
 

 

 EXPERT EN GESTION PATRIMONIALE 

REFERENTIELS 

INSTITUT DE FORMATION DU CREDIT AGRICOLE MUTUEL 
 

Article L6113-1 En savoir plus sur cet article... Créé par LOI n°2018-771 du 5 septembre 2018 - art. 31 (V)  

« Les certifications professionnelles enregistrées au répertoire national des certifications professionnelles permettent une validation des compétences et des connaissances 

acquises nécessaires à l'exercice d'activités professionnelles. Elles sont définies notamment par un référentiel d'activités qui décrit les situations de travail et les activités 

exercées, les métiers ou emplois visés, un référentiel de compétences qui identifie les compétences et les connaissances, y compris transversales, qui en découlent et un 

référentiel d'évaluation qui définit les critères et les modalités d'évaluation des acquis. » 

 

CANDIDAT EN SITUATION DE HANDICAP 
Dans le cadre du respect des règles d'examen, chaque candidat a la possibilité de contacter le référent handicap de l’IFCAM pour ajuster les modalités d'évaluation et obtenir un tiers-temps 
pendant l’évaluation, sous présentation d’un justificatif réglementaire (MDPH) ou l’initiation de la procédure (attestation médicale et MDPH) . Les supports et le matériel requis pour les 
évaluations pourront être adaptés en conséquence. 
Sur recommandation du référent handicap et conformément aux spécifications du référentiel, le format des modalités d’évaluation pourra être modifié. 
Sur avis motivé du référent handicap, le jury de certification peut décider de dispenser le candidat de certains critères d’évaluation, sous réserve que : 
- cela ne compromette pas la compétence professionnelle globale du candidat, 
- le critère concerné, en raison de la nature du handicap, ne soit pas pertinent pour la pratique professionnelle future du candidat. 
Ces deux critères ne sont pas exclusifs l’un de l’autre : les deux critères sont nécessaires. 
L’IFCAM s’engage, dans la mesure du possible, à concevoir des modalités d’évaluation inclusives permettant une adaptation du format. Dans le cas d’une modalité spécifique à une situation de 
travail, l’IFCAM s’engage à préciser le cadre des adaptations envisageables. 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://www.legifrance.gouv.fr/affichCodeArticle.do;jsessionid=195B4C4FEA4834929457337A5D5A5EA8.tplgfr28s_2?idArticle=LEGIARTI000037374054&cidTexte=LEGITEXT000006072050&dateTexte=20190102
https://www.legifrance.gouv.fr/affichTexteArticle.do;jsessionid=195B4C4FEA4834929457337A5D5A5EA8.tplgfr28s_2?cidTexte=JORFTEXT000037367660&idArticle=LEGIARTI000037368682&dateTexte=20180906


 

 
 

REFERENTIEL D’ACTIVITES 
décrit les situations de travail et les activités 

exercées, les métiers ou emplois visés 

REFERENTIEL DE COMPETENCES 
identifie les compétences et les connaissances, y compris 

transversales, qui découlent du référentiel d’activités 

REFERENTIEL D’EVALUATION 
définit les critères et les modalités d'évaluation des acquis 

MODALITÉS 

D’ÉVALUATION 
CRITÈRES D’ÉVALUATION 

A.1. Découverte exhaustive et analyse de 
la situation patrimoniale d’un client 
particulier haut de gamme 
 

- Préparation de l’entretien de 
découverte avec le client particulier haut 
de gamme 

- Collecte préalable des informations 
utiles à l’entretien 

- Prise en compte des situations de 
handicap éventuelles 

- Définition des objectifs associés à 
l’entretien 

- Conduite de l’entretien de découverte  
- Respect des règles déontologiques  
- Identification des besoins et 

opportunités commerciales 
- Recueil des attentes et objectifs du client 
- Identification des projets spécifiques et 

complexes liés au patrimoine et revenu 
- Documentation des informations 

recueillies durant l’entretien 
- Analyse de la situation patrimoniale du 

client particulier haut de gamme 
- Analyse de l’environnement 

économique, juridique et fiscal des 
clients patrimoniaux  

- Utilisation des informations obtenues 
lors de l’entretien de découverte 

- Étude des documents fiscaux remis par le 
client  

- Analyse des documents fiscaux et 
comptables des structures morales dans 

 

C.1. Réaliser un entretien de découverte avec le 

client particulier haut de gamme, en tenant 

compte des situations éventuelles de 

handicap, afin de recueillir la situation 

personnelle, familiale, professionnelle, 

fiscale et patrimoniale du client ainsi que ses 

attentes, objectifs, projets spécifiques et 

complexes liés à son niveau de patrimoine et 

de revenu (juridiques, financier, 

immobilier…)  

 

 

 

 

 

Examen de bloc  

 
Résolution individuelle d’un ou 
plusieurs cas pratiques à l’écrit 
et/ou à l’oral, reproduisant une ou 
plusieurs mises en situation 
professionnelle et permettant 
d’apprécier la capacité de mise en 
œuvre opérationnelle des 
compétences du bloc.  

