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PREMIERE PARTIE : LE SECTEUR BANCAIRE
INTRODUCTION
Le secteur bancaire est devenu un élément déterminant au bon fonctionnement d’une société. En effet, les banques jouent un rôle d’intermédiaire entre citoyen et entreprise. Nous pouvons ainsi voir cela par l’évolution des moyens de paiement. En effet, on payait autrefois les salariés par jours, puis par quinzaine, désormais cela se fait généralement par mois et par versement sur un compte courant. Les banques tiennent donc un rôle important dans ces transferts de fonds. Cela peut expliquer en contrepartie une augmentation du taux de bancarisation frôlant à présent les 99%. De plus ce secteur a une croissance assez « étonnante ».

Cependant, le contexte international (délocalisation, fusion-acquisition) ne met-il pas en danger ce secteur dans le domaine du recrutement et de la forte augmentation de la concentration ?

Comment se porte le secteur bancaire ? Comment peut-on expliquer la croissance de ce secteur ? Ne va-t-il pas s’essouffler d’ici quelques années ? Quels problèmes le secteur bancaire rencontre-t-il ? S’accapare-t-il de nouveaux marchés ou subit-il une concurrence de plus en plus lourde ?

Nous tenterons de répondre à ces questions en voyant dans une première partie les composantes du secteur bancaire, puis dans une seconde partie, quelle est son évolution en matière de segmentation, après cela nous étudierons les rapports entre les banques et les consommateurs, enfin, nous verrons le secteur bancaire sur le marché de l’emploi, si ce secteur est ou non intéressant pour nous.

A. CARACTERISTIQUES DU SECTEUR BANCAIRE.
1 - La liste des banques en France :

· Groupe Banque Populaire et Natexis

· La Banque Postale

· BNP Paribas

· Groupe Caisse d'Epargne

· Caisse des dépôts et consignations

· Crédit agricole SA

· HSBC (anciennement Crédit commercial de France)

· Crédit coopératif

· Crédit Mutuel

· Crédit Industriel et Commercial (CIC, filiale du Crédit Mutuel)

· Dexia

· Société Générale

· HSBC France (filiale de HSBC Royaume-Uni)

· Crédit du Nord

· Groupama Banques

2 - Une tendance majeure du secteur : L'expansion à l'international :


Du fait de la stabilité du marché bancaire français, le produit net bancaire n'augmente que très faiblement au niveau de l'hexagone. La seule solution pour les banques françaises est donc de s'étendre à l'international. Ce phénomène s'est accéléré depuis 5 ans. Cette expansion se fait par des fusions acquisitions.

La part du produit net bancaire réalisée à l'international est de 55 % pour la BNP PARIBAS, 50% pour la SOCIETE GENERALE, 43 % pour le CREDIT AGRICOLE.

3 - Les questions que se posent les professionnels du secteur :


Dans la conjoncture actuelle, les banques souhaitent tirer profit de l'essor des nouvelles technologies :

· Au niveau du paiement a distance :


La question majeure qui se pose : Comment allier paiement à distance et téléphonie mobile?

· Au niveau du paiement de proximité :

Développement du paiement sans contact.

Réflexion sur la sécurisation du paiement par carte ; comment y insérer des éléments biométriques ?
4 - La manière de communiquer des banques :

Les produits bancaires sont des services immatériels. Les différents services bancaires offerts sur le marché se retrouvent dans toutes les banques. Il y a donc très peu de différentiation au niveau des produits. C'est pourquoi les banques axent leur communication sur des valeurs afin d'avoir une image de proximité. Cette image de proximité afin de fidéliser le maximum de clients.

B. SEGMENTATION DU SECTEUR BANCAIRE

Le système bancaire représente aujourd’hui entre 3 et 4 % du PIB, et environ 400 000 salariés, près de 1800 établissements de crédits (banques, banques mutualistes ou coopératives, Caisses d’épargne et de prévoyance, caisses de crédit municipal, sociétés financières et institutions financières spécialisées), dont environ 400 banques.

En France, les nombreuses opérations de restructuration, ( c’est-à-dire le regroupement des banques au détriment de la disparition de certains d’entre elles,       pour affronter la concurrence ),  qui se sont opérées à la fin des années 1980, ont entraîné la diversification du système bancaire, comportant des établissements qui se différencient, en particulier, par les fonctions et la nature des opérations qu’ils effectuent, la taille, le statut juridique, la nature du capital...

1 - Les différents types de banques :

· BANQUE CENTRALE: 

La Banque de France ou la BCE

Réglemente et supervise les opérations des différentes banques

Supervise la production de monnaie et en régule l’usage par les taux directeurs. C’est un moyen de réguler la croissance en poussant à l’épargne ou à la consommation, cela agit aussi sur l’inflation.

· BANQUES DE DEPOT : 

Elles reçoivent des dépôts et accordent des prêts. Elles se séparent en deux branches qui sont souvent deux départements de la même banque :

-    Banques de détail : 
pour particuliers, professionnels et PME

On peut les diviser en deux catégories : les mutualistes et  les commerciales :

 -  Banques mutualistes : possédées par des sociétaires qui en sont souvent les clients. 

Exemple : Crédit mutuel, Caisse d’Epargne, Banque Populaire.
 - Banques commerciales : sociétés dont le capital est détenu par des actionnaires et qui sont généralement côtés en Bourse.

 Exemple : Société Générale, BNP Paribas.

-    Banques d’affaires : 
moyenne et grandes entreprises

· BANQUES D’INVESTISSEMENT : 

Elles travaillent sur les marchés financiers. Fréquemment on y rattache les activités dites de banque d’affaires.
Les banques de détail et d’investissement sont souvent de simples filiales de groupes bancaires diversifiés qui gèrent aussi des activités d’assurance ainsi que d’autres activités financières.

Par ailleurs, cette évolution est inséparable d’un autre mouvement qui segmente le secteur bancaire : l’internationalisation des banques.

   Le système bancaire français offre une large ouverture internationale en particulier européenne, qui se matérialise par la présence de nombreux établissements de crédit français dans le monde en particulier en Europe : en 10 ans, le nombre d’implantation des établissements de crédit français dans le monde a pratiquement doublé, selon la Commission Bancaire.

 De même, la France demeure un pays attractif, qui accueille de nombreuses entreprises bancaires européennes et des autres pays.  

Désormais les transformations structurelles du système bancaire l’ont segmenté. D’autant plus que le secteur bancaire a réussi à s’adapter  par une plus grande ouverture internationale, à la mondialisation, réalité qui caractérise le monde d’aujourd’hui… 

C. LES CONSOMMATEURS

Apres avoir caractérisé le secteur bancaire puis avoir mis en évidence la segmentation de ce même secteur, nous nous intéresserons aux consommateurs. Nous nous pencherons notamment sur la relation clients-banques mais aussi sur son évolution. 

1 - L’évolution.


Tout d’abord il est intéressant de montrer l’évolution de notre société. Il y a quelque temps déjà les salariés étaient payés en espèces, à cette époque le secteur bancaire n’était pas encore très développé. Puis, il y eu une évolution et le versement de la rémunération par chèque était d’usage. Finalement, actuellement, une majorité de travailleurs reçoivent leur rémunération par virement bancaire. On peut ainsi mettre en évidence que le secteur bancaire a connu une inflation considérable et qu’il est devenu impossible de vivre dans notre société sans avoir un compte en banque (c’est par elle que des dépenses régulières sont prélevées, ou payées par chèque, que nos salaires sont versés directement par l'employeur…). Avec ce phénomène le taux de bancarisation a presque été multiplié par 5 en quarante ans, pour atteindre 98% à l’heure actuelle. De cet accroissement important résultent plusieurs modifications des rapports consommateurs-banques.

2 - La loi Murcef.


Les relations entre les clients et les banques connaissent des débuts difficiles. Les banques ont des libertés d'action très larges puisque le consommateur n’est pas protégé par le droit de la consommation
, de ce fait, de longues et laborieuses négociations ont donné naissance à une loi ; La loi Murcef
 (Mesures urgentes de reformes à caractères économique et financier). Son but principal étant de créer une convention de compte de façon à ce que les consommateurs connaissent mieux les offres et les pratiques de leur banque et qu’ils puissent ainsi faire des comparaisons et choisir entre les différentes agences bancaires. Pourtant cette transparence reste très relative. Alors que cette loi prévoit la transparence quant aux coûts et tarifs pratiqués par les établissements bancaires, plusieurs de leurs procédés restent déloyaux. De plus entre le vote de 2001 et l’application de la loi en 2005 beaucoup de modifications ont été réalisées et des progrès restent encore à faire. Nous pouvons notamment prendre exemple sur la Société Générale qui se réserve le droit d’enlever, à tout moment, le chéquier et la carte bancaire de ses clients.

3 - Les services


Parallèlement, selon les statistiques, 83% des Français sont satisfaits de leur conseiller. Et pour satisfaire pleinement les consommateurs les banques sont sans cesse en évolution au niveau des infrastructures, en 10 ans le nombre d’agences bancaires a augmenté de 1596 (aujourd’hui on en compte 27 075) et plus de 46 000 DAB
, mais aussi au niveau de l’accès et des horaires d’ouvertures près de 60% des agences sont ouvertes le samedi. Les banques sont une des institutions ayant le plus d’information sur notre mode de vie, elles ont aussi à leur disposition une très grande quantité d’informations sur sa clientèle, ses habitudes de consommation… Grace aux nombreux renseignements qu’elles détiennent, les banques peuvent adapter leurs offres aux clients (PEL, Crédit,  PERP, PEA…) mais aussi diversifier son activité en proposant selon le client une assurance vie ou un investissement dans l’immobilier. Il est important de préciser, ici, que si les banques peuvent élargir leurs offres c’est souvent parce qu’elles ciblent mieux les besoins du consommateur, en parti grâce à leur base de donnée et aux informations qui  découlent du compte de leurs clients  par exemple sur leurs biens, leurs avoirs, leurs dépenses(les flux monétaires).


