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Chères consœurs, Chers confrères,

En 2023, comme depuis de nombreuses années, agéa et AF2A se sont mobilisés pour accompagner  
les agents généraux d’assurance et leurs salariés dans leurs parcours, leur montée en compétences,  
leur professionnalisation. 

 
des standards de l’assurance, il nous a semblé important de faire de l’accueil et de l’intégration  

parcours complet sur les fondamentaux de l’assurance et par le déblocage de fonds pour accompagner 

 

risques climatiques 
et de la transition écologique.

 
 

L’assurance de personnes ne sera pas en reste car nous serons également présents pour accompagner 

 

ÉDITO 2024

PASCAL CHAPELON
Président d’agéa
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SITE CAP COMPÉTENCE / COMPÉTENCE AGENT 
UN OUTIL DE GESTION FONCTIONNEL, INTERACTIF ET CONVIVIAL

DISPOSITIFS CAP COMPÉTENCE / COMPÉTENCE AGENT 2024

AF2A ONLINE

Descriptif des dispositifs 
CAP COMPÉTENCE 
et COMPÉTENCE AGENT 
(acteurs, objectifs, 
modalités…)

Catalogue des 
formations et 
des parcours 
consultable 
par thème, 
par région 
et par date

Programmes 
de formations : 
contenu, durée, 
objectifs, prérequis, 
méthodes 
pédagogiques

Planning 
des dates 
programmées 
par région

Flux d’actualités 
sur les actions 
de promotion et 
de communication

Fiches contacts 
des Conseillers 
Formation 
Régionaux (CFR) 
par région

24
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Espace dédié aux agents généraux
Espace dédié 
aux collaborateurs
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UN PROCESSUS CLAIR ET PRATIQUE

INITIÉS ET PILOTÉS PAR agéa
  Élaborés pour la profession, par la profession
  Réservés et destinés aux collaborateurs et agents 
  généraux d’assurance

MIS EN ŒUVRE PAR AF2A
 Développer les compétences techniques, commerciales et      
 organisationnelles des collaborateurs et agents généraux d’assurance

VISITE D’UN 
CONSEILLER 
FORMATION
Informations et accompagnement 
dans l’élaboration du plan de 
développement des compétences

INSCRIPTION
Par l’intermédiaire de votre 
conseiller ou 
en ligne : 
www.capcompetence.com 
www.competenceagent.com

FORMATION
Un choix de programmes en 
présentiel, en classe virtuelle, des 
formations combinées (présentiel 
+ classe virtuelle) et des modules 
en elearning

ÉVALUATION
à chaud : pour mesurer la 
satisfaction des apprenants 
à froid : pour valider la bonne 
adéquation entre le contenu de 
la formation et la réalité 
du terrain

LE PRÉSENTIEL
L’INTERACTIVITÉ AU CŒUR 
DE LA PÉDAGOGIE

choisies pour leur facilité d’accès par les 
réseaux routiers, ferroviaires et aériens.
Avantages pour les agents généraux et leurs 
collaborateurs :

  Quel que soit son lieu de travail, possibilité  
  d’assister à une session dispensée dans 
  la région de son choix
  Nombreux échanges, cas pratiques 
  et exercices

LA CLASSE VIRTUELLE
LES AVANTAGES DU PRÉSENTIEL 
ET DU DISTANCIEL RÉUNIS
La classe virtuelle reproduit une salle de 
formation constituée de plusieurs stagiaires 
et d’un formateur géographiquement éloigné 
dans le cadre d’une session en ligne et en 
direct.

Avantages pour les agents généraux et leurs 
collaborateurs :

  Souplesse et adaptation au rythme du travail
  Formation sur le temps et le lieu de travail

  séquence de formation

LE ELEARNING
UN CONCENTRÉ 
DE TECHNOLOGIES INNOVANTES
Le elearning est le format idéal pour 
une mise à niveau, une sensibilisation 
à l'environnement professionnel ou une 
consolidation des acquis.

Avantages pour les agents généraux et leurs 
collaborateurs : 

  Mise à disposition de contenus  
  pédagogiques via internet
  Accès illimité et sans contrainte horaire   
  sur la période choisie
  Assistance technique et pédagogique  
  pendant toute la durée de la formation

DISPOSITIFS CAP COMPÉTENCE / COMPÉTENCE AGENT 2024
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FORMATION CONTINUE DDA 
LA DIRECTIVE SUR LA DISTRIBUTION D’ASSURANCES (DDA) A INTRODUIT UNE 
OBLIGATION DE FORMATION CONTINUE DE 15 HEURES PAR AN, TOUS LES ANS

DDA
COMPATIBLE

QUOI ?
Elle vise à maintenir un niveau de 
performance adéquat, correspondant à  
la fonction que les intermédiaires 
d’assurance et leurs personnels 
commerciaux occupent et au marché 
concerné.

QUAND ?
Chaque année entre le 1er janvier et le  
31 décembre.

QUI ?
Sont concernés tous les agents 
et les salariés ayant des fonctions 
commerciales, exclusivement ou non. 
Seuls les salariés assumant uniquement 
des fonctions de  
gestion sont exonérés. 

TOUS LES PROGRAMMES SIGNALÉS
PEUVENT ÊTRE COMPTABILISÉS AU TITRE 
DE L’OBLIGATION DE FORMATION DDA DE 15 H PAR AN

DISPOSITIFS CAP COMPÉTENCE / COMPÉTENCE AGENT 2024

QUEL DOIT ÊTRE  
LE CONTENU  
DE CETTE FORMATION ?
Le contenu de la formation continue est 

assurances. 
 
L’agent et ses salariés choisissent des 
formations traitant un ou plusieurs des 

dans les conditions prévues par ce même 
article. Notamment, les formations liées aux 

doivent porter sur les produits effectivement 
distribués.

QUELLES SONT  
LES MODALITÉS  
DE LA FORMATION ?
Il peut s’agir de formation classique en salle 
avec un formateur ou à distance (classe 
virtuelle, MOOC, elearning…). 
Les formations peuvent être organisées en 
une ou plusieurs séquences, consécutives ou 
non.

QUI EST RESPONSABLE 
DE L’OBLIGATION DE 
FORMATION ?
L'agent général. La loi précise que  
« les intermédiaires d'assurance doivent être 
en mesure de produire : 
• 

membre de leur personnel concerné, la 
liste des formations suivies, y compris 
lorsqu'elles ont été réalisées en application 
d'autres obligations réglementaires ; 

• d'autre part, pour chacune de ces 
formations, le nom de l'entité ayant délivré 
la formation, la date, la durée et les 

traités ».
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OFFRE DE FORMATION CAP COMPÉTENCE
Quatre niveaux de formation pour accompagner vos collaborateurs au plus près de leurs besoins :
Initiation : acquérir les fondamentaux du métier de collaborateur d’agence générale

Perfectionnement : approfondir et étendre les connaissances du collaborateur d’agence générale

Expertise :
Expertise+ : renforcer l’expertise et enrichir les compétences du collaborateur d’agence générale

183
PROGRAMMES

MODALITÉS VARIÉES DE FORMATION

90 formations
en classe virtuelle74 formations

DISPOSITIF CAP COMPÉTENCE 2024

18 modules 
en elearning

(1 présentiel + 1 classe virtuelle)
1formation 



6 GUIDE CAP COMPÉTENCE COMPÉTENCE AGENT 20246 GUIDE CAP COMPÉTENCE COMPÉTENCE AGENT 2024

COÛT DES FORMATIONS*

CLASSE VIRTUELLE
  63 € HT l’heure en classe virtuelle
147 € HT le module de 2 h 20
189 € HT le module de 3 h 00

PRÉSENTIEL
  63 € HT l’heure en présentiel 
441 € HT par jour et par stagiaire

ELEARNING
42 € HT l’heure de elearning

* Coût hors frais de déplacements, hébergement, repas, etc.

6 GUIDE CAP COMPÉTENCE COMPÉTENCE AGENT 2024

PRISES EN CHARGE PAR ATLAS 
SELON LES RÈGLES 2024

ATLAS, l’opérateur pour le plan de développement des compétences dédié 
au personnel des agences générales d’assurances est votre interlocuteur 
en lieu et place d’OPCABAIA.

FINANCEMENT DES FORMATIONS CAP COMPÉTENCE POUR LES SALARIÉS

Téléchargez les nouvelles conditions de prise en charge sur 
www.opco-atlas.fr
Pour un conseil personnalisé, contactez votre conseiller formation en 
région (voir p.16 )
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30FORMATIONS
de la branche, hors du dispositif CAP 

COMP d . 

programme concerné.
Pour connaître les conditions de prise en charge de ces formations, 
contactez votre conseiller formation en région (voir p.16 )

FINANCEMENT HORS CAP COMPÉTENCE POUR LES SALARIÉS

agéa SE MOBILISE POUR PROMOUVOIR 
LA QUALITÉ DE VIE DES COLLABORATEURS
EN AGENCE
7 programmes de formation sélectionnés pour accompagner les collaborateurs en agence, en contribuant à leur 
de vie au travail. Retrouvez ces formations page 25.

RISQUES CLIMATIQUES ET TRANSITION 
ÉCOLOGIQUE : LA CONVENTION CLIMAT agéa 2024
Climat et environnement sont l’affaire de tous, notamment des agents généraux et de leurs collaborateurs, confrontés de plus 
en plus souvent à des demandes d’indemnisations liées à des événements climatiques. C’est pourquoi a décidé de lancer 
la Convention climat et de soutenir les formations dédiées à ces thématiques.

PRIORITÉS DE BRANCHE

agéa ACCOMPAGNE 
LES NOUVEAUX ENTRANTS

de formation pour faciliter l’intégration des collaborateurs juniors 
et leur permettre de gagner en autonomie. Retrouvez ces formations page 17.

Les différents risques 
climatiques et le régime des 
catastrophes naturelles

L’assurance des risques 
climatiques : évolution des 
garanties

L’assurance des panneaux 
photovoltaïques durable sur l’assurance vie

RSE dans les agences : 
l’intégrer et la promouvoir 
auprès de ses clients

FCT55A FCT55B FCT56 FCT53 CC22
Durée : 2 h 20
Programme voir p. 59

Durée : 7 h 00
Programme voir p. 150

Durée : 2 h 20
Programme voir p. 59

Durée : 2 h 20
Programme voir p. 60 

Durée : 2 h 20
Programme voir p. 115 



8 GUIDE CAP COMPÉTENCE  COMPÉTENCE AGENT 20248 GUIDE CAP COMPÉTENCE  COMPÉTENCE AGENT 2024

PARCOURS PROFESSIONNELS CAP COMPÉTENCE

11 PARCOURS MODULABLES EN FONCTION DES MÉTIERS
Pour faciliter l’intégration des collaborateurs juniors et leur permettre de gagner en autonomie ou pour renforcer l’expertise et enrichir les 
compétences des collaborateurs les plus accomplis.

CPP03
Assurance habitation

p. 9 

CPP11
Comprendre l’approche  
offre globale 

p. 11

CPP06
Assurance construction

p. 10

CPP04
Assurance auto

p. 10 

CPP10
Les premiers contacts clientèle

p. 11

CPP16
Nouveau manager

p. 12

CPP17 
Bureautique

p. 12

CPP08
Épargne et prévoyance

p. 11

CPP20
Couverture complémentaire 
santé, prévoyance et retraite

p. 10

CPP02
Capacité professionnelle en 

p. 9

CPP19 
Anglais des assurances

p. 12
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Contactez votre conseiller formation régional (voir p. 16), il vous accompagnera et vous conseillera dans toutes vos démarches
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DISPOSITIF CAP COMPÉTENCE

PARCOURS PROFESSIONNELS MODULABLES
Chaque parcours peut être suivi partiellement ou en totalité

Capacité professionnelle en assurance    
Ce parcours s’adresse à tous les collaborateurs d’agence qui souhaitent posséder les connaissances nécessaires pour pouvoir 
exercer une activité d’intermédiation en assurance

Les fondamentaux  
de l’assurance

Le contrat d’assurance Les bases des assurances  
de dommages

Les bases des assurances  
de personnes

ECT03 ECT13 ECT05 ECT06
Durée : 7 h 00
Programme voir p. 33

Durée : 7 h 00
Programme voir p. 34

Durée : 14 h 00
Programme voir p. 34

Durée : 14 h 00
Programme voir p. 36

Devoir de conseil  
et d’information

Les mécanismes  
de l’assurance automobile

La multirisque habitation (MRH) La responsabilité civile  
et les assurances de responsabilité

CT07 CT08 CT11 CT16
Durée : 7 h 00
Programme voir p. 37

Durée : 14 h 00
Programme voir p. 51

Durée : 14 h 00
Programme voir p. 58

Durée : 14 h 00
Programme voir p. 71

Les bases de l’assurance vie 
individuelle

Découverte de la complémentaire 
santé

Les clés de l’assurance collective Découvrir les dispositifs législatifs 
pour lutter contre le blanchiment  

ECT27 ECT33 CT35 ECT04
Durée : 14 h 00
Programme voir p. 107

Durée : 14 h 00
Programme voir p. 124

Durée : 14 h 00
Programme voir p. 129

Durée : 2 h 00
Programme voir p. 44

* À noter : le niveau 2 de la capacité professionnelle en assurance est obligatoire pour tous les collaborateurs qui interviennent régulièrement dans l’activité 
d’intermédiation en assurance en présentant des produits aux prospects et clients de l’agence. Pour ce niveau, une formation de 150 heures minimum (théorique et 
pratique) est obligatoire. Les conditions d’obtention de la capacité professionnelle sont détaillées sur le site de l’ORIAS.

 
Pour conseiller efficacement les assurés d’un contrat habitation ou immeuble

La multirisque habitation (MRH) Le cadre contractuel  
des sinistres dégâts des eaux

Découverte des conventions  
sinistres dégâts des eaux

La gestion en droit commun  
des sinistres dégâts des eaux

CT11 FCT12A FCT12B FCT12C
Durée : 14 h 00
Programme voir p. 58

Durée : 2 h 20
Programme voir p. 60

Durée : 2 h 20
Programme voir p. 61

Durée : 2 h 20
Programme voir p. 61

Maîtriser les règles conventionnelles 
des sinistres dégâts des eaux

 
de l’assurance immeuble

L’assurance immeuble : points 
d’attention et gestion des sinistres

CT13 CT48 CT48B
Durée : 14 h 00
Programme voir p. 65

Durée : 7 h 00
Programme voir p. 67

Durée : 7 h 00
Programme voir p. 68
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Contactez votre conseiller formation régional (voir p. 16), il vous accompagnera et vous conseillera dans toutes vos démarches

