�

•	 Les brevets de techniciens supérieurs (BTS) : 
� BTs�banque�particuliers,�
� 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 diplômes universitaires de technologie (DUT) :
� duT�techniques�de�commercialisation�(TC),�
� duT�gestion�des�entreprises�et�des�administrations�(gEA).�

Les�formations�universitaires��
et�les�écoles

Les�banques�recrutent�des�diplômés�de�niveau�bac�+5�pour�des�
postes�de�niveau�cadre,�pour�les�fonctions�de�siège,�pour�la�banque�
de�financement�et�d’investissement�ou�encore�pour�l’encadrement�
d’une�agence,�ou�le�conseil�aux�grandes�entreprises.
Plusieurs types de formation sont possibles : 

•	 	Ecoles�d’ingénieurs,�écoles�de�commerce,�universités�pour� les�
formations�en�droit,�en�sciences�économiques,�instituts�d’études�
politiques�(IEP),�instituts�universitaires�professionnels�(IuP).

•	 	formations�spécialisées�dans�le�domaine�bancaire�et/ou�financier�:�
masters�M2,�mastères�spécialisés,�magistères.

les FormatIons InItIales
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les différents masters de niveau m2

•	 	Les masters professionnels M2�(anciennement�dEss)�:�plus�de�
200�formations�spécialisées�sont�préparées�dans�les�universités�
(finance,�finance�d’entreprise,�banque,�finance�et�négoce�interna-
tional,�carrières�bancaires�et�financières,�techniques�financières�
et�bancaires,�gestion�patrimoniale�et�financière...).

•	 	Les masters recherche M2�(anciennement�dEA)�:�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 mastères spécialisés :�plus�d’une�cinquantaine�de�cursus�
sont�proposés�par�les�écoles�adhérant�à�la�Conférence�des�grandes�
Ecoles�(ingénierie�financière,�approche�des�risques,�management,�
finance�internationale).

•	 	Les magistères :�diplôme�qui�se�prépare�en�3�ans�après�un�di-
plôme�bac�+2�ou�équivalent.�Il�en�existe�une�dizaine�environ�sur�
les�thèmes�de�l’économie�et�de�la�finance.

la réforme lmd

L’entrée�dans�le�référentiel�européen�dit�“LMd”�modifie�les�appel-
lations�de�diplômes.�L’objectif�est�de�faciliter�la�mobilité�des�jeunes�
européens�pendant�leurs�études,�puis�pendant�leur�vie�profession-
nelle.�Le�nouveau�dispositif�s’organise�autour�de�trois�diplômes�:�
•	 	Licence� (L3)� :� préparée� en� trois� ans� après� le� bac� (niveau�

bac�+3).
•	 	Master�(M2)�:�préparé�en�deux�ans�après�la�licence�(niveau�bac�+5).�

En�france,�on�distingue�deux�niveaux�dans�les�masters�(M2),�les�
masters�professionnels�(anciennement�dEss)�et�les�masters�re-
cherche�(anciennement�dEA).

•	 	doctorat�:�niveau�bac�+8.

le réseau iup

Le�Réseau�national�des�IuP/Masters�Banque�finance�Assurance�se�
compose�de�9�IuP�et�de�deux�Masters�hors�IuP.�La�plupart�préparent�
à�la�licence�professionnelle�de�banque�Chargé�de�clientèle�(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�1�ou�2.
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comment peut-on intégrer un iup ? 
Pour préparer la licence (l3), il faut être titulaire d’un diplôme bac +2, 
passer des test nationaux suivis d’un entretien. les étudiants de sciences 
éco, d’aes, de droit ou des filières gea et tC des Iut sont les plus nombreux, 
mais on compte aussi des étudiants des filières scientifiques ou littéraires.
Pour l’entrée en master, la sélection se fait sur dossier et entretien après 
obtention d’une licence.

en Quoi consiste la formation en iup ?
la formation conjugue des enseignements fondamentaux dispensés  
par des enseignants-chercheurs, et des enseignements techniques assurés 
par des banquiers, notaires, avocats. Chaque IuP doit en effet assurer  
50 % des enseignements par des professionnels. Par ailleurs, les étudiants 
suivent des stages de longue durée et réalisent des projets professionnels 
durant leurs études : organisation de colloques, actions de finance 
humanitaire... les IuP proposent beaucoup de leurs cursus en alternance. 
enfin, l’enseignement est renforcé en langue (possibilité d’effectuer une 
année d’études à l’étranger).

Quels sont les principaux métiers préparés ? 
sur l’ensemble du réseau IuP, les principaux métiers de la banque sont 
proposés, du front-office au back-office. Il est possible de se préparer 
pour les métiers commerciaux dans les agences (chargé de clientèle Pme, 
gestionnaire de patrimoine) ou bien pour les métiers de la finance. Certains 
étudiants travaillent par exemple dans des services de fusions/acquisitions 
alors que d’autres se dirigent vers l’audit ou le contrôle. 

comment s’effectue l’insertion professionnelle
des jeunes diplômés ? 
le taux d’insertion avoisine les 100 % et, sauf exception, les jeunes ont 
trouvé un emploi en moins de deux mois. dans certaines filières, notamment 
celles qui préparent aux métiers commerciaux, les étudiants se voient 
proposer des CdI avant la fin de leur stage de fin d’études... quant au salaire 
d’embauche, il dépend du niveau de sortie de l’étudiant (l3, m1 ou m2)  
et du métier préparé. au niveau m2, les premiers salaires tournent autour  
de 25 000 à 30 000 e, certains pouvant aller jusqu’à 50 000 e/an. ensuite, 
tout est affaire de compétence et d’investissement personnels.

>>> Pour en savoir plus : www.reseauiup-banquefinance.org

CHrIstoPHe alleaume,
Président du Réseau national des IUP/Masters Banque Finance Assurance
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L’alternance�est�une�très�bonne�formule�pour�intégrer�efficacement�
une�banque,�quel�que�soit� le�niveau�de�diplôme�préparé,�de�bac�
+2�à�bac�+5.�on�compte�plus�de�8 000 personnes en alternance�
dans�la�banque�en�2007�et�80�%�des�jeunes�issus�d’une�formation�
en�alternance�et�diplômés�sont�recrutés�en�CdI�selon�le�Centre�de�
formation�de�la�profession�bancaire�(CfPB).

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 Banque� (options�marché�des�particuliers,�marché�des�
professionnels)�(bac�+2)

•	 	à� la�Licence professionnelle banque� (diplôme�universitaire�
bac�+3)�

•	 	à�des�Masters professionnels�(diplômes�universitaires�bac�+5)�
préparant�aux�métiers�de�conseiller�clientèle�de�professionnels,�
responsable�point�de�vente,�chargé�d’affaires�entreprises,�ges-
tionnaire�de�patrimoine…

•	 	Il�faut�y�ajouter�le�Cycle de Développement Professionnel Certi-
fié�(CdPC)�conseiller�de�clientèle�de�professionnels,�créé�en�2008.�
Il�est�destiné�aux�jeunes�de�moins�de�26�ans�diplômés�d’un�bac�
+3/4�sans�expérience�de�la�banque�qui�souhaitent�compléter�leur�
formation�initiale�par�un�volet�professionnalisant�(il�est�accessible�
uniquement�en�contrat�de�professionalisation).

les FormatIons en alternanCe
(contrats d’apprentissage et contrats de professionnalisation) 
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pourQuoi 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. grâce à une conseillère d’orientation 
qui m’a parlé de l’alternance et des opportunités du monde bancaire, j’ai 
choisi cette solution qui me permettait de continuer des études en étant 
indépendante.

comment se déroule votre année ?
C’est à la fois une formation pratique et théorique avec 2 semaines en 
banque, 1 semaine en CFa (Centre de formation d’apprentis) et 1 semaine 
à l’université et cela jusqu’au mois de juin. Pendant l’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 l’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 l’année 
est soutenu. l’investissement en temps et l’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 à quelqu’un qui souhaite devenir conseiller de clientèle,  
d’autant qu’elle est relativement courte. 

