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FICHE DIPLÔME




NOM DE LA FORMATION
Chargé de clientèle particuliers et professionnels en banque et assurance (CCBA)


LIEU DE LA FORMATION
DIJON – SMARTCAMPUS BY CCI – PLACE DES NATIONS UNIES 


CODE RNCP
36591


INTITULE RNCP
Chargé de clientèle particuliers et professionnels en banque et assurance 


ORGANISME CERTIFICATEUR
CCI FRANCE- RÉSEAU NEGOVENTIS



OBJECTIFS DE LA FORMATION

Prospection de clients particuliers et/ou professionnels
Être capable de définir et analyser des cibles à prospecter
Être capable de construire et piloter des actions de prospection omnicanale
Être capable de mener un entretien de prospection
Être capable d’évaluer et analyser des résultats

Commercialisation de produits banque- assurance auprès d’une clientèle particuliers ou professionnels
Être capable d’identifier les besoins du client
Être capable de conseiller le client et construire  une solution adaptée
Être capable de négocier et contractualiser la vente

Gestion d’un portefeuille clients particuliers ou professionnels
Être capable de suivre et fidéliser ses clients
Être capable d’évaluer sa performance commerciale




COMPETENCES ACQUISES A L’ISSUE DE LA FORMATION 
Déterminer les cibles de particuliers ou de professionnels de la prospection omnicanale à réaliser 
Analyser les comportements, usages et besoins potentiels des cibles définies en matière de produits banque/assurance
Choisir les actions de prospection omnicanale à mettre en œuvre en direction de clients potentiels de produits banque/assurance
Organiser le plan de prospection omnicanale à mettre en œuvre en direction de clients potentiels de produits banque/assurance
Réaliser ou participer à la production des supports de communication adaptés aux différents canaux utilisés et aux caractéristiques de ses cibles
Recueillir des informations complémentaires concernant les cibles du plan de prospection
Conduire des entretiens de prospection en face-à-face ou à distance
Evaluer les résultats des actions de prospection omnicanale mises en œuvre
Evaluer le besoin d’un client/prospect particulier ou professionnel de produits banque/assurance
Opérer une prise d’informations complémentaires concernant le profil et la situation du client/prospect particulier ou professionnel de produits banque/assurance
Analyser le régime professionnel, social, patrimonial et fiscal du client/prospect
Formuler des recommandations de solutions banque/assurance (prévoyance, investissement, financement, couverture,) correspondant potentiellement au besoin et projets du client
Construire une solution de produit banque/assurance durable, adaptée au besoin et aux projets du client 
Elaborer un argumentaire de présentation de la solution de produit banque/assurance élaborée
Présenter la solution de banque/assurance élaborée au client
Négocier les conditions de délivrance de la solution de produit banque/assurance élaborée
Contractualiser la vente des produits banque/assurance avec une clientèle de particuliers ou professionnels
Exercer une veille sur évolutions juridiques et règlementaires du secteur banque/assurance
Réaliser le suivi des membres de son portefeuille clients
Informer la clientèle de son portefeuille des nouveautés et évolutions de l’offre de produits banque/assurance élargie proposée par son entreprise (produits bancaires et assurantiels, téléphonie, temps forts en agence…)
Identifier les améliorations potentielles des modalités d’entretien de la relation clients et de l’offre produits banque/assurance de son entreprise
Evaluer les résultats des actions commerciales menées en direction de la clientèle de produits banque/assurance de son portefeuille


VALIDATION POSSIBLE PAR BLOCS DE COMPETENCES
OUI ☒	NON ☐


POSSIBILITES DE POURSUITE D’ETUDES
Tout Master en deux ans dans le domaine de la vente, négociation et finance (IAE, Écoles de Commerce...), Master en gestion de patrimoine et gestion privée, Master en assurances et gestion des risques.


PASSERELLES POSSIBLES
-

EQUIVALENCES
Licence professionnelle banque Assurance


PERSPECTIVES D’EMPLOI/METIERS ACCESSIBLES
Conseiller particulier, conseiller clientèle professionnelle, conseiller de clientèle patrimonial, chargé de clientèle en assurance, conseiller de crédit immobilier


DUREE DE LA FORMATION (en heures)
490h


PERIODE DE DEMARRAGE/FIN DE FORMATION
SEPT N à SEPTEMBRE N+1


RYTHME DE L’ALTERNANCE
5 à 8 jours par mois en formation / 75 % du temps passé en entreprise et 25 % en formation





PROGRAMME DE FORMATION


BLOC 1     PROSPECTION OMNICANALE DE CLIENTS PARTICULIERS ET/OU PROFESSIONNELS DE PRODUITS BANQUE/ASSURANCE  - 168h
- Approche marketing du secteur banque-Assurance	- Produits bancaires	- IARD et services aux personnes	- Définir et analyser les cibles à prospecter	- Sélectionner et bâtir les actions de prospection omnicanale	- Mener des entretiens de prospection	- Evaluer ses résultats de prospection