DISPOSITIF CAP COMPÉTENCE

PARCOURS PROFESSIONNELS MODULABLES

 
Pour que l’assurance construction n’ait plus aucun secret

Les mécanismes  
de l’assurance automobile

Les sinistres automobiles : principes 
et mécanismes essentiels

Connaître et comprendre 
la convention IRSA

Méthode d’analyse des constats 
amiables d’accidents automobiles

CT08 CT09 CT10 CT47
Durée : 14 h 00
Programme voir p. 51

Durée : 7 h 00
Programme voir p. 55

Durée : 14 h 00
Programme voir p. 53

Durée : 14 h 00
Programme voir p. 54

La convention IRCA
d’assurance

L’assurance des véhicules 
autonomes

ECT23 FCT16 FCT18
Durée : 5 h 00
Programme voir p. 56

Durée : 2 h 20
Programme voir p. 52

Durée : 2 h 20
Programme voir p. 52

Les intervenants  
à l’opération de construction

Le droit de la construction Le système d’assurance 
construction

Les pathologies du bâtiment
approfondissement

FCT17A FCT17B FCT17C CT17 CT17B
Durée : 2 h 20
Programme voir p. 72

Durée : 7 h 00
Programme voir p. 75

Durée : 2 h 20
Programme voir p. 72

Durée : 2 h 20
Programme voir p. 73

Durée : 14 h 00
Programme voir p. 74

La RC décennale : 
fondements et mécanismes 
d’assurance

Les mécanismes de 
l’assurance dommages 
ouvrage

Essentiel de la convention 
CRAC

Assurance construction : 
devenez expert

CT18 CT19 FCT20 ACE01
Durée : 14 h 00
Programme voir p. 76

Durée : 14 h 00
Programme voir p. 77

Durée : 2 h 20
Programme voir p. 78

Durée : 14 h 00
Programme voir p. 79

individuelles et collectives

Maîtriser la protection 
sociale des TNS

Les clés de l’assurance 
collective 

Les assurances collectives La prévoyance 
 collective 

L’épargne retraite 
collective

CT34 CT35 CT36 CT37 CT38
Durée : 14 h 00
Programme voir p. 128

Durée : 14 h 00
Programme voir p. 129

Durée : 14 h 00
Programme voir p. 130

Durée : 7 h 00
Programme voir p. 131

Durée : 7 h 00
Programme voir p. 132

Les prestations du régime 
obligatoire en santé et 
prévoyance

Connaître et vendre  
une complémentaire santé

ou

Découverte de la 
complémentaire santé

Connaître et vendre  
les contrats prévoyance

La retraite du particulier 
salarié

CT42 CT33 ECT33 CT30 CT46
Durée : 7 h 00
Programme voir p. 120

Durée : 7 h 00
Programme voir p. 125

Durée : 14 h 00
Programme voir p. 124

Durée : 7 h 00
Programme voir p. 121

Durée : 14 h 00
Programme voir p. 117
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Contactez votre conseiller formation régional (voir p. 16), il vous accompagnera et vous conseillera dans toutes vos démarches
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DISPOSITIF CAP COMPÉTENCE

PARCOURS PROFESSIONNELS MODULABLES

Maîtriser parfaitement les différentes facettes de l’assurance vie pour répondre aux attentes du client

L’assurance vie Les bases de l’assurance vie 
individuelle

L’assurance vie : le mode de Panorama des produits d’épargne

CT27 ECT27 FCT19 FCT45
Durée : 14 h 00
Programme voir p. 106

Durée : 14 h 00
Programme voir p. 107

Durée : 2 h 20
Programme voir p. 109

Durée : 2 h 20
Programme voir p. 109

ou

L’approche patrimoniale  
de l’assurance vie

Savoir analyser le bilan comptable  
de l’entreprise

Approche sociale 
multisupports

CT28 CT44 CT39 FCT29
Durée : 14 h 00
Programme voir p. 112

Durée : 14 h 00
Programme voir p. 111

Durée :  14 h 00
Programme voir p. 113

Durée :  2 h 20
Programme voir p. 110

Clientèle fragile et assurance vie : 
les points d’attention 

L’assurance vie et les options 
d’investissement 

La retraite du particulier salarié Connaître et vendre les contrats 
prévoyance

FCT21 CT45 CT46 CT30
Durée : 14 h 00
Programme voir p. 117

Durée : 2 h 20
Programme voir p. 110

Durée : 14 h 00
Programme voir p. 114

Durée :  7 h 00
Programme voir p. 121

Le contrat d’assurance emprunteur Comprendre le risque  
et l’assurance dépendance

Le contrat obsèques Réussir ses entretiens de vente  
en assurances de personnes

CT31 FCT32 FCT38 CC17
Durée : 2 h 20
Programme voir p. 123

Durée : 7 h 00
Programme voir p. 122

Durée : 2 h 20
Programme voir p. 123

Durée : 14 h 00
Programme voir p. 163

 
et prospects

L’accueil client : attitude et 
comportement non verbal

Technique de prise  
de RDV par téléphone ses entretiens de vente

Réussir ses prospections La gestion des litiges 
par téléphone

CC26 CC14 CC01A CC05A FCC07
Durée : 7 h 00
Programme voir p. 134

Durée : 7 h 00
Programme voir p. 135

Durée : 14 h 00 
Programme voir p. 136

Durée : 14 h 00 
Programme voir p. 139

Durée : 2 h 20
Programme voir p. 140

 
ses entretiens et apporter une réponse globale

Découvrir son client dans l’optique 
d’une offre globale

Argumenter l’offre globale Traiter les objections  
et conclure une offre globale

FCC02 FCC03 FCC04
Durée : 2 h 20
Programme voir p. 137

Durée : 2 h 20
Programme voir p. 137

Durée : 2 h 20
Programme voir p. 138
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Contactez votre conseiller formation régional (voir p. 16), il vous accompagnera et vous conseillera dans toutes vos démarches

DISPOSITIF CAP COMPÉTENCE

PARCOURS PROFESSIONNELS MODULABLES

Cohésion d’équipe et identité 
collective

Cohésion d’équipe et gestion 
du changement

Le rôle clé du manager dans 
la performance commerciale

Intégrer le digital dans le 
quotidien de l’agence

FCE11B FCE11C CE09 CE23
Durée : 2 h 20
Programme voir p. 168

Durée : 2 h 20
Programme voir p. 168

Durée : 14 h 00
Programme voir p. 172

Durée : 7 h 00 
Programme voir p. 166

Les fondamentaux du 
management

La communication du 
manager

L’accompagnement des 
collaborateurs

Devenir un manager Les fondamentaux de la 
cohésion d’équipe

FCE09A  FCE09B FCE09C CE08A + FCE08B FCE11A
Durée :  2 h 20
Programme voir p.169 

Durée : 2 h 20
Programme voir p.169 

Durée : 2 h 20
Programme voir p.170

Durée :  14 h 00  
+ 2 h 20  
Programme voir p. 171

Durée : 2 h 20
Programme voir p. 167

 
un compagnon de travail

Se réconcilier avec Excel Réaliser des calculs simples  
dans Excel

Utiliser les tableaux croisés 
dynamiques

FCE21 FCE22 FCE14 FCE15
Durée : 2 h 20
Programme voir p. 183

Durée :  2 h 20
Programme voir p. 183

Durée : 2 h 20
Programme voir p. 184

Durée :  2 h 20
Programme voir p. 185

Suivre son activité grâce à Excel Maîtriser les fonctionnalités de 
PowerPoint

Rendre ses présentations attractives 
grâce à PowerPoint

FCE23 FCE25 FCE26
Durée : 3 h 00
Programme voir p. 185

Durée :  3 h 00
Programme voir p. 186

Durée : 3 h 00
Programme voir p. 187

aux besoins d’un client anglophone

Les bases du vocabulaire 
commercial

Les principaux termes utilisés  
en assurances de personnes

Les principaux termes utilisés  
en assurances de dommages

FCE17 FCE18 FCE19
Durée : 2 h 20
Programme voir p. 187

Durée :  2 h 20
Programme voir p. 188

Durée : 2 h 20
Programme voir p. 188
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132
PROGRAMMES

MODALITÉS VARIÉES DE FORMATION

62 formations
en classe virtuelle62 formations
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8 modules 
en elearning

OFFRE DE FORMATION COMPÉTENCE AGENT
Quatre niveaux de formation pour vous accompagner au plus près de vos besoins :
Initiation : acquérir les fondamentaux du métier

Perfectionnement :
Expertise :
Expertise+ :

Pour toute information 
sur l’offre de formation dédiée 
aux agents généraux d’assurance

www.competenceagent.com

DISPOSITIF COMPÉTENCE AGENT 2024
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PRISES EN CHARGE PAR LE 
FIF PL SELON LES RÈGLES 2024

LES FORMATIONS COMPÉTENCE AGENT peuvent faire l’objet 
d’une prise en charge partielle par le FIF PL, le Fonds Interprofessionnel 

annuellement par le FIF PL. Vous ne réglez que la part des frais non 
pris en charge par le FIF PL.

COÛT DES FORMATIONS*

* Coût hors frais de déplacements, hébergement, repas, etc.

Pour un conseil personnalisé, contactez votre conseiller formation en région 
(voir p.16)

FINANCEMENT DES FORMATIONS COMPÉTENCE AGENT

CLASSE VIRTUELLEPRÉSENTIEL ELEARNING
Agent Agent non 

1 jour (niveaux Initiation/
Perfectionnement/ Expertise) 529,20 € TTC 705,60 € TTC

1 jour (niveau Expertise+) 562,80 € TTC 739,20 € TTC

Agent Agent non 

1 h 00 50,40 € TTC 66,80 € TTC

Agent Agent non 

2 h 20 (niveaux Initiation/
Perfectionnement/Expertise) 176,40 € TTC 235,20 € TTC

2 h 20 (niveau Expertise+) 187,20 € TTC 249,20 € TTC
3 h 00 (niveaux Initiation/
Perfectionnement/Expertise) 226,80 € TTC 302,40 € TTC

3 h 00 (niveau Expertise+) 241,20 € TTC 316,80 € TTC
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SOMMAIRE DES FORMATIONS
CAP COMPÉTENCE COMPÉTENCE AGENT

Retrouvez les dates et lieux des formations sur 
www.capcompetence.com

www.competenceagent.com
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LES CONSEILLERS FORMATION RÉGIONAUX (CFR)

Vous voulez organiser une formation
dans une ville qui n’est pas programmée :

Contactez votre CFR.

HAUT-
RHIN

29
22

56
35 53

44

85

49

72
FINISTÈRE

CÔTE D’ARMOR

MORBIHAN

ILLE-ET-VILAINE MAYENNE

SARTHE

MAINE-ET-LOIRE
LOIRE-ATLANTIQUE

VENDÉE

50
MANCHE 14

CALVADOS

61
ORNE

28
EURE-ET-LOIRE

27
EURE

76
SEINE-MARITIME

78

91

45
LOIRET

41
LOIR-ET-CHER

37
INDRE-ET-LOIRE

36
INDRE

18
CHER

80
SOMME

60
OISE

77

95

*

62
PAS-DE-CALAIS

02
AISNE

59
NORD

08
ARDENNES

51
MARNE

10
AUBE 52

HAUTE-MARNE

55
MEUSE 54

MEURTHE-ET-
MOSELLE

57
MOSELLE

88
VOSGES

17
CHARENTE-
MARITIME

79
DEUX-

SÈVRES

86
VIENNE

16
CHARENTE

87
HAUTE-VIENNE

23
CREUSE

19
CORRÈZE

15
CANTAL

63
PUY-DE-DÔME

43
HAUTE-LOIRE

48
LOZÈRE

03
ALLIER

58
NIÈVRE

71
SAÔNE-ET-LOIRE

89
YONNE

21
CÔTE-D’OR

39
JURA

25
DOUBS

70
HAUTE-SAÔNE

68

67
BAS-
RHIN

90
TERRITOIRE DE 

BELFORT

01
AIN69

RHÔNE

38
ISÈRE

73
SAVOIE

74
HAUTE-SAVOIE

26
DRÔME

07
ARDÈCHE

42
LOIRE

33
GIRONDE

24
DORDOGNE

47
LOT-ET-

GARONNE

40
LANDES

64
PYRÉNÉES-
ATLANTIQUE

32
GERS

82
TARN-ET-
GARONNE

46
LOT

12
AVEYRON

81
TARN

09
ARIÈGE

65
HAUTE-

PYRÉNÉES

31
HAUTE-

GARONNE
11
AUDE

66
PYRÉNÉES-
ORIENTALES

34
HÉRAULT

30
GARD

13
BOUCHES-DU-

RHÔNE

84
VAUCLUSE

83
VAR

04
ALPES-DE-

HAUTE-PROVENCE

05
HAUTES-ALPES

06
ALPES-

MARITIMES

2B
HAUTE-
CORSE

2A
CORSE-
DU-SUD

VIRGINIE 
SARNA PHILIPPE

LATAPIE

JULIE
POUTEAU

LAËTITIA
ANGELI

GWÉNAËLLE
THÉVENIN

MYLÈNE
CARMANTRAND

06 69 69 92 40
platapie@af2a.com

06 69 69 92 09
jpouteau@af2a.com

06 69 75 90 19
mcarmantrand@af2a.com

07 62 70 86 25
vsarna@af2a.com

06 69 69 92 65
gthevenin@af2a.com

06 69 69 92 61
langeligayot@af2a.comSÉBASTIEN

ESCOFFIER

06 69 69 92 35

VOS INTERLOCUTEURS DÉDIÉS
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Présentiel     Elearning    DDA
COMPATIBLE  Formation DDA compatible  NEW

  Financement hors dispositif Cap Compétence

COMPÉTENCES TECHNIQUES
Réf Durée Modalité Page

PA
RC

OU
RS

 N
OU

VE
L 

EN
TR

AN
T

FCT09 Comprendre le fonctionnement des assurances de biens 2 h 20 28
FCT15 Introduction à la responsabilité civile 2 h 20 28
FCT10 Découvrir l’assurance automobile 2 h 20 29
FCT11 Les garanties du contrat auto 2 h 20 29
FCT24 Les grands principes d’indemnisation d’un sinistre matériel auto 2 h 20 30
FCT13 Les garanties de l’assurance habitation 2 h 20 30
FCT14 Les grands principes de l’indemnisation d’un sinistre habitation 2 h 20 31
FCT07A Le cadre juridique de l’intermédiation 2 h 20 31
FCT07B Les obligations à respecter par l’intermédiaire 2 h 20 32
FCT08 Les bonnes pratiques en agence 2 h 20 32
ECT07 Ce que change le RGPD dans vos pratiques quotidiennes 2 h 30 33
ECT03 Les fondamentaux de l’assurance 7 h 00 33
ECT13 Le contrat d’assurance 7 h 00 34
ECT05 Les bases des assurances de dommages 14 h 00 34
FCT09 Comprendre le fonctionnement des assurances de biens 2 h 20 35
FCT08 Les bonnes pratiques en agence 2 h 20 35
ECT06 Les bases des assurances de personnes 14 h 00 36
FCT54 Démarchage téléphonique en assurance : les règles à respecter 2 h 20 36
CT07 Devoir de conseil et d’information : les obligations à respecter 7 h 00 37
FCT07A Le cadre juridique de l’intermédiation 2 h 20 38
FCT07B Les obligations à respecter par l’intermédiaire 2 h 20 38

PA
RC

OU
RS FCT02A L'obligation d'information et de conseil dans le cadre de la vente à distance 2 h 20 39

FCT02B Les nouvelles modalités de signature des contrats d'assurance 2 h 20 39
CT02 Être prêt en cas de contrôle ACPR : les informations et documents indispensables 7 h 00 40
CT03 Contrôle ACPR : s’approprier le classeur conformitéTM Astrée 7 h 00 41

PA
RC

OU
RS FCT03A Contrôle ACPR et classeur conformitéTM  Astrée – partie 1 3 h 00 42

FCT03B Contrôle ACPR et classeur conformitéTM  Astrée – partie 2 3 h 00 42
ECT08 Maîtriser les règles de la DDA qui renforcent la protection de la clientèle 1 h 00 43
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DDA
COMPATIBLE
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DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE
DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE
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 Présentiel        Elearning    DDA
COMPATIBLE  Formation DDA compatible  NEW   

    Financement hors dispositif Cap Compétence 

Réf Durée Modalité Page
ECT09 Analyser les effets de la DDA sur la gouvernance des produits, les documents  

d’information et le circuit des réclamations
1 h 00 43

ECT04 Découvrir les dispositifs législatifs pour lutter contre le blanchiment  2 h 00 44

ECT02 Fraude à l’assurance  4 h 00 44

PA
RC

OU
RS FCT04A Les modalités d’exercice du courtage accessoire 2 h 20 45

FCT04B Les bonnes pratiques du courtage accessoire 2 h 20 45

PA
RC

OU
RS

FCT01A La réglementation sur la LCBFT 2 h 20 46
FCT01B La LCBFT : courtage accessoire et obligations 2 h 20 46
FCT01C La LCBFT : risques, responsabilités et sanctions 2 h 20 47

 

