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Le titre de «Chargé(e) de Clientéles Assurance et Banque» est une for-
mation congue par des professionnels de I’Assurance et de la Banque. I et de
met I"accent sur la démarche relationnelle et commerciale que I’étu-
diant va acqueérir tout au long de sa formation. La formation est cons-
truite sur un modéle alternant présence au Campus et en entreprise.

BACHELOR

CHARGE(E) DE CLIENTELES
ASSURANCE ET BANQUE

Option
IMMORBILIER

Compétences visées :

.

Titre RNCP 34478

Certifié niveau 6
Code NSF 313 sur
décision du Directeur
général de

France Compétences
du 2 mars 2020

En partenariat avec

ECOLE SUPERIEURE D'ASSURANCES

Prérequis : Bac + 2 validé

Qualités attendues : capacité d’analyse, d’écoute
synthése, sens des responsabilités,
méthode, aisance relationnelle et communication,
capacité d’adaptation, autonomie.

Procédure d’admission (mai a octobre) :

La phase d’admission s’effectue en quinze jours a
réception du dossier candidat complet (dossier

Organiser son activité de prospection commerciale dans le cadre
d’offres de produits ou/et services d’assurances et de banque,
dans le cadre d’une clientele ciblée

Accueillir, informer et analyser le contexte et les besoins du client
Conseiller et vendre des prestations adaptées au client en assu-
rance et banque

Fidéliser et développer le portefeuille client

Les + de la formation :

Programme classé 2éme au Niveau National de SMBG — Eduniver-
sal (2017/2018/2019/2020)

En 2020 : 100 % de réussite a I'examen, 60 % de taux d’embauche
en CDI a 6 mois et 40 % en poursuite d’études

L'option Immobilier permet d’obtenir les cartes professionnelles
Immobiliere T et G pour devenir agent commercial en Immobilier.

Obtention de 2 certifications professionnelles : IAS et IOBSP

Validation du EUROPEAN BACHELOR OF SCIENCE IN BUSINESS,
SPECIALITE INSURANCE & BANKING (Accrédité EABHES) avec un

téléchargeable sur site internet). Aprés un test et
un entretien de motivation, la candidature est
validée ou refusée. Aprés confirmation de l'ins-
cription, accompagnement individualisé a la re-
cherche d’un contrat d’alternance (CV, présenta-
tion, recherches ...).

Durée cursus : de septembre a juin, soit 630
heures de formation avec option Immobilier
Rythme : 1 semaine école / 1 semaine entreprise
Contrat de professionnalisation ou d’apprentis-
sage. Formation initiale avec 3 mois de stage pos-
sible sous conditions.

Cout de la formation pris en charge par 'OPCO de
I’entreprise aprés signature du contrat.

Aide aux Personnes en Situation de Handicap :
Toute personne en situation de handicap peut
consulter le CFA afin de trouver une réponse
adaptée. Les locaux sont non accessibles aux PMR
mais un aménagement est possible avec change-
ment des salles de cours et d’accueil.

minimum de 800 points au TOEIC.

Controles et Délivrance du Titre :

Le Titre est délivrée aux candidats :

e Ayant obtenu une moyenne supérieure ou égale a 10/20
au controle continu (QCM, test, étude de cas, oraux)

e Ayant validé les quatre blocs de compétences (note
supérieure ou égale a 10/20) ;

e Ayant validé les capacités professionnelles d’intermé-
diation en assurances et en Opérations de Banque et de
Service de Paiement IAS et IOBSP (note supérieure ou

égale a 10/20 aux cours portant * ou **);

e Ayant obtenu une note supérieure ou égale a 10/20 aux
trois épreuves orales.

Responsable pédagogique : pomar.pr@Imf83.fr

LES EPREUVES ORALES :

Le Mémoire professionnel porte sur I'activité d’un(e)
Chargé(e) de Clienteles en Assurance et Banque et se
compose de 30 pages. Validé par une soutenance

Le Projet Professionnel Appliqué est un travail réalisé en
groupe, destiné a vérifier le niveau de professionnalisme
des étudiants. Il est validé par une soutenance.