BLOC 2    COMMERCIALISATION DE PRODUITS BANQUE ASSURANCE AUPRES D’UNE CLIENTELE DE PARTICULIERS ET/OU PROFESSIONNELS  - 161h
- Diagnostiquer le besoin du client	– Evaluer son profil de risque	– Conseiller son client avec déontologie	- Elaborer et présenter des solutions adaptées aux clients	- Négocier et contractualiser la vente



BLOC 3    ENTRETIEN ET DEVELOPPEMENT D’UN PORTEFEUILLE DE CLIENTS PARTICULIERS ET/OU PROFESSIONNELS DE PRODUITS  - 126h
- Exercer une veille règlementaire en banque/assurance	- Suivre et entretenir la relation avec ses clients	- Recueillir et exploiter les avis clients	- Evaluer sa performance commerciale	- management d’une équipe commerciale	- Gestion des situations d’agressivité et d’incivilité 






BLOC TRANSVERSAL  -  ACCOMPAGNEMENT ET EVALUATIONS  -  35h 
- Accueil	- Cohésion de groupe	- Méthodologie et suivi du Dossier professionnel 	- Jury final 




METHODES PEDAGOGIQUES
Cours assurés par des professionnels experts, alternant théorie et pratique professionnelle.
Pédagogie individualisée et recours à des méthodes de pédagogie inversée. 
Espace numérique de travail 
Séminaires d’intégration, pratiques innovantes, gaming, recours au mode-projet et aux travaux en groupe. Coaching individualisé à l’atteinte de la performance


MODALITES D’EVALUATION
Validation totale ou partielle par bloc de compétences (études de cas finales écrites ou orales et/ou contrôle continu, gestion de projet en groupe), mémoire professionnel et soutenance orale devant jury.
En cas de certification partielle, le candidat dispose de 5 ans pour valider totalement le diplôme


PREREQUIS
Bac+2 validé.
Potentiel commercial, organisation et rigueur, goût du challenge, flexibilité, adaptabilité, sens de la relation, sens du résultat.


DOSSIER DE CANDIDATURE
Recrutement toute l’année pour des rentrées effectives entre septembre et novembre.
Admissibilité sur dossier, tests et entretiens. Admission définitive conditionnée à la signature d’un contrat en alternance ou la mobilisation d’un financement (selon statut).
Accompagnement des candidats admissibles pour la recherche d’une entreprise en alternance.


PROCEDURE D’ADMISSION
Recrutement toute l’année pour des rentrées effectives entre septembre et novembre.
Admissibilité sur dossier, tests et entretiens. Admission définitive conditionnée à la signature d’un contrat en alternance ou la mobilisation d’un financement (selon statut).
Accompagnement des candidats admissibles pour la recherche d’une entreprise en alternance.


MOYENS MOBILISES POUR LA RECHERCHE DU CONTRAT D’APPRENTISSAGE
JOB DATING / ATELIER COACHING ALTERNANCE / CAREER CENTER




MOYENS MOBILISES EN COURS DE FORMATION POUR FACILITER LA RECHERCHE D’EMPLOI
COACHING INDIVIDUALISE A LA PERFORMANCE / COACHING SAVOIRS ETRE PROFESSIONNELS / ORGANISATION DE JOB DATING / INTERVENTION DE PROFESSIONNELS


Accessibilité pour les personnes en situation de handicap ?
OUI ☒	NON ☐


COORDONNEES

Responsable pédagogique
Prénom : Anne
NOM : COLIN
Téléphone : 0385423674
Email : a.colin@mdb.cci.fr


Chargé(e) d’ingénierie de formation
Prénom : Barbara
NOM : ROCH
Téléphone : 03 80 19 10 83
Email : b.roch@mdb.cci.fr


Assistante (DIJON)
Prénom : Linda
NOM : TACHIN
Téléphone : 03 80 19 10 88
Email : l.tachin@mdb.cci.fr






INDICATEURS DE RESULTATS 
COHORTE 2024-2025



TAUX DE DIPLOMATION (= nb de diplômés/nb de candidats présentés à l’examen)
94.7%


TAUX DE POURSUITE D’ETUDES (= nb d’apprentis en poursuite d’études/nb d’apprentis sortants, hors abandons précoces)
7%


TAUX D’INSERTION PROFESSIONNELLE GLOBAL (à 6 et 18 mois)
(= nb d’apprentis en emploi/nb total d’apprentis sortants, hors poursuite d’études)
79%


TAUX D’INSERTION PROFESSIONNELLE DANS LE(S) MÉTIER(S) VISÉ(S) PAR LE DIPLÔME (à 6 et 18 mois)
(= nb d’apprentis en emploi dans le métier visé/ nb d’apprentis en emploi)
79%


TAUX DE SATISFACTION (= nb d’apprentis satisfaits/nb de répondants)
68%


TAUX D’ABANDON DE LA FORMATION (= nb d’apprentis ayant abandonné la formation/nb total d’apprentis entrés en formation)
0%


TAUX DE RUPTURE DES CONTRATS (= nb de ruptures/nb total de contrats signés)
0%


VALEUR AJOUTÉE DU CFA
Cliquez sur le lien Inser’Jeunes 
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