Il�est�possible�de�préparer�en�alternance�de�nombreux�métiers�:�

•	 Chargé�de�clientèle�particuliers

•	 Chargé�de�clientèle�professionnels

•	 Chargé�d’affaire�PME

•	 Conseiller�banque�à�distance

•	 Chargé�d’accueil�et�de�service�à�la�clientèle

•	 Conseiller�patrimonial

•	 Responsable�d’agence

•	 Technicien�des�opérations�bancaires�et�d’appui�commercial

•	 Analyste�risque�et�engagement

saraH,
étudiante en licence en alternance banque / finance / assurances  
(mention chargée de clientèle) 
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Les�banques�sont�très�actives�en�matière�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.

des formations diplômantes

de�nombreux�cursus�permettent�aux�salariés�de�progresser�dans�
leur�carrière,�grâce�à�des�diplômes�reconnus.�Les�cursus�sont�alors�
spécialement�organisés�pour�concilier�activité�professionnelle�et�
formation.�Les�cours�peuvent�par�exemple�être�dispensés�quelques�
jours�par�mois,�de�manière�intensive,�et�complétés�par�du�e-learning�
et�des�travaux�collaboratifs.

•	 	Le Brevet Professionnel Banque.�C’est�le�“lego�de�base”�de�la�
formation�diplômante.� Il�permet�d’acquérir� les�bases�de� l’envi-
ronnement�et�des�techniques�bancaires.�organisé�sous�la�forme�
d’unités�capitalisables,�l’enseignement�est�diffusé�par�le�Centre�
de�formation�de�la�profession�bancaire�(CfPB).

•	 	Le BTS Banque.�Créé�en�2001�par�le�ministère�de�l’éducation�na-
tionale,�à�la�demande�de�la�profession�bancaire,�il�comporte�deux�
options�:�marché�des�particuliers�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�clientèle.�
Il�peut�aussi�aider�un�collaborateur�déjà�en�poste�à�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�à� l’apprentissage�
du�métier�de�chargé�de�clientèle�particuliers.�

la FormatIon  
ProFessIonnelle ContInue
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•	 	Les Cycles de Développement Professionnel Certifiés (CdPC).�

Créés� en�2008,� ils� concernent� pour� l’instant� deux�métiers� :�
conseiller�clientèle�de�professionnels�et�conseiller�patrimonial�
agence.�Ces�formations�visent�à�accompagner�les�prises�de�poste�
sur�un�marché�de�clientèle�ou�une�filière.

•	 	L’Institut Technique de Banque�(ITB)�est�une�formation�d’ensei-
gnement�supérieur�visant�au�développement�des�compétences�de�
collaborateurs�appelés�à�exercer�des�responsabilités�en�qualité�
de�technicien�ou�de�manager�de�proximité.�Il�est�essentiellement�
ouvert�aux�professionnels�disposant�d’un�niveau�équivalent�au�
BTs.�Cet�enseignement�de�deux�ans�peut�être�complété�par�un�
module�de�spécialisation�d’un�an.�Plus�de�1�000�jeunes�managers�
sont�diplômés�chaque�année.

•	  Le Centre d’études Supérieures de Banque�(CEsB).�Le�CfPB�et�
hEC�ont�élaboré�ensemble�une�formation�très�sélective�dédiée�
au�management�bancaire,�reconnue�par�un�double�diplôme�:

� -��un�diplôme�d’hEC� :� le�CEsA�(Cycle�d’études�supérieures�des�
Affaires)�“Management�des�Activités�bancaires”,

� -��le�diplôme�du�CfPB�:�le�CEsB�Cycle�général.�

� �Le�CEsB�donne�aux�cadres�appelés�à�occuper�des�postes�de�
direction�un�complément�de�formation�économique,�financière,�
bancaire�et�managériale.�

� �Le�CEsB�délivre�également�un�diplôme�de�Conseil�en�gestion�
de�patrimoine.�Il�s’adresse�aux�collaborateurs�expérimentés,�de�
niveau�minimum�bac�+2/3.

•	 	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 Diplôme d’Expert en Administration de Fonds (dEAdf).�
Elaboré�en�commun�par� l’Association�française�de� la�gestion�
financière�(Afg)�et�le�CfPB,�ce�diplôme�de�niveau�bac�+5�est�des-
tiné�à�former�des�experts�en�administration�de�fonds.�Le�dEAdf�
couvre�les�cinq�métiers�de�l’administration�de�fonds�:�transfert�
agent,�référentiel�valeurs,�middle�office,�valorisateur�et�reporting�
réglementaire.�



16I
des formations Qualifiantes 

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

Elles�peuvent�être�dispensées�sous�forme�de�séminaires� inter�ou�
intra�entreprises,�ou�se�faire�à�distance,�avec� le�e-learning.�Elles�
abordent�des�sujets�très�variés,�liés�au�métier�bancaire�lui-même,�
à�son�environnement,�à�des�disciplines�plus�transverses�(droit,�ac-
tion�commerciale,�management…)�ou�à� l’actualité�(lutte�contre� le�
blanchiment…).



17I

banque 
de réseau

LEs�MéTIERs�dE�LA�BAnquE�
dE�RésEAu�(AussI�APPELéE�
BAnquE�dE�déTAIL)�
PERMETTEnT�unE�gRAndE�
PRoxIMITé�AvEC�LE�CLIEnT.�
AuJouRd’huI,�LEs�troIs quarts 
des Collaborateurs dEs�BAnquEs�
TRAvAILLEnT�dAns�LA�BAnquE�
dE�RésEAu�En�fRAnCE.
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le goût du ContaCt et le sens CommerCIal 
Les�métiers�de�la�banque�de�réseau�ont�une�forte�composante�
commerciale�:�ces�métiers�commerciaux�représentent�53�%�des�
embauches�des�banques�en�2007.
Il�s’agit�des�métiers�de�chargés�d’accueil,�chargés�de�clientèle�
particuliers,�professionnels,�conseillers�en�patrimoine�ou�res-
ponsables�de�point�de�vente,�où� l’aspect�relationnel�revêt�une�
importance�particulière.
Le�chargé�de�clientèle,�quel�que�soit�son�périmètre�d’action,�par-
ticuliers,�artisans�ou�professions�libérales�peut�être�en�contact�
quotidien�avec�son�client,�ce�qui�lui�demande�une�forte�capacité�
d’écoute,�d’adaptation�et�bien�sûr�une�excellente�connaissance�
des�différents�produits,�afin�de�proposer�les�plus�adaptés�à�ses�
clients.
A� l’avenir,�ces�métiers�devraient�continuer�à�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,�à�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,�grâce�à�l’alternance�ou�aux�
formations�internes�proposées�par�les�banques,�les�opportunités�
sont�nombreuses.�
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le CHargé de ClIentèle exerCe à la FoIs un métIer teCHnIque 
et CommerCIal où le relatIonnel Joue un rôle de PremIer 
Plan. Il Peut éVoluer Vers des FonCtIons de CHargé de ClIen-
tèle ProFessIonnels ou Pme ou deVenIr dIreCteur d’agenCe. 
Ce métIer rePrésente 17 % des embauCHes dans les banques 
en 2007.

missions

environnement

CHargé
de ClIentele

PartICulIers

Le�chargé�de�clientèle�suit�ses�clients�au�quotidien.�Proche�
d’eux,�il�s’informe�des�changements�qui�peuvent�se�pro-
duire�dans�leur�vie�(mariage,�décès…)�et�qui�impacteraient�
leur�situation�économique.
doté�d’un�grand�sens�commercial,� il�prospecte�en�per-
manence�de�nouveaux�clients�à�qui� il�propose�tous�les�
produits�pouvant�répondre�à� leurs�attentes� (épargne,�
crédits�à�la�consommation,�crédits�immobiliers,�moyens�
de�paiement…).�Pour�cela�il�développe�des�argumentaires,�
relance�ses�interlocuteurs…�Maîtrisant�parfaitement�les�
produits�financiers�et�services�de�sa�banque,�il�joue�un�
rôle�d’expert�auprès�de�ses�clients.