 

 

 

 

 

 

 

✓ Les informations essentielles du 

client sont recueillies : situation 

personnelle et professionnelle, 

régime matrimonial, situation 

patrimoniale, régimes fiscaux, 

objectifs recherchés et projets 

spécifiques. 

 

✓ Les souhaits, objectifs, projets et 

contraintes exprimés par le client 

sont recensés en incluant les dates 

de réalisation souhaitées (horizon 

de placement). 

 

✓ Le vocabulaire employé est 

conforme aux usages en vigueur 

dans le secteur bancaire et 

conforme à la politique 

relationnelle de l’établissement 

tout en garantissant leur 

accessibilité au client (niveau de 

connaissance, handicap…). 

 

✓ Le cas échéant, des aménagements 

spécifiques sont prévus et adaptés à 

la situation de handicap du client. 



 

 

lesquelles il détient des participations si 
chef d’entreprise 

- Évaluation des actifs financiers, 
immobiliers et de diversification du 
patrimoine 

- Analyse des classes d’actif de la 
répartition entre les membres de la 
famille 

- Identification des problématiques 
patrimoniales 

- Identification des moyens de protection 
de la famille et du patrimoine en place 

- Analyse des différents moyens/ éléments 
de protection de la famille ainsi que du 
patrimoine actuellement mis en place 
par le client particulier haut de gamme 
(santé, prévoyance, retraite 
complémentaire, et autres assurances 
multiformes…) 

- Analyse de la situation familiale du client 
(régime matrimonial, nombre 
d’enfants…) 

- Prise en compte de la situation 
patrimoniale globale 
 
 

 

 

C.2. Analyser la situation patrimoniale du 

client particulier haut de gamme selon sa 

situation juridique, fiscale et patrimoniale 

(financier, immobilier, diversification), en 

s’appuyant sur les informations recueillies 

lors de l’entretien découverte et sur les 

différents documents fiscaux remis, en 

termes de classe d’actif et de répartition 

entre les membres de la famille afin 

d’identifier ses problématiques 

patrimoniales. 

 

✓ Une analyse de la capacité 

financière du client et son niveau 

de risques sont établis au regard de 

sa situation patrimoniale. 

 

✓ Les principaux indicateurs 

financiers (chiffre d’affaires, seuil 

de rentabilité, excédent brut 

d’exploitation…) des structures 

morales détenues par le client sont 

restitués.  

 

✓ Ces indicateurs sont analysés et 

commentés en déterminant le 

niveau de santé des structures 

morales 

 

✓ Le profil de risque du client est 

établi en fonction de son niveau de 

connaissance et de pratique des 

produits financiers. 

 

✓ Le degré de risques de liquidité et 

de disponibilité des avoirs détenus 

est estimé tout en prenant en 

compte les règles fiscales relatives 

aux actifs patrimoniaux  

 

 



 

 

 

 

 

 

 

C.3. Analyser les différents moyens/ éléments 

de protection de la famille ainsi que du 

patrimoine actuellement mis en place par 

le client particulier haut de gamme (santé, 

prévoyance, retraite complémentaire, et 

autres assurances multiformes…),en 

analysant sa situation familiale (régime 

matrimonial, nombre d’enfants, 

handicaps…), en tenant compte de sa 

situation patrimoniale globale afin d’en 

assurer une protection optimale pour lui et 

sa famille en cas de survenance 

d’évènements tant favorables que 

défavorables   (naissance, maladie, décès, 

dégâts divers, cambriolage, accident de la 

vie, perte d’emploi…).  

✓ Un état des lieux des différents 

contrats de protection de la famille 

est réalisé de manière exhaustive et 

en tenant compte du régime 

matrimonial du client. 

 

✓ Les clauses de contrats d’assurance 

vie et de prévoyance vie sont 

analysées au regard de la situation 

personnelle actuelle et future du 

client. 