Alors que le secteur bancaire est très concurrentiel, il est de plus en plus difficile pour le consommateur de faire le choix d'un établissement. Il peut se déterminer sur un critère comme le prix des services ou la renommée du groupe, La proximité de l'agence qui était un facteur important voire décisif dans le choix de sa banque n’est maintenant plus qu’un simple détail pour les clients, bien que certains avantages puissent subsister comme l’encaissement plus rapide des chèques par exemple si ceux-ci sont déposés au guichet puisque la gestion des comptes en ligne par leur titulaire est de plus en plus développée mais aussi parce qu’il est difficile de créer des contacts humain (dans beaucoup de cas les chargés clientèles ne reste pas plus de deux ans dans la même agence). Par ailleurs, les banques offrent plus ou moins les mêmes produits et services et malgré une faible variation des prix, elles ne sont pas vraiment différenciées. Une problématique majeure se pose face aux banques, alors que les relations avec leurs clients sont davantage des relations de dossiers que des relations humaines comment vont elle faire pour les fidéliser et attirer de nouveaux clients.  

4 - La relation clients-banques


Une étude marketing montre, que les rapports entre les clients et leur banque vont s’appuyer sur trois points principaux. La banque devra faire des efforts en faveur de la satisfaction de son client, puis en le fidélisant et finalement en mettant en évidence sa profitabilité. La satisfaction porte notamment sur la qualité de la gestion de la relation client mais aussi sur l’innovation dans l'offre des produits. La fidélisation, est, elle, un point clef. Son objectif principal est la rétention du client, le développement de la sensibilité à la marque et pour ce faire une valorisation du client se développe. Finalement la profitabilité se traduit entre autre par l’augmentation de leurs acquisitions et une baisse du coût bancaire. Cela semble peu réalisable alors que les prix ne cessent d’augmenter.


Nous nous trouvons face à une situation où les banques se situent sur un marché concurrentiel. Leur volonté première est de gagner des parts de marché tout en mettant l’accent sur l’importance du client et de ses besoins. Alors que les banques ne peuvent plus vraiment compter sur le contact relationnel pour fidéliser le client, elles doivent innover en insistant sur l’identification de leur interlocuteur, et en le différenciant. Adapter les produits et les services aux besoins du client ainsi que de garder une certaine interaction avec celui ci, reste des facteurs très importants.


Finalement, on s’aperçoit que parallèlement à l’évolution de notre société, les services bancaires qui régissent tous notre environnement financier se sont énormément développés pour captiver sa clientèle. 
D. LES ENTREPRISES FACE AU RECRUTEMENT.

Le secteur bancaire a été beaucoup critiqué. En effet, on prévoyait il y a vingt ans que la banque deviendrait « la sidérurgie des années 2000 » de par son embauche massive, un essoufflement du secteur était envisagé. Or, elle continue d’embauché et sa place dans notre société devient de plus en plus centrale.


Cependant, comment se porte le secteur bancaire aujourd’hui ? Comment a-t-il évolué? Est-ce un secteur viable pour de futurs nouveaux arrivant sur le marché de l’emploi ?


Nous tenterons de répondre à cette question en étudiant dans une première partie son évolution et la place actuelle qu’il a, puis dans une seconde partie, nous nous pencherons sur le recrutement dans ce secteur.

1 - La santé du secteur bancaire :


Durant ces deux dernières décennies, le secteur bancaire s’est vu être restructuré puisque le nombre d’établissements bancaires a été divisé par 2.


Parallèlement, il est à noté que le nombre d’établissements de crédit a quant à lui diminuer de plus de 52% dans ce même lapse de temps. Ceci nous permet de comprendre qu’il y a eu une substitution des particuliers qui ont remplacé leur établissement de crédit par leur banque donnant ainsi une plus grande place aux banques sur le marché des finances.

De ce fait, les banques détiennent plus de 80% des crédits, ce qui a renforcé la position des 6 principaux groupes français que sont :

- Crédit Agricole-Crédit Lyonnais

 -  BNP Paris-Bas

 - Société Générale

 
      
- Caisses d’Epargne

 - Crédit Mutuel

 - Banques Populaires

[image: image1.jpg]



En matière de croissance, nous pouvons prendre l’exemple de BNP Paris-Bas qui a vu une croissance de son bénéfice net augmenté de 13.9% au premier trimestre 2005.

Cela peut se justifier par une diversification des services offerts aux particuliers en leur intégrant à leur banque de détail des possibilités de banque de financement et d’investissement et en développant la gestion d’actifs. Ceci montre donc une centralisation des services dans les banques ce qui donne au secteur une importance décisive (sachant que le taux de bancarisation en France est d’environ 99%).


De plus, le secteur n’est pas touché par les délocalisations contrairement au secteur bancaire anglo-saxon qui délocalise le service « Back-office » (traitement et suivi de dossier) notamment en Inde.


Enfin au niveau de la concurrence, nous pouvons dire que le service bancaire est touché. En effet, il est désormais possible d’avoir un compte bancaire chez son supermarché. Des groupes comme Carrefour ou Aramis (Intermarché) proposent des services identiques aux banques traditionnelles comme la banque de détail (dépôts, retraits, épargne) mais aussi le crédit, l’assurance (auto, habitation) ou encore la mutuelle. Ses groupes ont pour avantage d’être présent sur le territoire européen et ont un rapport assez « proche » avec leurs clients. Ainsi par exemple le groupe Aramis a eu une croissance de ses clients dans les services financiers de plus de 12%. Ceci veut dire qu’il sera possible pour nous futurs entrants dans le monde professionnel, de travailler dans ces groupes de la distribution.


Nous pouvons donc dire que le secteur bancaire est un secteur prospère devenant de plus en plus important de par ses élargissements des services qu’il propose, ne risquant pas la délocalisation car le secteur commercial des banques ne peut être exécuté que sur le territoire national donnant donc des perspectives d’avenir intéressantes pour ses travailleurs.  

2 - Le secteur bancaire recrute :


Nous venons de voir que le secteur bancaire est prospère cependant, est-il intéressant pour nous ? Est-il surchargé ou des perspectives de carrière peuvent-elles être présentes dans ce secteur ? Quelles sont les attentes des recruteurs ? Quels sont les profils recherchés par les DRH ?
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Le secteur bancaire va subir dans les années à venir une vague de départ à la retraite de ces employés venant tout droit du papy-boom. Il faut donc commencer à recruter et profiter ainsi de la croissance du secteur.
Ainsi le secteur bancaire recrute 30.000 à 40.000 personnes chaque année ce qui assez important. 


Cependant, la tendance actuelle des étudiants est plutôt de poursuivre leurs études et d’éviter une entrée trop « précipitée » dans la vie professionnelle. Or, le secteur bancaire recherche des nouveaux diplômé ayant un niveau BAC+2/+3/+4 et l’embauche des étudiants en alternance est très fréquente.


La force de vente est très convoitée par les recruteurs et représente jusqu’à 55% des embauches en 2005.


Les personnes convoitées par le secteur sont majoritairement les jeunes de moins de 30 ans et un peu plus d’un quart d’entre eux ont moins de 25 ans. Les femmes représentent aussi 58% de l’embauche en 2005.


Les recruteurs s’intéressent aux CV de personne diplômé mais aussi l’expérience professionnelle est aussi déterminante.


De plus, les métiers de la banque évoluent avec une prédominance des métiers commerciaux (chargés d’accueil et services à la clientèle, chargés de clientèle particuliers, professionnels et entreprises, conseillers en patrimoine).


On peut ajouter à cela le fait que les perspectives d’évolution dans le secteur bancaire sont très présentes, puisqu’un(e) nouvel(le) embauché(e) commencera par le guichet afin de connaitre les produits, l’entreprise et ses fonctionnements. Avec de bonnes qualités de vendeur, cette personne pourra facilement devenir conseillé clientèle junior. Ceci montre donc qu’il y a une forte mobilité verticale dans les banques.


Le secteur bancaire a besoin de nouveaux travailleurs surtout dans les fonctions commerciales. Ceci est donc un secteur intéressant pour notre filière TC avec des perspectives de carrière prometteuses ainsi qu’un panel de poste assez large.


Nous pouvons donc dire que la flexibilité du secteur et ses intentions de recruter un grand nombre de personne d’ici les 8 années à venir nous confortent dans nos choix professionnels dans la mesure où une fois encore on ne peut délocaliser la fonction commerciale et le secteur est en pleine croissance.


CONCLUSION

A la suite de notre analyse nous avons put remarquer différents éléments qui caractérisent le secteur bancaire. Tout d’abord, il y a une forte tendance à l’expansion internationale et les banques réfléchissent de plus en plus pour mettre en place un système de paiement à distance via la téléphonie mobile qui serait un point clef de l’augmentation des services proposés. D’autre part dans cette continuité de l’internationalisation on s’aperçoit que l’ouverture  des frontières, notamment en Europe, marque un tournant dans l’exportation des banques françaises à l’étranger mais aussi dans l’implantation de banques étrangères en France. En outre l’évolution de la société a entrainé une évolution bancaire et donc une modification des rapports clients-banques. 
Les banques augmentent sans cesse leurs services et tentent toujours de ce développer dans des secteurs ne constituant pas sont cœur de métier. Finalement, on a pu remarquer que le secteur bancaire est en croissance et il semble reposer sur des bases solides. Se secteur recrute de plus en plus et il peut être très intéressant pour nous. 

Finalement nous pouvons nous demander si le secteur bancaire restera à l’ avenir un secteur solide et s’il pourra parer aux difficultés auquel il sera confronté ? 

ANNEXES
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SECONDE PARTIE Personnel 

Mathias Chekroun

Ma Personnalité 


De nature assez expressif et démonstratif en public, il m’est parut nécessaire dès mon adolescence de revoir mon attitude ou plutôt non pas la revoir mais la contrôler et l’adapter. Je veux parler ici de chaque idée que je communique, chaque attitude, chaque geste ou tous les autres aspects qui renvoient à l’image qu’ont les autres de moi, transformer le moi résiduel en miroir de soi. C’est ainsi que j’ai pu passer du stade de devinette personnelle au stade de réelle analyse instantanée aussi bien sur les autres que sur mon propre comportement. J’effectue donc un travail d’introspection de manière quasi-permanente ; chaque agissement ou parole ayant engendré des réactions que je n’avais pas prévu et qui m’ont surpris sera forcément repensés plus tard et jugés.

Je pense que cela est effectué par la plupart des gens assez instinctivement, cependant je pense profondément que le fait de le faire en temps réel m’aide à agir dans mon intérêt. 

Le fait de juger quotidiennement chacun de nos faits et gestes implique une plus grande sévérité envers soi-même. Il est vrai que je pense être plus dur envers moi-même pouvant me trouver particulièrement idiot dans des situations très banales où un tel jugement ne serait pas nécessaire. Cela ne se transforme pas cependant en obsessions maladives, au contraire je prends cela comme un jeu utile.