Le�chargé�de�clientèle�exerce�son�métier�en�agence.� Il�
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�l’unité�est�plus�petite.
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après un bts et plusieurs années de petits boulots, j’ai été recruté par 
une banque comme chargé d’accueil. un an après, j’ai été promu comme 
chargé de clientèle particuliers. dans mon métier, j’aide les clients dans 
leur gestion financière et je les conseille sur leurs projets tout au long de 
leur vie, que ce soit pour l’épargne, le crédit, les moyens de paiement, etc. 
C’est la dimension de conseil que j’apprécie particulièrement dans ce 
métier. 

alI, CHargé de ClIentèle PartICulIers

profil

L’atout�principal�d’un�conseiller�de�clientèle�est�sa�capa-
cité�à�nouer�des�relations�avec�ses�clients�afin�de�leur�
proposer�des�solutions�adaptées�à�leurs�besoins.�Rigueur�
et�autonomie�lui�sont�très�utiles�dans�la�gestion�des�dos-
siers.�Le�chargé�de�clientèle�est�aussi�un�technicien�qui�
doit�connaître�parfaitement�les�produits�financiers.

Ce�type�de�poste�peut�être�confié�à�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�à�ce�type�de�métier.�Le�CfPB�et�les�CfA�
des�métiers�de�la�banque�et�de�la�finance�permettent�de�
préparer�en�alternance�un�diplôme�professionnalisé�(BTs,�
duT,�licence�pro)�dans�le�cadre�d’un�contrat�d’apprentis-
sage�ou�de�qualification.
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le téléopérateur travaille dans un environnement très 
avancé en nouvelles technologies. 
Ce métier s’est professionnalisé sous l’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� l’envoi�de�chéquier,� il�peut�également�aider�
à� l’ouverture�de�comptes�ou�réaliser�des�transactions�
financières�simples.�dans�le�cadre�de�campagnes�com-
merciales,�il�prospecte�de�nouveaux�clients.
Le�téléopérateur�travaille�le�plus�souvent�en�open�space,�
sous�la�responsabilité�d’un�superviseur.�Il�peut�être�en�re-
lation�fréquente�avec�le�conseiller�clientèle�de�l’agence.

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

(téléoPérateur)
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En�contact�direct�avec�la�clientèle,�le�responsable�d’agence�
gère�l’ensemble�de�l’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� l’agence�
en�tant�que�lieu�d’accueil�de�la�clientèle.�En�général,�le�
responsable�d’agence�garde�une�pratique�commerciale�et�
se�consacre�personnellement�aux�clients�à�fort�potentiel�
(entreprises,�collectivités,�institutionnels…).
Il� est� aussi� responsable� du� compte� d’exploitation� de�
l’agence�et�de�sa�rentabilité.�Il�doit�maîtriser�les�risques�
financiers,�administratifs�ou�physiques�et�s’assure�de�la�
qualité�du�service.
En�tant�que�responsable�d’une�équipe,�il�répartit�les�tâ-
ches,�assure�l’organisation,�gère�le�personnel,�veille�au�
développement�des�compétences�de�chacun,�etc.

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�à�
l’ensemble�des�services�fonctionnels�et�des�experts�du�
siège�pour�mieux�servir�sa�clientèle.�En�tant�que�manager,�
il�est�en�contact�quotidien�avec�ses�collaborateurs,�et�en�

le resPonsable d’agenCe a des mIssIons très VarIées et ses 
Journées ne se ressemblent JamaIs. Ce métIer Peut luI Permet-
tre d’éVoluer Vers d’autres FonCtIons d’enCadrement telles 
que la dIreCtIon d’un grouPe d’agenCes ou la resPonsabIlIté 
d’une agenCe Pro ou Pme.

22I

missions
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resPonsable
d’agenCe
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qualité�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�à�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�goût�du�développement�commercial.�Il�
doit�aussi�savoir�manager�et�animer�une�petite�équipe.
Il�faut�être�apte�à�travailler�en�autonomie�et�à�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.

profil

aujourd’hui responsable d’agence, j’ai été recrutée pour un premier emploi 
dans les services centraux. J’ai ensuite passé des diplômes en interne 
pour évoluer vers les fonctions de chargée d’accueil, puis de conseillère 
clientèle 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.

VéronIque, resPonsable d’agenCe



Le�conseiller�en�patrimoine�est�chargé�de�prospecter�
et�fidéliser�ses�clients,�au�même�titre�qu’un�chargé�de�
clientèle,�et�de�piloter�la�gestion�de�leurs�placements.�Il�
jongle�à�la�fois�entre�le�commercial,�les�aspects�techni-
ques�et�le�conseil.
Après�avoir�établi�un�bilan�du�patrimoine�financier�et�
immobilier�de� son�client�afin�de�bien� le� connaître,� le�
conseiller�en�patrimoine�l’aide�à�définir�une�stratégie�sur�
l’ensemble�de�ses�biens�en�tenant�compte�de�la�fiscalité�
et�des�contraintes�juridiques�de�chaque�investissement.�
Il�peut�l’orienter�vers�des�placements�classiques�(tels�que�
l’immobilier,�les�assurances�ou�les�valeurs�mobilières)�ou�
plus�sur�mesure�(achat�d’œuvres�d’art,�de�métaux�ou�de�
pierres�précieuses,�acquisition�d’une�forêt).
Les�rendez-vous�avec�ses�clients�font�partie�des�temps�
forts�de�ses�journées�:� ils�attendent�de�la�disponibilité,�
du�suivi�et�de�l’écoute�de�la�part�du�conseiller�en�patri-
moine.

Le�conseiller�en�patrimoine�travaille�en�équipe�avec�les�
juristes,�les�fiscalistes,�les�spécialistes�de�l’immobilier�...�
suivant�les�types�de�structures,�les�conseillers�en�patri-
moine�sont�soit�rattachés�à�la�direction�du�réseau�soit�à�
la�direction�financière.�

dePuIs une dIzaIne d’années, Cette ProFessIon a le Vent en 
PouPe. les nombreuses règles JurIdIques et FIsCales et la 
multIPlICatIon des ProduIts FInanCIers rendent néCessaIre 
Ce tyPe de ConseIl.

24I
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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�diplôme�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,�après�
avoir�travaillé�dans�des�filières�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’à�la�gestion�de�fortune�et�égale-
ment�de�bifurquer�vers�des�fonctions�d’encadrement�au�
sein�d’une�agence�ou�d’une�succursale.

profil



Le�chargé�de�clientèle�professionnels�a�pour�mission�
de�conseiller�et�développer�son�portefeuille�de�clients.�
Il�établit�avec�chacun�d’eux�une�convention�qui�définit�
l’ensemble�des�prestations�offertes�par�la�banque�:�facilité�
de�caisse,�crédits,�assurances…�une�fois� la�convention�
signée,�le�chargé�de�clientèle�peut�gérer�au�jour�le�jour�
les�affaires�de�ses�clients.
Il�analyse�l’entreprise�et�conseille�les�dirigeants,�il�monte�
des�dossiers�de�crédits.�Il�effectue�des�opérations�de�pla-
cements�et�négocie�les�conditions�financières.�Le�chargé�
de�clientèle�professionnels�gère�aussi�les�risques�grâce�à�
des�outils�d’alerte�perfectionnés.

Au�sein�de�son�agence,�le�chargé�de�clientèle�profession-
nels�est�le�plus�souvent�en�charge�d’un�secteur�géogra-
phique�défini.�Il�passe�beaucoup�de�temps�en�rendez-vous�
et�rencontre�ses�clients�sur�leur�lieu�de�travail.
Il�rend�compte�directement�au�directeur�d’agence�et�tra-
vaille�en�synergie�avec�les�chargés�de�clientèle�particuliers�
et�les�gestionnaires�de�patrimoine�afin�d’être�en�cohé-
rence�avec�les�objectifs�fixés�par�la�banque.
Il�est�également�en�relation�avec�les�services�du�siège�
pour�les�opérations�de�prêt,�les�questions�de�crédit-bail,�
d’affacturage�etc…

boulanger, garagIste, FleurIste, PHarmaCIen, médeCIn, gra-
PHIste Free-lanCe, Créateur de bIJoux sont les InterloCu-
teurs PrIVIlégIés du CHargé de ClIentèle ProFessIonnels. Il 
les aCComPagne au quotIdIen dans le déVeloPPement de leur 
aCtIVIté et les aIde à FaIre grandIr leur entrePrIse.