Automobile
FCT10 Découvrir l’assurance automobile 2 h 20 48
FCT11 Les garanties du contrat auto 2 h 20 48
FCT22  2 h 20 49
FCT23 L’assurance automobile et la loi Badinter 2 h 20 49
FCT24 Les grands principes d’indemnisation d’un sinistre matériel auto 2 h 20 50
CT08 Les mécanismes de l’assurance automobile 14 h 00 51
FCT16 Engin de déplacement personnel motorisé (EDPM) 2 h 20 52
FCT18 L'assurance des véhicules autonomes 2 h 20 52
CT09 Les sinistres automobiles : principes et mécanismes essentiels 14 h 00 53
CT10 Connaître et comprendre la convention IRSA 14 h 00 54
CT47 Méthode d’analyse des constats amiables d’accidents automobiles 7 h 00 55
ECT23 La convention IRCA 5 h 00 56

Habitation
FCT13 Les garanties de l’assurance habitation 2 h 20 57
FCT14 Les grands principes de l’indemnisation d’un sinistre habitation 2 h 20 57
CT11 La multirisque habitation (MRH) 14 h 00 58

PA
RC

OU
RS FCT55A Les différents risques climatiques et le régime des catastrophes naturelles 2 h 20 59

FCT55B L’assurance des risques climatiques : évolution des garanties 2 h 20 59
FCT56 L’assurance des panneaux photovoltaïques 2 h 20 60
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 Présentiel        Elearning    DDA
COMPATIBLE  Formation DDA compatible  NEW   

    Financement hors dispositif Cap Compétence 

Réf Durée Modalité Page
PA

RC
OU

RS FCT12A Le cadre contractuel des sinistres dégâts des eaux 2 h 20 60
FCT12B Découverte des conventions sinistres dégâts des eaux 2 h 20 61
FCT12C La gestion en droit commun des sinistres dégâts des eaux 2 h 20 61
CTIRSI Maîtriser la convention IRSI 7 h 00 62
CTIRSI2 La convention IRSI en pratique 7 h 00 63
ECT14 La convention IRSI 5 h 00 64
ECT15 La convention CIDE COP 4 h 30 64
CT13 Maîtriser les règles conventionnelles des sinistres dégâts des eaux 14 h 00 65
CT40 La gestion des sinistres du particulier : connaître l'essentiel pour accompagner son client 7 h 00 66
CT48  7 h 00 67
CT48B L’assurance immeuble : points d’attention et gestion des sinistres 7 h 00 68

PA
RC

OU
RS FCT25A L’essentiel du bail commercial 2 h 20 69

FCT25B La gestion des sinistres des locaux commerciaux 2 h 20 69
ECT10 L’assurance de protection juridique 1 h 00 70

Responsabil i té civi le
FCT15 Introduction à la responsabilité civile 2 h 20 70
CT16 La responsabilité civile et les assurances de responsabilité 14 h 00 71

Construction

PA
RC

OU
RS FCT17A Les intervenants à l’opération de construction 2 h 20 72

FCT17B Le droit de la construction et les responsabilités des constructeurs 2 h 20 72
FCT17C Le système d’assurance construction  2 h 20 73
CT17 Les pathologies du bâtiment  14 h 00 74
CT17B Les pathologies du bâtiment 7 h 00 75
CT18 La responsabilité civile décennale : fondements et mécanismes d’assurance 14 h 00 76
CT19 Les mécanismes de l’assurance dommages ouvrage  14 h 00 77
FCT57 Droit de l’urbanisme et assurance construction 2 h 20 78
FCT20 Essentiel de la convention CRAC 2 h 20 78
ACE01 Assurance construction : devenez expert 14 h 00 79

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

NEW

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

So
m

m
ai

re
 d

es
 fo

rm
at

io
ns



20 GUIDE CAP COMPÉTENCE  COMPÉTENCE AGENT 2024

 Présentiel        Elearning    DDA
COMPATIBLE  Formation DDA compatible  NEW   

    Financement hors dispositif Cap Compétence 

Réf Durée Modalité Page

Entreprise
FCT43 Multirisques professionnelle (MRP) / agricole (MRA) :  

savoir recueillir les informations essentielles 
2 h 20 80

CT21 L’approche technique et commerciale du contrat multirisque professionnelle (MRP) 14 h 00 81
CT50 La visite de risques et la prévention des risques sur le marché des professionnels 14 h 00 82
CT59 L’approche assurantielle des exploitations agricoles  7 h 00 83
CT43 La multirisque viticole 7 h 00 84
CT53 Les risques climatiques des cultures céréalières 7 h 00 85

CT54 Les risques climatiques des élevages 7 h 00 86

CT55 Les risques climatiques des cultures fruitières 7 h 00 87

CT56 L'assurance des matériels agricoles 7 h 00 88

CT57 L'assurance des bâtiments d'exploitation agricole 7 h 00 89
CT22 L’analyse des risques et des assurances de l’entreprise 14 h 00 90
CT52 La multirisque industrielle 14 h 00 91
CT23 Les mécanismes des garanties de responsabilité civile de l’entreprise 14 h 00 92
CT49 La gestion des sinistres de responsabilité civile en entreprise 14 h 00 93
CT58 Les responsabilités liées à l'environnement et l'assurance des entreprises 14 h 00 94
CT24 Le contrat d’assurance de responsabilité civile des mandataires sociaux 14 h 00 95
CT25 Le fonctionnement de l’assurance pertes d’exploitation (PE) 7 h 00 96
CT26 L’assurance bris de machines 7 h 00 97
CT14  7 h 00 98
CT15 7 h 00 99

PA
RC

OU
RS FCT50A  2 h 20 100

FCT50B  2 h 20 100
FCT50C  2 h 20 101

PA
RC

OU
RS FCT49A Les généralités sur l’assurance garage 2 h 20 101

FCT49B Les garanties de l’assurance garage  2 h 20 102
FCT49C Les points d’attention liés à l’assurance garage 2 h 20 102
CT51 L'assurance garage 7 h 00 103
CT20 Le transport de marchandises et les assurances 14 h 00 104
CT60 L’assurance et le transport maritime  14 h 00 105

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLENEW

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLENEW



21POUR TOUTE INFORMATION 
TÉL. : 01 56 88 56 00  FAX : 01 56 88 56 01  www.capcompetence.com  www.competenceagent.com

 Présentiel        Elearning    DDA
COMPATIBLE  Formation DDA compatible  NEW   

    Financement hors dispositif Cap Compétence 

Réf Durée Modalité Page

 

Particulier
CT27 L’assurance vie : les fondamentaux des produits d’épargne et de prévoyance 14 h 00 106
ECT27 Les bases de l’assurance vie individuelle 14 h 00 107
ECT11 Les étapes de la succession 2 h 00 107
ECT12 Les régimes matrimoniaux 2 h 00 108
ECT16 La capacité juridique et les personnes protégées 1 h 00 108
FCT19 2 h 20 109
FCT45 Panorama des produits d’épargne 2 h 20 109
FCT29  2 h 20 110
FCT21 Clientèle fragile et assurance vie : les points d’attention 2 h 20 110
CT28 L’approche patrimoniale de l’assurance vie : placement et transmission 14 h 00 111
CT44 Savoir analyser le bilan comptable de l’entreprise pour proposer  

 
14 h 00 112

CT39 14 h 00 113
CT45 L’assurance vie et les options d’investissement 14 h 00 114
FCT53  2 h 20 115
FCT52 Le Plan d’Épargne Retraite : mieux le connaître pour bien le conseiller 2 h 20 115
CT61 La réforme des retraites : ce qu’il faut savoir pour conseiller son client particulier 7 h 00 116
CT46 La retraite du particulier salarié : des régimes obligatoires aux contrats d’épargne 

retraite
14 h 00 117

PA
RC

OU
RS FCT51A La couverture des risques prévoyance 2 h 20 118

FCT51B Vente d’un contrat prévoyance : les premières étapes de l’entretien 2 h 20 118
FCT51C Argumenter une offre de prévoyance 2 h 20 119
CT42 Les prestations du régime obligatoire en santé et prévoyance 7 h 00 120
CT30 Connaître et vendre les contrats prévoyance 7 h 00 121
CT31 Le contrat d’assurance emprunteur 7 h 00 122
FCT32 Comprendre le risque et l’assurance dépendance 2 h 20 123
FCT38 Le contrat obsèques 2 h 20 123
ECT33 Découverte de la complémentaire santé 14 h 00 124
CT33 Connaître et vendre une complémentaire santé 7 h 00 125
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 Présentiel        Elearning    DDA
COMPATIBLE  Formation DDA compatible  NEW   

    Financement hors dispositif Cap Compétence 

Réf Durée Modalité Page

Professionnel / Entreprise

PA
RC

OU
RS

FCT40A Découvrir les statuts des TNS 2 h 20 126
FCT40B  2 h 20 126
FCT41 Comprendre la couverture prévoyance des TNS 2 h 20 127
FCT42 Connaître les régimes de retraite des TNS 2 h 20 127
CT34  14 h 00 128
CT35 Les clés de l’assurance collective : fondamentaux techniques et juridiques 14 h 00 129
CT36 Les assurances collectives – approfondissement 14 h 00 130
CT37 La prévoyance collective 7 h 00 131
CT38 L'épargne retraite collective 7 h 00 132
CT41 L’assurance homme clé 7 h 00 133

COMPÉTENCES COMMERCIALES
Réf Durée Modalité Page

CC26 L’accueil client : attitude et comportement non verbal 7 h 00 134
CC14 Technique de prise de RDV par téléphone 7 h 00 135
CC01A 14 h 00      136

PA
RC

OU
RS FCC02 Découvrir son client dans l’optique d’une offre globale 2 h 20 137

FCC03 Argumenter l’offre globale 2 h 20 137
FCC04 Traiter les objections et conclure une offre globale 2 h 20 138
CC05A 14 h 00       139
FCC06 2 h 20 140
FCC07 La gestion des litiges par téléphone 2 h 20 140
CC08 Technique de négociation et traitement des objections 14 h 00 141
FCC09 Savoir rassurer la clientèle sinistrée 2 h 20 142

FCC23 Recouvrement et gestion des impayés 2 h 20 142
CC24 Comment faire d’un sinistre une opportunité commerciale 7 h 00 143
CC10  14 h 00 144
CC11A Favoriser le rebond commercial et la vente additionnelle 14 h 00       145
CC12 Protéger son client face aux règles de la résiliation 7 h 00 146

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE



23POUR TOUTE INFORMATION 
TÉL. : 01 56 88 56 00  FAX : 01 56 88 56 01  www.capcompetence.com  www.competenceagent.com

 Présentiel        Elearning    DDA
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    Financement hors dispositif Cap Compétence 

Réf Durée Modalité Page
CC13 Reconquérir les clients en sommeil 7 h 00 147
CC23 Comment organiser un plan d’action commercial 7 h 00 148
CC20A Développer son portefeuille clients grâce à la recommandation 7 h 00         149
CC22 RSE dans les agences : l’intégrer et la promouvoir auprès de ses clients 7 h 00 150
ACE06 Développer son réseau et utiliser la recommandation 7 h 00         151
ACE09 Gérer son portefeuille de grands comptes  14 h 00 152
ACE10 Organiser des manifestations pour faire connaître l’agence 7 h 00 153

PA
RC

OU
RS FCC27A L’analyse des appels d’offres 2 h 20 154

FCC27B Appels d’offres : concevoir une proposition gagnante 2 h 20 154
FCC27C Appels d’offres : réussir sa soutenance 2 h 20 155

PA
RC

OU
RS FCC28A Les caractéristiques des appels d’offres publics 2 h 20 155

FCC28B Les étapes à suivre pour les appels d’offres publics 2 h 20 156
FCC28C Les réponses aux appels d’offres publics 2 h 20 156
FCC15A  2 h 20 157
FCC16A Utiliser Facebook pour renforcer les actions commerciales de l’agence 2 h 20 157
FCC16B Comment intégrer Twitter (X) dans la stratégie commerciale de l’agence 2 h 20 158
FCC16C Enrichir son réseau commercial avec LinkedIn 2 h 20 158

PA
RC

OU
RS FCC14A Générer des contacts commerciaux grâce aux leads 2 h 20 159

FCC14B Exploiter et entretenir ses leads  2 h 20 159
CC25 Comment passer du particulier au professionnel 14 h 00 160
CC29 Comment passer du professionnel à l'entreprise 7 h 00 161
CC19 Les bonnes pratiques pour démarcher les associations 7 h 00 162
CC17 Réussir ses entretiens de vente en assurances de personnes 14 h 00 163
FCC18 Vendre l’assurance vie par le conseil 2 h 20 164

PA
RC

OU
RS FCC21A Comprendre les aspects techniques des contrats complémentaires PJ et GAV 2 h 20 165

FCC21B Vendre les contrats complémentaires PJ et GAV 2 h 20 165
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 Présentiel        Elearning    DDA
COMPATIBLE  Formation DDA compatible  NEW   

    Financement hors dispositif Cap Compétence 

Réf Durée Modalité Page

EFFICACITÉ PROFESSIONNELLE
Réf Durée Modalité Page

CE23 Intégrer le digital dans le quotidien de l’agence 7 h 00 166
FCE06 Gagner du temps en maîtrisant mieux son environnement informatique 2 h 20 167

PA
RC

OU
RS FCE11A Les fondamentaux de la cohésion d’équipe 2 h 20 167

FCE11B Cohésion d’équipe et identité collective 2 h 20 168
FCE11C Cohésion d’équipe et gestion du changement 2 h 20 168

PA
RC

OU
RS FCE09A Les fondamentaux du management 2 h 20 169

FCE09B La communication du manager 2 h 20 169
FCE09C L’accompagnement des collaborateurs 2 h 20 170
CE08A 
+ FCE08B

 14 h 00       
+ 2 h 20

171

CE09 Le rôle clé du manager dans la performance commerciale 14 h 00 172
ACE04 Managez votre équipe 14 h 00 173

PA
RC

OU
RS FCE4A Managez votre équipe – partie 1 3 h 00 174

FCE4B Managez votre équipe – partie 2 3 h 00 174
FCE4C Managez votre équipe – partie 3 3 h 00 175

PA
RC

OU
RS FCE7A Managez votre équipe à distance – partie 1 3 h 00  175

FCE7B Managez votre équipe à distance – partie 2 3 h 00 176
FCE7C Managez votre équipe à distance – partie 3 3 h 00 176
ACE07 Savoir déléguer et organiser la répartition des tâches managériales 14 h 00 177
ACE05 L’entretien managérial : un outil de motivation 7 h 00 178

PA
RC

OU
RS FCE03A Le rôle de tuteur 2 h 20 179

FCE03B Le transfert de compétences dans le cadre d’un tutorat 2 h 20 179
FCE03C Le suivi du tutorat 2 h 20 180
ACE11 Mieux « vendre » le travail en agence pour mieux recruter 7 h 00 181
ACE12 Savoir débriefer un retour de formation 7 h 00 182
FCE21  2 h 20 183
FCE22 Se réconcilier avec Excel 2 h 20 183
FCE10 Outlook : savoir utiliser ses fonctionnalités 2 h 20 184
FCE14 Réaliser des calculs simples dans Excel 2 h 20 184
FCE15 Utiliser les tableaux croisés dynamiques 2 h 20 185

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE
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 Présentiel        Elearning    DDA
COMPATIBLE  Formation DDA compatible  NEW   

    Financement hors dispositif Cap Compétence 

Formations dédiées aux agents généraux d’assurance

Réf Durée Modalité Page
FCE23 Suivre son activité grâce à Excel 3 h 00 185
FCE24 Construire ses tableaux de bord 3 h 00 186

PA
RC

OU
RS FCE25 Maîtriser les fonctionnalités de PowerPoint 3 h 00 186

FCE26 Rendre ses présentations attractives grâce à PowerPoint 3 h 00 187

PA
RC

OU
RS FCE17 Anglais des assurances : les bases du vocabulaire commercial 2 h 20 187

FCE18 Anglais des assurances : les principaux termes utilisés en assurances de personnes 2 h 20 188

FCE19 Anglais des assurances : les principaux termes utilisés en assurances de dommages 2 h 20 188

 