Cependant, j’ai l’impression que cette année à l’IUT a eu pour conséquence de diminuer cette attitude autocritique et plutôt me pousser à analyser l’autre. J’explique cela par le fait que la formation a pour but de faire de nous des personnes capables de détecter ou prévoir le comportement des autres et d’agir en conséquence et d’autre part au fait que j’ai plus confiance en moi qu’auparavant. 

Cette sévérité envers moi-même a aussi des conséquences sur ma manière de vivre. En effet, je suis un éternel insatisfait.  J’ai pour habitude d’en vouloir toujours plus, de la même manière, je ne joue pas seulement pour « jouer » mais aussi et principalement pour gagner.

Je crois en la destinée mais je ne supporte pas non plus ne pas être au contrôle de ma vie ce qui peut aussi expliquer pourquoi je ne suis pas un suiveur mais quelqu’un qui préfère diriger même si cela me gêne car j’ai l’impression d’imposer mon avis aux autres ; chose que je ne supporte pas.

Je suis aussi persistant pour toute chose me posant problème. Cela ne me gène pas de chercher sans cesse une solution possible devenant petit à petit passionné et déterminé.

L’ambition est aussi une chose dont je ne pense pas manquer. Je ne cherche pas quels sont les moyens que je vais employer pour atteindre mon but  mais simplement atteindre le but (de manière légale).

De plus, j’attache beaucoup d’importance aux petits détails, ce qui fait de moins de moi quelqu’un de pointilleux et perfectionniste car je pense qu’un ensemble de minimes imperfections difficiles à percevoir sont malgré tout vu de manière subconsciente et inversement, une perfection dans un travail est aussi remarqué et montre un plus grand intérêt accordé. Je pense que cela peut expliquer aussi pourquoi je préfère diriger que de suivre.

La timidité fait aussi parti de mon caractère. Même si cette tendance s’inverse de plus en plus, je ressens toujours une certaine gêne. Cela ne me fait pas perdre mes moyens et j’arrive facilement à faire disparaitre celle-ci. De plus, j’aime débattre car j’estime avoir une certaine répartie. Cette répartie vient je crois du fait que j’essaie réellement lorsque je parle à quelqu’un d’imaginer toutes les réponses possibles qu’il puisse me dire et d’ainsi préparer le plus rapidement possible une « parade » pour chacune d’elles. Je trouve cela très efficace car j’estime que ne pas répondre à son interlocuteur qui nous a bloqué, ce temps de recherche d’arguments nous discrédite rapidement. 

Enfin, je dirai que mon principal défaut est le manque d’organisation dans mon travail et donc dans un certain sens de rigueur. Mais je comble cela en m’obligeant d’une manière ou d’une autre à effectuer la tâche qui m’était demandée dans les délais exigés. Ce manque d’organisation ne m’a pas porté préjudice jusqu’à présent mais je pense qu’il est à l’origine d’un travail de souvent moins bonne qualité.

Mes objectifs de progrès

Les différentes rencontres avec les professionnels du secteur qui correspondrait à mes orientations futures m’ont permis de réaliser combien il était important pour moi de ressembler le plus possible au profil d’un professionnel n’attendant plus qu’à être engagé. 

Dans un milieu comme dans celui de la gestion de portefeuille, il est nécessaire d’avoir une certaine culture économique, chose que j’espère acquérir petit à petit de par l’enseignement à l’IUT et d’autre part mes recherches personnelles et une tentative de me tenir informé quotidiennement de ce qui se passe dans ce domaine. 

Pour cela, j’ai commencé à m’intéresser à l’univers de la bourse. J’ai voulu voir comment les marchés boursiers réagissaient en fonction du contexte géopolitique mondial et à chaque annonce faite par les sociétés. Ceci m’a permis de voir que la bourse est très sensible à l’actualité internationale et à l’activité même des entreprises. J’ai de plus compris son fonctionnement et me suis rendu compte qu’il n’était pas facile de comprendre le vocabulaire de ce monde. Il me parait donc  nécessaire d’apprendre ce vocabulaire qui n’est pas très éloigné de celui des finances.

De plus, ayant fait un stage dans le secteur suscitant mon intérêt, j’ai pu me rendre compte qu’un certain nombre de calculs et d’impôts dont j’ignorais l’existence, étaient nécessaires car liés aux projets financiers. Il faut donc que j’apprenne cela, chose que j’essaierai de faire plus en profondeur en tentant à nouveau de faire mon second stage de plus longue durée toujours dans une entreprise du secteur financier.  

  Enfin, il serait nécessaire selon mon entourage proche que je m’impose d’avantage avec les personnes auxquelles je peux être confronté d’avantage. Selon eux, je ne serais pas à mon aise et n’adopterais pas l’attitude « normale » qu’on attend d’une personne de vingt ans et plus d’un petit garçon. Il est vrai que je ne suis pas toujours à mon aise mais que j’essaie réellement de « m’imposer ».

Le métier

Le secteur des finances est un secteur assez vaste, c’est pourquoi il est important de cerner un métier en particulier. Le métier de gestionnaire de portefeuille est selon moi celui qui se rapproche le plus de mes goûts et choix de carrière. En effet, je me considère comme quelqu’un d’assez ouvert, aimant parler et plaire aux autres, c’est pourquoi j’accorde de l’importance au fait de désirer un métier au contact et au service des autres. De plus, l’idée de pouvoir rester durant toutes mes heures de travail assis dans un bureau à effectuer des tâches que l’on m’assignerait me donne une impression d’étouffement et d’immobilisme.

De plus, ce type de métier offre souvent la possibilité d’avoir une certaine indépendance, aspect de la vie professionnelle que j’affectionne beaucoup. Ma tendance à diriger me pousse je crois à vouloir dès que possible m’affranchir de supérieurs. Il me parait cependant évident que je serai sous la tutelle et les ordres de quelqu’un mais dans un cadre différent, moins protocolaire que celui des emplois, plus traditionnel.

Ce métier consistant à dresser le bilan patrimonial de ses clients, assister et diriger celui-ci vers des solutions lui convenant le mieux afin d’optimiser leur patrimoine tout cela dans un cadre juridique.

Je ne souhaite cependant pas être sur les marchés boursiers que je considère comme trop stressant et impliquant de beaucoup trop grandes responsabilités envers ses clients. En effet, je considère les marchés boursiers comme étant trop instables et tenant compte d’un grand nombre de paramètres qui peuvent entrainer de trop grandes variations.

Je m’intéresse d’avantage au patrimoine tel que la pierre ou encore les placements financiers et autre produits financiers. Nous pouvons par exemple citer les solutions de défiscalisation, l’acquisition de bien immobilier, l’accord de crédit ou encore l’assurance vie.

On peut aussi ajouter le fait que le métier est plutôt bien rémunéré, chose pour laquelle j’accorde un grand intérêt. Ce que j’apprécie aussi est le fait qu’on peut nettement influencer ses revenus. En effet, selon ses capacités à vendre ou non, cela déterminera les revenus que l’on touchera à la fin du mois. Cet aspect peut être un avantage lorsqu’on le compare aux salaires traditionnels généralement fixes mais aussi une contrainte importante puisqu’on n’est pas sûr de ce que l’on gagnera tous les mois. Il est donc important de faire un réel travail de gestion de ses revenus.

De plus, le cadre judiciaire oblige le métier à s’intéresser quotidiennement aux idées et nouvelles tendances des politiciens dans ce secteur. En effet, certaines lois peuvent nettement influencer le travail. Il faut noter aussi que le métier travaillant avec des supports immobiliers n’est pas à l’abri d’une crise de l’immobilier. En effet, même si cela est rare, cela n’est pas impossible. Les Etats Unis ont connu une crise de l’immobilier et certains spécialistes pensent que cela pourrait arriver en France. Il faut donc être vigilent à ses différents paramètres.

Mes choix d’étude


J’ai choisi d’intégrer un IUT Techniques de Commercialisation car c’est une voie qui ne demande pas autant de travail qu’en classes préparatoires sans pour autant me fermer de porte.


Le domaine du commerce me paraît très intéressant c’est pour cela que j’aimerais continuer mes études dans ce domaine en me spécialisant peut-être dans le marketing.

Cette formation m’a particulièrement intéressé dans la mesure où la négociation serait pour moi un moyen de m’extérioriser d’avantage en public et de connaitre les bases en matière de vente tel qu’un commercial à l’habitude de faire. 


Le marketing et la psychologie contribueraient à éventuellement améliorer et développer l’analyse comportementale des gens, afin de mieux cerner leurs préoccupations et leurs besoins. 


Parallèlement à cela, je compte travailler autant que je le pourrai dans une entreprise comme commercial se déplaçant chez le client afin de lui proposer un service. Je suis dès à présent en contact avec une entreprise et j’ai de grandes chances d’y travailler ce qui me permettrait d’acquérir de l’expérience en tant que commercial indépendant. Je suis très motivé et souhaite vivement intégrer cette entreprise afin de pouvoir juger et évaluer d’une certaine manière ce qu’est le métier de commercial.


D’autre part, j’espère pouvoir poursuivre mes études et obtenir au moins une licence. Je dois avouer qu’intégrer une école de commerce ne m’intéresse pas dans la mesure où ces écoles sont pour la plupart pas réellement  reconnu car assez accessible. De plus ayant des amis dans l’une d’elle ne me donnent pas de bons échos. 


Après la licence, j’étudierai l’éventuelle possibilité d’intégrer une cellule commerciale.
Mes rencontres

Les différentes interviews que j’ai pu faire ont été très instructifs car ils m’ont permit à la fois de voir les défauts et les qualités mais aussi les attentes en matière de recrutement. J’ai par ailleurs choisi plusieurs types de personne. J’ai tout d’abord choisi un professionnel du secteur ayant au moins une dizaine d’année d’expérience dans le métier. Il ma permit de connaitre les perspectives de carrière et les attentes d’un recruteur. Puis je me suis « permis » de rencontrer une personne ne travaillant pas dans le secteur des finances mais dans celui des communication. En effet, cette personne m’a permit de me rapprocher et d’avoir un avis sur un domaine que je connaissais peu mais qui m’attirait beaucoup et que j’aurais probablement suivi en cas de réorientation. Enfin mon dernier entretien m’a permit de me recentrer sur le secteur d’activité désiré en rencontrant un commercial plus jeune travaillant dans le secteur des finances depuis un peu plus de deux ans. Cette personne a pu me donner des informations plus réelles des conditions actuelles à l’embauche.