26I
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Ce�métier�est�souvent�exercé�par�de� jeunes�diplômés�
d’écoles�de�commerce�ou�munis�d’un�Master�spécialisé,�
voire�par�des�commerciaux�de�niveau�bac�+2/3�au�terme�
d’une�première�expérience�à�un�poste�de�chargé�de�clien-
tèle�particuliers.
dans�les�deux�cas,�des�formations�internes�sont�à�prévoir�
dans� les�domaines�de� la�négociation�commerciale,�de�
l’analyse�du�risque,�des�aspects�juridiques�et�fiscaux�de�
la�gestion�d’entreprise.
En�termes�d’évolution,� les�chargés�de�clientèle�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.

profil
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banque de
l’entrePrIse

LEs�MéTIERs�dE�LA�BAnquE��
dE�L’EnTREPRIsE�PERMETTEnT�
d’êTRE�aCteurs à Part entIère de 
l’éConomIe,�quE�CE�soIT�En�AIdAnT�
LE�dévELoPPEMEnT�dEs�PME�ou��
En�ACCoMPAgnAnT�LA�CRoIssAnCE�
dEs�gRAndEs�EnTREPRIsEs.
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“du terraIn... 

Le�métier�de�chargé�de�clientèle�PME�est�un�métier�de�terrain,�
qui�peut�s’exercer�partout�en�france.�Le�chargé�de�clientèle�est�
en�contact�direct�avec� les�chefs�d’entreprises,� leurs�projets�et�
leurs� interrogations.�Les�missions�sont�très�variées,�depuis� la�
gestion�financière�au�quotidien�(compte,�moyens�de�paiement…)�
jusqu’aux�offres�de�financement�:�nouvelle�implantation,�inves-
tissements�matériels,�développement�à�l’export,�etc.�Le�chargé�
de�clientèle�gère�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�
à�un�autre�dirigeant.

... au Cœur de la stratégIe  
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,�règlements�internationaux…),�et�
au�siège�de�la�banque�quand�il�s’agit�de�décisions�stratégiques�
concernant�la�croissance�des�grands�groupes�français.�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�à�se�rapprocher�par�certains�
côtés,�car�même�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�requièrent�un�niveau�minimum�bac�+5�;�le�type�d’école�
ou�de�master�dépend�ensuite�du�métier�choisi.�
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Le�chargé�de�clientèle�PME-PMI�gère�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�l’entreprise�et�sa�
situation�financière�pour�déterminer�ses�besoins�(finance-
ments,�services….),�de�conseiller�la�PME�et�son�dirigeant�
et�de�gérer�la�relation�au�quotidien.�Le�chargé�de�clientèle�
monte�les�dossiers�de�crédit,�en�présentant�les�éléments�
clés�permettant� la�prise�de�décision� ;� il�argumente� les�
propositions�et�négocie�les�conditions�financières�et�les�
garanties.�Cela�implique�une�bonne�maîtrise�de�la�gestion�
des�risques.�dans�sa�mission�commerciale�il�doit�recher-
cher�de�nouveaux�clients�en�fonction�de� la�cible�de� la�
banque�(taille,�activité).

�
Pièce�maîtresse�de�la�stratégie�commerciale�des�banques�
vis-à-vis�des�entreprises,�le�chargé�de�clientèle�PME-PMI�
est�en�contact�permanent�avec�presque�tous�les�services�
internes�de�la�banque�mais�également�avec�de�nombreux�
intervenants�externes.
En�interne,�il�cogère�relation�clientèle�avec�sa�hiérarchie,�
mais�également�avec� les�back-offices,� la�direction�des�

Être CHargé de ClIentèle Pme-PmI, C’est traVaIller au Cœur 
mÊme du tIssu éConomIque. le CHargé de ClIentèle renContre 
des dIrIgeants d’entrePrIses de tous les seCteurs et Il les 
aCComPagne dans leur déVeloPPement : CréatIon d’une nou-
Velle usIne, InstallatIon dans d’autres Pays, déVeloPPement 
d’un module de PaIement séCurIsé sur Internet...
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engagements�(renouvellement�de�dossiers,�autorisations�
exceptionnelles…)�et�les�services�spécialisés�du�réseau�et�
du�siège.�A�l’extérieur,�il�est�en�relation�avec�les�clients,�
les�prospects�bien�sûr,�mais�aussi�avec�de�nombreux�or-
ganismes�spécialisés�de�crédit�et�de�garanties.�
Le�chargé�de�clientèle�PME�peut�travailler�dans�un�Centre�
d’affaires�spécialisé�dans�les�entreprises�ou�bien�dans�une�
agence�plus�généraliste,�selon�l’organisation�de�la�banque�
et�la�taille�des�entreprises�qu’il�gère.�
Après�quelques�années,�le�chargé�de�clientèle�PME�peut�
prendre�en�charge�la�gestion�d’entreprises�plus�grandes,�il�
peut�aussi�choisir�de�se�spécialiser�et�d’intégrer�un�métier�
au�siège,�ou�encore�préférer�le�management�et�devenir�
directeur�d’agence.

�
Le� chargé�de�clientèle�PME-PMI� se�distingue�par� ses�
connaissances�sur�les�entreprises�(économiques,�juridi-
ques,�fiscales),�des�compétences�techniques�(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).�

profil
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J’ai complété ma formation juridique par un mastère en école de 
commerce. J’ai commencé comme sales assistant en salle de marchés 
avant de suivre une formation axée sur la clientèle Pme dans une autre 
banque. après 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 très différents : 
ssII, industrie, négoce, btP, transport, ...  Par la suite, j’aimerais 
progresser vers un portefeuille de grandes entreprises. 

tHIerry, CHargé d’aFFaIres Pme



souvent�spécialisé�par�marché�ou�par� type�de�client,�
l’analyste�crédit�étudie�les�bilans�des�sociétés�clientes�et�
leurs�documents�financiers�sous�l’angle�du�risque�crédit�:�il�
évalue�leur�solvabilité.�Il�s’appuie�pour�cela�sur�des�ratios�
financiers,�mais�aussi�sur�des�analyses�économiques.
Il�doit�pour�cela�se�tenir�en�permanence�informé�de�l’évo-
lution�économique�et�financière�du� type�de�client�ou�
de�marché�dont�il�est�chargé.�Il�contrôle�l’évolution�des�
risques� liés�à� l’encours�de�prêts�accordés,�s’aidant�de�
systèmes�de�surveillance�et�d’alerte.�Il�s’assure�du�respect�
des�engagements�des�entreprises�emprunteuses.�

En�charge�de�l’analyse�de�grandes�entreprises�voire�de�
multinationales,� l’analyste�travaille�au�siège,�dans�des�
divisions�spécialisées�(Corporate�banking).�Il�assiste�alors�
les�responsables�de�financement�des�grandes�entreprises�
dans� l’évaluation�des�volumes�et� les�types�de�finance-
ments�pouvant�être�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�

le métIer d’analyste CrédIt est un exCellent Poste d’obser-
VatIon Pour aPPréHender le Cœur de métIer de la banque : le 
CrédIt. Il Permet aussI de ComPrendre les dIFFérents serVICes 
et les ProduIts sPéCIalIsés. enFIn, C’est un Poste-tremPlIn 
Vers les métIers de la banque de FInanCement et d’InVestIs-
sement.
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recueillir�les�informations�nécessaires�à�ses�analyses�et�
prépare�l’analyse�marketing�utile�aux�rendez-vous�clients�
de�son�responsable.�
on�peut�aussi�trouver�des�analystes�crédit�dans�les�cen-
tres�d’affaires�entreprises.� Ils�ont�alors�en�charge� les�
dossiers�de�crédit�complexes�d’entreprises�de�taille� in-
termédiaire.�En�effet,�les�chargés�d’affaires�PME�gèrent�
eux-mêmes�les�dossiers�de�crédit�courants.�

Les�postes�d’analyste�crédit�sont�des�postes�juniors,�le�
plus�souvent�confiés�à�de�jeunes�diplômés�rejoignant�la�
banque�de�financement.�Très�formateurs�en�raison�de�leur�
technicité,�de�la�rigueur�et�de�l’excellence�exigées�par�les�
équipes,�ces�postes�permettent�aux�juniors�d’être�pleine-
ment�impliqués�dans�la�construction�des�transactions.
Il� faut�être�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�être�amené�à�nouer�
des�contacts�pour�obtenir�toutes�les�informations�néces-
saires�à�son�analyse,�que�ce�soit�avec�le�client,�avec�des�
institutions…
Ce�métier�nécessite�un�niveau�bac�+5�en�banque�finance,�
voire�un�diplôme�d’école�de�commerce�option�finance�
pour�les�postes�dans�la�banque�d’investissement.

profil
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La�mission�du�banquier�conseil�est�de�détecter�les�oppor-
tunités�d’affaires�grâce�à�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.

