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Le cursus BAC+3 « Conseiller clientele des particuliers en banque et assurance » forme sur un 1an des futurs conseillers
en agences bancaires et assurances.

Formés aux techniques bancaires, aux produits d’épargne, aux marchés et produits financiers et 3 la gestion de
patrimoine, ils développent des compétences dans les domaines spécifiques des métiers de la banque assurance. llIs
ont ainsi les aptitudes pour rentrer en agence en tant que conseiller, avec la possibilité de devenir manager.

La formation permet de développer des compétences essentielles pour gérer des situations complexes.

Il apprend 3 collecter et analyser des informations, formuler des hypothéses, évaluer les avantages
et risques, puis déterminer les solutions les plus adaptées pour atteindre les objectifs du client.

REGLEMENT D'EXAMEN ) ( PERSPECTIVES )

Mode
Conseiller financier
U.E. 1: Activité stratégie commerciale Chargé clientele professionnelle
. Conseiller clientéle en banque/assurance

Veille Stratégique - Relation client - Politique commerciale Ecrit Responsable de placements
i Responsable développement commercial
Etude de cas UE 1 Oral
U.E. 2: Activité développement du portefeuille client ( MODALITES )
Communication et relation client - Services bancaires Ecrit

En Alternance

- Produits d’épargne - Crédits a la personne - Assurance au rythme de 3 jours de cours

des biens et des personnes - Marchés et produits ! i o
financiers - Négociation - Business English - Fiscalité et 7 jours en entreprise par quinzaine.
du particulier - Défiscalisattion et rentabilité de Enformule DECLIC
I'investissement immobilier - Gestion du patrimoine Stages en entreprise obligatoires.

En formation continue (nous consulter)

Entretien professionnel UE 2 Oral

Dossier professionnel UE 2 Oral ( CONDITIONS )

U.E. 3: Activité cadre réglementaire

Niveau scolaire :

Etre titulaire d’'un BAC+2 (BTS,L2, titre RNCP
de niveau 5) et avoir satisfait 3 I'étude du
dossier et aux épreuves de sélection.

Réglementation bancassurance - Prévention et gestion Ecrit
des risques opérationnels

Etude de cas UE 3 Oral

U.E. 4 : Activités complémentaires

Environnement économique et juridique - Outils Oral
informatiques du manager - Assurance de I'entrepreneur
et de I'entreprise - Pilotage de I'activité commerciale

- Business Plan financier - Pratique professionnelle en Algs, Avignon, Clermont-Ferrand,
entreprise Marseille, Nimes, Montpellier, Perpignan,

Saint-Etienne et Valence

. J

> Entrée dans la vie active

> Poursuite d’études en BAC+5

> Inscription aux concours de la fonction publique cat. B
> Concours d’entrée en écoles de commerce
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CONSEILLER CLIENTELE DES PARTICULIERS

EN BANOQUE ET ASSURANCE

PROGRAMME DE LA FORMATION

ACTIVITE STRATEGIE COMMERCIALE

- Veille stratégique

Connaitre les différents types de veille.

Connaitre les principaux outils de veille.

Comprendre les techniques de recherche d’'informations.

Connaitre les différentes étapes de la veille stratégique.

Distinguer le macro et micro-environnement de I'entreprise.
Parcourir les différents types d’études (permanentes ou ponctuelles).

Relation client

Comprendre les enjeux de la relation client aujourd’hui, avec la
multiplication des points de contact.

Comprendre les enjeux, opportunités et usages du big data.
Maitriser les notions clé et la terminologie de la GRC (ou CRM).
Savoir comment définir une politique de relation client.
Comprendre la nécessaire implication de tous les employés.

- Politique commerciale

Connaitre les concepts utiles a la définition de Ia stratégie commerciale.
Connaitre le contenu du plan d’actions commerciales et du plan de
prospection.

Savoir trouver et vérifier les sources des données collectées en
entreprise.

Identifier/Analyser les données pertinentes dans la définition des
indicateurs de performance (KPI).

Connaitre les principaux KPI.

Identifier le positionnement de son produit/sa solution/son service sur le
marché vs concurrence.