Mon premier entretien s’est effectué avec Olivier Bernabé, âgé de 35 ans qui dirige plusieurs cellules commerciales dans le second arrondissement de Paris qui forment l’entreprise AST (Activité Sur Transaction) Patrimoine Conseil. Cette personne est responsable actuellement de huit employés. Avant d’arriver à ce poste, M. Bernabé a fait une école de notaire qui lui a permit d’obtenir son diplôme. Apres cela, il a choisi de se diriger vers les métiers de la finance et a intégré un cabinet d’audit fiscal. Cependant, l’autorité hiérarchique l’a rapidement invité à devenir indépendant. C’est ainsi qu’il a créé son propre cabinet d’audit, Patrimoine Conseil.

Son travail consiste principalement à manager son équipe, il les forme, les assiste, les conseille, mais aussi c’est lui qui attribue les rendez-vous à chacun, s’occupe du travail de back office et gère les négociations avec les différents partenaires de la société (principalement des banques et des pôles immobiliers)

Sa journée de travail commence généralement par la lecture de ses mails, suivi de l’attribution des rendez-vous pour les jours à venir dans la matinée. Puis pendant les heures de  déjeuné, il effectue généralement les négociations avec les entreprises ayant des call-centers (qui trouvent des prospects), les banques (qui attribuent des crédits) et les pôles immobiliers (pour les lots immobiliers qui seront associés à des solutions de défiscalisation). Il consacre son après-midi au travail de back office, c'est-à-dire à la création des simulations pour ses commerciaux ou encore les formalités administratives ainsi qu’à la formation de futurs commerciaux. 

Il estime son temps de travail hebdomadaire entre 35 et 45 heures par semaines. Il a aussi ajouté qu’il avait une vie de famille très facile et que son travail ne l’empêchait en rien d’en profiter. Il attendait d’ailleurs la venue au monde de son premier enfant. 

J’ai pu remarquer qu’il me soulignait souvent le fait qu’il était plus sous l’autorité d’un patron et que cela l’avait beaucoup soulagé. De plus, il n’a pas de réels avantages quotidiens comme une voiture de fonction ou une ligne téléphonique payée par l’entreprise mais que cela est compensé par le fait que ses horaires de travail sont très variables ainsi que ses revenus.

De plus M. Bernabé a accepté de me donner son salaire annuel qui est entre 45 et 75 milles euros.

Lorsque je lui ai demandé ce qu’il aimait dans son métier, celui-ci m’a répondu qu’il adorait avant tout réussir à faire une telle argumentation qu’une personne n’ayant pas adhérée au produit au début du rendez-vous puisse finalement accepter et accorder sa confiance à la fin du rendez-vous.

Sa position de dirigeant m’a permit de lui demander ses critères de recrutement. J’ai pu ainsi apprendre que l’image jouait pour beaucoup, être soigné était un critère important notamment au niveau des mains. Le niveau d’étude n’influençait pas réellement mais que la personne devait faire preuve de détermination et être capable d’argumenter facilement.

A la fin de l’entretien, M. Bernabé m’a rappelé les risques liés au métier de commercial indépendant c'est-à-dire principalement la possibilité de ne pas toucher de revenus si nos compétences commerciales n’ont pas été bonnes durant le mois ce qui est très important pour un jeune employé. 

Mon second entretien s’est fait avec une personne ne travaillant pas dans l’univers des finances. M. Michael Thomas travaille dans une SSCI chargée de mettre en place des réseaux de télécommunication dans les entreprises.

M. Thomas âgé de 28 ans a fait un BAC S puis une école d’ingénierie en communication à Paris. Puis il a décidé d’intégré une SSCI qui l’emploi non pas de manière indéterminée mais sous forme de missions plus ou moins longues. Il se considère comme une sorte d’intérimaire mais il n’a cependant pas peur d’être renvoyé du jour au lendemain.

M. Thomas travaille actuellement pour une banque en lui mettant en place un réseau domestique sous Windows Server 2003® qui est sa spécialité.

Il estime son temps de travail hebdomadaire à 50 heures par semaine. Sa vie personnelle est légèrement dérangée par cela mais il se dit heureux de vivre de la sorte.

Son salaire est de 3200 euros par mois auquel aucun avantage ne lui est offert. De plus, il n’a pas de réelle évolution de carrière à part celui d’être engagé de manière permanente. Il ne dirige aucun employé.

Ses journées consistent à consulter tout d’abord ses mails en début de matinée puis à aller travailler directement dans l’entreprise qui l’a « engagé ».

La conversation m’a permit de voir qu’il n’avait pas l’air malheureux, mais que son travail n’était pas pour lui une source d’épanouissement ce qui m’a profondément dérangé en plus du fait qu’il est en situation d’insécurité d’emplois.

Pour conclure, je peux dire que cet entretien m’a tout d’abord fait prendre conscience qu’il me serait impossible d’entrer dans le secteur des télécommunications, car la formation (un BAC S et un Master) est une importante barrière. De plus le peu d’évolution et d’ascension dans l’entreprise ne m’a pas réjouie, enfin le rapport travail fourni/ heure de travail ne m’a pas convaincu. Ce secteur lié à l’informatique qui était pour moi une seconde voie possible d’orientation ne l’est plus à présent et je remercie par ailleurs M. Thomas de m’avoir fait découvrir ce secteur plus en profondeur ainsi que pour nos différentes conversations aux sujets de l’actualité bureautique et informatique.

Enfin j’accorde un intérêt particulier à mon dernier entretien car c’est celui qui pourrait me servir le plus de modèle pour mon futur.

J’ai pu rencontrer M. Charles Rosa qui est commercial dans le premier cabinet d’audit fiscal de France, Prestige Finance. M. Rosa a 23 ans et travaille dans cette entreprise depuis plus de deux ans. Il a obtenu un BAC ES puis a poursuivi ses études à la faculté de Tolbiac où il a obtenu sa licence en AES.

Son travail consiste à vendre des produits financiers aux particuliers. Son activité tourne principalement autour de la défiscalisation. Il a été recruté non pas pour ses diplômes, selon lui, mais pour sa capacité à vendre des produits plus difficiles. Car il est plus difficile de faire acheter un bien immobilier ou une solution défiscalisation sur neuf années en rencontrant les prospects deux à trois fois.

M. Rosa commence sa journée en vérifiant ses rendez-vous puis en continuant son travail de back office. Il effectue ses rendez-vous qui peuvent être le matin comme en fin de journée pendant les heures de diner. Il travaille principalement chez lui et passe ponctuellement à son bureau pour y récupérer des papiers ou effectuer certains appels.

Ce qui ma profondément marqué chez lui était son déterminisme. On pouvait facilement entendre dans son discours combien il avait envie de gagner sa vie et que cette volonté l’avait récompensé. Il m’a d’ailleurs avoué que son niveau de vie s’était élevé assez rapidement et que ses nouvelles rencontres avaient bouleversées sa vie aussi bien personnelle que professionnelle.

Son temps de travail hebdomadaire est assez souple, en effet il peut travailler plus de 50 heures comme il peut travailler moins de 30 heures dans le même mois.

Tout comme M. Bernabé, il m’a souligné le fait qu’il était indépendant et qu’il était assez libre dans ses décisions. Il ne bénéficie pas d’avantage en nature non plus.

Son salaire se situe selon les mois et ses ventes entre 2700 et 5200 euros. Il se dit heureux dans son travail et dans sa vie privée qu’il peut menée assez facilement. 

Il envisage de prendre en charge à son tour des commerciaux et d’avoir sa propre cellule financière. Il m’a aussi confié qu’il ne comptait pas s’arrêter là et qu’il souhaiterait se diversifié afin d’assurer sa pérennité.

Ses entretiens m’ont été, je trouve, très utiles notamment pour connaitre les réalités du marché de l’emploi dans ce secteur que pour découvrir les ambiances et les contraintes de ces métiers. De plus j’ai pu me faire connaitre et obtenir des numéros de téléphones qui je l’espère pourront m’être utile lorsque j’entrerai dans la vie professionnel.  

Emeric Lascar


Ma personnalité :

Le relationnel est une dominante dans ma personnalité. Le sens du dialogue est un de mes talents à exploiter quelque soit mon futur métier. En effet j’ai toujours eu une très bonne entente avec les équipes de travail avec qui j’ai pu travailler. Et cela tant au cours de mes différents stages que en travaillant comme animateur de centre de loisirs ou comme brancardier à l’hôpital. Mes différents employeurs ont souvent souligné le fait que je m’intégrais toujours très facilement à l’équipe même en travaillant de manière ponctuelle. Je suis toujours resté à l’écoute de mes interlocuteurs que ce soit des enfants ou des adultes. C’est ce qui permet une meilleure ambiance de travail ainsi qu’une plus grande efficacité notamment dans les métiers commerciaux. Je suis généralement très peu soumis au stress. J’ai des lacunes en particulier au niveau de la synthèse de document, je pense avoir encore du mal à approfondir sur des points même quand ils me paraissent intéressants. J’essaie donc de m’améliorer dans cet exercice en me concentrant ‘autant plus sur les notes de synthèse que l’on peut faire en cours d’expression.

La persévérance et la volonté font aussi partie intégrante de ma personnalité. Effectivement, si je suis aujourd'hui étudiant en T.C.1 à l'IUT de Sceaux, ce n'est sans doute pas seulement grâce a mon dossier scolaire mais plutôt grâce à la motivation et détermination que j'ai su démontrer en étant présent que ce soit au téléphone, par écrit ou physiquement de manière rigoureuse afin de faire valoir ma candidature.


Mes objectifs professionnels sont principalement basés sur le secteur bancaire au niveau des finances. Bien que je sois aussi intéressé par le côté commercial de ce secteur dans lequel on retrouve une grande dimension de conseil comme j’ai pu le constater durant mon stage à la Banque Postale. Cependant ce sont les salles de marchés et les finances qui m’intéressent plus particulièrement. Pour arriver à mes fins, je devrais progresser énormément au niveau de la maîtrise des mathématiques. J’ai en effet constaté en faisant les annales des concours d’entrée en licence Banque - Finance à Dauphine que j’avais quelques lacunes dans ce domaine. Je pense qu’en approfondissant beaucoup plus que ce qui nous est demandé à l’IUT durant ma deuxième année, je serais prêt a passer les concours pour intégrer l’université Dauphine. Toujours en faisant les annales d’examen d’entrée à Dauphine, j’ai pu constater que je m’en sortais bien pour l’épreuve de repérage de données ce qui m’a encouragé à continuer dans cette voie. En effet au départ ce concours me paraissait totalement inaccessible.