 

✓ Les conséquences de la survenance 

d’événements patrimoniaux 

(divorce, dépendance, retraite, 

succession…) ou encore la 

matérialisation de risques sur les 

actifs et passifs détenus (assurance 

habitation, assurance propriétaire 

non-occupant, vol, maladie, 

invalidité, perte d’emploi 

notamment) sont justement 

évaluées et expliquées. 

 

A.2. Réalisation d’un bilan patrimonial et 
de préconisations associées  

 
- Analyse de sa situation patrimoniale 

globale 
- Intégration des dimensions civiles / 

juridiques, (mariage, PACS, succession, 
SCI, SARL de famille, forme juridique de 
l’éventuel outil de travail…), fiscales 
(Impôt sur le revenu des Personnes 
Physiques, Impôt sur la Fortune 
Immobilière, IS, PS, plus-values, épargne 
salariale…), sociales, financières et 
professionnelles 

 

C.4. Établir un diagnostic patrimonial global 

du client particulier haut de gamme, en 

s’appuyant sur l’analyse de sa situation 

patrimoniale globale, intégrant les 

dimensions civiles / juridiques, fiscales, 

sociales, financières et professionnelles, en 

auditant ses modes de détention de 

patrimoine avec les outils à disposition tels 

que des simulateurs afin d’en hiérarchiser 

les objectifs patrimoniaux convenus. 

 

✓ Les forces et les faiblesses de la 

situation patrimoniale du client 

sont établies à partir des différentes 

dimensions de sa situation (civiles, 

fiscales, sociales, financières et 

professionnelles) 

 

✓ Les actifs et les passifs du dirigeant 

sont évalués avec justesse à partir 

de l’examen de ses sources de 

revenus, ses investissements, ses 

dettes et ses obligations 

financières. 

 

✓ Les besoins financiers et extra-

financiers du client sont recensés 



 

 

- Audit des modes de détention de 
patrimoine 

- Analyse de la situation patrimoniale 
quant aux flux (revenus perçus de toute 
nature à retraiter fiscalement et 
estimation des charges dont le train de 
vie afin que de déterminer la capacité 
d’épargne mensuelle / annuelle du 
client) 

- Évaluation des situations patrimoniales 
très complexes, incluant des aspects 
internationaux et des structures 
juridiques complexes 

- Déterminer les capacités d’épargne et 
d’endettement du client  

- Analyse de la situation quant aux stocks 
d’actifs détenus (financiers, immobiliers 
et de diversification) 

- Analyse de l’état des passifs telle que la 
détermination de la nature et l’échéance 
des crédits en cours 

- Définition d’une éventuelle capacité 
d’endettement complémentaire 

- Utilisation des outils à disposition tels 
que des simulateurs (crédit, assurance, 
prévoyance, épargne) et l’outil BIG 
EXPERT (si la licence est à disposition) 

- Hiérarchisation des objectifs 
patrimoniaux convenus 

- Formalisation de l’analyse dans un 
document offrant une vision globale de 
la situation patrimoniale 

- Présentation des conclusions du bilan 
patrimonial  

- Préconisations de solutions 
patrimoniales dédiées à un client 
particulier haut de gamme 

- Identification des considérations ESG 
dans le cadre de la composition actuelle 
du patrimoine global 

au regard de sa situation et de ses 

objectifs. 

 

C.5. Présenter les conclusions du bilan 

patrimonial et les principales préconisations 

de solutions patrimoniales retenues afin de 

répondre aux attentes, objectifs, projets 

spécifiques et complexes du client et de faire 

entrevoir toutes les problématiques et 

solutions patrimoniales (cas particuliers liés à 

la dépendance et l’épargne « verte »). 

 

 

 

 

 

✓ Le rapport relatif au bilan 

patrimonial comprend des 

recommandations personnalisées à 

la situation patrimoniale du client, 

en accord avec ses orientations 

stratégiques et ses attentes. 

 

✓ Le vocabulaire est accessible au 

client (niveau de compréhension 

du domaine, situation de 

handicap…). 

 

✓ Des préconisations de l’usage 

optimal des règles fiscales 

d'imposition sont synthétisées et 

comprennent les informations 

essentielles 

 

✓ Les préconisations définies sont 

adaptées à la situation patrimoniale 

du client. 

 

✓ Les préconisations décrites au 

client sont argumentées au regard 

de la situation. 