CE03A Organisation du temps de travail 7 h 00 189

FCE04 2 h 20 190

FCE05 Utiliser les outils de gestion du temps de travail 2 h 20 190

CE07  7 h 00 191

PA
RC

OU
RS FCE02A Comprendre les mécanismes du stress au travail 2 h 20 192

FCE02B Analyser son comportement face au stress au travail 2 h 20 192

FCE02C Acquérir des techniques pour gérer son stress au travail 2 h 20 193

GESTION DE L’AGENCE
Réf Durée Modalité Page

GP01 Bonnes pratiques du courtage accessoire 8 h 00 194

GP02 Piloter son agence 16 h 00 195

GP03 Réussir son association : les enjeux humains 16 h 00 196

GP04 Choix du mode d’exercice à l’IS 7 h 00 197

GP05 Préparer son départ en retraite 8 h 00 198

GP06 Trajectoire : réalisez votre projet d’agence 16 h 00 199

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

25POUR TOUTE INFORMATION 
TÉL. : 01 56 88 56 00  FAX : 01 56 88 56 01  www.capcompetence.com  www.competenceagent.com

Pour tout renseignement sur  
ces formations, contactez votre 

6 FORMATIONS DISPENSÉES 
PAR AGÉA FORMATION

Patricia Girault
01.70.98.48.32
patricia.girault@agea.fr
ou consultez le site www.agea.fr

So
m

m
ai

re
 d

es
 fo

rm
at

io
ns



26 GUIDE CAP COMPÉTENCE COMPÉTENCE AGENT 202426 GUIDE CAP COMPÉTENCE COMPÉTENCE AGENT 2024

LES CONSEILLERS FORMATION RÉGIONAUX (CFR)

Vous voulez organiser une formation
dans une ville qui n’est pas programmée :

Contactez votre CFR.
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sRetrouvez les dates et lieux des formations sur 
www.capcompetence.com

www.competenceagent.com

PROGRAMMES DÉTAILLÉS DES FORMATIONS
CAP COMPÉTENCE COMPÉTENCE AGENT
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NEW eauté 2024               

Fondamentaux de l ’assurance

Durée : 2h20
Public : tout collaborateur débutant

• s’initier aux principaux mécanismes des assurances de biens
 aucun

COMPRENDRE LE FONCTIONNEMENT 
DES ASSURANCES DE BIENS
réf. FCT09    FINANCEMENT HORS DISPOSITIF CAP COMPÉTENCE    Parcours « Nouvel entrant » 10 classes virtuelles

Pour connaître les bases des assurances de biens

• Les assurances de dommages
– Définition
– Distinction entre assurances de biens et de responsabilité

• Les assurances de biens
– Principales catégories d’assurances de biens
– Principe indemnitaire

• Les critères de tarification
– Taux de prime
– Assiette de prime

• Les limites d’engagement de l’assurance 
– Limites contractuelles d’indemnisation
– Principes de la coassurance et de la réassurance

Durée : 2h20
Public : tout collaborateur souhaitant s’initier à la responsabilité civile

• comprendre les mécanismes de la responsabilité civile
 aucun

INTRODUCTION
À LA RESPONSABILITÉ CIVILE

réf. FCT15    FINANCEMENT HORS DISPOSITIF CAP COMPÉTENCE      Parcours « Nouvel entrant » 10 classes virtuelles

Découvrir les fondements de la responsabilité civile

•
• Les engagements contractuels

– Obligation de moyen
– Obligation de résultat
– Obligation de sécurité de résultat

• Les différents dommages
– Matériel
– Corporel
– mmatériel

• Le lien de causalité et le fait générateur
• Exercices de mise en pratique 

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Nouvel entrant (voir p. 7)

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Nouvel entrant (voir p. 7)

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

    INITIATION

    INITIATION
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Durée : 2h20
Public : tout collaborateur débutant

• s’initier aux bases de l’assurance automobile
 aucun

DÉCOUVRIR L’ASSURANCE AUTOMOBILE
réf. FCT10    FINANCEMENT HORS DISPOSITIF CAP COMPÉTENCE      Parcours « Nouvel entrant » 10 classes virtuelles

Appréhender les bases de l’assurance automobile

• Le contexte de l’assurance automobile
– Chiffres et rappel historique
– L

•
– Définition d’un VTM
– Contrôle de l’obligation d’assurance
– ôle du fonds de garantie

• Le contrat d’assurance automobile 
– Paiement de la cotisation
–

• Les critères de tarification 
– P
–

Durée : 2h20
Public : tout collaborateur débutant

• connaître les différentes garanties du contrat d’assurance auto
 aucun

LES GARANTIES DU CONTRAT AUTO
réf. FCT11    FINANCEMENT HORS DISPOSITIF CAP COMPÉTENCE      Parcours « Nouvel entrant » 10 classes virtuelles

Comprendre le fonctionnement des différentes garanties

• L’étendue de la garantie obligatoire
– e

– Victimes indemnisées
•

–
– aranties dommages « tous accidents » ou « collision »
– D

• Les autres garanties 

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Nouvel entrant (voir p. 7)

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Nouvel entrant (voir p. 7)

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

    INITIATION

    INITIATION

sselleelueturtvivs essessaslacl0 c01» »t nanrantnel eelveuvouoN« N«s rsuroucorcarPaPP ECECNCENETEÉTÉPÉMPMOMOCOCP CPAPCACCF IFTIITSIOSOPOPSISDIDS RSROROHOHT TNENEMEMECECNCANANANFIF  0 01TCTCFCFFf.éfréré
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Fondamentaux de l ’assurance

LES GRANDS PRINCIPES D’INDEMNISATION
D’UN SINISTRE MATÉRIEL AUTO
réf. FCT24   FINANCEMENT HORS DISPOSITIF CAP COMPÉTENCE      Parcours « Nouvel entrant » 10 classes virtuelles

La mise en jeu des garanties quand un sinistre matériel automobile survient

•
la circulation selon le droit commun
– C

•
– Étendue des garanties
– Obligations de l’assuré
– Franchises

•

– O
– Principes fondamentaux
– Champ d’application

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Nouvel entrant (voir p. 7)

Durée : 2h20
Public : tout collaborateur souhaitant comprendre comment fonctionne l’indemnisation d’un 
sinistre matériel automobile

• comprendre les conditions contractuelles d’un règlement de sinistre matériel auto
• connaître le recours conventionnel avec la convention IRSA

 aucun

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

    INITIATION

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

LES GARANTIES DE L’ASSURANCE 
HABITATION
réf. FCT13    FINANCEMENT HORS DISPOSITIF CAP COMPÉTENCE      Parcours « Nouvel entrant » 10 classes virtuelles

Découvrir les biens et les évènements couverts par l’assurance habitation

•
•

– âtiments, annexes, dépendances et autres
– M
– Embellissements

•
– esponsabilité de son propre fait
– esponsabilité du fait des personnes dont on répond
–

• Les garanties de biens 
– ncendie et garanties annexes
– D

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Nouvel entrant (voir p. 7)

Durée : 2h20
Public : tout collaborateur débutant

• connaître les différentes garanties du contrat d’assurance habitation
 aucun

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

    INITIATION

sesleelueturtvirvs vessessasaclc0 101» t »ntanratrnteneel vevuouNoN« «s rsuoucorcarPaPE ECECNENETEÉTÉPMPMOMOCOCP APACACF CFTIFTSITSOSOPOSPSDISDDS RSROROHOHT NTNENMEMEMECECNANANAINFIF 4  424T2TCTCFCF.f.éfrér
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Durée : 2h20
Public : tout collaborateur débutant

• connaître la réglementation liée à l’intermédiation en assurance
 aucun

LE CADRE JURIDIQUE DE L’INTERMÉDIATION
réf. FCT07A    FINANCEMENT HORS DISPOSITIF CAP COMPÉTENCE   Parcours « Nouvel entrant » 10 classes virtuelles

Appréhender la réglementation applicable à l’intermédiation en assurance

• Les différents intermédiaires d’assurance
•
•

réglementation
–
– anctions pénales
–

•
– Missions de l’autorité de contrôle
– Conditions du contrôle

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Nouvel entrant (voir p. 7)

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

LES GRANDS PRINCIPES DE L’INDEMNISATION 
D’UN SINISTRE HABITATION
réf. FCT14    FINANCEMENT HORS DISPOSITIF CAP COMPÉTENCE      Parcours « Nouvel entrant » 10 classes virtuelles

Découvrir l’essentiel de l’indemnisation d’un sinistre habitation

•
• La gestion du sinistre

– Délais de déclaration
– M
– P
– èglement

• Les recours
• Les règles particulières

– ègle proportionnelle de primes
– Cumul d’assurances

•

Durée : 2h20
Public : tout collaborateur débutant

• comprendre les mécanismes d’indemnisation d’un sinistre habitation
 aucun

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Nouvel entrant (voir p. 7)

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

    INITIATION

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE
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Fondamentaux de l ’assurance

Durée : 2h20
Public : tout collaborateur débutant

• connaître la réglementation liée à l’intermédiation en assurance
 aucun

LES OBLIGATIONS À RESPECTER 
PAR L’INTERMÉDIAIRE
réf. FINANCEMENT HORS DISPOSITIF CAP COMPÉTENCE    Parcours « Nouvel entrant » 10 classes virtuelles

Ce qu’il faut faire ou ne pas faire lorsque l’on est intermédiaire en assurance

• L’obligation d’information et de conseil
– Teneur et conditions de cette obligation
– Étendue de l’obligation d’information et de conseil

• Les obligations de l’agence dans le cadre de ses opérations 
de courtage accessoire
– Contexte du courtage accessoire
– églementation applicable

• La gestion des fonds au sein de l’agence
•

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Nouvel entrant (voir p. 7)

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

DDA
COMPATIBLE

sesleelleurtuirvs vesessasclac0 101» t »ntanratrnteneel vevuvouNoN« «s rsuoucorcarPaP EECENCNENTETÉTPÉPMPMOMOCCP APACACF FTITSITSOSOPSPSDISD DS RSROROHHT NTNENMEMEMECNCNANANAINFIF.f.éfrér

LES BONNES PRATIQUES EN AGENCE 
réf. FCT08    FINANCEMENT HORS DISPOSITIF CAP COMPÉTENCE      Parcours « Nouvel entrant » 10 classes virtuelles

Pour démarrer du bon pied en agence… 

•
– Exercices et cas pratiques sur les mécanismes des 

contrats auto et habitation
•

– onnes pratiques et difficultés rencontrées
• Points d’attention

– Connaissance du risque et déclarations de l’assuré en 
assurances de dommages

– A
–
– D

Durée : 2h20
Public : tout collaborateur débutant

• connaître les bases de l’assurance et de l’intermédiation pour débuter sereinement 
   en agence

 aucun

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Nouvel entrant (voir p. 7)

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

    INITIATION

DDA
COMPATIBLE
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Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs :  
Capacité professionnelle en assurance – Niveau 2 (CPP02 – voir p. 9)

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 Expositive : contenu médiatisé, hiérarchisé et linéaire
 propositions d'activités favorisant l'intervention de l'apprenant
 Interrogative : questions et/ou consignes permettant à l'apprenant d’acquérir 

de nouvelles connaissances
 Active : l'apprenant est amené à retrouver des informations contenues dans le module

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 Expositive : contenu médiatisé, hiérarchisé et linéaire
 propositions d'activités favorisant l'intervention de l'apprenant
 Interrogative : questions et/ou consignes permettant à l'apprenant d’acquérir 

de nouvelles connaissances
 Active : l'apprenant est amené à retrouver des informations contenues dans le module

pendant toute la durée de la formation assurée via une adresse mail permettant de contacter un formateur expert  
du domaine abordé : réponse sous 48 heures

 1 mois
Public : tout collaborateur débutant

• comprendre les principes fondamentaux de l’assurance
 aucun

LES FONDAMENTAUX 
DE L’ASSURANCE
réf. ECT03 Elearning

S’immerger dans le monde de l’assurance

• Monde de l’assurance
• Acteurs de l’assurance
• 
• Conditions d’assurabilité d’un risque
• Classification des assurances
• Prime pure
• Prime commerciale et prime totale
• Paiement de la prime
• Déclaration et règlement d’un sinistre
• 

    INITIATION

CE QUE CHANGE LE RGPD  
DANS VOS PRATIQUES QUOTIDIENNES
réf. ECT07 Elearning

Comprendre les impacts du Règlement Général sur la Protection des Données

• 
• 
•  Étendue de la protection des données
•  Droits des personnes concernées
• Obligations des entreprises
• 
• Cas pratiques

 1 mois
Public : tout collaborateur intéressé par la protection des données personnelles, tout agent 
général d’assurance

• connaître la réglementation sur la protection des données personnelles  
   et savoir l’appliquer

 aucun

    INITIATION

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

pendant toute la durée de la formation assurée via une adresse mail permettant de contacter un formateur expert  
du domaine abordé : réponse sous 48 heures
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Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs :  
Capacité professionnelle en assurance – Niveau 2 (CPP02 – voir p. 9 )

 1 mois
Public : tout collaborateur débutant

• connaître et comprendre les différentes garanties en assurances de dommages
 aucun

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 Expositive : contenu médiatisé, hiérarchisé et linéaire
 propositions d'activités favorisant l'intervention de l'apprenant
 Interrogative : questions et/ou consignes permettant à l'apprenant d’acquérir  

de nouvelles connaissances
 Active : l'apprenant est amené à retrouver des informations contenues dans le module

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 Expositive : contenu médiatisé, hiérarchisé et linéaire
 propositions d'activités favorisant l'intervention de l'apprenant
 Interrogative : questions et/ou consignes permettant à l'apprenant d’acquérir 

de nouvelles connaissances
 Active : l'apprenant est amené à retrouver des informations contenues dans le module

pendant toute la durée de la formation assurée via une adresse mail permettant de contacter un formateur expert  
du domaine abordé : réponse sous 48 heures

pendant toute la durée de la formation assurée via une adresse mail permettant de contacter un formateur expert  
du domaine abordé : réponse sous 48 heures

LE CONTRAT 
D’ASSURANCE
réf. ECT13 Elearning

Comprendre les principaux mécanismes du contrat d’assurance

• Définition du contrat
• Différentes catégories de contrats d’assurance
• Parties au contrat
• Formation du contrat
• Documents contractuels
• Modification et suspension du contrat
• Durée du contrat
• Fin du contrat d’assurance
• Contentieux

Durée : 
 1 mois

Public : tout collaborateur débutant

• connaître le fonctionnement du contrat d’assurance
 aucun

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs :  
Capacité professionnelle en assurance – Niveau 2 (CPP02 – voir p. 9)

LES BASES DES ASSURANCES  
DE DOMMAGES
réf. ECT05  Elearning

Assimiler le fonctionnement des assurances de dommages

• Assurances de dommages en France
• Principaux mécanismes des assurances de dommages
• 
• Valeur des biens et calcul de la prime
• Différentes responsabilités
• 
• 
• 

    INITIATION

    INITIATION

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE
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Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur débutant

• s’initier aux principaux mécanismes des assurances de biens
 aucun

COMPRENDRE LE FONCTIONNEMENT  
DES ASSURANCES DE BIENS
réf. FCT09                          Classe virtuelle

Pour connaître les bases des assurances de biens

• Les assurances de dommages
 – Définition
 – Distinction entre assurances de biens et de responsabilité

• Les assurances de biens
 – Principales catégories d’assurances de biens
 – Principe indemnitaire

• Les critères de tarification
 – Taux de prime
 – Assiette de prime

• Les limites d’engagement de l’assurance 
 – Limites contractuelles d’indemnisation
 – Principes de la coassurance et de la réassurance

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

DDA
COMPATIBLE

    INITIATION

LES BONNES PRATIQUES EN AGENCE 
réf. FCT08                                      Classe virtuelle

Pour démarrer du bon pied en agence… 

• 
 – Exercices et cas pratiques sur les mécanismes des 
contrats auto et habitation

• 
 – onnes pratiques et difficultés rencontrées

• Points d’attention
 – Connaissance du risque et déclarations de l’assuré en 
assurances de dommages