Le Grand Oral est une épreuve de 15 minutes sur une
guestion portant sur un domaine de I’assurance ou de la
banque a laquelle s’ajoutent quinze minutes de prépara-
tion. Chaque candidat tire un sujet sur I'un des modules
abordés tout au long de I’'année.
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Méthodes pédagogiques : Alternance d’une démarche déductive et d’une pédagogie active, basées selon les modules sur
des cours magistraux, entrainements, simulations, brainstorming, débats ou discussions guidés. Formation hybride pour I’an-
glais.

PROGRAMME : L’ensemble des modules doivent étre validés au cours d’une méme année sans équivalence possible. L’en-
semble des UE permet de capitaliser 60 ECTS.

BLOC 3 - Conseiller et vendre des prestations adaptées

aux clients en assurance et en Banque
BLOC 1 - Organiser son activité de prospection commer-

ciale dans le cadre d'offres de produits ou/et services .

Conseiller et vendre des prestations adaptées au
d'assurance Banque aupreés d'une clientéle ciblée

client en assurance et en banque**

e  Fiscalité du particulier**
e  Révision des fondamentaux de I'assurance*

e Activité de prospection commerciale dans le cadre
d’offres de produits ou/et services d’assurance,
banque auprés d’une clientéle ciblée

e Auto (Loi Hamon)*

e MRH (loi Hamon)*

e  Santé (Ani 100 % Santé)*

e  Assurance-vie, PER, Epargne salariale (Loi PACTE)*

e  Prévoyance GAV*

e  Réassurance et coassurance (exemple déces d’un
homme clé)*

e Analyse du bilan d’une entreprise**

e Marketing mobile

e Le capital-risque et le capital investissement

e Les banques de financement et investissement

e Analyse financiére et gestion de portefeuille**

e Lagestion des risques financiers**

e Finance internationale

e  Produits patrimoniaux vendus par la banque** ~ , A .
e Projet d’entreprise (Partie 3)

e Moyens de paiement actuels et futurs**
e Financement des particuliers**

BLOC 4 - Fidéliser et développer du portefeuille client
e  Projet d’entreprise (Partie 1)

dans un principe d'amélioration continue

BLOC 2 - Accueillir, informer et analyser le contexte et les

e  Fidéliser et développer son portefeuille client dans
besoins du client

un principe d’amélioration continue
e Approche et relation clients chez un Bancassureur
e  (Cas pratique de bancassurance**

e Reéglement anti-blanchiment et lutte contre la
fraude

e  Réseaux sociaux et approche clients
e Projet d’entreprise (Partie 4)

e Accueillir, informer et analyser le contexte et besoins
du client*

e Risque des professionnels (Multirisque, bris de ma-
chine, homme-clé, RC du dirigeant)*

e L’évolution du comportement du consommateur par-
ticulier face aux assurances

e  Financement des professionnels**

A llectives* BLOC 5 - Transaction immobiliere (OPTION)***
e Assurances collectives

e Conventions des reglements de sinistre* ] . o
e La prospection et la négociation d’une opération

e  Garantie emprunteur (Loi Hamon, Bourquin)** . AN N . i
immobiliere aupres des propriétaires de biens

e Projet d’entreprise (Partie 2,
J P ( ) e Laréalisation de transactions immobiliéres (vente

-location)
* Capacité professionnelle en Assurance pour I’exercice de I'activité d’inter-

médiation en assurances (IAS)

ANGLAIS - Inscription des étudiants au programme

* % s . " . e g . .
Capacité professionnelle pour I'exercice de I'intermédiaire en Opérations .
pacité prof P P Premium de la plateforme Global Exam TOEIC

de Banque et en Services de paiement (IOBSP).

LES DEBOUCHES

Métiers : Conseiller Immobilier, Négociateur immobilier, Conseiller en transactions immobilieres, Chargé de clientele
Grandes Entreprises au sein d’un cabinet de courtage, Ingénieur Commercial, Gestionnaire de sinistres ( dommages
ou corporels), Conseiller bancaire clientele de professionnels, Conseiller bancaire clientele de particuliers, Chargé de
clientele dans une société d’assurances, Chargé de clientéle dans une banque de réseau, Collaborateur d'agent
d’assurances, Collaborateur en cabinet de courtage, Conseiller en assurances ...

Poursuite d’études possible en Master ou titre Niveau VII (5e année)
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