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

Le�banquier�conseil�a�déjà�un�grand�parcours�dans�la�ban-
que�et�un�carnet�d’adresses�étoffé.�Il�connaît�très�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�diplôme�d’école�de�commerce�
ou�d’ingénieurs.

sI les banquIers ConseIl sont des Personnes dotées d’une 
exPérIenCe banCaIre de Haut nIVeau, Ils s’entourent de 
Collaborateurs Plus JunIors Pour les tâCHes d’analyse, de 
montage et d’exéCutIon des transaCtIons. des oPPortunItés 
sont donC à saIsIr Pour les Jeunes dIPlômés. C’est l’oC-
CasIon d’aPPrendre beauCouP, aux Côtés d’une Personne 
exPérImentée.
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le métier d’analyste fusion-acquisition est un bon 
tremplin pour évoluer vers les métiers de la banque  
de financement et d’investissement. 
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�banque�a�obtenu�le�mandat,�l’analyste�
s’occupe�de�toutes�les�modalités�pratiques�(valorisations,�
préparation�des�négociations,…).
L’analyste�a�un�rythme�de�travail�dicté�par�l’urgence�des�
opérations�à�conclure�dans�une�activité�hyper�concur-
rentielle�où�toutes�les�banques�luttent�pour�un�nombre�
limité�de�grandes�transactions.�Il�doit�être�doté�d’une�forte�
compétence�technique�en�analyse�financière.�Il�faut�être�
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�maîtrise�courante�de�
l’anglais�est�bien�sûr�nécessaire.

(analyste FusIon / aCquIsItIon)
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banque 
de marCHés

LEs�BAnquEs�fRAnçAIsEs�sonT�
dEs�aCteurs de tout PremIer rang�
suR�LEs�ACTIvITés�dE�MARChés.�
ELLEs�sE�CLAssEnT�PARMI�LEs�
PremIères banques mondIales�PouR�
dEs�ACTIvITés�CoMME�LEs�CRédITs�
syndIqués,�LEs�fInAnCEMEnTs�dE�
PRoJETs�ou�LEs�déRIvés�ACTIons.

L’ACTIvITé�dE�CEs�MéTIERs�déPEnd�
En�REvAnChE�foRTEMEnT�dE�LA�
sAnTé�dE�L’éConoMIE�En�généRAL�
ET�dE�LA�fInAnCE�En�PARTICuLIER.�
le nombre de reCrutements PEuT�donC�
êTRE assez dIFFérent selon les années.
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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�très�ciblés�et�
de�haut�niveau.�Les�banques�recherchent�essentiellement�des�
diplômés�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�particulièrement�appréciés.�
Autre�point�incontournable�pour�être�recruté�dans�la�banque�de�
marchés�:�il�faut�parler�couramment�anglais,�et�la�maîtrise�d’une�
autre�langue�étrangère�est�toujours�un�“plus”.
En�effet,�la�dimension�internationale�des�métiers�de�la�banque�
de�marchés�est�très�forte,�car�les�marchés�eux-mêmes�sont�mon-
diaux.�d’ailleurs,�les�banques�françaises�emploient�des�équipes�
à�Londres�et�sur�les�places�financières�internationales.�Les�équi-
pes�sont�donc�généralement�multiculturelles�et� réparties�sur�
plusieurs�pays.

de nombreuses oPPortunItés méConnues
globalement,�on�compte�près�de�50�000�personnes�travaillant�
dans�la�banque�de�financement�et�d’investissement�:�non�seule-
ment�en�banque�de�marchés,�mais�aussi�dans�le�financement�des�
grandes�entreprises�et�dans�la�banque�d’investissement.�10�000�
travaillent�dans� le� front�office� :� trader,�structureurs,�analyste,�
banquier�conseil…,�23�000�travaillent�pour�le�back�et�le�middle�
office,�et�15�000�dans�des�prestations�de�services�titres.
Ainsi,�au-delà�des�métiers�très�connus�comme�le�trader�ou�l’ana-
lyste�financier,�les�métiers�de�la�finance�offrent�de�nombreuses�op-
portunités�intéressantes�dans�la�gestion�du�back�office,�le�contrôle�
des�risques,�l’informatique,�le�financement�de�projets…�
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les�originateurs,�structureurs�et�syndicateurs�sont�
des�techniciens de la finance.�Ils�fabriquent�les�ins-
truments�financiers�complexes�à�partir�des�briques�
de�base�—�actions,�obligations...�—�qui�permettent�
ensuite�à�de�nombreuses�entreprises�de�lever�des�

fonds.�Ces�métiers�sont�au�cœur�de�la�finance�et�de�l’éco-
nomie,�avec�des�challenges�quotidiens.�Ce sont des postes 
très valorisés et très recherchés par les banques. 
on�compte�environ�700 personnes exerçant ces métiers 
en France,�mais�les�banques�françaises�ont�également�des�
techniciens�sur�les�grandes�places�financières�et�notamment�
à�Londres.�

s’il�y�a�quelques�opportunités�pour�les�jeunes�diplômés,�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�diplômés des 
écoles d’ingénieurs, de commerce ou des troisièmes 
cycles (avec option finance).�En�effet,�une�excellente�maî-
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�à�payer�pour�travailler�au�cœur�de�l’économie�
mondiale�!�

orIgInateur, struCtureur  
et syndICateur

les	techniciens	de	haut	vol
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(orIgInateur)

L’originateur�conseille�les�entreprises�en�émission�de�valeur�
mobilière.�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�déjà�une�bonne�expérience�professionnelle�et�
il�a�une�double�mission�:�aller�chercher�les�mandats�et�monter�
les�opérations.�
dans�sa�mission�commerciale,�l’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�très�important�dans�ce�poste.�
dans�sa�mission�technique,�l’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.

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

Après�l’origination�et�la�structuration�intervient�le�syndicateur.�
son�métier�consiste�à�évaluer�le�prix�du�produit�financier,�à�
évaluer�le�nombre�d’acheteurs�potentiels�et�à�le�vendre.�Ces�
fonctions�exigent�une�excellente�connaissance�du�marché�et�
une�grande�capacité�relationnelle.

(struCtureur)

(syndICateur)
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La�mission�du�trader�est�de�générer�des�profits�par�prise�
de�position,�à� l’achat�et�à� la�vente,�sur� les�marchés�fi-
nanciers�ou� le�marché�des�changes.�Pour�cela,� il�doit�
être�au�fait�de�l’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�contrôlées�par�la�direction�générale.�

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

diplômé�d’école�de�commerce,�d’ingénieurs�ou�d’univer-
sité,� le�trader�fait�preuve�au�quotidien�de�réactivité�et�
de�rigueur.�face�à�des�produits�financiers�de�plus�en�plus�
complexes,�il�maîtrise�parfaitement�les�mathématiques.�
L’anglais�courant�est�de�mise,�bien�sûr.�La�moyenne�d’âge�
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.

on ComPte auJourd’HuI enVIron 1 500 traders en FranCe. Ils 
Jouent un rôle Fondamental dans une salle de marCHés, le 
reCrutement dans Ces métIers déPend de l’éVolutIon des 
marCHés FInanCIers.
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J’ai complété mon diplôme d’ingénieur par un master aux etats-unis, où j’ai 
commencé comme informaticien sur une bourse. aujourd’hui, je suis en charge 
d’une équipe de plusieurs traders en France. J’apprécie l’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 particulièrement gratifiant. enfin, j’aime 
l’ambiance d’une salle de marchés. l’information y circule très vite, les traders 
téléphonent sans relâche, échangent avec les vendeurs, ingénieurs financiers, 
informaticiens, assistants du middle office. C’est un univers très stimulant.

