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= [NTRODUCTION

Le Chargé de Clientele Particuliers et Professionnels en Banque et Assurance a pour mission
d'assurer la commercialisation de produits de banque et d'assurance auprées d'une clientele de
particuliers et/ou de professionnels (uniquement pour les entreprises unipersonnelles,
auto-entrepreneurs, libéraux, artisans ou TPE).

Il a donc la responsabilité de constituer, entretenir et développer un portefeuille de clients, gqu'il
conseille et accompagne dans leurs projets en leur proposant des produits adaptés a leur besoin
et problématique, qu'il s'agisse de financer I'achat d'un bien, de garantir la sécurité de leurs biens
ou de leur responsabilité, ainsi que d'opérer une gestion optimale de leur compte, de leur
épargne et de leur prévoyance.

e Mettre en place des actions de prospection omnicanale
de clients particuliers et/ou professionnels de produits
banque/assurance

OBJECTIFS

o« Commercialiser des produits banque/assurance auprés

@ d'une clientéle de particuliers et/ou de professionnels

e Entretenir et développer un portefeuille de clients
particuliers et/ou professionnels de produits
bangue/assurance
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https://www.francecompetences.fr/recherche/rncp/36591/
https://www.francecompetences.fr/recherche/rncp/36591/

— METHODES PEDAGOGIQUES

Des formateurs expérimentés animent cette formation dans une approche pragmatique
et professionnelle.

Chacun est doté d'une expérience professionnelle significative et d'un dipldme en
corrélation avec les compétences transmises.

Dans le respect du Référentiel de la formation “Chargé de Clientéle Particuliers et
Professionnels en Banque et Assurance”, sont proposés : des cours en présentiel, des
applications, des jeux de réle et simulations, des travaux de groupe, des conférences, des
rencontres avec des professionnels, un apprentissage de la culture collaborative...

Bloc de compétences

Prospection omnicanale de clients particuliers et/ou
professionnels de produits bangue/assurance

o Définir et analyser les cibles a prospecter

e Sélectionner les actions de prospection omnicanale
e Batir des actions de prospection omnicanale

e Mener des entretiens de prospection

e Evaluer ses résultats de prospection



Bloc de compétences

Commercialisation de produits banque/assurance auprés d'une
clientéle de particuliers et/ou de professionnels

o Diagnostiquer le besoin du client

e Evaluer son profil de risque

e Conseiller son client avec déontologie

e Elaborer et présenter des solutions adaptées aux clients
e Négocier et contractualiser la vente

Bloc de compétences
Entretien et développement d'un portefeuille clients

particuliers et/ou professionnels de produits banque/assurance

Exercer une veille réglementaire en banque/assurance
Suivre et entretenir la relation avec ses clients
Recueillir et exploiter les avis clients

Evaluer sa performance commerciale



En cours de formation, chaque matiére est évaluée sous forme de

contréle continu (devoirs écrits et évaluations orales, QCM...). Afin de

valider les différents blocs concourant a l'obtention du dipléme, 3

types d'évaluations sont prévues:

e Rapports écrits et soutenances orales devant un jury de
professionnels
Evaluation en entreprise par le tuteur
EVALUAT'ON La certification totale est délivrée si le candidat obtient 10 de

moyenne générale avec une note d'évaluation professionnelle

d'au moins 10/20 sous réserve de ne pas avoir obtenu une note
inférieure a 8/20 sur I'un des 3 blocs (note éliminatoire)
Certification partielle sur les blocs ou la moyenne obtenue est
supérieure a10/20

Bloc 1 Etudes de cas, épreuves écrites individuelle

Bloc 2 Mises en situations professionnelles reconstituées,
épreuves orales individuelles, dossier individuel

Bloc 3 Etude de cas d'entreprise, épreuve écrite individuelles
Mise en situation professionnelle reconstituée, épreuve orale
individuelle

— POURSUITES D'ETUDES

[ Bac +5 Manager de Commerce et de Centre de Profit j

[ Bac +5 en Banque et Assurance j

— DEBOUCHES

[Gestion de clientele bancaire (ROME : C1206), j

( Chargé(e).de clientele bancaire (ROME : C1201). j

Conseil clientéle en assurances / Chargé de clientéle en
assurance (ROME : C1102)

( Conseiller en crédit immobilier (ROME : C1206) j

( Chargé de développement clientéle des entreprises (ROME : C1203). ]



https://www.francetravail.fr/files/live/sites/grand-est/files/Documents%20hors%20images/charge_clientele_bancaire.pdf
https://rome.adem.etat.lu/pdf/modified/C1201_ADEM.pdf
https://rome.adem.etat.lu/pdf/modified/C1102_ASSR.pdf
https://rome.adem.etat.lu/pdf/modified/C1102_ASSR.pdf
https://www.francetravail.fr/files/live/sites/grand-est/files/Documents%20hors%20images/charge_clientele_bancaire.pdf
https://rome.adem.etat.lu/pdf/modified/C1203_ADEM.pdf

CoUt indicatif de la formation en contrat d'apprentissage :

7 967€

Formation en contrat de professionnalisation : nous consulter
Dans le cadre d'un contrat en alternance, les frais pédagogiques
sont pris en charge par I'OPCO de lI'entreprise

Aucun frais de formation n'est a la charge de l'alternant. Seule la
CVEC reste due par I'étudiant

FINANCEMENT

— ACCESSIBILITE

Q

Lieux aménagés et modalités adaptées pour faciliter I'accés et l'usage aux
personnes en situation de handicap.
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