 – A
 –
 – D

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur débutant

• connaître les bases de l’assurance et de l’intermédiation pour débuter sereinement  
   en agence

 aucun

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

    INITIATION

DDA
COMPATIBLE
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Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Capacité professionnelle en assurance – Niveau 2 (CPP02 – voir p. 9) 

 1 mois
Public : tout collaborateur débutant

• retenir les règles applicables aux assurances de personnes
 aucun

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
Expositive : contenu médiatisé, hiérarchisé et linéaire

propositions d'activités favorisant l'intervention de l'apprenant
Interrogative : questions et/ou consignes permettant à l'apprenant d’acquérir 
de nouvelles connaissances
Active : l'apprenant est amené à retrouver des informations contenues dans le module

pendant toute la durée de la formation assurée via une adresse mail permettant de contacter un formateur expert
du domaine abordé : réponse sous 48 heures

LES BASES DES ASSURANCES
DE PERSONNES
réf. ECT06  Elearning

Comprendre les principes fondamentaux des assurances de personnes

• Assurances de personnes en France
• Différents types de contrats
• Fonctions économiques des assurances de personnes
•
•
•
•
•
•
•
• Fiscalité des contrats collectifs

    INITIATION

DDA
COMPATIBLE

Durée : 2h20 
Public : tout collaborateur souhaitant connaître les règles applicables au démarchage 
téléphonique, tout agent général d’assurance

• connaître et comprendre le règlement applicable au démarchage téléphonique pour   
   les distributeurs de produits d’assurance

 aucun

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

DÉMARCHAGE TÉLÉPHONIQUE EN ASSURANCE : 
LES RÈGLES À RESPECTER
réf. FCT54               FINANCEMENT HORS DISPOSITIF CAP COMPÉTENCE   Classe virtuelle

Face aux contrôles de plus en plus nombreux de la DGCCRF et de l’ACPR, la mise en conformité des agences 
devient primordiale 

• Définition du démarchage téléphonique
– D

•
– Q
– D

Comment procéder au démarchage en respectant les 
horaires et les contraintes dans le temps
Q

•
•

agents généraux d’assurance

DDA
COMPATIBLE

NEW

    PERFECTIONNEMENT

eleelueurtuirvive sessasaClCCECECNCNENETEÉTÉPÉPMPMOMOCOCP CPAPACACF CFIFTIITSISOSOPOSPSISDIDS DS RSROROHOHT HT NTNENEMEMEMCECNCNANANANINFIF              4  454T5TCTCFCF.f.éfrér
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Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur disposant d’une expérience professionnelle en agence  
d’au moins 6 mois en contact avec la clientèle, tout agent général d’assurance

• connaître les dispositions légales et jurisprudentielles
• identifier les situations pouvant engager la responsabilité de l’agence
• respecter les obligations d’information et de conseil
• acquérir une rigueur de gestion

 aucun

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Capacité professionnelle en assurance – Niveau 2 (CPP02 – voir p. 9)

    PERFECTIONNEMENT

DEVOIR DE CONSEIL ET D’INFORMATION : 
LES OBLIGATIONS À RESPECTER
réf. CT07 

Assimiler les obligations d’information, de conseil et de gestion pour les mettre en pratique à l’agence

1. LE CADRE JURIDIQUE
• 

de l’agent général
• Jurisprudence
• 

et de conseil
• 
• 

2. LES BONNES PRATIQUES PROFESSIONNELLES :  
INFORMATION ET CONSEIL
• 
• 

la résiliation
• 

3. LA TRANSFORMATION DIGITALE DE L’AGENCE :  
GESTION AU QUOTIDIEN
• 
• 
• 
• 

DDA
COMPATIBLE
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    INITIATION

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur débutant

• connaître la réglementation liée à l’intermédiation en assurance
 aucun

LE CADRE JURIDIQUE DE L’INTERMÉDIATION
réf. FCT07A                       Classe virtuelle

Appréhender la réglementation applicable à l’intermédiation en assurance

• Les différents intermédiaires d’assurance
• 
• 

réglementation
 –
 – anctions pénales
 –

• 
 –  Missions de l’autorité de contrôle
 –  Conditions du contrôle

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

DDA
COMPATIBLE

    INITIATION

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur débutant

• connaître la réglementation liée à l’intermédiation en assurance
 aucun

LES OBLIGATIONS À RESPECTER  
PAR L’INTERMÉDIAIRE
réf.                           Classe virtuelle

Ce qu’il faut faire ou ne pas faire lorsque l’on est intermédiaire en assurance

•  L’obligation d’information et de conseil
 –  Teneur et conditions de cette obligation
 –  Étendue de l’obligation d’information et de conseil

•  Les obligations de l’agence dans le cadre de ses opérations 
de courtage accessoire

 –  Contexte du courtage accessoire
 – églementation applicable

• La gestion des fonds au sein de l’agence
• 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

DDA
COMPATIBLE
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Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur souhaitant connaître les règles de la souscription d’un contrat 
d’assurance à distance, tout agent général d’assurance

• connaître la réglementation applicable à la souscription à distance
 aucun

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur souhaitant connaître les règles de la souscription d’un contrat 
d’assurance à distance, tout agent général d’assurance

• connaître la réglementation applicable à la souscription à distance
 aucun

    PERFECTIONNEMENT

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

    PERFECTIONNEMENT

L’OBLIGATION D’INFORMATION ET DE CONSEIL  
DANS LE CADRE DE LA VENTE À DISTANCE
réf. FCT02A Parcours 2 classes virtuelles

Comprendre les incidences de la vente à distance sur les obligations précontractuelles

• 
 –  Obligation d’information et de conseil maintenue
 –  Exceptions
 – pécificités des interfaces numériques
 –  Possibilité pour le souscripteur de solliciter des 
documents papier

• 
 – nformations précontractuelles classiques
 –
 – D

LES NOUVELLES MODALITÉS DE SIGNATURE  
DES CONTRATS D’ASSURANCE
réf. Parcours 2 classes virtuelles

Souscription à distance : adopter les bonnes pratiques

•  La signature électronique
 –  C
 –  A

•  Les spécificités du démarchage téléphonique
 –  Textes applicables
 –  Obligations des intermédiaires
 – anctions applicables

• Les droits spécifiques des souscripteurs et le délai de 
rétractation

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE
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MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

 Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur disposant d’une expérience professionnelle en agence d’au 
moins 6 mois, tout agent général d’assurance

• connaître les missions de l’ACPR et ses domaines d’investigation
• retenir les différentes phases d’un contrôle
• comprendre l’importance d’un contrôle de l’ACPR pour l’agence

 aucun

    EXPERTISE

ÊTRE PRÊT EN CAS DE CONTRÔLE ACPR :  
LES INFORMATIONS ET DOCUMENTS INDISPENSABLES
réf. CT02 

Connaître le déroulement d’une procédure de contrôle et les pouvoirs de l’ACPR

1. PRÉAMBULE
• 
• 
• 
• Quelques chiffres sur le contrôle des intermédiaires

2. LES PRINCIPAUX POINTS CONTRÔLÉS
• 
• 

professionnelle
• Conditions de commercialisation des contrats d’assurance

• Focus sur le courtage accessoire et ses obligations
• 

3. LES MODALITÉS DU CONTRÔLE
• 
• 
• Phases d’un contrôle

4. ANTICIPATION ET BONNES PRATIQUES
• Organisation de l’agence
• 

de contrôle

DDA
COMPATIBLE
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Remarque  
Les participants doivent venir avec leur ordinateur portable

    EXPERTISE+

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

 

CONTRÔLE ACPR : S’APPROPRIER  
LE CLASSEUR CONFORMITÉTM ASTRÉE
réf. CT03 

Pour être prêt à tout moment en cas de contrôle ACPR 
PROGRAMME

1. LE CLASSEUR CONFORMITÉTM ASTRÉE
• Présentation
• Fonctionnalités

2. LES RAPPELS INDISPENSABLES À LA PRÉPARATION D’UN 
CONTRÔLE ACPR
• 
• 

 – C
d’intermédiaire

 – O
 – éclamations clients
 – estion des partenaires
 – Lutte contre le blanchiment d’argent et le financement  
du terrorisme

3. LA MISE EN PRATIQUE 
• 

• Organisation et classement des documents réglementaires 
au sein du classeur conformité

Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur disposant d’une expérience professionnelle en agence d’au 
moins 6 mois, tout agent général d’assurance

• adopter les bonnes pratiques grâce au Classeur ConformitéTM Astrée pour  
   être en règle en cas de contrôle ACPR

 avoir suivi le stage CT02 (Être prêt en cas de contrôle ACPR : les 
informations et documents indispensables) ou avoir des connaissances en matière de 
conformité réglementaire

DDA
COMPATIBLE
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Durée : 3 h 00
Public : tout agent général d’assurance

• adopter les bonnes pratiques grâce au Classeur ConformitéTM Astrée pour être  
   en règle en cas de contrôle ACPR

avoir suivi le stage CT02 (Être prêt en cas de contrôle ACPR :  
les informations et documents indispensables) ou avoir des connaissances  
en matière de conformité réglementaire

    EXPERTISE+

Durée : 3 h 00
Public : tout agent général d’assurance

• adopter les bonnes pratiques grâce au Classeur ConformitéTM Astrée pour être  
   en règle en cas de contrôle ACPR

 avoir suivi le stage CT02 (Être prêt en cas de contrôle ACPR :  
les informations et documents indispensables) ou avoir des connaissances en matière de 
conformité réglementaire

CONTRÔLE ACPR ET CLASSEUR  
CONFORMITÉTM ASTRÉE – PARTIE 1
réf. FCT03A  Parcours 2 classes virtuelles

Pour être prêt à tout moment en cas de contrôle ACPR

• Le Classeur ConformitéTM Astrée
 –  Présentation et fonctionnalités

• 
 –  P
sanction

 –  L
  C

d’intermédiaire
  O

• Mise en pratique
 –  D
 –  D
conformité

DDA
COMPATIBLE

CONTRÔLE ACPR ET CLASSEUR  
CONFORMITÉTM ASTRÉE – PARTIE 2
réf. Parcours 2 classes virtuelles

Pour être prêt à tout moment en cas de contrôle ACPR

• 
 – éclamations clients
 – estion des partenaires
 –  Lutte contre le blanchiment d’argent et le financement  
du terrorisme

•  Mise en pratique
 –  D
 –  D
conformité

    EXPERTISE+

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

DDA
COMPATIBLE
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 1 mois
Public : tout collaborateur et tout agent général d’assurance souhaitant connaître les 
effets de la DDA sur les obligations des distributeurs d’assurances

• appréhender les obligations des distributeurs d’assurance
 aucun

MAÎTRISER LES RÈGLES DE LA DDA QUI  
RENFORCENT LA PROTECTION DE LA CLIENTÈLE
réf. ECT08 Elearning

Connaître les obligations des distributeurs d’assurances

• 
• Obligations d’information des distributeurs
• 
• 

conseil
• Conséquences pour le client
• 

rémunérations 
• Focus sur les systèmes de rémunération des distributeurs

ANALYSER LES EFFETS DE LA DDA SUR LA GOUVERNANCE  
DES PRODUITS, LES DOCUMENTS D’INFORMATION  
ET LE CIRCUIT DES RÉCLAMATIONS
réf. ECT09 Elearning

Connaître les effets de la DDA

• 
produits

•  Conséquences pratiques pour les différents acteurs 
concernés

•  

• 
•  Traitement des réclamations et dispositif de médiation

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 Expositive : contenu médiatisé, hiérarchisé et linéaire
 propositions d’activités favorisant l’intervention de l’apprenant
 Interrogative : questions et/ou consignes permettant à l’apprenant d’acquérir  

de nouvelles connaissances
 Active : l’apprenant est amené à retrouver des informations contenues dans le module

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 Expositive : contenu médiatisé, hiérarchisé et linéaire
 propositions d’activités favorisant l’intervention de l’apprenant
 Interrogative : questions et/ou consignes permettant à l’apprenant d’acquérir 

de nouvelles connaissances
 Active : l’apprenant est amené à retrouver des informations contenues dans le module

Durée : 
 1 mois

Public : tout collaborateur et tout agent général d’assurance souhaitant connaître  
les effets de la DDA sur les obligations des distributeurs d’assurances

• Comprendre le contexte de la gouvernance produit
• Repérer les conditions de remise des documents d’information
• Connaître le circuit de traitement des réclamations

 aucun

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

pendant toute la durée de la formation assurée via une adresse mail permettant de contacter un formateur expert  
du domaine abordé : réponse sous 48 heures

pendant toute la durée de la formation assurée via une adresse mail permettant de contacter un formateur expert  
du domaine abordé : réponse sous 48 heures

    INITIATION
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 1 mois
Public : tout collaborateur débutant

• connaître le contexte de la lutte contre le blanchiment et le financement  
   du terrorisme, et la réglementation applicable

 aucun
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    PERFECTIONNEMENT

DÉCOUVRIR LES DISPOSITIFS LÉGISLATIFS POUR LUTTER  
CONTRE LE BLANCHIMENT ET LE FINANCEMENT DU TERRORISME
réf. ECT04 Elearning

• 
terrorisme

•  Dispositif institutionnel et réglementaire 
international

•  Dispositif institutionnel et réglementaire national
•  Contrats exposés au risque de blanchiment
• 

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs :  
Capacité professionnelle en assurance – Niveau 2 (CPP02 – voir p.9)

FRAUDE  
À L’ASSURANCE
réf. ECT02 Elearning

Connaître la réglementation en matière de lutte contre le blanchiment en assurance et savoir l’appliquer

• 
• 

marché français
• Comprendre la fraude
• Détection des dossiers suspects
• 
• 
•  1 mois

Public : tout collaborateur en charge de traiter les risques de fraude

• connaître les moyens nécessaires à la détection de la fraude en assurance  
   et savoir traiter les dossiers présumés frauduleux

 aucun

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 Expositive : contenu médiatisé, hiérarchisé et linéaire
 propositions d’activités favorisant l’intervention de l’apprenant
 Interrogative : questions et/ou consignes permettant à l’apprenant d’acquérir  

de nouvelles connaissances
 Active : l’apprenant est amené à retrouver des informations contenues dans le module

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 Expositive : contenu médiatisé, hiérarchisé et linéaire
 propositions d’activités favorisant l’intervention de l’apprenant
 Interrogative : questions et/ou consignes permettant à l’apprenant d’acquérir 

de nouvelles connaissances
 Active : l’apprenant est amené à retrouver des informations contenues dans le module

    INITIATION

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

pendant toute la durée de la formation assurée via une adresse mail permettant de contacter un formateur expert  
du domaine abordé : réponse sous 48 heures

pendant toute la durée de la formation assurée via une adresse mail permettant de contacter un formateur expert  
du domaine abordé : réponse sous 48 heures
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Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur disposant d’une expérience professionnelle en agence  
d’au moins 6 mois

• comprendre le contexte historique, économique et juridique du courtage accessoire
 aucun

LES MODALITÉS D’EXERCICE  
DU COURTAGE ACCESSOIRE
réf. FCT04A  Parcours 2 classes virtuelles

Connaître le contexte et les règles du courtage accessoire

• Connaître le contexte du courtage accessoire
 – P
 – A

• Connaître le contexte réglementaire spécifique aux agents  
et courtiers accessoires

 – A
 – P

• Connaître les contraintes accrues
 – esponsabilité professionnelle
 –
 –

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur disposant d’une expérience professionnelle en agence  
d’au moins 6 mois

• acquérir les bonnes pratiques du courtage accessoire
 aucun

LES BONNES PRATIQUES  
DU COURTAGE ACCESSOIRE
réf. Parcours 2 classes virtuelles

Pour améliorer les pratiques quotidiennes en agence et prévenir les risques inhérents à l’activité de  
courtage accessoire

• Les obligations réglementaires
 – arantie financière
 – mpacts fiscaux et sociaux
 –  O

• 
 –  Obligation d’information
 –  D
 –  Variante selon le mode de distribution

•  Les bonnes pratiques
 –
 – estion des sinistres et des réclamations
 – P

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

    PERFECTIONNEMENT EXPERTISE+INITIATION EXPERTISE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE
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    INITIATION

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur ou tout agent général souhaitant connaître les obligations liées 
à la lutte contre le blanchiment pour l’activité de courtage accessoire

• connaître le cadre réglementaire de la lutte contre le blanchiment
 aucun

LA RÉGLEMENTATION  
SUR LA LCBFT
réf. FCT01A  Parcours 3 classes virtuelles

• Les mécanismes du blanchiment
 –  Contexte et définitions
 –  Phases et typologies

•  La réglementation européenne et française
 –
 –  Ordonnances de transposition

• 
•  Les différentes institutions

 –
 –
 –

• L

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur ou tout agent général souhaitant connaître les obligations liées 
à la lutte contre le blanchiment pour l’activité de courtage accessoire

• retenir les obligations en matière de lutte contre le blanchiment pour l’activité de   
  courtage accessoire 

 aucun

LA LCBFT : COURTAGE ACCESSOIRE  
ET OBLIGATIONS
réf. Parcours 3 classes virtuelles

Pratiquer le courtage accessoire en respectant les obligations dédiées à la LCBFT

• 
de courtage accessoire

 –
 –  P
 –  T
 –
 –  Cartographie des risques identifiée selon la nature des 
contrats, des clients, des canaux de distribution

 –  Articulation des procédures de blanchiment : mandante 

 – É

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

    INITIATION

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE



EXPERTISE+PERFECTIONNEMENTINITIATION EXPERTISE

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

QU’EST-CE QUE LA CLASSE VIRTUELLE ? La classe virtuelle est une formation à distance, menée en direct par 
un formateur pour des stagiaires pouvant se trouver en différents lieux 
géographiques. Elle réunit tous les avantages du présentiel et du elearning. 

