
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

BACHELOR 
BANQUE ET ASSURANCE 

NIVEAU 6 
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Commercialiser les produits et services bancaires ou 
d'assurance dans le cadre d'une relation personnalisée 

Assurer la gestion de son portefeuille client en intégrant une 
politique de prévention des risques bancaires 
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Pour un cycle de formation en un an : 
- L’accès à la préparation au titre "Conseiller clientèle en banque et assurance" est ouvert à tous les titulaires d’un diplôme ou titre d’un 
niveau 5 ou équivalent dans le domaine de la banque et du commerce pour un cycle de formation d'un an.  
- Les candidats doivent avoir validé un niveau d’anglais correspondant au niveau A2. 
- À titre dérogatoire, l’accès à la certification pour un cycle de fomation d'un an, pourra être ouvert aux candidats titulaires d’un titre ou 
diplôme de niveau 4 attestant d'une expérience professionnelle, en continu ou en discontinu, dans un emploi en lien avec la banque (VAP). 
 
Pour un cycle de formation en trois ans :  
- L’accès à la préparation au titre "Conseiller clientèle en banque et assurance" est ouvert à tous les titulaires d’un diplôme ou titre d’un 
niveau 4, pour un cycle de formation de trois ans. 
Pour un cycle de formation en trois ans :  
- L’accès à la préparation au titre "Conseiller clientèle en banque et assurance" est ouvert à tous les titulaires d’un diplôme ou titre d’un 
niveau 4, pour un cycle de formation de trois ans. 



 
 
 
 

BLOC 1 – La relation client en Banque et Assurance 
• L’environnement bancaire et la relation client ; 
• Les étapes à la construction de la relation client ; 
• Le développement de la clientèle. 

 

 
BLOC 2 – Développement commercial et gestion des 
risques 

• Veille concurrentielle et contribution à la stratégie 
commerciale ; 

• Prospection du marché et développement du 
portefeuille client ; 

• Les réponses aux principaux besoins des clients 
professionnels ; 

• Les engagements et les solutions de financement 
des particuliers ; 

• Le conseil en gestion de patrimoine et les supports 
adaptés ; 

• Les  études  des  dossiers,  suivi  d’activité  et 
reporting commercial ; 

• La conduite d’une négociation commerciale ; 
• La politique de prévention des risques ; 

• Le processus d’évaluation du profil-risque client ; 
• Les normes et les règlementations en vigueur… 

 
BLOC 3 – Langue vivante (Anglais) 

• LV1 – Niveau B1 du CECR (écrit et oral). 

 
BLOC 4 – Culture et citoyenneté européennes 

• Importance de l’histoire ; 
• L’Europe actuelle et le monde ; 
• Cultures et diversité en Europe ; 
• La citoyenneté européenne… 

 
BLOC 5 – Management interculturel et les Ressources 
Humaines 

• Culture et diversité culturelle ; 
• La communication interculturelle dans une 

organisation ; 
• Gérer  l’interculturel  et  résoudre  des conflits 

culturels ; 
• Travailler en Europe ; 
• Les systèmes de protection sociale en Europe… 

 
 
 

Les compétences sont évaluées selon les modalités suivantes : 
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