Afin de réaliser mes objectifs, il me faudra préciser mes recherches sur le secteur des finances au sein des banques. Cela de manière à me diriger sur la bonne voie au cours de mon cursus notamment par les bons stages. Je pense en effet que ce sont les stages que je ferais à l’avenir qui confirmeront mes projets de travailler en salle de marché. Une ouverture vers l’étranger à Londres en particulier serait aussi particulièrement intéressante. J’espère donc que cette opportunité se présentera. 
Mon métier :

Le métier vers lequel je souhaite me diriger est le métier de trader. C’est un métier à très forte spécialisation en finance qui consiste à acheter et vendre des valeurs mobilières ou des investissements financiers sur des marchés internationaux. C’est une définition qui reste assez large car généralement, le trader se spécialise dans un certain type de produit financier comme par exemple les taux d’intérêts. Il va alors spéculer exclusivement sur ce type de placement.

Le trader travaille en général pour le compte d’un tiers, une banque ou en salle de marché. Il peut aussi se mettre à son compte.

C’est un métier qui donne un grand nombre de responsabilités. En effet le trader est responsable des placements qu’il fait. C’est aussi pour cela qu’il peut avoir des revenus assez importants, car il prend de nombreux risques. Selon un reportage sur une jeune trader, c’est un métier dans lequel il faut savoir se remettre en question et être vif afin de réagir rapidement.

Les traders sortent généralement d’écoles d’ingénieurs ou de grandes écoles de commerce. Pour ma part je souhaite intégré la faculté de Paris-Dauphine où la formation en finance et très pointue et reconnue dans ce milieu. Pour y parvenir, je compte travailler beaucoup plus les mathématiques en dehors de l’IUT afin d’être au point pour passer le concours d’entrée en licence Banque-Finance.

Le métier de trader n’est pas un aboutissement de carrière, en effet étant donné la pression qu’il y a dans ce travail on y trouve un très fort turnover. Je pense m’orienter ensuite vers d’autre métiers bancaires ou de la finance. Un de mes objectifs à l’avenir sera d’anticiper cette future évolution de carrière. Afin d’évoluer le mieux possible dans ma vie professionnelle.

Compte rendu d’interview PPP :

Interview de Marc-Etienne Bry directeur d’établissement de la Banque Postale :

Son parcours :

Après des études de droit, il intègre la Poste et par formation en interne se retrouve au service financier comme conseiller puis assez rapidement comme directeur d’établissement.

Son métier :


Son métier est en très grande partie un métier de management car il dirige toute l’agence de la Poste Place Saint Jean à Melun ainsi que ses 4 annexes. A la fois les activités courrier et les activités financières. Il doit donc manager en tout une trentaine de personnes. Dès qu’il y a un souci quelconque les employés se réfèrent à lui. Cela passe d’un problème de transfert d’argent sur le compte d’un particulier à un différend entre deux clients dans la file d’attente au guichet.


Il est un des premiers à arriver à l’agence le matin et le dernier à en partir. C’est un métier avec de grandes responsabilités notamment au niveau des ventes de produits financiers. Il a un droit de regard sur toutes les opérations de ses employés, il peut aussi les assister lorsqu’ils sont en difficultés notamment pour ce qui est de la gestion de conflit avec un client. Il a la direction départementale juste au dessus de lui dans la hiérarchie.

Ses impressions personnelles :


Selon lui c’est un métier passionnant, en effet il ne voit pas ses journées passées. Il trouve qu’il y a des soucis au niveau de la communication interne au sein de la Banque Postale. Etant donné que c’est une grosse structure, il est difficile parfois de travailler en synergie avec les différents services. Il me donnait l’exemple du service marketing : il ne savait pas comment procéder pour créer un mailing pour une journée sur l’immobilier au sein de son agence. La prise d’informations pour effectuer cette action marketing directe fut très laborieuse pour lui.


Parallèlement à cela, il trouve son travail assez stressant et fatiguant. Il ne m’a pas donné d’indications sur son salaire.

Interview de Philipe Khoudja conseiller spécialisé en immobilier à la Banque Postale :

Son parcours s’est fait exclusivement par concours interne au sein de la Poste.

Son métier :

Il travaille sur environ cinq établissements autour de Melun (77). Ses clients lui sont généralement transmis pars les conseillers financiers des agences où il travaille ou alors se sont des clients qui le connaissent professionnellement parlant.

Il établit un diagnostic avec le client lors d’un entretien. Ce diagnostic est très précis, il interroge le client sur des données telles que sa situation maritale, ses prêts en cours ses revenus tant du travail que autres (pension par exemple), ses dépenses, son apport personnel pour le prêt ou encore ses perspectives de carrières. Tous ces renseignements sont pris dans le but de faire un diagnostic le plus adapté possible et ainsi faire une simulation du prêt qu’il est possible de proposer au client.

Ensuite arrive l’étape du montage de dossier. C'est-à-dire rassembler toutes les pièces administratives qui constituent le dossier pour le prêt. Ce qui prend énormément de temps et qui n’est pas toujours gratifiant car les procédures de prêts n’aboutissent pas toujours. En effet d’après Monsieur Khoudja seulement deux à trois clients sur 10 concrétisent les prêts.

Après cette étape il transmet le dossier au notaire en charge puis il reste trois mois avant de conclure la vente.

Ses objectifs :

Il y a d’une part la fidélisation des clients qui selon lui se fait beaucoup par les prêts immobiliers dans le secteur bancaire. Et d’autre part la transmission des clients dotés d’une surface financière importante au conseiller spécialisé en patrimoine de son établissement.

Ses objectifs proprement commerciaux pour 2007 sont d’avoir à la fin de l’année 8 millions d’euros de prêts mis en force. Pour l’année 2006 ses objectifs étaient de 7 millions d’euros et il a réalisé 8,2 millions d’euros de prêts.

Ses impressions personnelles :

Il est plutôt satisfait du métier qu’il fait en général. Cependant, il trouve son métier un peu frustrant parfois étant donné la concurrence entre les banques au niveau des taux pratiqués sur les prêts immobiliers. En effet sur ce marché le prêt immobilier est un véritable outil de fidélisation de clientèle ce qui explique la très forte concurrence. C’est cette concurrence qui accentue le fait que les clients montent des dossiers et le plus souvent ne concrétisent pas leurs prêts. Et ce bien que la Banque Postale soit classée troisième établissement bancaire sur le marché du prêt immobilier. Elle détient en effet 5,5% des parts de marché contre 10% pour le Crédit Agricole qui lui est classé premier établissement bancaire sur le prêt immobilier.

Son salaire est de 1 700 euros nets par mois auxquels s’ajoute une prime d’environ 5 000 euros par an.

Interview d’Aude Lebon, conseiller financier à la Banque Postale de la Place Saint Jean à Melun.

Son parcours :

Elle travaille depuis 4 ans à la Banque Postale. Elle a fait un DUT Techniques de Commercialisation en alternance en un an avec la Banque Postale après un DEUG de droit. Depuis elle travaille comme conseiller financier. Elle fait partie des 5 conseillers de son agence la Banque Postale à Melun.

Son métier :

Elle détient un portefeuille de clients qui lui est attribué personnellement. C’est un portefeuille assez volumineux comme la plupart des portefeuilles clients de la Banque Postale. Le sien comporte environ 2 000 clients.

C’est un métier à la fois de conseils et de vente. Elle a deux objectifs majeurs : d’une part faire progresser les en-cours de l’établissement, cela passe par la fidélisation des clients, notamment ceux qui détiennent une grande surface financière. D’autre part elle a pour objectif de faire monter en gamme les clients de son portefeuille. Cela passe par un suivi continu de ses clients, par des relances par phoning afin d’obtenir des rendez-vous pour effectuer les placements les plus intéressants, par exemple les contrats d’assurance vie ou les contrats de prévoyance.

Sa journée type :

A son arrivée, elle va voir le chef d’établissement qui fait ses commentaires sur la journée de la veille. Cela par rapport au reporting de ses entretiens qu’elle a fait la veille au soir. C'est-à-dire l’ensemble de ses ventes de la journée.

Puis dans son bureau elle prépare chaque rendez-vous de la journée. A partir de son ordinateur, elle regarde les fiches clients, l’objet des rendez-vous et prépare ce qu’elle peut proposer au client en fonction de ses besoins et de sa surface financière.

Puis les entretiens s’enchaînent tout au long de la journée. A la Banque Postale, ils utilisent une méthode de vente très précise : la méthode des 7 gagnants (accueil, découverte, proposition, conclusion, vente, relance qualifiée). Après chaque rendez-vous, elle rentre dans la fiche client toutes les nouvelles données : suite a une ouverture de compte ou d’un plan d’épargne en action par exemple. La durée des rendez-vous est variable, cela peut durer de 30 minutes à plus d’une heure selon les besoins du client.

En fin de journée vers 17h00 elle consacre son temps a faire du phoning exclusivement sur son portefeuille client. A la Banque Postale, ils ne font pas de prospection. Cette phase de phoning consiste donc a faire de la relance, présenter les nouveaux produits financiers ou proposer un bilan sur l’état des comptes du client. Il y a différents types d’appels : soit elle prend des rendez-vous car il n’y à pas d’activité sur le compte du client. A ce moment là elle fera un bilan personnalisé lors de l’entretien. Soit elle appel le client en fonction des informations qui se trouvent sur la fiche client et elle lui propose une offre personnalisée.

En fin de journée, elle fait un reporting au chef d’établissement sur le déroulement de la journée.

Ses impressions personnelles :

Elle trouve qu’il y a une certaine pression dans ce métier par rapport aux objectifs de ventes notamment. Elle voit son métier comme un étape dans sa carrière. Elle vise le poste de chef d’établissement dans sept ou huit ans. A la Banque Postale, tous les deux ou trois ans, il y a la possibilité de monter en grade via les concours internes. Sa prochaine étape est de passer Chargée de clientèle.

Son salaire est de 1 400 euros nets par mois et à cela s’ajoute une prime qui varie selon les établissements. Etant donné qu’elle se trouve dans un établissement important, sa prime est de 5 000 euros par an.

Selon elle, le DUT Techniques de commercialisation est très recherché par les Banques.