 



 

 
 

 

 

REFERENTIEL D’ACTIVITES 
décrit les situations de travail et les activités 

exercées, les métiers ou emplois visés 

REFERENTIEL DE COMPETENCES 
identifie les compétences et les connaissances, y compris 

transversales, qui découlent du référentiel d’activités 

REFERENTIEL D’EVALUATION 
définit les critères et les modalités d'évaluation des acquis 

MODALITÉS 

D’ÉVALUATION 

CRITÈRES 

D’ÉVALUATION 

A.3. Analyse des environnements de 
nature complexe (économique, 
financier, juridique, fiscal, social et 
international) 

 
- Décryptage de l'environnement 

économique de la clientèle 
patrimoniale 

- Suivi actif de l’activité des secteurs liés 
aux solutions patrimoniales 

- Analyse des grandes tendances macro-
économiques nationales et 
internationales 

- Veille juridique et fiscale (Loi organique 
relative aux lois de finances) 
 

- Anticipation des impacts économiques 
(inflation, variation des taux) 

 

C.6. S’appuyer sur une veille économique et 

réglementaire en ayant recours, le cas échéant à 

des ressources internet et/ou à l’intelligence 

artificielle et analyser les évolutions touchant 

l’activité de la clientèle patrimoniale afin de 

proposer des solutions conformes et adaptées aux 

besoins des clients patrimoniaux, dans le respect 

des exigences éthiques et de transparence. 

 

 

 

Examen de bloc  
 

Résolution individuelle d’un ou 
plusieurs cas pratiques à l’écrit 
et/ou à l’oral, reproduisant une ou 
plusieurs mises en situation 
professionnelle et permettant 
d’apprécier la capacité de mise en 
œuvre opérationnelle des 
compétences du bloc.  
 
 

 

 

✓ Sa méthodologie de veille 

repose sur des sources fiables 

et récentes (moins de 3 ans). 

 

✓ Les principales règles et 

responsabilités en matière de 

démarche bancaire et 

financière, le fonctionnement 

des marchés et le cadre 

juridique des produits et 

services d’investissement sont 

identifiées de manière 

exhaustive. 

 

 



 

 

- Identification du niveau de 
connaissances des aspects financiers 
(MIFID2) 

- Détermination des modalités de 
détention du patrimoine, notamment 
professionnel et immobilier 

- Proposition de solutions patrimoniales 
pertinentes et actualisées 

- Élaboration de montages de solutions 
financières ou extra-financières 
personnalisées en fonction des besoins 
et des risques identifiés 

- Évaluation des opportunités 
d'investissement à l'international pour 
les clients particuliers haut de gammes 

- Collaboration avec des experts locaux 
- Utilisation d’outils d’analyse 

comparative 
 
 
 

 
 
 
 

 

C.7. Évaluer les opportunités d'investissement à 

l'international pour les clients particuliers haut 

de gamme, en analysant les conditions 

économiques et fiscales des marchés étrangers, en 

collaborant avec des experts locaux et en utilisant 

des outils d'analyse comparative afin de diversifier 

les portefeuilles et maximiser les rendements 

patrimoniaux. 

 

✓ Les conditions économiques 

et fiscales des marchés 

étrangers sont analysées et 

documentées. 

 

✓ Des outils d'analyse 

comparative sont utilisés pour 

évaluer les opportunités 

d'investissement. 

 

✓ Les portefeuilles des clients 

sont diversifiés en fonction 

des opportunités identifiées. 

 

✓ Les risques associés aux 

investissements sont 

identifiés et documentés. 

 

✓ Les recommandations 

d'investissement à 

l'international sont formulées 

en respectant les régulations 

locales et internationales. 

A.4. Présentation des solutions 
patrimoniales pour validation par le 
client particulier haut de gamme 

 
- Prescription des recommandations de 

réorganisation des actifs financiers 

 

C.8. Prescrire des recommandations de 

réorganisation des actifs financiers détenus par 

le client particulier haut de gamme, en respectant 

les principes de la conformité bancaire et en 

s’appuyant sur les devoirs d’information et de 

 

✓ Une offre de produits de 

placements financiers, 

monétaires, immobiliers, 

fonciers, d’épargne et de 

adaptés aux objectifs et au 

degré d’aversion au risque du 

client sont prescrits. 