Les avantages de la classe virtuelle :
• Formation de stagiaires dispersés
• Contact permanent et en direct avec le formateur
• Participation accrue, échanges entre stagiaires
• Coûts maîtrisés sans déplacement
• Modularité des formations, souplesse des horaires

L’accès à la classe virtuelle nécessite un ordinateur, une connexion 
internet, un téléphone et de préférence une webcam.

    INITIATION
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QU’EST-CE QUE 
LA CLASSE VIRTUELLE ?

La classe virtuelle est une formation à distance, menée en direct par 
un formateur pour des stagiaires pouvant se trouver en différents lieux 
géographiques. Elle réunit tous les avantages du présentiel et du elearning. 

Les avantages de la classe virtuelle :
• Formation de stagiaires dispersés
• Contact permanent et en direct avec le formateur
• Participation accrue, échanges entre stagiaires
• Coûts maîtrisés sans déplacement
• Modularité des formations, souplesse des horaires

L’accès à la classe virtuelle nécessite un ordinateur, une connexion 
internet, un téléphone et de préférence une webcam.

Durée : 2h20
Public : tout collaborateur ou tout agent général souhaitant connaître les obligations liées 
à la lutte contre le blanchiment pour l’activité de courtage accessoire

•
   sur la lutte contre le blanchiment

 aucun

LA LCBFT : RISQUES, RESPONSABILITÉS 
ET SANCTIONS
réf. FCT01C  Parcours 3 classes virtuelles

• L’analyse des risques en assurance
•

• Les déclarations de soupçon
– Détection des dossiers concernés
– Modalités et complétude des déclarations
– T

• Les risques et sanctions
– isque pénal
– isque disciplinaire
– isque d’image et de réputation

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

DDA
COMPATIBLE



COMPÉTENCES TECHNIQUES

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

INITIATION PERFECTIONNEMENT EXPERTISE+EXPERTISE

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

INITIATION PERFECTIONNEMENT EXPERTISE+EXPERTISE

48 GUIDE CAP COMPÉTENCE  COMPÉTENCE AGENT 2024

NEW  eauté 2024               

Fondamentaux de l ’assuranceAssurances de dommages - Automobile

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur débutant

• s’initier aux bases de l’assurance automobile
 aucun

DÉCOUVRIR L’ASSURANCE AUTOMOBILE
réf. FCT10                        Classe virtuelle

Appréhender les bases de l’assurance automobile

• Le contexte de l’assurance automobile
 – Chiffres et rappel historique
 – L

• 
 – Définition d’un VTM
 – Contrôle de l’obligation d’assurance
 – ôle du fonds de garantie

• Le contrat d’assurance automobile 
 – Paiement de la cotisation
 –

• Les critères de tarification 
 – P
 –

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur débutant

• connaître les différentes garanties du contrat d’assurance auto
 aucun

LES GARANTIES DU CONTRAT AUTO
réf. FCT11                          Classe virtuelle

Comprendre le fonctionnement des différentes garanties

• L’étendue de la garantie obligatoire
 – e

 – Victimes indemnisées
• 

 –
 – aranties dommages « tous accidents » ou « collision »
 – D

• Les autres garanties 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

    INITIATION

    INITIATION
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Assurances de dommages - Automobile

    INITIATION

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur débutant

• 
 aucun

LE FONCTIONNEMENT  

réf. FCT22 Classe virtuelle

•  Le profil du conducteur
• 

 –  Principes généraux
 –  Véhicules concernés

• 
 –  E
 –  Application du malus
 –

•  Les cas particuliers
 –  Descente rapide
 –  Joker
 –  Période de référence

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur souhaitant comprendre les règles d’indemnisation initiées par la 
loi Badinter

• comprendre le régime d’indemnisation mis en place par la loi Badinter
 aucun

L’ASSURANCE AUTOMOBILE  
ET LA LOI BADINTER
réf. FCT23 Classe virtuelle

Pour découvrir le régime spécial d’indemnisation des victimes d’accident de la route

• 
 –  Esprit de la loi
 –  O

•  Les principes généraux
 – otions de responsable
 –
 – otions d’accident, d’implication et VTM

• 
 – ègles communes
 –  Opposabilité et inopposabilité

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

    INITIATION

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE
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LES GRANDS PRINCIPES D’INDEMNISATION
D’UN SINISTRE MATÉRIEL AUTO
réf. FCT24                          Classe virtuelle

La mise en jeu des garanties quand un sinistre matériel automobile survient

•
la circulation selon le droit commun
– C

•
– Étendue des garanties
– Obligations de l’assuré
– Franchises

•

– O
– Principes fondamentaux
– Champ d’application

Durée : 2h20
Public : tout collaborateur souhaitant comprendre comment fonctionne l’indemnisation d’un 
sinistre matériel automobile

• comprendre les conditions contractuelles d’un règlement de sinistre matériel auto
• connaître le recours conventionnel avec la convention IRSA

 aucun

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

    INITIATION

DDA
COMPATIBLE

QU’EST-CE QUE 
LA CLASSE VIRTUELLE ?

La classe virtuelle est une formation à distance, menée en direct par 
un formateur pour des stagiaires pouvant se trouver en différents lieux 
géographiques. Elle réunit tous les avantages du présentiel et du elearning. 

Les avantages de la classe virtuelle :
• Formation de stagiaires dispersés
• Contact permanent et en direct avec le formateur
• Participation accrue, échanges entre stagiaires
• Coûts maîtrisés sans déplacement
• Modularité des formations, souplesse des horaires

L’accès à la classe virtuelle nécessite un ordinateur, une connexion 
internet, un téléphone et de préférence une webcam.
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    INITIATION

Assurances de dommages - Automobile

LES MÉCANISMES 
DE L’ASSURANCE AUTOMOBILE
réf. CT08 

Assimiler les fondements de l’assurance automobile

1. LE RISQUE AUTOMOBILE EN FRANCE
• Chiffres clés
• Historique de l’assurance
• Cadre légal de l’assurance
• 

2. LES GARANTIES DU CONTRAT AUTO
• 
• 

 – ncendie
 – V
 – ris de glaces
 – Dommages tous accidents
 – Dommages collision
 – Catastrophes naturelles

• Autres garanties
 – Protection du conducteur
 – Assistance
 – P
 – Véhicules professionnels

3. LA TARIFICATION DU RISQUE AUTOMOBILE
• Critères de tarification

 – L
 – Liés au conducteur

• Obligations de déclaration de l’assuré
• Obligations d’information de l’assureur
• 
• 
• Calcul de la prime

4. LA VIE DU CONTRAT D’ASSURANCE AUTO
• 
• 
• Franchises
• Date d’effet et prise de garantie
• 
• Déchéance de garantie et nullité du contrat

Durée : 14 h 00
Public : tout collaborateur souhaitant s’initier à l’assurance automobile

• retenir les règles fondamentales applicables au risque automobile
• maîtriser les mécanismes du contrat d’assurance auto

 aucun

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

Cette formation s’intègre dans les parcours collaborateurs : 
Capacité professionnelle en assurance – Niveau 2 (CPP02 – voir p. 9)
Assurance auto (CPP04 – voir p. 10)

DDA
COMPATIBLE

Remarque
Les participants peuvent se munir de leur contrat d’assurance auto
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Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Assurance auto (CPP04 – voir p. 10)

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur connaissant l’assurance automobile et amené à conseiller, 
recueillir la souscription et/ou gérer des sinistres impliquant un engin de déplacement 
personnel motorisé (EDPM), tout agent général d’assurance

• disposer des connaissances nécessaires pour conseiller au mieux la souscription  
   des produits d’assurance EDPM et/ou la gestion des sinistres s’y rapportant

 aucun

ENGIN DE DÉPLACEMENT PERSONNEL MOTORISÉ (EDPM) :  
SPÉCIFICITÉS ET SOLUTIONS D’ASSURANCE
réf. FCT16 Classe virtuelle

Appréhender l’assurabilité des EDPM

• 
• 

 – Variété des risques
 – V
 – Cadre réglementaire des EDPM
 – A

• Le cadre contractuel de l’assurance des EDPM
 – Défaut de conseil et assurance des EDPM
 – Variété des solutions actuelles d’assurance

• Les sinistres impliquant un EDPM
 – A
 –  
de fuite de son détenteur

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Assurance auto (CPP04 – voir p. 10)

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur connaissant l'assurance automobile et souhaitant comprendre 
les évolutions à venir en matière d’assurance automobile, tout agent général d’assurance

• connaître la réglementation sur les véhicules autonomes
• comprendre les impacts assurantiels à venir concernant la circulation des véhicules  
   autonomes

 aucun

L’ASSURANCE DES VÉHICULES  
AUTONOMES
réf. FCT18 Classe virtuelle

De la réglementation applicable à l’assurabilité

• La définition légale du VTM autonome
 –  A
 –

• 
 –  Loi d’orientation des mobilités dite loi LOM
 –  D
 –  M
 –  Premiers modèles de VTM autonomes en cours  
d’homologation

• 
 – Quid de l’accessibilité aux données du VTM en cas  

 – Q
 – Appréciation des responsabilités et quid de l’indemnisation  

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

    PERFECTIONNEMENT

    PERFECTIONNEMENT

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE
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MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 
 

Durée : 14 h 00
Public : tout collaborateur amené à gérer des sinistres automobiles

• adopter les bonnes pratiques pour gérer efficacement les sinistres  
   automobiles

 aucun

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Assurance auto (CPP04 – voir p. 10)

    INITIATION

Assurances de dommages - Automobile

LES SINISTRES AUTOMOBILES : 
PRINCIPES ET MÉCANISMES ESSENTIELS
réf. CT09 

Comprendre les étapes clés de la gestion d’un sinistre auto

1. LA LOI BADINTER
• Champ d’application
• Définition du VTM
• 

2. SYNTHÈSE DES DIFFÉRENTES GARANTIES AUTOMOBILES
• 
• 

3. L’EXPERTISE AUTOMOBILE  : MÉCANISMES ESSENTIELS
• 
• Définitions des différentes expertises
• Étude des termes spécifiques

 – V
 –
 –

 – Valeur résiduelle
 –

• 

4. GÉRER UN SINISTRE AUTOMOBILE
• Déclaration de sinistre
• 
• 
• 

 –
 –

5. SUIVRE LE RECOURS AUTO
• 
• 
• 
• 

DDA
COMPATIBLE
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MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 
 jurisprudence

Durée : 14 h 00
Public : tout collaborateur amené à gérer des sinistres automobiles dans le cadre de la 
convention IRSA, tout agent général d’assurance souhaitant accompagner son client à 
l’occasion d’un sinistre auto

 :
• maîtriser la convention IRSA pour être efficace dans le règlement  
   des sinistres matériels

 aucun

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Assurance auto (CPP04 – voir p. 10)

    PERFECTIONNEMENT

Assurances de dommages - Automobile

CONNAÎTRE ET COMPRENDRE 
LA CONVENTION IRSA
réf. CT10 

1. PRÉSENTATION DE LA CONVENTION IRSA
• Historique
• Architecture
• Principes

2. LES RÈGLES COMMUNES DE GESTION
• 
• Détermination de l’assiette de recours et modalités 

d’exercice
• Dommages aux choses inertes
• Assureurs du tracteur et de la remorque différents

3. L’ACCIDENT ENTRE 2 VÉHICULES
• 
• 

4. LES ACCIDENTS EN CHAÎNE
• Définition
• 

5. LE CARAMBOLAGE
• Définition
• 

6. LE RÈGLEMENT DES LITIGES

7. LA RÉPARTITION DES RECOURS

8. LES INCIDENCES DE LA CONVENTION IRSA  
DANS LA RELATION AVEC L’ASSURÉ

DDA
COMPATIBLE
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MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 
  

de jurisprudence

Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur amené à gérer régulièrement des sinistres automobiles et 
souhaitant gagner en efficacité pour argumenter les responsabilités à son client, tout 
agent général d'assurance

• connaître parfaitement le droit applicable en matière de règlement  
   de sinistres automobiles

 aucun

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Assurance auto (CPP04 – voir p. 10)

    EXPERTISE

Assurances de dommages - Automobile

MÉTHODE D’ANALYSE DES CONSTATS  
AMIABLES D’ACCIDENTS AUTOMOBILES
réf. CT47 

Optimiser la gestion des sinistres automobiles

1. RAPPELS ET POINTS D’ATTENTION SUR LES RESPONSABILITÉS
• 

 – ndemnisation des dommages 
 – Causes exonératoires interdites au conducteur auteur
 –
indemnisation 

• 
 – C
 – Causes exonératoires
 – Fautes et Code de la route

2. LES MODES DE PREUVE
• 
• 

3. CAS PRATIQUES ET MISES EN SITUATION
• 

impliqués
 – Dépassements
 – ens giratoire
 – ntersections
 – tationnement
 –
 – nterdictions

• Typologies d’accidents
 – A
 – A

• 

DDA
COMPATIBLE
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Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Assurance auto (CPP04 – voir p. 10)

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
Expositive : contenu médiatisé, hiérarchisé et linéaire

propositions d’activités favorisant l’intervention de l’apprenant
Interrogative : questions et/ou consignes permettant à l’apprenant d’acquérir 
de nouvelles connaissances
Active : l’apprenant est amené à retrouver des informations contenues dans le module

pendant toute la durée de la formation assurée via une adresse mail permettant de contacter un formateur expert
du domaine abordé : réponse sous 48 heures

    EXPERTISE

 1 mois
Public : tout collaborateur amené à gérer les sinistres corporels en assurance automobile

• comprendre les mécanismes d’application de la convention IRCA pour optimiser 
    la gestion des sinistres corporels automobiles

 aucun

LA CONVENTION IRCA
réf. ECT23 Elearning

•
•
• Mandat
•
•
•
• Actions en remboursement
•
•

DDA
COMPATIBLE

QU’EST-CE QUE 
LE ELEARNING ?