ACTIVITE DEVELOPPEMENT DU
PORTEFEUILLE CLIENTS

- Communication relation client

-S

-P

-C

Prospecter une clientéle ciblée pour obtenir des rendez-vous qualifiés
en présentiel ou en distanciel afin de développer le portefeuille « bonne
gamme » en respectant les stratégies fixées et le cadre réglementaire
du démarchage régi par le code monétaire et financiers, le code des
assurances ou le code de la mutualité.
Pratiquer I’écoute active pour conduire un entretien « découverte »
afin de collecter des informations sur le client ou le prospect « bonne
gamme » dans le respect du reglement général sur la protection des
données (RGPD) et comprendre ses besoins et attentes.
Créer de nouvelles opportunités de rencontres avec la clientéle « bonne
gamme » par le biais d’outils digitaux adaptés pour suivre son évolution
afin de proposer de nouveaux produits et services en respectant les
stratégies de fidélisation définies.

ervices bancaires
Connaitre les différents types de comptes, les différents instruments de
paiement associés.
Connaitre les différents incidents de fonctionnement et maitriser les
solutions de régularisation.

roduits d’épargne
Connaitre les différents produits bancaires d’épargne et leurs
caractéristiques techniques, commerciales, fiscales et juridiques.

rédit 3 la personne
Connaitre les différents types de crédit, les conditions d’octroi, le cadre
juridique de cette activite, les différents actes de gestion de la mise en
place au remboursement du crédit.
Assurance des biens et des personnes .
Connaitre le cadre juridique de I'activité de I'assurance.
Maitriser les concepts juridiques, techniques des contrats d’assurance
automobile, multirisques habitation, garantie des accidents de la vie,
protection juridique, assurance déceés et assurance dépendance.

- Marchés et produits financiers

Connaitre I'organisation et le fonctionnement des marchés financiers.
Connaitre les différents produits financiers et leurs caractéristiques
techniques et fiscales.
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- Négociation

« Connaitre les principes de la communication et les techniques
permettant de I'améliorer.

« Connaitre les étapes générales d’un entretien de négociation vente.

« Connaitre le traitement d’une objection.

« Connaitre les effets de levier de la conclusion, les marges de manceuvre.

« Connaitre la méthodologie de la phase de conclusion.

- Business English

« Conduire la relation commerciale en déployant des actions de
communication écrite et orale en frangais et en anglais.

« Négocier une offre commerciale complexe en frangais et en anglais.

« Développer les compétences opérationnelles et managériales et les
capacités a communiquer en anglais, a I'écrit comme a I'oral, dans un
cadre professionnel.

. Etre capable de gérer des situations complexes en langue anglaise afin
d’étre autonome.

« Rédiger une proposition commerciale complexe personnalisée en
frangais et/ou en anglais.

- Fiscalité du particulier

« Connaitre les sources et les classifications des impots.

. Connaitre les différents régimes d’impositions auxquels peuvent étre
soumises les personnes physiques et les modalités du calcul de I'impot.

- Défiscalisation et rentabilité de I'investissement immobilier

« Savoir exercer une veille informationnelle.

« Connaitre les différents dispositifs de défiscalisation.

- Gestion de patrimoine
« Connaitre le droit matrimonial et successoral.

ACTIVITE CADRE REGLEMENTAIRE

- Réglementation bancassurance

« Connaitre I'organisation du systeme bancaire.

« Connaitre Ia typologie des risques de I'activité.

« Connaitre le cadre prudentiel et les regles de fonds propres.

« Connaitre la réglementation en matiére de LCB-FT.

« Connaitre les différentes obligations professionnelles.

Prévention et gestion des risques opérationnels

« Evaluer le profil risque du client notamment 3 I'aide du « crédit scoring
» pour apprécier la solvabilité financiere du client afin de motiver sa
décision sur I'octroi d’un crédit et sur les conditions tarifaires appliquées
dans le respect de la réglementation en vigueur.

« Appliquer la directive MIF 2 pour informer le client sur les caractéristiques
des produits financiers afin d’avoir une meilleure adéquation des
préconisations élaborées au profil risque de 'investisseur.

« Utiliser le IPID formalisant des informations relatives a un produit
d’assurance pour permettre de faciliter la prise de décision du client, afin
de respecter le devoir de conseil et de mise en garde de la DDA.

« Appliquer les procédures internes de I'entreprise en matiere de LCB-FT
pour identifier une opération atypique et neutraliser le risque de fraude
afin de garantir la sécurité financiere de la banque dans le respect des
regles déontologiques et éthiques.

« Rédiger les contrats pour signature aupres des clients en prenant soin
de compléter I'ensemble des éléments dans le respect du RGPD pour
neutraliser les risques juridiques.

ACTIVITES COMPLEMENTAIRES

- Environnement économique et juridique

- Outils informatiques du manager

- Assurance de I'entrepreneur et de I'entreprise
- Pilotage de I'activité commerciale

- Business plan financier

NB : Tout au long de I'année, le stagiaire devra élaborer un projet personnel qui
fera I'objet d’'un mémoire et d’'une soutenance devant un jury de professionnels.
Les résultats de cette soutenance et des controles écrits détermineront
I'obtention du titre Conseiller clientele des particuliers en banque et assurance.
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