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CHARGE(E) DE CLIENTELE PARTICULIERS ET/OU
PROFESSIONNELS DE PRODUITS BANQUE/ASSURANCE

MODALITES

Pré-inscription en ligne
sur le site web IMEA
. Validation du projet
professionnel par une
référente pédagogique
. Accompagnement
a la mise en relation
avec des entreprises

TARIF

Formation financée par
France Compétences
et les OPCO

DUREE
511 heures sur 11 mois

LIEU
Besangon

(& Formation accessible aux
personnes en situation de
handicap

CONTACT

L 0381252570
contact@imea.cci.fr
& imea.info

Pouvant exercer au sein d'établissements bancaires, d'organismes de
crédit, de compagnies d'assurance et de mutuelles, le/la chargé(e) de
clientéle particuliers et professionnels en banque et assurance assure la
commercialisationde produits de banque et d'assurance aupres d'uneclien-
téle de particuliers et/ou de professionnels (les entreprises unipersonnelles,
auto-entrepreneurs, libéraux, artisans ou TPE). Il ou elle constitue, entre-
tient et développe un portefeuille de clients, qu'il ou elle accompagne
dans leurs projets en leur proposant des produits adaptés a leurs besoins.

PUBLIC CIBLE
+ Jeunes, moins de 30 ans révolus pour un contrat d’apprentissage
+ Sans limite d’age pour un contrat de professionnalisation

PRE-REQUIS
- En poursuite d'études: &tre titulaire d'un dipléme de niveau 5 (BAC+2)
« Satisfaire aux épreuves de sélection de I'établissement

OBJECTIFS DE LA FORMATION

- Prospecter des clients particuliers/professionnels en utilisant
les canaux adéquats

- Commercialiser des produits de banque/assurance

- Entretenir et développer un portefeuille clients

APRES LA FORMATION
Le métier possible:
« Conseiller/conseilléere en agence

Les perspectives a terme:
- Conseiller/conseillére patrimonial
+ Responsable d'agence
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PROGRAMME DE LA FORMATION

Rythme: 3 jours en formation tous les 15 jours

BLOC 1 - Prospection omnicanale de clients particuliers et/ou professionnels de produits
de banque/assurance

- Définir et analyser les cibles a prospecter

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

« Mener des entretiens de prospection

- Evaluer ses résultats de prospection

BLOC 2 - Commercialisation de produits banque/assurance auprés d'une clientéle de particuliers
et/ou de professionnels

- Diagnostiquer le besoin du client

- Evoluer son profil de risque

- Conseiller son client selon la déontologie

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

BLOC 3 . Entretien et développement d'un portefeuille de clients particuliers et/ou professionnels
de produits banque/assurance

- Exercer une veille reglementaire en banque/assurance
- Suivre et entretenir la relation avec ses clients

+ Recueillir et exploiter les avis clients

- Evaluer sa performance commerciale

- Organiser et mobiliser une équipe projet

- Coordonner et animer I'équipe du projet commercial

- Evaluer la performance des actions commerciales

EQUIPES, METHODES & MODALITES D'EVALUATION
OUTILS PEDAGOGIQUES & VALIDATION
Equipes pédagogiques expérimentées, quali- Partiels écrits et oraux, évaluation professionnelle.

fiées et formées aux méthodes pédagogiques
digitales. Nos formateurs sont experts sur les
enseignements métiers avec une solide expé-
rience professionnelle en entreprise.

Face-a-face pédagogique avec alternance d'ap-
ports théoriques, d’exercices pratiques, de

mises en situation et de visites en entreprise.

Salles informatiques, wifi, Environnement Numé-
rique de Travail (ENT).

I rrréa Bien plus qu’une
école de commerce A
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