Marie-Reine Barijoanna

MA PERSONNALITE

Les exigences du métier de conseillère clientèle sont multiples et m’obligent sur ma capacité à pouvoir y répondre. Pour réussir dans ce métier fort en relation humaine, il me faudra prendre plus confiance en moi. Je dois aussi apprendre à poser mes idées, à anticiper et à prendre le temps nécessaire à la réflexion, qui me permettra d’apporter la bonne réponse : parfois il m’arrive de répondre trop spontanément et je réalise après coût que j’aurai pu donner une autre réponse si je m’étais donné le temps.   

Enfin ce travail qui est aussi un travail d’équipe, m’obligera à travailler sur ma personnalité et plus particulièrement lorsque je suis confrontée à un stress. Dans ce dernier cas je peux être anxieuse et le transmettre à mes collègues.

 Cependant sans perdre de vue la nécessité d’améliorer mes points faibles, j’espère que certaines de mes qualités pourront être mis au profit dans ce contexte professionnel. 

En effet j’ai un bon sens du relationnel et de la diplomatie. Ces qualités se sont exprimées pour la première lors de mon stage par exemple ou j’ai été effectivement chaleureuse, souriante, accueillante envers les clientes. Pour la seconde j’ai dû faire preuve de diplomatie lorsque j’ai dû géré des conflits avec des clientes insatisfaites de leur achat ou encore lorsque dans des travaux de groupe les opinions étaient divergentes. 

Enfin j’attache beaucoup d’importance à mon engagement dans un travail ou j’essaie d’allier efficacité et rigueur. Par exemple tout au long de mon parcours que ce soit dans des activités scolaires, professionnels ou de groupes, j’ai toujours été exigeante envers moi-même pour faire au mieux même si parfois les résultats ne sont pas à la hauteur de mes espérances. Par contre c’est ma persévérance qui m’a permis d’affronter les difficultés de la vie et d’arriver à convaincre mon entourage de poursuivre ma scolarité en France plutôt qu’à Madagascar. 


Par ailleurs, les différentes interviews de professionnels ainsi que la recherche documentaire sur le secteur bancaire et son développement, ont confirmé mon objectif professionnel qui est celui d’intégrer une agence bancaire en tant que Conseillère Clientèle après mon DUT. En effet,  des opportunités d’emploie s’ouvrent de plus en plus à la nouvelle génération du fait du départ en retraite massif auquel est confronté le secteur bancaire. L’accès direct à cette emploie est possible à partir d’une formation initiale. Une période de formation aux méthodes et outils est également proposée par certaine agence ainsi qu’une possibilité d’évolution au sein de l’agence. 

Ainsi, j’espère que ma détermination, mon goût prononcé pour le relationnel et les aptitudes commerciales que j’aurai acquis à la suite de mon DUT me permettront  d’atteindre mon ambition qui est celui de devenir Conseillère Clientèle dans une agence bancaire.

INTERVIEW D’UNE CONSEILLERE CLIENTELE

Etudes et Formations

· Conseillère à la BNP Paribas de Châtenay-Malabry.

·  Baccalauréat ES

· Licence en Communication

· Stages : 
-  BNP en 3ème année


-  BNP au Canada pendant 6 mois après la Licence.

Parcours Professionnelle

Travaillant à la BNP depuis 3 ans ½ maintenant, elle a débuté en temps que caissière la première année et depuis 2 ans elle occupe son poste de Conseillère Clientèle. Par ailleurs, elle suit une formation en interne afin de postuler pour le poste de responsable de point de vente.

En quoi consiste son métier ?

· Recruter de nouveaux clients, d’ailleurs des déplacements sont effectués pour 

· Proposer des Epargnes en fonction des projets des clients

· Proposer des Crédits et des Produits d’Assurance

· Cibler la clientèle

Diplôme requis pour être Conseillère selon l’Interviewée 

· BTS Action Commercial

· Ecole de Commerce

Principales Qualités pour effectuer cet emploi

· Etre à l’écoute

· Avoir le sens du relationnel, et du commerce

· Etre disponible, méthodique

· Avoir une capacité à convaincre 

· Etre organisé

Pourquoi a-t-elle choisi cette fonction ?

Elle considère ce métier comme étant intéressant et apprécie le contact avec les autres que sa fonction lui permet de faire. 

Avantages de sa fonction

· Proximité, en effet elle habite dans les environs

· Perspective d’évolution

· « On gère mieux son argent quand on travail à la banque»

· Epargne salariale

Inconvénients

· Travailler le Samedi Matin

Descriptif des journées de travail

· les journées sont variables, il y a des jours où elle a beaucoup de Rendez-vous  et d’autres où il y en a peu.

Salaire

20 000 € Brut par an et elle touche le 13ème mois

INTERVIEW D’UN DIRECTEUR D’AGENCE

Etudes et Formations

· Titulaire d’un Baccalauréat Scientifique

· Diplômes de ESC (Ecole Supérieure de Commerce) de Toulouse, Master spécialité Banque Finance

· Stages : - Banque Populaire pendant 6 mois

Parcours Professionnel

Lors de stage de son stage à la Banque Populaire, le directeur d’agence avait été impressionné par ses compétences, sa rigueur et à l’issu de son stage il intégra la banque en temps que Conseiller Financier. Son parcours au sein de la banque est remarquable. Satisfait par son travail, et les résultats réalisés, son employeur ne manqua pas de faire part de ses qualités auprès de l’administration du siège social, qui lui proposa par la suite le poste de directeur d’agence à Châtenay-Malabry, il a su saisir cette opportunité d’évolution et sa va bientôt 10 ans qu’il occupe le poste de directeur d’agence et est épanouie dans sa fonction.

En quoi consiste son métier ?

Le directeur d’agence prend part à la définition des objectifs de la banque pour laquelle il travaille (le siège central). Son but est d'accroître le volume, la qualité et la rentabilité de l'ensemble des prestations de l'agence en veillant constamment à la maîtrise des risques.
Le directeur a la responsabilité globale de l’activité de l’agence bancaire. Il doit remplir des objectifs et appliquer des politiques définies par sa direction. Il supervise et contrôle l’activité commerciale des chargés de clientèle qui composent son équipe. Il a également la responsabilité d’un portefeuille de clients professionnels ou de particuliers et participe pour une grande part à l’activité de l’agence. Il organise son activité et celle de ses collaborateurs. 

Diplômes requis pour être Directeur d’Agence selon l’interviewé

· Ecole de Commerce 

· Masters de Banque délivrés par les établissements universitaires.

Principales Qualités pour effectuer cet emploi

Dynamisme, pragmatisme, capacité d'encadrement, d'animation et rigueur administrative sont des atouts nécessaires pour réussir dans cette fonction. C’est un poste qui demande un grand investissement personnel.

Pourquoi a-t-il choisi cette fonction ?

C’est une fonction qu’il a toujours désirait occuper. Les contraintes sont nombreuses certes, les journées sont longues, la pression et le stress font partis de son quotidien, mais c’est justement dans la difficulté son métier qu’il trouve son bonheur.
Avantages de sa fonction

C’est un métier à responsabilité, par conséquent les avantages sont considérables, il bénéficie d’une voiture de fonction, d’un ordinateur portable qu’il peut utiliser à titre personnel et de la notoriété et de la bonne image de la banque. 

Salaire

Il perçoit aux environs de 3100€ par mois. 

INTERVIEW D’UN CONSEILLER FINANCIER

Etudes et Formations

· Titulaire d’un Baccalauréat ES

· BTS Action Commerciale

· Licence en Commerce

· Stages : 
- Caisse d’Epargne pendant 2 mois

- SIEMENS pendant 3 mois

Parcours Professionnel

Avant d’être Conseiller Financier à la Société Général de Châtenay-Malabry, poste qu’il occupe depuis peu, il fut Conseiller Clientèle pendant 2 ans dans la banque et à la suite d’un départ en retraite du Conseiller Financier de l’agence en lui proposa pour son bon relationnel, ses compétences et son engagement dans son travail de remplacer ce dernier. Par ailleurs, il suit une formation en interne pour  une meilleure exécution de sa fonction. 

En quoi consiste son métier ? 

Commercialiser, en saturation et développement, des produits Banque, Epargne : mener une découverte de la situation et des besoins des clients, préparer et organiser les entretiens commerciaux, traduire les caractéristiques techniques des produits Banque, Vie Finance, en avantage pour les clients, formaliser des dossiers de présentation des offres. 
-Proposer auprès de la clientèle dédiée des produits de placements structurés.
- Analyser et suivre les marchés : créer et entretenir un réseau relationnel dans son secteur d'activité, situer les sources d'information.

Diplômes requis pour être Conseiller Financier selon l’interviewé

 Une formation supérieure type Bac +2 à Bac +5 (BTS Action Commerciale, Ecole de Commerce, ITB, ...).
Principales Qualités pour effectuer cet emploi

· Avoir un sens certain de la relation client et du sens du service. 

· Faire preuve d'une excellente communication et d'un relationnel aiguisé. 

· Etre organisé, autonome et pragmatique.

Pourquoi a-t-elle choisi cette fonction ? 
C’est une fonction intéressante, qui lui correspond tout à fait notamment pour son aspect relationnel. 

Salaire

20 000 € Brut par an. 

Maïté Bardy
MA PERSONNALITE :

Points  forts : 


La volonté est un trait prépondérant de ma personnalité, il est important pour moi de me fixer des buts et de tout faire pour les atteindre. Le défis est une de mes motivations principale pour arriver a se que je veux. Lors de compétitions d’équitations, par exemple, je faisais tout pour arriver à l’objectif que je m’étais fixée malgré les difficultés qui pouvaient se dresser devant moi.  


Indépendante aussi bien dans le travail que dans la vie. J’essaie toujours de me débrouiller par moi-même dans tout ce que je fais, dans le cadre des cours ou bien même lors de mes expériences professionnelles. Lors de mon stage par exemple, j’ai surtout observée les vendeuses avec lesquelles j’ai travaillé pour pouvoir faire les choses par moi-même par la suite.

Généreuse, j’aime beaucoup aider les autres et je suis toujours la quand on a besoins de moi. Il m’arrive souvent de faire passer mon entourage avant moi même. Récemment, alors que je devais réviser pour un partiel, j’ai passé toute une soirée à expliquer a une amie se qu’elle n’avait pas compris.

Sociable, cela rejoint la « capacité d’adaptation », de nature plutôt bavarde je n’ai aucun mal à aller vers les gens et à leur parler. Durant mon stage, cela ne me posait aucun souci à aller démarcher les personnes, voire à engager la discussion avec eux.