L’analyste�quantitatif� (“quant”)�est�une�personne-clé�dans�
une�salle�de�marchés.�Il�effectue�une�analyse�mathématique�
pure�à�base�de�modèles�de�calculs�de�probabilités.�Il�contri-
bue�à�définir�les�comportements�des�instruments�financiers�
face�à�un�environnement�aléatoire,�à�développer�des�modèles�
d’évaluation�des�prix�de�vente,�etc.�Le�“quant”�travaille�en�
équipe�avec�l’ensemble�de�la�salle�de�marchés�et�aussi�avec�
le�contrôle�des�risques�et�les�informaticiens�spécialisés.�son�
rythme�d’action�est�soumis�aux�mêmes�contraintes�que�celui�
des� traders.� Il�est�d’ailleurs� fréquent�qu’il�évolue�vers�des�
fonctions�de�structureur�ou�de�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�à�rechercher�et�diffuser�des�informations�sur�
les�instruments�financiers�à�ses�clients,�pour�les�aider�dans�
leurs�choix.

olIVIer, trader à ParIs

(quant)

(sales trader)
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les métIers de 

traItement    
 et d’aPPuI

foRTE�TEChnICITé,��
Haute teCHnologIe…�LEs�MéTIERs��
dE�TRAITEMEnT�ET�d’APPuI�onT��
dEs�InTéRêTs�MuLTIPLEs.��
ILs�sonT�En�ouTRE�au Cœur  
des méCanIsmes�dE�LA�BAnquE��
ET�offREnT�unE�vIsIon�unIquE��
dE�son�fonCTIonnEMEnT.
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des métIers dans les CoulIsses,  
au Cœur des méCanIsmes 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�à�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�même,� l’automatisation�des�tâches�répétitives�permet�aux�
collaborateurs�de�se�concentrer�sur�des�activités�à�forte�valeur�
ajoutée,�qui�nécessitent�donc�des�qualifications�plus�élevées.�

de nombreux reCrutements  
dans les années à VenIr

un�quart�des�collaborateurs�des�banques�travaillent�pour�les�mé-
tiers�de�traitement�et�d’appui�en�2007,�et�ils�offrent�de�nombreux�
débouchés.�En�effet�22�%�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�particulièrement�importants�dans�ces�
domaines.�selon�les�métiers,�les�postes�sont�ouverts�à�des�profils�
de�niveau�bac�à�bac�+5.



Le�technicien�gère�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-
lèvements,�chèques…),� le�technicien�a�une�fonction�de�
contrôle�et�de�résolution�des�anomalies.�

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�à�trai-
ter� :�ceux�qui�alimentent� les�circuits�(les�commerciaux�
en�agence),�ceux�qui�les�font�évoluer�(les�informaticiens,�
les�responsables�de�“maîtrises�d’ouvrage”),�ceux�qui�les�
surveillent�(les�contrôleurs).�Il�lui�arrive�d’intervenir�di-
rectement�auprès�d’un�conseiller,�voire�d’un�client,�pour�
résoudre�des�problèmes�techniques.�

Ce�métier�s’enrichit�aujourd’hui�de�dimensions�nouvelles�
(résolution�de�problèmes�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.

le teCHnICIen des oPératIons banCaIres FInalIse les oPéra-
tIons InItIées dans une agenCe, dans un Centre d’aPPels (télé-
PHone) ou dIreCtement Par le ClIent (guICHets automatIques, 
Internet). son rôle est essentIel Pour FournIr aux ClIents 
un serVICe raPIde et de qualIté.
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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�à�celle�du�vendeur.� Il� réalise� le�
règlement�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�systèmes�
de�nouvelles�technologies�de�l’information.

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

Le�middle�office�est�souvent�rattaché�à�un�type�de�tran-
sactions�et�à�un�marché�(“le�desk”).�Il�travaille�en�relation�
directe�avec�le�front�office�qui�intervient�sur�ces�marchés.�
Il�est�donc�présent�dans�la�salle�de�marchés�et�assure�la�
relation�avec�le�back�office.�
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Comme le teCHnICIen des oPératIons banCaIres InterVIent en 
aPPuI des agenCes banCaIres, le Personnel du baCk oFFICe et 
CeluI du mIddle oFFICe de la banque de marCHés traVaIllent 
au bon FonCtIonnement des transaCtIons dans les salles de 
marCHés, en lIaIson dIreCte aVeC le Front oFFICe quI est, luI, 
au ContaCt des ClIents.

missions

environnement

baCk et  

mIddle oFFICe
de la banque de marCHés
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Même�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.�

Travailler�dans�le�middle�office�demande�une�formation�
approfondie�en�finance,�afin�de�comprendre�des�techni-
ques�et�des�produits�souvent�complexes.�Les�formations�
à� 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�à�
des�niveaux�de�type�BTs�comptabilité�ou�gestion.�
dans�tous�les�cas,�il�faut�faire�preuve�d’une�forte�capacité�
à�affronter� le�stress�et�savoir� travailler�dans� l’urgence�
tout�en�conservant�une�grande�rigueur.�
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L’informaticien�peut�avoir�différents�rôles.�dans�le�réseau�
bancaire,�il�s’assure�de�la�remontée�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�sûr�une�performance�maximale�
et�une�disponibilité�totale�des�ordinateurs.�En�effet,� le�
moindre�arrêt�ou�ralentissement�peut�avoir�de� fortes�
conséquences.�

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

quelle�que�soit�sa�mission,� il� fait�aussi�preuve�de�vigi-
lance�quant�à�la�gestion�des�risques�liés�à�l’utilisation�de�
l’informatique.

L’informaticien�peut�intervenir�à�tous�les�niveaux,�quel-
quefois�dans�l’urgence.�selon�sa�spécialisation�et�la�ban-
que,�il�peut�être�affecté�au�service�en�charge�de�la�ban-
que�en�ligne,�à�la�sécurité�informatique,�dans�la�salle�de�
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la banque est l’un des PremIers utIlIsateurs de serVICes In-
FormatIques en FranCe ! l’InFormatICIen a donC un rôle-Clé 
Pour FaIre FonCtIonner les mIllIons de PaIements eFFeCtués 
CHaque Heure, les salles de marCHés, le sIte de la banque en 
lIgne, etC. l’InFormatICIen bénéFICIe en outre des dernIères 
InnoVatIons teCHnologIques, Car les banques n’HésItent Pas 
à InVestIr.

missions

environnement

InFormatICIen



marchés�ou�encore�sur�un�grand�projet�stratégique�de�
la�banque,�etc.
Il�est�en�contact�permanent�avec�l’ensemble�des�services�
de�la�banque,�qu’il�fasse�partie�d’une�équipe�interne�ou�
comme�prestataire�extérieur.�Les�banques�peuvent�en�
effet�faire�appel�à�des�ssII�(sociétés�de�services�en�in-
génierie�informatique)�qui�envoient�des�informaticiens,�
de�manière�ponctuelle�ou�pour�des�missions�qui�durent�
parfois�des�années.�

Les�banques�embauchent�pour�les�deux�tiers�des�titulaires�
d’un�diplôme�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�maîtri-
sant� les�mécanismes�financiers.�Enfin,� il�arrive�que� les�
banques�recrutent�une�partie�de�leurs�équipes�dans�les�
effectifs�des�ssII.�
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profil

L’assistant�à�maîtrise�d’ouvrage� (AMoA)� joue�un� rôle�
de�conseil�pour�aider� la�banque�à�définir�ses�besoins�
en�matière�de�système�d’information.� Il� intervient�en��
général�quand�la�banque�souhaite�mener�un�grand�projet�
complexe.�L’AMoA�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�être�doté�de�
qualités�d’analyse,�d’écoute�et�de�communication.