 

 

détenus par le client particulier haut de 
gamme 

- Respect des principes de la conformité 
bancaire 

- Intégration des devoirs d’information 
et de mise en garde de l'Autorité des 
Marchés Financiers (AMF)  

- Prise en compte du degré de risque 
acceptable par le client, de l’horizon de 
placement du client et de ses objectifs 

- Prescription des recommandations 
relatives aux investissements 
immobiliers (investissements locatifs 
de défiscalisation, investissement en 
SCPI…)  

- Respect des principes de la conformité 
bancaire 

- Intégration des devoirs d’information 
et de mise en garde de l'Autorité des 
Marchés Financiers (AMF)  

- Réalisation de montages juridiques, 
financiers et fiscaux adaptés à la 
situation du client 

- Prescription d’une stratégie de 
transmission du patrimoine du client 
particulier haut de gamme 

- Respect des principes de la conformité 
bancaire 

- Intégration des devoirs d’information 
et de mise en garde de l'Autorité des 
Marchés Financiers (AMF)  

- Application des règles juridiques et 
fiscales en vigueur 

- Optimisation du système de détention 
du patrimoine (SCI, donation, 
donation-partage, démembrement de 
propriété, souscription de contrat 
d’assurance-vie…) 
 

mise en garde de l'Autorité des Marchés 

Financiers (AMF), en s’appuyant sur le degré de 

risque qu’il est prêt à prendre, son horizon de 

placement, ses objectifs afin d’optimiser la 

détention de ses actifs pour répondre au mieux à 

ses problématiques patrimoniales.                                      

 

 

✓ Les caractéristiques de 

chaque solution proposée 

sont en adéquation avec les 

besoins et objectifs du client. 

 

✓ Les produits financiers 

complexes en lien avec la 

situation du client lui sont 

présentés de manière 

exhaustive et accessible 

(niveau de compréhension du 

domaine, situation de 

handicap…) 

 

✓ Les devoirs d’information et 

de mise en garde de l'Autorité 

des Marchés Financiers 

(AMF) sont intégrés dans les 

recommandations. 

 

✓ Les différentes composantes 

réglementaires et 

déontologiques en lien avec 

la situation du client (cadre de 

tutelle et institutions de la 

gestion patrimoniale, droit 

bancaire et financier, 

responsabilité pénale, 

principe de protection du 

client et règles de bonne 

conduite comme la MIF II, le 

blanchiment des capitaux 

avec le LAB/FT et le LCB-FT 

…) lui sont expliquées de 

manière accessible (niveau de 

compréhension du domaine, 

situation de handicap…). 

 

✓ Les règles et responsabilités 

en matière de démarche 

bancaire et financière, le 



 

 

 
 

 

fonctionnement des marchés 

et le cadre juridique des 

produits et services 

d’investissement en lien avec 

la situation du client lui sont 

expliqués de manière 

accessible (niveau de 

compréhension du domaine, 

situation de handicap…). 

 

✓ Le vocabulaire est accessible 

au client (niveau de 

compréhension du domaine, 

situation de handicap…). 

 

 

 

 

C.9. Prescrire des recommandations relatives aux 

investissements immobiliers (investissements 

locatifs de défiscalisation, investissement en 

SCPI…), en effectuant des montages juridiques, 

financiers et fiscaux adaptés à la situation 

patrimoniale du client haut de gamme pour obtenir 

des revenus complémentaires et optimiser la 

détention de ses biens immobiliers en accord avec 

ses problématiques patrimoniales. 

 

 

 

✓ Les recommandations 

relatives aux investissements 

immobiliers proposées sont 

en adéquation avec les 

objectifs et le degré 

d’aversion au risque du 

client. 

 

✓ Les caractéristiques de 

chaque solution proposée 

sont en adéquation avec les 

besoins et objectifs du client. 

 

✓ Elles permettent de limiter les 

conséquences fiscales liées à 

la détention, cession ou 

transmission d’actifs 

immobiliers.  

 

✓ Le vocabulaire est accessible 

au client (niveau de 

compréhension du domaine, 

situation de handicap…). 

 



 

 

 

C.10. Prescrire une stratégie de transmission du 

patrimoine du client particulier haut de gamme, 

en respectant les principes de la conformité 

bancaire, en s’appuyant sur les règles juridiques et 

fiscales en vigueur (modification régime 

matrimonial, donation, donation-partage…) pour 

anticiper les enjeux successoraux et minimiser 

l’impact fiscal.  

 

 

 

✓ Les recommandations 

relatives à la transmission du 

patrimoine du client visent à 

minimiser l’impact fiscal en 

cas de succession. 