L’ambition professionnelle, il est important pour moi de me fixer des objectifs et cela motive mes choix d’études. Je suis quelqu’un de responsable et j’aime gérer des projets pour pouvoir faire se que je veux, je suis capable de beaucoup.

Points faibles :

Le travail en équipe est pour moi difficile, malgré le fait que je sois capable de le faire il m’est difficile de réaliser un projet en équipe car j’aime imposer mes idées et faire selon mes méthodes d’élaborations. Je suis peu flexible dans le travail et j impose souvent mes idées. Au cour de plusieurs projets, j’ai été confronté à des problèmes avec des membres de l’équipe qui ne faisait pas correctement leurs parties.


Exigeante, avec moi comme avec les autres. Cela pourra poser des problèmes si je suis amenée à diriger une équipe. Je fais souvent des critiques et des commentaires que je me sens autoriser à faire puisque l’exigence est aussi diriger vers moi.

Evénements externes m’influencent beaucoup, c’est un point faible sur lequel je dois réellement évoluer car cela peu beaucoup m’affecter et me faire perdre ma volonté et ma confiance en moi. Je suis très proche de ma famille et des qu’il y a une dispute je fais passer cela en priorité avant tout le reste et cela peu m’être nuisible.

Entêtée, lorsque j’ai une idée en tête, elle est ancrée dans mon esprit et je débats avec mon entourage pour les convaincre de la force et de la justesse de mon opinion. Je ne suis pas très influençable, et il est difficile de me faire changer d’avis, surtout lorsque je suis certaine d’avoir raison.


Perfectionniste, j’aime les choses bien faites et non bâclées. Par exemple lors de la remise de dossier il m’arrive souvent de vérifier plusieurs fois que tout est bien présenté sans fautes et bien lisible. En revanche ce manque de confiance dans le travail des autres me prend beaucoup de temps quand aux détails qui n’ont pas de réel importance.
MON METIER : ANALYSTE FINANCIER
Descriptif


Le cœur de métier de l’analyste financier est le conseil, il fait l’étude de société pour se faire une idée de leurs valeurs au sein d’une banque ou d’une société de bourse. En banque, son rôle peut être de conseiller les gestionnaire de porte feuille sur l’opportunité d’effectuer tel ou tel placement.

En entreprise il a la charge d’établir le plan de marche financier de la société.


La fonction première de ce métier est de construire des hypothèses qui permettront d’assurer la longévité économique d’un projet que se soit rachat d’une entreprise ou lancement d’un produit. Il s’agit pour lui d’évaluer une entreprise en étudiant ses bénéfices, ses perspectives de croissance, sa situation financière, et la valeur estimée de ses actifs pour le rachat ou la vente d’une entreprise. D’autre part, il étudie les méthodes de gestion, les stratégies de développement, ainsi que l'environnement économique et social des entreprises et finalement élabore des synthèses destinées a leurs clients.

Qualités nécessaires


L’analyste financier doit avoir plusieurs qualités il doit savoir anticipe le marché et être capable de travailler sous très forte pression (maitrise du stress). Pressions qui proviennent notamment des aléas des degrés des prévisions.


Les capacités d’analyse et de rédaction (synthèse) sont capitales pour réussir dans se métier. L’analyste financier est en contact constant avec les chiffres et doit les traduire afin que son client puisse comprendre avec une seule synthèse toutes les prévisions.


L’analyste financier doit faire preuve de connaissances excellentes en finance et doit faire preuve d’une très grande rigueur ainsi que d’une capacité d’organisation élevée. 


Il est nécessaire que la personne qui occupe se poste soit parfaitement bilingue en anglais et qu’il parle au moins une seconde langue, par ailleurs il doit avoir un gout prononcer pour les contrats et leurs gestions. 


Finalement, l’analyste financier doit avoir un sens commercial développé et une réactivité aigue à l’environnement dans lequel il évolue.

Compétences


L’analyste financier  doit travailler avec des techniques très sophistiquées comme des simulations, l’exploitation des bases de données économiques et financières ou des modèles financiers. Pour cela, il doit avoir une grande maitrise des moyens informatiques et de télécommunications.


Pour pouvoir postuler à un poste d’analyste financier un stage est obligatoire. L’analyste financier doit être capable d’être autonome au niveau de l’organisation de son temps. Finalement, il doit s’adapter à un travail varie et complexe qui est soumis à un  rythme soutenue.
Salaire, carrière et débouchés.


L’analyste financier junior gagne peut espérer un salaire de 28 000 euros par ans mais après quelques années il peut gagner jusqu'à 80 000 euros.


La carrière type n’existe pas, il y a différentes possibilités d’évolutions, il peut se diriger aussi bien vers une banque d’affaire que vers une entreprise a la direction du développement.


Il y a assez eu de débouché dans ce métier cependant il est important de préciser que les débutants sont recruter assez facilement.

MES CHOIX D’ETUDES


Pour être analyste financier il faut avoir un Bacc plus 5 en faisant soit une école de commerce ou d’ingénieur soit un troisième cycle universitaire en finance. Les diplômes de sciences politiques complétés d’un DESS ou d’un DEA en économie sont également très prisés. Il faut savoir que la formation SFAF est obligatoire. J’oriente mon cursus scolaire après mon DUT TC vers une école de commerce En effet l’analyste financier nécessite un Bacc + 5 et l’école de commerce est recommandée. J’ambitionne également d’acquérir de l’expérience professionnelle dans le secteur bancaire ou de l’assurance avant de postuler pour un poste d’analyste financier.

COMPTES RENDUES DES ENTRETIENS
Première interview : Directeur général


L’interview se déroule avec Mr Jean-Paul Cordier, le directeur général d’Essinox. Il est important de préciser qu’il a environ une soixantaine d’année et qu’il se situe en fin de carrière et qu’il possède donc un certain recule sur son métier.

J’ai eu l’occasion de discuter avec lui pendant environ 45 mn mais l’entretien a été interrompu par plusieurs coups de fil de ses clients. Dans un premier temps je vais vous présenter l’entreprise puis le parcours scolaire et professionnel de mon interlocuteur. Ensuite nous nous pencherons particulièrement sur sa fonction puis nous ferons la description d’une journée type de travail et nous parlerons des compétences et des motivations indispensables à cette fonction. Et finalement nous mettrons en évidence les avantages, les inconvénients et le salaire et je donnerai mon opinion sur l’interview.


Essinox est une entreprise qui vend du matériel a valeur ajoute en Inox (tubes, raccords, brides…). Je ne me suis pas vraiment étendu sur la description de leurs produits qui était assez technique et il m’a semble plus important de se concentre sur la fonction de mon interlocuteur plutôt que sur l’offre entreprise. J’ai pu relever quelques uns des clients principaux de la société pour mieux la situer : EDF (centrale nucléaire), DCN (marine national, le porte avion Charles de gaulle) et Areva.


Le chiffre d’affaire de l’entreprise est de 6 millions d’euros environ et elle n’a pas de concurrents direct sur le marché.


A la suite de la visite de l’entreprise j’ai remarqué qu’elle était constituée de deux parties : -L’entrepot/ atelier qui se compose de 20 ouvriers.


  -les bureaux qui sont collectifs (seul le PDG possède un bureau individuel). J’ai d’ailleurs pu remarquer que c’était des bureaux très lumineux et qu’il est plutôt agréable d’y travailler. L’ambiance y est décontractée et la tenue vestimentaire doit être correct (jean chemise excepté quand il y a des clients ou des fournisseurs)

Mr Cordier qualifie l’entreprise de familiale (tout le monde se connaît, les 40 personnes qui y travaillent se connaissent toutes). Pour sa part il a un contact permanent avec le service comptable et ses commerciaux.


Monsieur Cordier a eu un parcours scolaire classique pour arriver a se poste. Apres un Bacc S, il a fait une école d’ingénieur a Nancy en se spécialisant dans le contrôle des ultra son. A partir de la, il a été ingénieur technique pendant trois ans en Italie puis responsable technique des investissements chez Delattre Levivier (division nucléaire a Paris). A la suite de sa il a été responsable qualité chez Essinox puis a évolué pour devenir directeur technique et commercial puis finalement directeur général.

A se moment la j’ai voulu savoir si il connaissait le DUT TC et ce qu’il en pensait. Il ne le connaît pas malgré tout il m’a di que lors du recrutement se qui était important c’était les langues étrangères, et les études supérieurs (plus particulièrement technico-commerciale) ainsi que le comportement technique de qualité et un bon contact humain.


La fonction de Directeur général consiste à la gestion financière et humaine de l’entreprise avec la coordination des clients et des fournisseurs et la gestion des compétences du personnel et de sa formation. La plupart de son travail se fait grâce à l’ordinateur et surtout le téléphone (travaille de négociation important). Pour Mr Cordier il ne s’agit pas d’un travail stressant car c’est une réelle vocation et même un plaisir. Il faut préciser que les déplacements à l’étranger (Espagne, Italie, Suède, Autriche et Angleterre) et en France sont nombreux.


Une journée de travail type commence par un travail commercial avec l’analyse du courrier et des mails (beaucoup de temps), puis par une consultation de la demande commerciale (réponses aux demandes des clients et gestion de la société). La journée se poursuit par la relation avec la clientèle et interne (bancaire également). Les horaires sont libres mais une journée commence vers 9h et le départ n’est pas avant 19h.


Les compétences requises sont le relationnel (gestion du personnel), les compétences techniques ainsi qu’une capacité d’analyse et de synthèse. Les motivations de Mr Cordier sont l’argent, le travail (un travail qui lui plait vraiment), La situation sociale que lui procure son poste et finalement le contacte humain. Ce travail lui plait parce qu’il lui procure une vraie motivation qui se situe dans la satisfaction lors de prises de commandes et le contact avec les gens.


La fonction de Mr Cordier lui procure certains -avantages : voiture de fonction, tickets restaurants, mutuelle entreprise, et invitation dans différents événements. 







   -inconvénients : une vie de famille occultée par les nombreux déplacements et par une quantité de travail importante.

Le salaire était une question délicate et il a refuse de répondre (confidentiel) cependant il m’a di que son salaire se composait d’une base fixe et de commission sur chaque commandes.

Cette interview m’a beaucoup intéressée malgré que le secteur d’activité ne soit pas celui dans lequel je me voie évoluer. Ce métier a l’air captivant, pourtant il faut beaucoup d’expérience professionnelle et un niveau d’étude important ainsi que d’une grande connaissance des langues étrangères pour l’atteindre.

