
LE CENTRE D’ÉTUDES supé-
rieures de banque, plus connu sous
l’acronyme CESB, est aujourd’hui
une institution d’âge mûr. Créé en
1942, son enseignement a évolué
au fil du temps, pour s’adapter, voi-
re précéder les mutations ban-
caires. Désormais, les jeunes
cadres de banque évoluent dans un
environnement complexe, un mar-
ché très segmenté, mais aussi plus
instable, et dont les contours géo-
graphiques ne se limitent plus à la
France, mais intègrent la zone eu-
ro. En conséquence, les profils des

étudiants, les attentes des banques,
ainsi que la formation apportée ont
évolué rapidement par rapport au
cursus suivi par les diplômés du
CESB sortis il y a à peine dix ans.

En présentant leurs candidats
au CESB, l’objectif des banques
est de promouvoir des collabora-
teurs à fort potentiel ayant fait leurs
preuves. Les compétences tech-
niques des candidats tout comme
leurs résultats prévalaient jus-
qu’alors. Aujourd’hui, la dyna-
mique de gestion est centrale. Car
au-delà de la compétence indivi-
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La formation transversale 
à destination des forts potentiels
Maîtriser les compétences techniques 
de son métier ne suffit plus pour multiplier ses
chances d’évolution de carrière au sein de la banque.
Désormais, les établissements recherchent des
potentiels capables de devenir des généralistes multi-
fonctions et d’intégrer des fonctions transversales. 

duelle de chaque candidat
au diplôme, ce sont les quali-
tés de pilotage des équipes,
de prise de responsabilités,
d’initiatives, et de proposi-
tions qui priment.

La volonté des banques est de
sensibiliser leurs cadres, outre les
domaines traditionnels, tels le mar-
keting, la communication, ou enco-
re le contrôle de gestion à des nou-
veaux champs d’action, moins tech-
niques et davantage liés à la
dimension des relations humaines.
Ce sont le leadership, la conduite
du changement, ou bien le droit so-
cial. Autant d’outils qui doivent per-
mettre aux responsables de devenir
« manager de managers» tout en
développant une vision et un traite-
ment globaux de leurs actions.

NOUVEAUX CHAMPS D’ACTIONS

Cette vue d’ensemble faisait par-
tie initialement de la formation du
CESB. Cependant, l’aspect géné-
raliste des dirigeants était à
l’époque beaucoup plus centrée
sur des activités opérationnelles.
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Parcours après le CESB, hier et aujourd’hui 

Christian Charlat, 
CCF-HSBC, promotion 1995-1996.
« J’étais directeur d’une agence en pro-
vince en entrant au CESB. Ce diplôme m’a
ouvert les portes du CFPB, en qualité d’en-
seignant en analyse financière d’entrepri-
se pour l’ITB. En 1999, j’ai intégré les ser-
vices du siège du CCF, en qualité d’adjoint
du délégué régional ouest-sud du groupe,
une division qui équivaut au tiers du 
réseau national, avec pour activités prin-
cipales la gestion et l’animation commer-
ciales. Deux ans plus tard, je suis devenu
directeur de groupe d’agences dans le
nord de la région parisienne, fonction que
j’occupe toujours. »

Marie-Béatrice Verniere, 
Banque fédérale des Banques populaires,
promotion 2003-2004.
« A mon arrivée au CESB, j’étais chargée
de projets de formation pour le marché
des particuliers. Trois mois après avoir ob-
tenu mon diplôme, j’ai été nommée res-
ponsable du pôle compétence métier au
sein de la DRH du groupe des Banques
populaires, où j’ai vu mes activités
s’étendre transversalement : aspects juri-
diques, analyse du risque, travail avec les
professionnels, avec les filiales, etc. En fé-
vrier 2005, je serai détachée à l’inspec-
tion générale. »

R E S S O U R C E S H U M A I N E S
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Aujourd’hui, ce qui change, c’est la
vision intégrée du métier. Il s’agit,
dans le cas de la banque de détail
par exemple, de connaître et com-
prendre les front et back-office, la
dimension des marchés (types de
clientèle, échelle locale ou euro-
péenne, etc.), les enjeux commer-
ciaux, qui font tous partie d’une
même chaîne. En
somme, avoir une
proximité nouvelle
avec la clientèle qui,
d’une part, appréhen-
de l’offre bancaire
comme un tout et,
d’autre part, n’entre-
tient plus forcément
avec la banque une re-
lation de face à face.
Les opérations sur internet ou la
plate-forme téléphonique qui
contournent les agences sont
l’illustration de ce lien nouveau
avec les titulaires de compte. Ainsi,
l’angle de vue doit-il être général et
l’approche diversifiée, multi-ca-
naux.