 

✓ Les propositions 

d’optimisation fiscales et de 

protection familiale sont 

adaptés au statut juridique, 

fiscal et social du client. 

 

✓ Ces propositions respectent 

les règles juridiques et 

fiscales en vigueur en France 

ou à l’international. 

 

✓ L’ensemble des propositions 

faites au client visent à 

optimiser sa situation 

patrimoniale et fiscale dans le 

respect de la réglementation. 

 

✓ Le vocabulaire est accessible 

au client (niveau de 

compréhension du domaine, 

situation de handicap…). 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

REFERENTIEL D’ACTIVITES 
décrit les situations de travail et les activités 

exercées, les métiers ou emplois visés 

REFERENTIEL DE COMPETENCES 
identifie les compétences et les connaissances, y compris 

transversales, qui découlent du référentiel d’activités 

REFERENTIEL D’EVALUATION 
définit les critères et les modalités d'évaluation des acquis 

MODALITÉS 

D’ÉVALUATION 

CRITÈRES 

D’ÉVALUATION 

A.5. Mise en œuvre de la stratégie 
patrimoniale du client haut de 
gamme  

 
- Mise en place de solutions financières 

en termes de gestion sous mandat, 
immobilière et de crédit (financement 
In fine ou amortissable, taux fixe ou 
variable, Assurance des Emprunteurs) 

- Collaboration avec un gestionnaire de 
portefeuille dédié à chaque solution 

- Mobilisation des expertises dédiées 
- Utilisation des réseaux internes et 

externes de l'établissement bancaire 
- Évaluation régulière de la performance 

des solutions financières, immobilières 
et de crédit mises en place pour un 
client particulier haut de gamme 

- Utilisation des outils de reporting 
financier 

- Collaboration avec les gestionnaires de 
portefeuille 

- Analyse des données de marché 
- Suivi des indicateurs de performance 

clés 

- Ajustement des stratégies 
patrimoniales 

 

C.11. Mettre en œuvre la démarche de conseil pour la 

mise en place de la structure de détention 

(personnelle, sociétaire, civile ou mixte) de son 

patrimoine immobilier et financier la plus adaptée 

à sa situation en analysant les risques et les 

incidences fiscales, juridiques et patrimoniales 

des différentes options possibles. 

 

 

 

 

 

 

 

Examen de bloc  

 
Résolution individuelle d’un ou 
plusieurs cas pratiques à l’écrit 
et/ou à l’oral, reproduisant une ou 
plusieurs mises en situation 
professionnelle et permettant 
d’apprécier la capacité de mise en 
œuvre opérationnelle des 
compétences du bloc.  
 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

✓ Une offre de solutions 

d’investissements 

immobiliers en lien avec la 

situation du client lui est 

proposée de façon 

argumentée et accessible 

(niveau de compréhension du 

domaine, situation de 

handicap…). 

 

✓ Une offre de solutions 

d’investissements 

immobiliers en lien avec la 

situation du client lui est 

proposée de façon 

argumentée et accessible 

(niveau de compréhension du 

domaine, situation de 

handicap…). 

 

✓ Les offres présentées 

répondent aux objectifs 

quantitatifs et qualitatifs du 

plan d’action commercial de 

l’établissement bancaire ainsi 

qu’à la politique RSE de 

l’établissement bancaire. 

 

✓ Les offres respectent la 

réglementation en vigueur. 

 

 

C.12. Évaluer régulièrement la performance des 

solutions financières, immobilières et de crédit 

mises en place pour un client particulier haut de 

gamme en utilisant des outils de reporting 

✓ Les performances des 

solutions financières, 

immobilières et de crédit sont 

mesurées à l'aide d'outils de 

reporting financier. 

 



 

 

financier, en collaborant avec les gestionnaires 

de portefeuille, en analysant les données de 

marché et les indicateurs de performance clés 

afin d'ajuster les stratégies patrimoniales et 

optimiser les résultats financiers. 

 

✓ Ces performances sont 

évaluées en utilisant des 

indicateurs de performance 

basés sur les données de 

marché. 

 

✓ Les ajustements des stratégies 

patrimoniales sont effectués 

en fonction des résultats des 

analyses de performance des 

solutions financières, 

immobilières et de crédit. 