Complément indispensable pour une mise à niveau, une 
sensibilisation à l’environnement professionnel ou une consolidation 
des acquis, le elearning repose sur la mise à disposition de 
contenus pédagogiques via internet :
• Accès illimité et sans contrainte horaire sur la période choisie
• Formation à son propre rythme
• Flexibilité, interactivité et attractivité du contenu
• Assistance technique et pédagogique pendant toute la durée 

de la formation
•
• Suivi personnel de son avancement dans la formation
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Assurances de dommages - Habitation

LES GRANDS PRINCIPES DE L’INDEMNISATION  
D’UN SINISTRE HABITATION
réf. FCT14                           Classe virtuelle

Découvrir l’essentiel de l’indemnisation d’un sinistre habitation

• 
• La gestion du sinistre

 – Délais de déclaration
 – M
 – P
 – èglement

• Les recours
• Les règles particulières

 – ègle proportionnelle de primes
 – Cumul d’assurances

• 

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur débutant

• comprendre les mécanismes d’indemnisation d’un sinistre habitation
 aucun

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

    INITIATION

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

LES GARANTIES DE L’ASSURANCE  
HABITATION
réf. FCT13                                         Classe virtuelle

Découvrir les biens et les évènements couverts par l’assurance habitation

• 
• 

 – âtiments, annexes, dépendances et autres
 – M
 – Embellissements

• 
 – esponsabilité de son propre fait
 – esponsabilité du fait des personnes dont on répond
 –

• Les garanties de biens 
 – ncendie et garanties annexes
 – D

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur débutant

• connaître les différentes garanties du contrat d’assurance habitation
 aucun

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

    INITIATION
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MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

    INITIATION

Remarque
Les participants peuvent se munir de leur contrat d’assurance habitation

LA MULTIRISQUE HABITATION (MRH)
réf. CT11

Pour bien connaître les garanties de la MRH et leurs conditions de mise en jeu

1. LES RISQUES GARANTIS
•

– iens garantis
– É

ncendie
É
Dégât des eaux

ris de glaces
Vol
Catastrophes naturelles
Attentats 

isques technologiques
– aranties annexes

•
–
–

2. LE TRAITEMENT D’UN SINISTRE HABITATION
• Déclaration du sinistre par l’assuré

– Délai
– Causes et circonstances

•
– Expertise
– V

•
• Franchises

3. LA TARIFICATION : PRINCIPES DE BASE

4. LE CONTRAT
• Libellé des clauses
• Prescription
•
• Déchéance et nullité
•

Durée : 14h00
Public : tout collaborateur souhaitant s’initier à l’assurance habitation

• comprendre les mécanismes des différentes garanties d’un contrat MRH
• retenir les étapes de règlement d’un sinistre habitation

 aucun

Cette formation s’intègre dans les parcours collaborateurs :
Capacité professionnelle en assurance – Niveau 2 (CPP02 – voir p. 9)
Assurance habitation (CPP03 – voir p. 10)

DDA
COMPATIBLE
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Durée : 2h20
Public : tout collaborateur ou tout agent général souhaitant comprendre les conditions 
d’assurabilité des risques climatiques

• distinguer les différents risques climatiques et leur assurabilité
• maîtriser les conditions d’application du régime des catastrophes naturelles

 aucun

    INITIATION

LES DIFFÉRENTS RISQUES CLIMATIQUES ET 
LE RÉGIME DES CATASTROPHES NATURELLES
réf. FCT55A        FINANCEMENT HORS DISPOSITIF CAP COMPÉTENCE Parcours 2 classes virtuelles

État des lieux de l’évolution des risques climatiques et du régime des catastrophes naturelles

•
– Analyse des différents risques climatiques et de leurs 

conséquences
– Difficultés d’assurabilité

• Le régime des catastrophes naturelles
– Principes
– Conditions d’application
– L
– ndemnisation des sinistrés

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

DDA
COMPATIBLE

Durée : 2h20
Public : tout collaborateur ou tout agent général souhaitant comprendre les conditions 
d’assurabilité des risques climatiques

• connaître les changements en cours et à venir impactant la prise en charge des risques 
   climatiques
• comprendre les enjeux de la lutte contre la sinistralité des risques climatiques

 aucun

    INITIATION

L’ASSURANCE DES RISQUES CLIMATIQUES : 
ÉVOLUTION DES GARANTIES
réf. FINANCEMENT HORS DISPOSITIF CAP COMPÉTENCE Parcours 2 classes virtuelles

Comment les assureurs tentent de s’adapter à l’évolution des risques climatiques

•
– T
– éforme du régime des catastrophes naturelles : 

– E
• La lutte contre la sinistralité des risques climatiques

– P

– Loi Élan
– Outils de recensement des risques climatiques sur 

le territoire

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

DDA
COMPATIBLE

NEW

NEW
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Durée : 2h20
Public : tout collaborateur souhaitant s’initier à la gestion des sinistres dégâts 
des eaux

• connaître le champ contractuel et l’évaluation de l’indemnisation des sinistres dégâts 
   des eaux

 aucun

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Assurance habitation (CPP03 – voir p. 10)

    INITIATION

LE CADRE CONTRACTUEL DES SINISTRES 
DÉGÂTS DES EAUX
réf. FCT12A Parcours 3 classes virtuelles

Appréhender le périmètre contractuel de l’indemnisation des sinistres dégâts des eaux

•
– Étendue de la garantie
– Exclusions spécifiques
–
– echerche de fuite
– aranties annexes

• La déclaration du sinistre dégât des eaux
– Forme et fond de la déclaration, délai

•
• L’expertise
• Le périmètre de règlement du sinistre

– C

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

DDA
COMPATIBLE

NEW

Durée : 2h20
Public : tout collaborateur souhaitant conseiller ses clients sur l’assurance des panneaux 
photovoltaïques, tout agent général d’assurance

• Identifier les solutions de garantie des équipements photovoltaïques et de leur 
exploitation

 aucun

L’ASSURANCE DES PANNEAUX 
PHOTOVOLTAÏQUES
réf. FCT56                FINANCEMENT HORS DISPOSITIF CAP COMPÉTENCE Classe virtuelle

Ce qu’il faut savoir pour assurer des panneaux photovoltaïques

•

– Marché 
– Pathologies : le rôle de l’AQC, le cas du sériel 

•
– Différents types d’installations assurables    
–

– aranties de responsabilité de l’occupant des locaux 
équipés

– ndemnisation des dommages
• Assurer l’exploitation des panneaux

– Définition des pertes de production
– Déclaration et garantie du risque assurable
– ndemnisation des dommages

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

DDA
COMPATIBLE

    EXPERTISE
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Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Assurance habitation (CPP03 – voir p. 10)

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur souhaitant s’initier à la gestion des sinistres dégâts  
des eaux

• distinguer les principes généraux de la gestion conventionnelle des sinistres dégâts  
   des eaux

 aucun

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Assurance habitation (CPP03 – voir p. 10)

    INITIATION

    INITIATION

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur souhaitant s’initier à la gestion des sinistres dégâts  
des eaux

• retenir les règles de gestion d’un sinistre indemnisé hors conventions
 aucun

LA GESTION EN DROIT COMMUN  
DES SINISTRES DÉGÂTS DES EAUX
réf. FCT12C Parcours 3 classes virtuelles

Connaître les règles applicables aux sinistres dégâts des eaux gérés hors du champ conventionnel pour bien conseiller

• 
• 

 – Les fondements de la responsabilité
 – Contractuels
 – Extracontractuels

• 
 – Loi de 1965 : les obligations

DDA
COMPATIBLE

DÉCOUVERTE DES CONVENTIONS  
SINISTRES DÉGÂTS DES EAUX
réf. Parcours 3 classes virtuelles

Comprendre les mécanismes conventionnels applicables aux sinistres dégâts des eaux

• 
 – Champ d’application et règles d’indemnisation
 – Montant de l’indemnité
 – Cas particuliers

• 
 – Champ d’application
 – ègles particulières de prise en charge

• 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

DDA
COMPATIBLE



COMPÉTENCES TECHNIQUES

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

INITIATION PERFECTIONNEMENT EXPERTISE+EXPERTISE

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

62 GUIDE CAP COMPÉTENCE  COMPÉTENCE AGENT 2024

NEW  eauté 2024               

Fondamentaux de l ’assuranceAssurances de dommages - Habitation

    EXPERTISE

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MAÎTRISER LA CONVENTION IRSI
réf. 

Comprendre les mécanismes de la convention IRSI

1. LE CONTEXTE DE LA CONVENTION IRSI 
• 
• 
• 

2. LES PRINCIPES GÉNÉRAUX DE LA CONVENTION IRSI 
• Champ d’application DDE et incendie
• Causes et locaux exclus
• 
• 
• Absence d’assurance ou non assurance
• 

3. L’ASSUREUR GESTIONNAIRE 
• Désignation
• 

4. LA RECHERCHE DE FUITE

5. LES RÈGLES DE PRISE EN CHARGE DES DOMMAGES
• Principes de détermination des deux tranches
• 
• Modalités de prise en charge

6. LES RECOURS 
• 
• Frais de recherche de fuite
• Dommages immatériels

7. LES SINISTRES EN AGGRAVATION 
• Définition
• 

8. L’ACTION EN REMBOURSEMENT / EN RÉCUPÉRATION
• Principes d’application
• Modalités

Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur amené à gérer régulièrement des sinistres DDE et/
ou incendie, tout agent général d’assurance souhaitant accompagner son client à 
l’occasion d’un sinistre DDE et/ou incendie

 :
• maîtriser la gestion des sinistres dégâts des eaux et/ou incendie dans  
   le cadre de la convention IRSI

 aucun

DDA
COMPATIBLE
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    EXPERTISE

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

LA CONVENTION IRSI EN PRATIQUE
réf. 

Comprendre la gestion pratique d’un sinistre DDE avec la convention IRSI

1. LA GESTION IRSI : IDENTIFIER LES POINTS D’ATTENTION 
• Cas pratiques sur la gestion des sinistres dégâts des eaux et 

incendie
 – P
gestionnaire

 – Mécanisme de la recherche de fuite
 – P
 – Calcul de l’assiette
 – Prise en charge des dommages
 – Fonctionnement du recours
 – P
 – Point sur les actions en remboursement
 – Zoom sur les actions en récupération

2. LA GESTION IRSI : CE QU’IL FAUT RETENIR 
• 
• Étude de situations rencontrées par les participants

3. LA GESTION IRSI : APPRÉHENDER LA GESTION DU SINISTRE EN  
SE POSANT LES BONNES QUESTIONS 
• 

Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur amené à gérer régulièrement des sinistres DDE et/ou 
incendie et connaissant déjà la convention IRSI, tout agent général d’assurance 
souhaitant accompagner son client à l’occasion d’un sinistre DDE et/ou incendie

 :
• identifier les points d’attention à connaître pour régler un sinistre avec  
   la convention IRSI
• retenir les points essentiels de la convention IRSI
• s’approprier les étapes à suivre pour gérer un sinistre en IRSI

 aucun

DDA
COMPATIBLE
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pendant toute la durée de la formation assurée via une adresse mail permettant de contacter un formateur expert  
du domaine abordé : réponse sous 48 heures

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 Expositive : contenu médiatisé, hiérarchisé et linéaire
 propositions d’activités favorisant l’intervention de l’apprenant
 Interrogative : questions et/ou consignes permettant à l’apprenant d’acquérir 

de nouvelles connaissances
 Active : l’apprenant est amené à retrouver des informations contenues dans le module

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 Expositive : contenu médiatisé, hiérarchisé et linéaire
 propositions d’activités favorisant l’intervention de l’apprenant
 Interrogative : questions et/ou consignes permettant à l’apprenant d’acquérir  

de nouvelles connaissances
 Active : l’apprenant est amené à retrouver des informations contenues dans le module

pendant toute la durée de la formation assurée via une adresse mail permettant de contacter un formateur expert  
du domaine abordé : réponse sous 48 heures

 1 mois
Public : tout collaborateur amené à gérer les sinistres en assurance multirisque habitation, 
tout agent général d’assurance souhaitant accompagner son client à l’occasion d’un 
sinistre DDE et/ou incendie

• connaître et comprendre les mécanismes d’application de la convention IRSI  
   pour améliorer le traitement des dossiers sinistres

aucun

LA CONVENTION IRSI
réf. ECT14 Elearning

 Appréhender les règles de gestion instaurées par la convention IRSI 

• 
•  Désignation de l’assureur gestionnaire et prise en charge 

des recherches de fuite
• 

dommages
•  Modalités de prise en charge des dommages
•  Conditions d’exercice des recours
• 
•  Action en remboursement et action en récupération

LA CONVENTION CIDE COP
réf. ECT15 Elearning

 Comprendre le champ d’application de la convention CIDE COP 

• 
• Article 1 : champ d’application
• Articles 2 et 3 : notion de lésé, nature des biens 

endommagés
• Article 4 : prise en charge des dommages
• Article 5 : exercice des recours
• Article 6 : actions en remboursement
• Articles 7 et 8 : procédures d’escalade et d’arbitrage, 

 1 mois
Public : tout collaborateur amené à gérer des sinistres dans le cadre de la convention 
CIDE COP

• connaître et comprendre les mécanismes d’application de la convention CIDE COP   
   pour améliorer le traitement des dossiers sinistres

aucun

    PERFECTIONNEMENT

    PERFECTIONNEMENT

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE
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MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

Durée : 14h00
Public : tout collaborateur amené à gérer régulièrement des sinistres DDE et 
souhaitant renforcer sa maîtrise des mécanismes conventionnels, tout agent général 
d’assurance souhaitant accompagner son client à l’occasion d’un sinistre DDE

• maîtriser la gestion des sinistres DDE dans le cadre conventionnel
aucun

    PERFECTIONNEMENT

MAÎTRISER LES RÈGLES CONVENTIONNELLES 
DES SINISTRES DÉGÂTS DES EAUX
réf. CT13

Pour renforcer sa maîtrise des mécanismes conventionnels applicables aux sinistres dégâts des eaux

1. LES CONDITIONS D’APPLICATION DE LA CONVENTION IRSI
•
•
•
•
• Définition des embellissements
• Conditions d’exercice des recours
• Action en remboursement
• Action en récupération
• Obligations de l’assuré et de l’assureur

2. LES MÉCANISMES DE LA CONVENTION CIDE COP
•
•
• Exclusions
• Définition des embellissements selon le statut de l’occupant
•
•
•
•
• Action en remboursement

3. LA CONVENTION 2.1
• Champ d’application
• Définition des embellissements selon le statut de l’occupant
•
•

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs :
Assurance habitation (CPP03 – voir p. 10)

DDA
COMPATIBLE
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MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

LA GESTION DES SINISTRES DU PARTICULIER : CONNAÎTRE 
L’ESSENTIEL POUR ACCOMPAGNER SON CLIENT 
réf. CT40 

Pour rester proche de son client victime d’un sinistre

1. LA DÉCLARATION DE SINISTRE 
• 
• 

2. SAVOIR DÉTERMINER LE PÉRIMÈTRE DE GESTION 
•  

 –

 –  Être en capacité d’expliquer une limitation de garantie et 

franchise, etc.
• 

 –  En dégât des eaux : le champ d’application des 

 –  E
• 

 –  En dégât des eaux
 –  E

3. L’ÉVALUATION DES DOMMAGES EN FONCTION DU PÉRIMÈTRE DE 
GESTION
• 

 –
 –  E
 –  E

•  Auto
 –  E

 –

4. LE PRINCIPE INDEMNITAIRE

5. LA RESPONSABILITÉ CIVILE 
• Auto

 –  P
 –

• 
 –
 –

Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur qui ne gère pas habituellement les sinistres auto / habitation 
mais souhaite comprendre l’essentiel pour conseiller et accompagner les clients

 :
• connaître les éléments de la déclaration de sinistre (dégât des eaux,    
   accident de la circulation, responsabilité civile)
• savoir déterminer le périmètre de gestion
• être en capacité d’informer sur les mesures d’instruction et les étapes  
   de gestion

 aucun

    INITIATION

DDA
COMPATIBLE
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Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur amené à gérer des contrats d’assurance immeuble,  
tout agent général d’assurance

• connaître le fonctionnement et les responsabilités au sein d’une copropriété
• retenir les mécanismes des garanties proposées dans un contrat multirisque   
   immeuble

 aucun

    PERFECTIONNEMENT

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

LA COPROPRIÉTÉ ET LES SPÉCIFICITÉS DE 
L’ASSURANCE IMMEUBLE
réf. CT48 

Comprendre le fonctionnement, les responsabilités et l’assurance d’une copropriété

1. LE STATUT DE LA COPROPRIÉTÉ 
•  Copropriété et syndicat des copropriétaires
• 
•  Autres acteurs dans la copropriété
•  Contrats en présence

2. LES PRINCIPES DE RESPONSABILITÉ
•  Du syndicat des copropriétaires

 –  A
 –  En sa qualité de commettant

•  Du copropriétaire occupant
•  Du copropriétaire bailleur
•  Du locataire
• 

3. LA STRUCTURE DU CONTRAT MULTIRISQUE IMMEUBLE
• 

 –
 –  É
 – aranties annexes

• 

 –  Qualité d’assuré au sens du contrat
 –  

 –
 –  Conseil syndical

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Assurance habitation (CPP03 – voir p. 10)

DDA
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Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur amené à gérer des contrats d’assurance immeuble et 
connaissant les principes de responsabilité au sein d’une copropriété, tout agent 
général d’assurance

• connaître les points de vigilance d’un contrat multirisque immeuble
• comprendre les mécanismes de gestion des sinistres dans une copropriété

 aucun

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

L’ASSURANCE IMMEUBLE : POINTS D’ATTENTION  
ET GESTION DES SINISTRES
réf. 