(l’assIstanCe à maîtrIse d’ouVrage)



les métIers 
suPPort

LEs�MéTIERs�suPPoRT�(JuRIdIquE,�
ConTRôLE,�Rh…),�gARAnTIssEnT��
LA�CohéREnCE�ET�LE�PILoTAgE��
dE�L’EnsEMBLE�dEs�ACTIvITés��
dE�L’EnTREPRIsE.�souvEnT�
ExERCés�Au�sIège de la banque,��
ILs�PERMETTEnT�d’ACquéRIR��
unE�BonnE�ConnaIssanCe globale��
dE�L’EnTREPRIsE.
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des ProJets de grande amPleur
Ces�métiers�ne�sont�pas�spécifiques�au�secteur�bancaire.�La�
banque�offre�généralement� l’opportunité�de� les�exercer�dans�
des�entreprises� internationales,�parmi� les�plus� importantes�en�
france�:�c’est�la�garantie�de�mener�à�bien�des�projets�complexes�
et�de�relever�des�challenges�importants.

de réelles oPPortunItés  
Pour les dIPlômés baC + 4/5

Les�métiers�support�représentent�désormais�20�%�des�effectifs�
des�banques�et�plus�de�16�%�de�leurs�recrutements.�Il�s’agit�de�
fonctions�d’expertise�pour�des�postes�de�niveau�cadre.�Les�métiers�
de�la�comptabilité�et�du�contrôle�ont�le�vent�en�poupe,�du�fait�des�
nombreuses�nouvelles�obligations�réglementaires�des�banques.
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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�coïncider�la�satisfaction�des�
besoins�qualitatifs�et�quantitatifs�de�l’entreprise�en�matière�
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�l’entreprise�en�réalisant�des�études�prospectives,�puis�
élaborer�les�profils�de�poste�à�pourvoir�et�choisir�les�filières�
de�recrutement�à�privilégier.�Prendre�en�charge�toute�la�
chaîne�du�recrutement,�de�la�sélection�des�Cv�à�l’accueil�
du�nouveau�salarié.

•�Formation :�anticiper�les�compétences�nécessaires�à�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.
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dans un seCteur où les Collaborateurs rePrésentent le Plus 
Fort de la Valeur aJoutée, les métIers des rH (ressourCes 
HumaInes) tIennent une PlaCe stratégIque. Ils ImPlIquent 
éCoute, réaCtIVIté et antICIPatIon.
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•�Rémunération et gestion administrative du personnel : 
cette�fonction�consiste�à�définir�et�à�exécuter�la�politique�
salariale,�à�mettre�en�place�des�éléments�périphériques�de�
rémunération�(participation,�plan�d’épargne�entreprise,�plan�
de�stock-options,�intéressement,�abondement),�à�proposer�
des�avantages�en�nature,�ou�encore�à�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.

L’intérêt�pour�le�droit�social�doit�se�conjuguer�avec�des�
qualités�d’écoute�et�la�capacité�à�communiquer.�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�à�des�niveaux�
bac�+3.�La�maîtrise�de�l’anglais�est� indispensable�si� l’on�
souhaite�orienter�sa�carrière�vers�l’international.�
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L’inspecteur�effectue�des�contrôles�au�siège,�dans� les�
réseaux�et�dans�les�filiales�des�banques,�“sur�pièces�et�
sur�place”.�sa�mission�consiste�à�examiner�l’activité�d’une�
unité�ou�d’une�fonction�à�tous�les�points�de�vue�:�organi-
sation,�clientèle,�résultats,�ressources�humaines,�respect�
des�normes�de�l’établissement.�Il�est�donc�l’acteur-clé�du�
contrôle�de�l’application�des�orientations�de�la�banque�et�de�
sa�sécurité.�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�
qu’il�contrôle�et�doit�se�tenir�informé�des�évolutions�ré-
glementaires.�Cette�fonction�constitue�le�plus�souvent�un�
passage�obligé�pour�accéder�à�de�hautes�responsabilités�
dans�l’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�
appliquées.�Il�est�par�exemple�au�centre�de�la�lutte�anti-
blanchiment.�Il�est�responsable�de�la�formation�des�sala-
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le Contrôle des FonCtIonnements Internes, de l’aPPlICatIon 
des réglementatIons et du resPeCt de la déontologIe gagne 
Constamment en ImPortanCe. les banques sont soumIses à des 
ContraIntes réglementaIres de Plus en Plus ComPlexes, et 
adoPtent en Interne de très strICtes oblIgatIons de séCurIté. 
Ces métIers ont Pour mIssIon de garantIr la PérennIté et la 
CrédIbIlIté de l’entrePrIse.

InsPeCteur &  
resPonsable 

de la ConFormIté

missions

contrôle



riés�dans�tous�ces�domaines,�de�manière�à�faire�connaître�
les�recommandations�du�régulateur�au�sein�de�la�banque.�
Inversement,� il�est�en�contact�régulier�avec� l’autorité�
de� tutelle�des�banques�pour� travailler�aux�évolutions�
réglementaires.

L’inspecteur,�à�l’origine,�a�une�formation�supérieure�du�
type� diplôme� universitaire� ou� école� de� commerce.� Il�
connaît�bien�la�finance,�la�comptabilité�et�l’analyse�des�
risques.�surtout,�il�a�acquis�à�travers�une�première�prati-
que�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�l’établissement.�Il�est�secondé�par�des�
assistants,�qui�peuvent�êtres� titulaires�d’un� troisième�
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�
confèrent�une�autorité�particulière�dans�cette�fonction.��
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avec un diplôme 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, à la demande de la direction générale, afin de m’assurer 
de la qualité du dispositif de contrôle et de management. Ce que j’aime 
dans mon métier, c’est la variété des missions, grâce à laquelle je 
découvre de nouveaux métiers dans différents pays. 

soFIa, InsPeCtrICe
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Le�comptable�est�responsable�de�la�chaîne�de�recueil�et�
de�traitement�de� l’information�qui�permet�d’établir� les�
états�financiers�de�l’entreprise.�Il�peut�être�en�charge�aussi�
bien�de�la�paie�que�des�états�de�synthèse�centraux.�son�
travail�consiste�à�s’assurer�que� les�canaux�comptables�
sont�alimentés�à�bonne�date,�mais�il�doit�aussi�vérifier�
la�qualité�et� la�fiabilité�des�informations�financières�et�
fiscales.�Le�comptable�voit�son�champ�d’action�s’élargir�
de�plus�en�plus,�notamment�du�fait�de�l’enrichissement�et�
de�l’internationalisation�des�normes�comptables.

Le�contrôleur�de�gestion,�par�ses�analyses�de�coût�et�
d’organisation,�a�une�vue�d’ensemble�soit�sur�une�uni-
té,�soit�sur�l’ensemble�de�la�banque.�En�contact�avec�la��
direction�financière,�il�participe�à�la�fixation�des�objectifs�
et�à�l’élaboration�des�budgets.�Il�analyse�les�résultats�pour�
éclairer� les�orientations�stratégiques.�dans� les�grands�
établissements,�les�systèmes�de�facturation�interne�dont�il�
a�la�charge�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.
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les “métIers du CHIFFre” sont IndIsPensables dans la VIe d’une 
entrePrIse, a FortIorI d’une banque. Ils Permettent le Contrô-
le et le PIlotage de l’aCtIVIté, dans un seCteur où la bonne 
gestIon des oPératIons est au Fondement de la ConFIanCe de 
la ClIentèle.

missions

ComPtabIlIté &

Contrôle de gestIon 

métiers	du	chiffre



dans�les�deux�fonctions,�l’aisance�avec�le�traitement�des�
données�chiffrées�est�évidemment�un�préalable.�Mais,�
au-delà,�il�s’agit�de�donner�sens�aux�chiffres,�c’est-à-dire�
de�bien�comprendre� les�visées�stratégiques�de� l’entre-
prise.

