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Conseiller commercial sur le marcheé des particuliers -
Option : Assurance

- Structure de Langue(s)
ALl formation d'enseignement
IUT Montpellier- Francais

Sete

Présentation

La licence professionnelle Assurance, Banque, Finance :
Chargé de clientéle, parcours Conseiller commercial sur
le marché des particuliers pre#pare en un an par la
voie de l'apprentissage (CFA DIFCAM ou FORMAPOSTE
selon I'entreprise d'accueil) les e#tudiants a# des postes de
conseillers commerciaux dans les secteurs de la banque et
de l'assurance.

La Licence est certifiée 1ISO 9001, version 2015.

L’enseignement se de#roule en deux e#tapes
comple#mentaires (440h) et est assuré par au moins 25 %
de professionnels du secteur :

- Une formation ge#ne#rale lie#te aux met#tiers de
I'assurance, de la banque et de la finance.

- Une formation spetcifique au mettier de conseiller
commercial pour les particuliers.

Des certifications professionnelles et re#glementaires sont
attribue#es soit en cours d’annette selon la re#ussite a# des
tests, soit a# I'obtention du diplo#me pour certaines : LCB-
FT, Sanctions internationales (OFAC), LCC-Loi Lagarde,
Directive DCI, Assurance ACPR niv. 1.

L’inte#gration de modules comple#mentaires de cours
permet dore#navant de pre#parer les e#tudiants en vue de
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I'obtention de la certification de I'Autorite# des Marche#s
Financiers (AMF).

Ces diffe#frentes e#tapes sont couple#es a# un me#moire
de stage et a# un rapport de projet professionnel (120h)
qui assurent une solide monte#e en compe#tences des
e#tudiants au cours des deux semestres de la licence
professionnelle.

Objectifs

La licence professionnelle vise a insérer directement les
étudiants dans la vie active, et ce a des postes de conseillers
commerciaux de particuliers dans les secteurs de la banque
et de l'assurance.

(codes ROME : C1201 : Accueil et services bancaires ;
C1203 - Relation clients banque/finance ; C1206 : Gestion de
clientéle bancaire ; C1205 - Conseil en gestion de patrimoine
financier ; C1102 : Conseil clientele en assurances.)

Savoir faire et compétences

Le conseiller commercial sur le marche# des particuliers
doit acque#rir un ensemble de compe#tences lui permettant
de ret#aliser les principales activite#s suivantes, dans un
contexte de parcours client omnicanal :

- Gérer les activités quotidiennes d'une agence,
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- Analyser le besoin du client (découverte client),

- Négocier et vendre des produits et services financiers,
- Gérer un portefeuille de clients,

- Analyser et gérer les risques liés a l'activité

- Maitriser les évolutions du secteur et de la réglementation.

Organisation

Controle des connaissances

Le contrdle des connaissances se fait en continu pour chaque
enseignement. Des soutenances permettent d'évaluer les
mémoires de stage et de projet tuteuré (collectif).

La LP est obtenue si la moyenne est supérieure a 10/20
sur I'ensemble des notes y compris stage et projet et que
la moyenne est supérieure a 10/20 sur I'ensemble stage et
projet (arrété licence pro 1999 et arrété licence, licence pro
et master 2014).

La validation du dipldme permet d'obtenir 60 crédits
européens (ECTS).

Le dipldme donne équivalence a :

- Formation Loi sur le Crédit a la Consommation (Loi
Lagarde),

- Formation DCI (Directive Crédit Immobilier),

Ameénagements particuliers

Des aménagements peuvent étre prévus pour des étudiants
en situation de handicap.

Admission

Public cible

Diplémés d'une formation de niveau bac + 2, de préférence
a dominante commerciale.

Avoir moins de 30 ans a la signature d'un contrat
d'apprentissage. Tout age pour la signature d'un contrat de
professionnalisation.

Pré-requis nécessaires

Tout dipldme de niveau bac + 2 peut autoriser I'accés a la
licence.

Pré-requis recommandés

Un Bac + 2 et/ou une expérience professionnelle (et/ou
stage) dans le domaine de la banque ou de I'assurance
sont appréciés.

Et apres

- Niveau | ACPR, . | Z
Poursuites d'etudes
- Niveau | IAS,
L'objectif de la licence professionnelle est une insertion
- Niveau | IOB rapide dans la vie active et non pas la poursuite d'études.
- Niveau | CIF Cependant, il arrive que certains étudiants poursuivent,
généralement en alternance avec leur entreprise d'accueil,
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sur des Master professionnels, particulierement sur les
meétiers de conseillers professionnels ou patrimoniaux.

Passerelles et réorientation

Toute autre formation accessible a niveau Bac +2, ou bac +
3 apres l'obtention de la licence.

Insertion professionnelle

En faisant la moyenne des trois derniéres enquétes a 30 mois
apres I'obtention de la licence, le taux d'insertion est de 90 %.

Les emplois occupés sont en trés grande majorité situés dans
la région Occitanie et dans le secteur visé. Le salaire moyen

déclaré est de 1770 €.

[ Résultats enquéte d'insertion

Infos pratiques

Contacts

Responsable pédagogique
Laurent GRANIER

¥z iutms-techdeco@umontpellier.fr

Secrétariat Département TC
»J 04 99 58 51 40
% iutms-techdeco@umontpellier.fr

Lieu(x)

Q Montpellier - IUT
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En savoir plus

Site Internet du département Techniques de
commercialisation
[ http://www.tc-iut.univ-montp2.fr/index.html



https://osipe.edu.umontpellier.fr/files/2018/02/Fiche-Licence-Pro-IUTMS-Conseiller-commercial-sur-le-march%C3%A9-des-particuliers.pdf
http://www.tc-iut.univ-montp2.fr/index.html
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Programme

Organisation

12 mois d'alternance dont 17 semaines a I'lUT Montpellier-
Sete (rythme global d'alternance 2 semaines / 2 semaines)
lors desquelles un ensemble de matiéres sont étudiées. Elles
peuvent étre regroupées de la fagon suivante :

- Gestion de la Relation Client et négociation commerciale
(20 %)

- Produits et services bancaires et d'assurances (15%)

- Fiscalité, droit patrimonial et droit de la consommation (15
%)

- Financement du particulier, risque et garantie (15 %)
- Mathématiques, comptabilité et analyse financiere (8 %)
- Marchés financiers et opérations boursiéres (7 %)

- Préparation & I'examen AMF (Autorité des Marchés
Financiers) (4%)

- Conformité (4 %)
- Marketing bancaire (4 %)
- Anglais bancaire (4 %)

- Méthodologie de projet (4 %)
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