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Bachelor Chargé de Clienteles en Assurance et Banque

Financement

Formation professionnelle continue
Non conventionnée / sans dispositif

Organisme responsable et
contact

CFA ISAAC DE L'ETOILE
Gabriella VULTAGGIO
05.49.50.34.12
secretariat-cf@isaac-etoile.fr

Acces ala formation

Publics visés :

Demandeur d'emploi
Jeune de moins de 26 ans
Personne handicapée
Salarié(e)

Actif(ve) non salarié(e)

Sélection :

Dossier
Entretien
Niveau d'entrée requis :

Niveau 5 : DEUG, BTS, DUT, DEUST
(Niveau 5 européen)

Conditions d'acces :

Avoir un niveau d'étude BAC+2, Etre agé de
moins de 30 ans (condition contrat
d'apprentissage)

Prérequis pédagogiques :

Non renseigné

Contrat de
professionnalisation
possible ?

Non

Objectif de la formation

Le rdle du Chargé de Clientéles en Assurance et Banque réside dans la prospection, I'information et le conseil auprés d’une clientéle
diversifiée, incluant des particuliers tels que des salariés, des commergants, des professionnels libéraux et des retraités. Il s’agit avant tout
de guider cette clientéle dans le choix éclairé de produits d’assurances variés, tels que les assurances de dommages, la prévoyance,
I'assurance-vie, |'épargne retraite, ainsi que des produits bancaires.

Contenu et modalités d'organisation

Réaliser une veille portant sur les activités, les produits, les services et le cadre juridique des secteurs de I'assurance et de la banque.
Elaborer un plan d’action commercial visant la constitution et le développement de son portefeuille clients en banque et assurance. Définir le
public cible des actions commerciales envisagées pour le développement de son portefeuille de clients en banque et assurance. Planifier et
coordonner les opérations commerciales nécessaires au développement de son portefeuille de clients. Elaborer des outils de support des
actions de sourcing, de prospection et de fidélisation de son portefeuille de clients en assurance et banque (présentations, brochures,
modeéles, scripts types de prospection...). Adapter les argumentaires commerciaux aux publics cible de son portefeuille de clients en
assurance et banque, en tenant compte de leurs caractéristiques et besoins spécifiques, notamment les personnes en situation de handicap,
et en valorisant sa structure et sa différenciation sur le marché, afin de mettre en ceuvre le processus commercial. Réaliser les opérations
commerciales auprés des prospects/clients de son portefeuille, en activant les leviers commerciaux pertinents selon les situations et en
adaptant les techniques commerciales (passage du barrage naturel, techniques cross/omnicanales...) et moyens de communication
(téléphone, réseaux sociaux, partenaires...). Développer son réseau de partenaires et de prescripteurs, en déclenchant des opportunités de
rencontres et d’échanges, dans le respect des regles en vigueur (RGPD, confidentialité des données des clients, des données stratégiques de
la structure, secret professionnel, RSE...). Réaliser un suivi de I'activité commerciale menée auprés de son portefeuille. Recueillir les
informations nécessaires a la prise en charge des prospects et clients du portefeuille, en les interrogeant et en procédant a des recherches
ciblées (outil CRM, Internet...), dans le respect des régles applicables (déontologiques, RGPD...), afin de permettre I'analyse de leur situation
et lamise en ceuvre effective du devoir de conseil, selon leur contexte, leur statut (particulier, entreprise, profession libérale, salarié...) et leurs

Parcours de formation personnalisable ? Oui Type de parcours Mixte

Validation(s) Visée(s)

Chargé de clientéles en assurance et banque - Niveau 6 : Licence, licence
professionnelle, BUT (Niveau 6 européen)

Et apres ?

Suite de parcours

Non renseigné

Calendrier des sessions

du 01/09/2025 au
10/07/2026

Angouléme Non
(16) éligible