 

 

A.6. Négociation et contractualisation des 
solutions proposées avec un client 
patrimonial haut de gamme 

 
- Préparation et conduite de négociation 

tarifaires d’une offre commerciale 
dédiée au marché patrimonial lors de la 
présentation de solutions patrimoniales 
(ventes croisées, recherches de 
contreparties, …) 

- Respect des délégations de pouvoir 
octroyées par sa hiérarchie 

- Identification des enjeux de la 
négociation et de ses objectifs 

- Définition de sa propre marge de 
manœuvre 

- Recherche de points d’accord 
- Traitement des objections 
- Positionnement de l'offre face à la 

concurrence 
- Formalisation de la contractualisation 

de chacune des solutions 
- Rédaction des conventions spécifiques 

en lien avec les experts à disposition en 
interne et en externe (expert crédit, 

 

C.13. Négocier les conditions tarifaires d’une offre 

commerciale dédiée au marché patrimonial lors 

de la présentation de solutions patrimoniales 

(ventes croisées, recherches de contreparties, 

…), après avoir identifié l’enjeu de la 

négociation et ses objectifs, en situant sa propre 

marge de manœuvre, en recherchant des points 

d’accord, en traitant les objections, et en 

positionnant l'offre de l'établissement face à la 

concurrence afin de conclure la vente pour le 

bénéfice des deux parties. 

 

 

 

 

✓ Les besoins de précisions du 

client et ses objections sont 

traités dans leur ensemble. 

 

✓ La proposition commerciale 

est adaptée aux exigences de 

son client tout en permettant 

de maintenir les marges de 

l’établissement bancaire 

(accord gagnant/ gagnant) et 

en respectant les délégations 

de pouvoir octroyées par sa 

hiérarchie. 

 

✓ La proposition comprend 

toutes les conditions tarifaires 

négociées avec le client. 

 

✓ La proposition est rédigée de 

manière accessible (niveau de 

compréhension du domaine, 

situation de handicap…). 

 

 

 

 



 

 

expert assurance & prévoyance, expert 
immobilier, gérant de portefeuille (sous 
mandat notamment), notaire, avocat 
(fiscaliste ou non) 

- Argumentation des préconisations 
émises 

- Accomplissement des formalités 
administratives. 

- Mise à jour de la base de données client 
- Réalisation des actions nécessaires à la 

contractualisation 
- Rappel des responsabilités de chacune 

des parties (délai de rétractation, 
protection des données (RGPD…)) 

 

C.14. Formaliser la contractualisation, avec le client 

particulier haut de gamme, de chacune des 

solutions, après avoir argumenté les 

préconisations émises, mis à jour la base de 

données relatives au client, réalisé les actions 

nécessaires, en rappelant la responsabilité de 

chacune des parties (délai de rétractation, 

protection des données (RGPD…)) pour mener 

une relation commerciale saine et confiante. 

 

 

 

 

✓ Les étapes décrites sont 

exhaustives : accord du client, 

formulation du contrat, 

collecte de documents 

nécessaires à la rédaction du 

contrat. 

 

✓ Ces étapes respectent les 

procédures en vigueur dans 

l’établissement bancaires 

ainsi que la réglementation en 

vigueur. 

 

✓ Le processus de signature est 

adapté aux situations 

éventuelles de handicap. 

 

 

 

 

 

 

REFERENTIEL D’ACTIVITES 
décrit les situations de travail et les activités 

exercées, les métiers ou emplois visés 

REFERENTIEL DE COMPETENCES 
identifie les compétences et les connaissances, y compris 

transversales, qui découlent du référentiel d’activités 

REFERENTIEL D’EVALUATION 
définit les critères et les modalités d'évaluation des acquis 

MODALITÉS 

D’ÉVALUATION 

CRITÈRES 

D’ÉVALUATION 

A.7 Suivi de la pérennité de la pertinence 
des solutions mises en place 

 
- Vérification de la pertinence des 

solutions mises en place 
- Analyse des évolutions de la situation 

patrimoniale du client 
- Suivi des évolutions réglementaires, 

fiscales et des marchés 
- Actualisation de la stratégie 

patrimoniale, le cas échéant 

 

C.15. Réaliser le suivi des solutions acceptées par le 

client, en vérifiant leur bienfondé au regard des 

évolutions possibles de sa situation patrimoniale, 

ainsi que des évolutions réglementaires, fiscales et 

de celle des marchés afin de bénéficier d’une 

stratégie patrimoniale toujours actualisée. 