Le�comptable�est�généralement�titulaire�d’un�dCg�(di-
plôme�de�comptabilité�et�de�gestion)�de�niveau�bac�+3.�un�
comptable�exerçant�à�un�niveau�significatif�de�responsa-
bilité�aura�passé�son�dsCg�(diplôme�supérieur�de�comp-
tabilité�et�de�gestion)�de�niveau�bac�+5�(1).�Les�comptables�
bénéficient�de�formation�continue�tout�au�long�de�leur�
carrière�afin�d’étendre�leurs�compétences,�notamment�
en�matière�de�droit�social�et�d’informatique.

Le�contrôleur�de�gestion�quant�à�lui�peut�être�un�ancien�
comptable�ou�provenir�d’un�cabinet�d’audit.�dans�ce�cas,�
il�a�été�initialement�formé�à�l’université�(master),�dans�les�
instituts�d’études�politiques�ou�en�école�de�commerce.
La�maîtrise�de� l’anglais�et�des�outils�de�reporting�est�
souhaitable�pour�cette�fonction.

(1)��dans�le�cadre�de�la�réforme�LMd,�ces�deux�diplômes�remplacent�les�dPECf,�dECf�
et�dEsCf.
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Le�juriste�est�consulté�en�amont�de�l’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�à�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�l’immobilier.�

Le�fiscaliste�s’occupe�des�aspects�fiscaux�de�la�banque�en�
tant�qu’entreprise�(par�exemple,�la�déclaration�d’impôts�
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�
qui�demandent�des�compétences�pointues.�Il�est�géné-
ralement�rattaché�à�la�direction�financière,�mais�il�a�des�
contacts�avec�des�directeurs�d’agences�ou�des�respon-
sables�régionaux.

missions

JurIste
et

FIsCalIste

FaCe à la ComPlexIté de la réglementatIon et à la soPHIstICa-
tIon des aCtIVItés, les sPéCIalIstes du droIt et de la FIsCalIté 
sont de Plus en Plus reCHerCHés. le JurIste InterVIent à 
tous les nIVeaux des aCtIVItés de la banque tandIs que le 
FIsCalIste s’oCCuPe de la gestIon FIsCale de l’entrePrIse 
banCaIre, aInsI que des ProduIts ProPosés à ses ClIents. 
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Juristes�et�fiscalistes�ont�un�diplôme�d’une�université�de�
droit�d’un�niveau�au�moins�bac�+5.�une�bonne�connais-
sance�de�l’anglais�donne�un�avantage�appréciable,�notam-
ment�pour�participer�à�des�échanges�et�des�négociations�
qui�se�tiennent�au�niveau�européen.
Le�fiscaliste�peut�compléter�sa�formation�initiale�par�un�
diplôme�en�droit�des�affaires�ou�en�fiscalité�internatio-
nale.�Il�doit�avoir�une�bonne�connaissance�des�différentes�
techniques�financières�mais�aussi�comptables.�

diplômé 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 très varié et concret, il faut en outre être réactif, car nous 
intervenons en appui des directions opérationnelles. Je travaille ainsi 
sur des dossiers liés à l’élaboration de partenariats commerciaux 
ou à la création de produits bancaires. Je participe par exemple à la 
conception de la gamme de moyens de paiement européens pour ma 
banque. J’aime la curiosité intellectuelle que nécessite mon métier : 
ça bouge, ça change et on se renouvelle tous les jours, car le droit de la 
banque de détail évolue très vite !

etIenne, JurIste en banque de détaIl
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Le�chef�de�produit�marketing�participe�à�l’élaboration�de�
la�politique�commerciale�de�la�banque.�Il�pilote�en�général�
de�A�à�Z�la�création�ou�l’évolution�des�produits�dont�il�a�
la�charge,�de�l’analyse�de�marché�jusqu’au�lancement.�
Il�intervient�ainsi�à�plusieurs�niveaux�:

•	au niveau stratégique,�il�réalise�des�études�de�clientèles�
qui�permettent�d’élaborer�de�nouveaux�produits,�il�définit�
la�politique�tarifaire,�en�tenant�compte�des�produits�de�
la�concurrence�;�

•	au niveau opérationnel,�il�conçoit�et�propose�les�moda-
lités�de�diffusion�des�campagnes,�il�utilise�tous�les�outils�
de�mise�en�place�des�campagnes�dans�les�réseaux�et�à�
l’extérieur�de�la�banque�(affichage�commercial,�plaquet-
tes,�mail)�;�

•	enfin au niveau de l’animation des réseaux,�il�informe�
et�forme�les�collaborateurs�sur�les�nouveaux�produits.�Il�
réalise�aussi�le�bilan�des�campagnes�commerciales.
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le CHeF de ProduIt marketIng PartICIPe à la ConstruCtIon 
des ProduIts banCaIres. sa FonCtIon VIse à Créer l’oFFre ré-
Pondant aux attentes des ClIents et à Jouer la Carte de la 
dIFFérenCe FaCe aux ConCurrents. les métIers du marketIng 
s’exerCent aInsI dans un Contexte d’InnoVatIon Permanente : 
Il Faut antICIPer, Être CréatIF et ForCe de ProPosItIon.

CHeF de ProduIt 
marketIng

missions



Le�chef�de�produit�marketing�est�en�relation�constante�
tant�avec�la�direction�de�l’établissement�qu’avec�le�réseau�
commercial.�Mais,�même�s’il�travaille�avec�de�nombreux�
interlocuteurs,�il�doit�s’organiser�de�manière�très�auto-
nome.�Il�est�souvent�épaulé�par�des�assistants,�spécialistes�
en�marketing,�qui�l’aident�dans�l’ensemble�de�la�chaîne�de�
conception�et�de�mise�en�place�des�nouveaux�produits.

Ce�poste�nécessite�une�bonne�maîtrise�des�statistiques,�
ainsi� qu’une�aisance�dans� la� communication�orale�et�
écrite.� La�maîtrise� des� nouvelles� technologies� et� de��
l’informatique�est�essentielle,�ainsi�que�la�capacité�à�gérer�
des�projets.

Accessible�à� la�sortie�d’une�école�de�commerce,�d’une��
formation�en�économie�ou�d’une�formation�spécialisée�
(par�exemple�Master�2�“marketing�et�vente”�à�Paris-dau-
phine),�ce�poste�peut�aussi�convenir�à�des�collaborateurs�
ayant�plusieurs�années�d’expérience�dans� la�banque,��
complétées�par�une�formation�spécifique.�
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des sItes 
Pour en 
saVoIr Plus

www.fbf.fr
Le�site�de�la�fédération�bancaire�française�(fBf)�:�7�vidéos�sur�
les�métiers�de�la�banque,�le�guide�des�métiers�en�ligne,�l’actua-
lité�du�secteur�bancaire,�des�dossiers,�des�chiffres�sur�l’emploi�
dans�la�banque…

www.banque-apprentissage.com
Le�site�sur�la�formation�en�alternance�du�CfPB�:�présentation�des�
métiers�et�des�diplômes�que�l’on�peut�préparer�en�alternance,�
liste�des�centres�de�formation�d’apprentis�(CfA),�etc.�

www.observatoire-metiers-banque.fr
Le�site�de�l’observatoire�des�métiers�de�la�banque�:�des�analyses�
sur�les�effectifs�et�les�carrières,�des�études�sur�les�métiers�de�
la�banque.

www.cfpb.fr 
Le�site�du�Centre�de�formation�de�la�profession�bancaire�(CfPB)�:�
formations�et�diplômes�pour�entrer�dans� la�banque�ou�pour�
progresser�une�fois�dans�la�banque.�

www.afb.fr
Le�site�de�l’Association�française�des�banques�(AfB)�:�la�conven-
tion�collective�des�salariés�de�la�banque,�les�accords�signés,�ainsi�
que�des�statistiques�sur�l’emploi…

www.lesclesdelabanque.com 
Le�site�grand�public�de�la�fBf�:�explications�pratiques�pour�mieux�
comprendre�la�banque�et�l’argent�:�le�fonctionnement�du�compte�
bancaire,�les�produits�d’épargne,�les�crédits…
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