PARTENARIAT AVEC HEC
Face aux besoins des banques

pour ce genre nouveau de généra-
listes multi-fonctions, le CESB
propose depuis trois ans, via le
Centre de formation de la profes-
sion bancaire (CFPB) dont il est

un département, une formation
transversale en partenariat avec
HEC. Le CESB s’occupe, comme
par le passé, de prodiguer un savoir
technique, le savoir-faire, l’école
de commerce enseigne des
connaissances axées sur le mana-
gement, le savoir-être. L’importan-
ce du travail en équipe autour de

projets et la mise en situation se
trouvent ainsi renforcées par une
coopération étroite entre ces deux
anciennes et sérieuses institutions
de formation françaises.  Il s’agit
pour ces managers généralistes de
fonder leurs décisions en ayant à
l’esprit qu’elles s’intègrent dans un
ensemble.

Cet enseignement trouve rapi-
dement un débouché pratique
puisque certains établissements
placent leurs cadres, dès l’obten-
tion du CESB, à la tête d’entité de
dizaines de personnes à gérer à et à
animer. ■

ENTRETIEN AVEC
Gérard Delrue
Directeur du CESB

Pourquoi le CFPB s’associe-t-il à

HEC dans le cadre du CESB ?

HEC apporte toute sa vision du ma-
nagement stratégique, de la prise
de décision, de l’animation d’équi-
pe, de l’accompagnement en
termes de coaching. C’est l’un des
objectifs du CESB que de valoriser
le potentiel des étudiants et leur
apprentissage technique, tout en
accroissant leur prise de recul sur
l’événement. De plus, les profes-
seurs d’HEC adaptent leurs cours
aux problématiques de la banque
et de l’assurance. C’est une plus-
value certaine, surtout lorsque l’on
connaît les relations privilégiées tis-
sées entre cette école de commer-
ce et le monde de l’entreprise. 

Que peuvent attendre les 
diplômés de ce partenariat ?
Il y a d’abord le prestige de l’éta-
blissement. Surtout, ce partenariat
débouche sur la possibilité pour
nos candidats d’acquérir un double
diplôme : celui du CESB, délivré
dans le cadre des formations diplô-
mantes du CFPB, et celui d’HEC, le
CESA ou Cycle d’enseignement su-
périeur des affaires mention  
Management des activités 
bancaires. Ils acquièrent ainsi la
qualité d’ancien d’HEC et son 
réseau. C’est un avantage indé-
niable pour l’évolution de leur 
carrière.

Moyenne d’âge: 34 ans.
• 70 % d’hommes, 30 % de femmes.
Diplômes:
• Licence: 5 %
• Maîtrise : 21 %
• Sup de Co. : 15 %
• 3e cycle (DEA-Ecoles 
d’Ingénieurs) : 25 %
• ITB: 60 %
Postes/Fonctions:
• Front Office : 62 % dont: 
- Responsables d’agences/ 
succursales : 38 %

- Chargés de clientèle PME/PMI/
Institutionnels : 25 %

- Direction de Groupe d’agences/

d’unités commerciales : 11 %
Chargés de Clientèle entreprises : 10 %
• Fonctions support: 38 % dont: 
- Audit/Contrôle de Gestion: 20 %
- Responsable d’application 
et organisation: 17 %

- Responsable de gestion des flux, 
paiements, OPCVM: 17 %

- Coordinateur de Projet SI : 13 %
- Engagements/Risques: 13 %
- RH/Formation: 10
- Autres (stratégie, contentieux, 
marketing) : 10 % 
Cycle planifié sur l’année civile 
de 320 heures

Les étudiants du CESB en chiffres

“Il s’agit pour ces mana-
gers généralistes de fonder
leurs décisions en ayant à
l’esprit qu’elles s’intègrent
dans un ensemble. ”
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