 

 

 

 

 

 

Examen de bloc  
 

Résolution individuelle d’un ou 
plusieurs cas pratiques à l’écrit 
et/ou à l’oral, reproduisant une ou 
plusieurs mises en situation 
professionnelle et permettant 
d’apprécier la capacité de mise en 
œuvre opérationnelle des 
compétences du bloc.  
 

 



 

 
- Définition d’une nouvelle stratégie 

patrimoniale  
- Proposition de montages juridiques, 

financiers et fiscaux adaptés  
- Accompagnement du repositionnement 

professionnel du client 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

C.16. Convaincre et expliquer au client l’opportunité 

d’un changement de stratégie par de nouveaux 

montages spécifiques et complexes, en s’appuyant 

entre autres sur ses partenaires extérieurs (avocat, 

notaire…) dans le but d’anticiper un changement 

conjoncturel défavorable. 

✓ Le vocabulaire est accessible 

au client (niveau de 

compréhension du domaine, 

situation de handicap…). 

✓ Les recommandations 

d'ajustement des stratégies 

financières, immobilières et 

de crédit sont formulées sur la 

base des rapports financiers et 

des données de marché. 

 

✓ Les objectifs patrimoniaux 

des clients sont comparés aux 

résultats obtenus pour 

mesurer l'efficacité des 

solutions financières, 

immobilières et de crédit 

mises en place. 

 

A.8. Développement commercial du 
portefeuille client 
 

- Mise en place des actions commerciales 
dédiées à la clientèle patrimoniale 

- Synergie avec les autres métiers de la 
banque ou les filiales de l’établissement 
bancaire via différents moyens 
(démarches collectives, prospection, 
organisation de réunions thématiques) 

- Génération de recommandation 
- Identification des clients satisfaits  
- Utilisation des outils d’enquête de 

satisfaction 
- Mobilisation des clients satisfaits 

 

C.17. Mettre en place des actions commerciales dédiées 

à la clientèle patrimoniale en synergie avec les 

autres métiers de la banque ou les filiales de 

l’établissement bancaire via différents moyens 

(démarches collectives, prospection, organisation 

de réunions thématiques…) afin de réaliser les 

objectifs commerciaux collectivement alloués et 

accroitre tant la satisfaction client que 

l’amélioration du Produit net bancaire (PNB). 

 

 

 

 

✓ Des synergies avec les filiales 

et autres services de 

l’établissement bancaire sont 

trouvées au profit du client et 

vise à obtenir l’adhésion du 

prospect aux propositions 

formulées. 

 

✓ Les propositions d’actions de 

prospection sont adaptées au 

ciblage défini. 

 

✓ Les techniques de 

communication (écoute 



 

 

- Demande de recommandations 
- Constitution d’une base de prospects 
- Initiation de démarches de conquête 
- Respect de la réglementation en vigueur 

(démarchage, RGPD) 

 

 
 

 

 

active, reformulation) et les 

arguments basés sur l'analyse 

des besoins sont utilisés dans 

le cadre des échanges avec le 

jury. 

 

✓ Le vocabulaire est accessible 

au client (niveau de 

compréhension du domaine, 

situation de handicap…). 

 

 

 

C.18. Générer de la recommandation en s’appuyant 

sur ses clients satisfaits identifiés via les outils 

d’enquête de satisfactions de l’établissement 

bancaire afin de constituer une base de prospects 

sur laquelle il sera possible d’initier une démarche 

de conquête en respectant la réglementation en 

vigueur (démarchage, RGPD…) et d’améliorer la 

rentabilité du portefeuille. 

 

 

 

✓ Les clients 

« recommandants », avec 

lesquels le conseiller 

entretient une relation de 

confiance, sont identifiés.  

 

✓ Une demande de 

recommandation est faite lors 

d’un entretien client. 

 

✓ Une base de prospects est 

établie 

 

✓ Les moyens de contact sont 

adaptés aux situations de 

handicap, le cas échéant. 

 

✓ Le vocabulaire est accessible 

au client (niveau de 

compréhension du domaine, 

situation de handicap…). 

 

 
 
 
 
 
 



 

 

RECAPITULATIF DES BLOCS DE COMPETENCES 
 

➢ Bloc 1 : Établir un bilan patrimonial global d’un client haut de gamme 
➢ Bloc 2 : Concevoir une stratégie patrimoniale globale  
➢ Bloc 3 : Déployer une stratégie patrimoniale globale 
➢ Bloc 4 : Développer et fidéliser son portefeuille de clients patrimoniaux 

 

 

 