Seconde interview : auditeur financier


L’interview se déroule avec Mr Patrice Khuy, auditeur financier d’Epargne salariale SA. Il est important de préciser que c’est un jeune auditeur financier de 30 ans et qu’il se situe en début  de carrière donc son avis sur les études et la société est intéressant.

J’ai eu l’occasion de discuter avec lui pendant environ 30mn mais l’entretien a été interrompu par des stagiaires avec lesquels il travaille directement. Dans un premier temps je vais vous présenter l’entreprise puis le parcours scolaire et professionnel de mon interlocuteur. Ensuite nous nous pencherons particulièrement sur sa fonction puis nous ferons la description d’une journée type de travail et nous parlerons des compétences et des motivations indispensables à cette fonction. Et finalement nous mettrons en évidence les avantages, les inconvénients et le salaire et je donnerai mon opinion sur l’interview.


Epargne salariale SA est un cabinet d’audit partenaire de KPMG SA. Il propose ses services en stratégie de rémunération, assurance et en audit des organismes publics en demande de fond sociale européens (FSE). 

Les clients principaux de la société sont :- les particuliers cherchant à voir des assurances de prêt(ADP (les prestataires sont April. Generali, ESCIA courtage et Reunica).






      -Les grandes entreprises comme Carrefour, AXA et AGC et les PME.






      - Les organismes publics tels que PLIE, la DRTEFP ou la commission européenne.

Son chiffre d’affaire est d’environ 5,3 millions d’euro et en audit elle a le monopole sur le marché en revanche sur le cote assurance il y a beaucoup de concurrence notamment par les grands groupes la MAIF, la MAAF.


Cette entreprise se situe à Paris dans un hôtel particulier qui était l’ancien siège du Crédit Lyonnais à Paris. Cet hôtel a été racheté par la famille fondatrice de la société à un cabinet d’expert comptable et de commissaires au compte.


L’entreprise est composée de bureaux collectifs et individuels disposés en 4 étages. Ils sont lumineux et malgré le fait qu’ils soient grands il y a un manque d’espace parce que les dossiers sont en papiers et ils sont très importants. L’ambiance y est détendue, et Mr Khuy précise qu’il dispose d’une grande marge de manœuvre dans son travail. La tenue doit être correcte mais on y privilégie le costume.


Le parcoure scolaire de Mr Khuy est assez exceptionnel. Apres un Bacc S il se dirige vers des études scientifiques (deug, licence et maitrise) en biologie moléculaire. Puis il se réoriente vers des études commerciales en faisant une école supérieure de commerce au Havre et un NBA en concentration finance. Il a été recruté sur ce poste à la suite de son stage de fin d’étude et cela fait maintenant 2 ans qu’il y est.

Il connaît le DUT TC et trouve qu’il s’agit d’une formation complète qui fait un bon compromis entre pratique et théorie.


Mr Khuy, auditeur financier, est en fait un chargé d’affaire. Il effectue la vérification du service fait, le contrôle des actions menées par organismes, le contrôle des ressources qui émanent d’autorité de gestion public. De façon plus global il doit faire des contrôles de cohérences puis des contrôles sur pièces et sur place pour finalement effectuer la rédaction du rapport d’audit.


Le maximum de son travail se fait grâce au téléphone, a l’ordinateur et surtout le fax. Il doit aussi beaucoup se déplacer afin de faire les contrôles dans les entreprises. Pour Mr Khuy il s’agit d’un travail peu stressant mais qui lui donne du pouvoir se qui lui plait en revanche il peut devenir très vite monotone. 


Une journée de travail type commence à 9h et débute par la vérification des mails et des fax puis en fonction de cela il doit effectuer une relance aux organismes pour la demande de pièces. Ensuite il doit effectuer des prises de rendez-vous pour des contrôles sur place et la plus grande partie de la journée est consacrée au rapport d’audit.


Les compétences et les motivations nécessaires a se travail sont l’abstraction de l’auditeur c’est à dire qu’en très peu de temps il doit être capable de discerner le plus important dans le dossier qui lui est confié, les connaissances en informatiques sont nécessaires (Access et Excel) ainsi qu’en comptabilité analytique et générale. Les motivations de Mr Khuy sont l’argent et le pouvoir cependant se métier lui plait mais il ne se voit pas y consacrer toute sa carrière.


La fonction de Mr Khuy lui procure certains -avantages : voiture de fonction, tickets restaurants, invitation dans différents événements, primes d’intéressements. 







   -inconvénients : une quantité de travail importante et un travail parfois un peu monotone.


Le salaire d’un débutant est compris entre 2500 et 3000 euros mais il peu atteindre 5000 euros au cour de la carrière. 


Cette interview m’a captivé car le métier que mon interlocuteur exerce se rapproche plus de se que j’aimerais faire de plus j’ai eu l’occasion de discuter avec quelqu’un de jeune et d’ouvert qui m’a donné des conseils quant a mes projets professionnels. Ce métier est ouvert au débutant et a l’air intéressant pour un certains temps mais selon mon contact il ne pourrait pas rester dans la même fonction tout au cour de sa carrière.

Troisième  interview : technicien de production à la banque populaire


L’interview se déroule avec Mme Marie-Christine Jourde, elle est technicienne au niveau production a la banque populaire. Mon interlocutrice a un peu moins de 50 ans et il faut savoir qu’elle a commencé sa carrière la ou elle travail a l’heure actuelle, il est donc intéressant d’avoir son point de vue quant a son métier.

 J’ai eu l’occasion de discuter avec lui pendant environ 30mn mais l’entretien a été interrompu par des stagiaires avec lesquels il travaille directement. Dans un premier temps je vais vous présenter l’entreprise puis le parcours scolaire et professionnel de mon interlocuteur. Ensuite nous nous pencherons particulièrement sur sa fonction puis nous ferons la description d’une journée type de travail et nous parlerons des compétences et des motivations indispensables à cette fonction. Et finalement nous mettrons en évidence les avantages, les inconvénients et le salaire et je donnerai mon opinion sur l’interview.


L’interview s’est déroulée au siège de la banque populaire d’Albi. Il est important de consacrer quelques lignes a la présentation de cette banque parce qu’il s’est passé beaucoup de fusions ces derniers temps. A l’origine la banque populaire possède une centrale a Paris mais chacun des sièges sont indépendants, pour pouvoir être plus fort les sièges de la Banque Populaire fusionnent : Au début il y avait 15 banques départementales maintenant il n’en reste plus que 7 ou 8. Finalement le siège dans lequel évolue mon contact ne cesse de se développer grâce aux fusions elle atteint un poids considérable.


Lors de mon entretien j’ai pu remarquer l’environnement dans lequel travail Mme Jourde et je me suis surtout intéressée a son service en particulier car chaque service a une disposition spécifique. Pour son service se sont des bureaux paysages, ils son collectifs et bien aérés. Il y a des plantes vertes et c’est vraiment lumineux, l’endroit me semble favorable au travail.


Le fait qu’elle évolue dans le service production permet d’avoir des contacts qu’avec les agences et absolument pas les clients. En réalité les agences sont les intermédiaires entre les clients et le service production qui lui répond et règles les problèmes par exemple avec les IFU (Imprime fiscale unique) lors des déclarations d’impôts.


Il faut savoir que le secteur administratif des banques est vieillissant et que dans son service qui est composé de 8 femmes, malgré une bonne ambiance, on peut sentir des jalousies de certaines quant aux salaires par exemple. Finalement la tenue vestimentaire n’est pas imposée puisqu’il n’y a aucun contact avec les clients mais j’ai pu remarquer qu’elle était correcte.


Le parcoure scolaire et professionnelle de Mme Jourde est assez rapide a expliquer. Apres un Bacc S elle a arrêté ses études pour s’insérer directement dans le milieu professionnel. Elle a été recrutée au siège de la banque populaire ou elle est toujours et malgré avoir changé plusieurs fois de poste (service ouverture de compte en agence, service clientèle en agence, technicienne au siège…) elle est toujours dans la banque et sa carrière dure depuis 25 ans (recrutée en 1980, titularisée en 1983).


La fonction de Mme Jourde consiste à répondre aux questions des agences quant aux épargnes monétaires (PEL, CEL, CODEVIE,…). Pour se faire le téléphone pour appeler la centrale dans la résolution de problème et pour contacter les agences ainsi que l’ordinateur sont des outils indispensables. Le fax fait également des outils dont elle se sert.


C’est un travail qui est, selon elle, plus ou moins stressant notamment aux contraintes du temps et du nombre (il n’y a pas assez de personnel pour répondre aux problèmes des agences). En revanche il n’y a pas de vrai déplacement excepté quand il y des réunions au siège du système informatique a Toulouse.


Une journée de travail type commence par la lecture des mails et du courrier avec l’analyse du courrier (réponses directs ou différées selon le cas) et finalement par le traitement des demandes. Toute la journée est entrecoupée de coup de fil des agences. La plage horaires est fixe 8h45 à 17h30 avec une pause pour le déjeuner et la semaine est de 37,5 heures mais il y a des après-midi de récupération soit le mercredi soit le vendredi ou un lundi sur deux. 


Pour les compétences, il faut une connaissance importante des produits (la fiscalité, réglementation…) et des systèmes informatiques (il faut une formation aux programmes…). Il faut également un esprit d’analyse et de synthèse.


Les avantages de se travail sont les horaires fixes et non contraignant pour avoir une vie de famille stable, la mutuelle entreprise, les tickets restaurant ainsi que le comite d’entreprise qui propose des appartements ou des voyages moins cher pour leurs employés. Il n’y a pas de vrai contraintes dans se travail si ce n’est qu’il n’est pas réellement motivant. 


Le salaire est compris entre 1200 et 1600 euros selon l’ancienneté dans la banque, selon la grille d’évaluation.


J’ai apprécié ce rendez-vous car il m’a fait découvrir un service que je ne connaissais pas vraiment dans les banques. Cependant, j’ai aussi pu remarquer que lorsqu’elle a été embauchée elle avait un niveau Bacc a l’heure actuelle il faudrait un minimum d’un Bac +2 ou +5.  









� Le droit de la consommation est issu du développement du mouvement consumériste pour la protection des consommateurs dans leurs relations avec les entreprises.


� Loi du 11 décembre 2001 Cette loi comporte une série de dispositions visant à améliorer les relations entre les banques et leur clientèle : développement des conventions de compte, médiation, interdiction des ventes liées (sauf sur certaines conditions expresses), et encadrement des ventes à prime.


�Distributeur automatique de billet. 
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