Connaître les points d’attention de l’assurance immeuble et les mécanismes de gestion des sinistres en copropriété

1. RAPPELS SUR L’ORGANISATION ET LES PRINCIPES DE 
RESPONSABILITÉ DANS UNE COPROPRIÉTÉ 
•  Organisation d’une copropriété
•  Différents acteurs
•  Principes de responsabilité
• 

2. QUELQUES POINTS DE VIGILANCE DU CONTRAT MRI
• 
• 
• 
•  Franchises
•  Exclusions et limitations des garanties
•  versus

3. LA GESTION DES SINISTRES
• 
• 
• 
•  Périmètre de gestion

 –  Contractuel
 –  C
 –  Droit commun

• 
• 

d’assureurs
 –
 –  C
 –  C
 –  C
 –  C

    PERFECTIONNEMENT

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Assurance habitation (CPP03 – voir p. 10)
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Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur souhaitant s’initier à la gestion du sinistre d’un local commercial, 
tout agent général d’assurance

• être capable d’accompagner son client professionnel victime d’un sinistre dans ses  
   locaux commerciaux

 aucun

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur souhaitant comprendre comment fonctionne le bail commercial 
pour mieux conseiller ses clients, tout agent général d’assurance

• connaître les caractéristiques d’un bail commercial et ses incidences en assurance
 aucun

L’ESSENTIEL DU BAIL COMMERCIAL
réf. FCT25A Parcours 2 classes virtuelles

Pour comprendre le statut de bail commercial et ses incidences en assurance

•  Le champ d'application du statut de bail commercial
•  Le régime applicable en cours de bail commercial

 –  Obligations des parties
 –  O

•  Le régime applicable en fin de bail commercial
 –  Congé et résiliation
 –

• 
•  L’assurance pour compte

LA GESTION DES SINISTRES  
DES LOCAUX COMMERCIAUX
réf. Parcours 2 classes virtuelles

•  Les normes de sécurité pour un local commercial
•  La typologie et le contenu des contrats d'assurance

 –
 –
 –  Tarification des contrats

•  La typologie des sinistres des locaux commerciaux
 –  Dommages aux biens
 –  Pertes d'exploitation et autres pertes financières
 –  D
 –  C
 – ecours

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

    PERFECTIONNEMENT

    PERFECTIONNEMENT

DDA
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DDA
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• • Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur souhaitant s’initier à la responsabilité civile

• comprendre les mécanismes de la responsabilité civile
 aucun

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

Responsabil i té civi le

    INITIATION

cc  1 mois
Public : tout collaborateur intéressé par l’assurance de protection juridique, tout agent 
général d’assurance

• comprendre le champ et les conditions d’application de l’assurance de  
   protection juridique

 aucun

L’ASSURANCE  
DE PROTECTION JURIDIQUE
réf. ECT10 Elearning

Découvrir les conditions d’application de l’assurance de protection juridique

• 
• 
• 
• Étendue des garanties proposées
• Exclusions

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 Expositive : contenu médiatisé, hiérarchisé et linéaire
 propositions d’activités favorisant l’intervention de l’apprenant
 Interrogative : questions et/ou consignes permettant à l’apprenant d’acquérir  

de nouvelles connaissances
 Active : l’apprenant est amené à retrouver des informations contenues dans le module

    INITIATION

DDA
COMPATIBLE

pendant toute la durée de la formation assurée via une adresse mail permettant de contacter un formateur expert  
du domaine abordé : réponse sous 48 heures

INTRODUCTION 
À LA RESPONSABILITÉ CIVILE
réf. FCT15 Classe virtuelle

Découvrir les fondements de la responsabilité civile

• 
• Les engagements contractuels

 – Obligation de moyen
 – Obligation de résultat
 – Obligation de sécurité de résultat

• Les différents dommages
 – Matériel
 – Corporel
 – mmatériel

• Le lien de causalité et le fait générateur
• Exercices de mise en pratique

DDA
COMPATIBLE
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Assurances de dommages - Responsabil i té civi le

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

Durée : 14 h 00
Public : tout collaborateur amené à gérer des dossiers RC, tout agent  
général d’assurance

• distinguer les différentes responsabilités
• comprendre les principes juridiques de la RC
• faire le lien entre RC et garanties d’assurance RC

 aucun

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Capacité professionnelle en assurance – Niveau 2 (CPP02 – voir p. 9)

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE    INITIATION

LA RESPONSABILITÉ CIVILE ET  
LES ASSURANCES DE RESPONSABILITÉ
réf. CT16 

Maîtriser les mécanismes de mise en jeu de la responsabilité civile

1. LES DIFFÉRENTES RESPONSABILITÉS
• 
• 
• 
• 

2. LA RESPONSABILITÉ CIVILE CONTRACTUELLE
• 
• 
• Cas d’exonération

3. LA MISE EN ŒUVRE DE LA RESPONSABILITÉ CIVILE
• 

 – Fait générateur
 – Dommage
 – Lien de causalité

• Cas d’exonération : cause étrangère
 – F
 – Fait d’un tiers
 – F

4. LA RESPONSABILITÉ CIVILE EXTRACONTRACTUELLE
• 

 – esponsabilité du fait personnel
 – esponsabilité du fait d’autrui
 – esponsabilité du fait des choses

5. LES PRINCIPALES GARANTIES RC DANS LES CONTRATS 
D’ASSURANCE
• 
• 

DDA
COMPATIBLE
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INITIATION PERFECTIONNEMENT EXPERTISE+EXPERTISE

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur souhaitant s’initier au risque construction, tout agent général 
d'assurance

• comprendre qui fait quoi dans l’opération de construction
 aucun

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur souhaitant s’initier au risque construction, tout agent général 
d'assurance

• connaître les bases du droit de la construction et distinguer les responsabilités  
   et garanties qui pèsent sur les constructeurs

 aucun

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Assurance construction (CPP06 – voir p. 10)

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Assurance construction (CPP06 – voir p. 10)

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

    PERFECTIONNEMENT

    PERFECTIONNEMENT

LES INTERVENANTS À L’OPÉRATION 
DE CONSTRUCTION
réf. FCT17A Parcours 3 classes virtuelles

Distinguer les différents intervenants à l’opération de construction

• 
 – M
 – M
 – Entreprises de réalisation
 – Fabricants et négociants

• L’opération de construction
 – D
 –
constructeurs

 –
 – esponsabilités et garanties après réception 

LE DROIT DE LA CONSTRUCTION ET  
LES RESPONSABILITÉS DES CONSTRUCTEURS
réf. Parcours 3 classes virtuelles

Assimiler le contexte législatif de l’assurance construction et les obligations qui pèsent sur les constructeurs

• 
 – A
 – L

• Les obligations des constructeurs
 – Définition des constructeurs
 –
 – esponsabilités et garanties des constructeurs
 – aranties légales
 – esponsabilités autres que les garanties légales
 –

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE



EXPERTISE+PERFECTIONNEMENTINITIATION EXPERTISE

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

EXPERTISE+

73POUR TOUTE INFORMATION
TÉL. : 01 56 88 56 00 FAX : 01 56 88 56 01 www.capcompetence.com www.competenceagent.com

NEW eauté 2024               

Fondamentaux de l ’assuranceCOMPÉTENCES TECHNIQUES

Pr
og

ra
m

m
es

 d
ét

ai
llé

s

73

PERFECTIONNEMENTINITIATION EXPERTISE

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

Assurances de dommages - Construction

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Assurance construction (CPP06 – voir p. 10)

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

QU’EST-CE QUE 
LA CLASSE VIRTUELLE ?

La classe virtuelle est une formation à distance, menée en direct par 
un formateur pour des stagiaires pouvant se trouver en différents lieux 
géographiques. Elle réunit tous les avantages du présentiel et du elearning. 

Les avantages de la classe virtuelle :
• Formation de stagiaires dispersés
• Contact permanent et en direct avec le formateur
• Participation accrue, échanges entre stagiaires
• Coûts maîtrisés sans déplacement
• Modularité des formations, souplesse des horaires

L’accès à la classe virtuelle nécessite un ordinateur, une connexion 
internet, un téléphone et de préférence une webcam.

    PERFECTIONNEMENT

LE SYSTÈME
D’ASSURANCE CONSTRUCTION
réf. FCT17C Parcours 3 classes virtuelles

Comprendre le système d’assurance obligatoire et les garanties complémentaires

• Le contexte législatif
– A
– Principe et domaine de l’assurance obligatoire
– otion de clauses type
– L

• Les différents contrats d’assurance construction
– A
– Assurances obligatoires
– A

Durée : 2h20
Public : tout collaborateur souhaitant s’initier au risque construction, tout agent général 
d’assurance

• comprendre le fonctionnement du système d’assurance à double détente : 
   assurances de dommages et de responsabilité

 aucun

DDA
COMPATIBLE
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MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

LES PATHOLOGIES 
DU BÂTIMENT
réf. CT17 

Comprendre les technologies et les risques de la construction

1. LES INFRASTRUCTURES
• Étude des différents sols 
• Fondations superficielles
• Fondations profondes

2. LA STRUCTURE DU BÂTIMENT
• Matériaux classiques
• Traitement de la solidité

3. LE CLOS ET LE COUVERT
• 
• Points d’attention

4. L’AMÉNAGEMENT INTÉRIEUR
• 
•  Lots techniques

5. LES SIGNES DE QUALITÉ

6. LES RÉGLEMENTATIONS ET LES ÉVOLUTIONS DANS  
LA CONSTRUCTION 
• Thermique
• 
• 
• 
• Écologie dans la construction de demain

Durée : 14 h 00
Public : tout collaborateur gestionnaire des contrats d’assurance construction, 
tout agent général d’assurance souhaitant développer et fidéliser sa clientèle de 
professionnels et d’entreprises

• savoir parler le même langage que son client constructeur
• être capable de mettre en garde son client sur les pathologies  
   de la construction les plus courantes

 aucun

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Assurance construction (CPP06 – voir p. 10)

DDA
COMPATIBLE

    PERFECTIONNEMENT
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Assurances de dommages - Construction

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Assurance construction (CPP06 – voir p. 10)

    EXPERTISE

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

LES PATHOLOGIES DU BÂTIMENT – 
APPROFONDISSEMENT
réf. 

Savoir appréhender toutes les pathologies de la construction quelle que soit la destination des locaux concernés

1. LES INFRASTRUCTURES 
• Pathologies courantes et diagnostic des répercussions sur 

toute la construction
• Pathologies différentes et moins courantes dans le tertiaire

2. LA STRUCTURE
• 
• 

3. LE CLOS ET LE COUVERT
• Points d’attention selon la destination des locaux
• Procédés pour identifier et résoudre ces désordres

4. L’AMÉNAGEMENT INTÉRIEUR
• 
• Lots techniques dans le tertiaire

5. LES DÉSORDRES LIÉS AU THERMIQUE

6. LES MATÉRIAUX « DANGEREUX » ET LES NUISIBLES
• Amiante
• Plomb
• Termites et autres « nuisibles »

7. LIRE ET DÉCODER DES PLANS DE CONSTRUCTION
• En construction classique
• Dans le tertiaire

8. APPRÉHENDER UN RAPPORT D’EXPERTISE

Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur gestionnaire des contrats d’assurance construction 
connaîssant déjà les pathologies du bâtiment les plus courantes, tout agent général 
d’assurance souhaitant développer et fidéliser sa clientèle de professionnels et 
d’entreprises

• appréhender les différentes pathologies de la construction quelle que soit  
   la destination des locaux concernés
• être capable de réaliser une approche plus confirmée de la construction dans   
   sa globalité afin de conseiller efficacement son client

 aucun

DDA
COMPATIBLE
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MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

Durée : 14h00
Public : tout collaborateur gestionnaire de l’assurance de responsabilité civile 
décennale, tout agent général d’assurance

• maîtriser les mécanismes de l’assurance de responsabilité des constructeurs
 aucun

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Assurance construction (CPP06 – voir p. 10)

    EXPERTISE

LA RESPONSABILITÉ CIVILE DÉCENNALE : 
FONDEMENTS ET MÉCANISMES D’ASSURANCE
réf. CT18

Décrypter la responsabilité qui pèse sur les constructeurs et assimiler le fonctionnement de l’assurance décennale

1. LE CONTEXTE JURIDIQUE
• Droit de la construction
•
•

2. L’OPÉRATION DE CONSTRUCTION : ÉTAPES ET INTERVENANTS
• Phases du chantier

– Études préalables 
– Permis de construire
–

•

3. LA RESPONSABILITÉ DES CONSTRUCTEURS
•

– P
–

•
– esponsabilité contractuelle et extracontractuelle

4. LA RESPONSABILITÉ DES SOUS-TRAITANTS ET DES FABRICANTS
•

– À
•

5. L’ASSURANCE DES CONSTRUCTEURS
• Assurance obligatoire

– T
– P
– O
– Formation du contrat
– ndemnisation
– Exclusions

•

DDA
COMPATIBLE
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Assurances de dommages - Construction

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

Durée : 14 h 00
Public : tout collaborateur gestionnaire de l’assurance dommages ouvrage, tout agent 
général d’assurance

• maîtriser les mécanismes de l’assurance dommages ouvrage
 aucun

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Assurance construction (CPP06 – voir p. 10)

    EXPERTISE

LES MÉCANISMES  
DE L’ASSURANCE DOMMAGES OUVRAGE
réf. CT19 

Comprendre le rôle de l’assurance dommages ouvrage et maîtriser son fonctionnement

1. LE CONTEXTE JURIDIQUE
• 
• 
• 

2009

2. LE DÉROULEMENT DE L’OPÉRATION DE CONSTRUCTION
• Définition de l’opération de construction
• Phases de l’opération
• 

3. L’ASSURANCE DOMMAGES OUVRAGE
• Domaine d’application

 – T
 – Personnes concernées par l’obligation d’assurance
 – énéficiaire de la garantie
 – anctions en cas de défaut d’assurance

• Étendue et mécanismes du contrat
 – Délimitation du risque assuré
 – Durée et montant de la garantie
 – Obligations de l’assuré
 – Engagements de l’assureur

4. LA GESTION DES SINISTRES DOMMAGES OUVRAGE
• 
• 

DDA
COMPATIBLE



COMPÉTENCES TECHNIQUES

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

INITIATION PERFECTIONNEMENT EXPERTISE+EXPERTISE

78 GUIDE CAP COMPÉTENCE  COMPÉTENCE AGENT 2024

NEW  eauté 2024               

Fondamentaux de l ’assuranceAssurances de dommages - Construction

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

INITIATION PERFECTIONNEMENT EXPERTISE+EXPERTISE    EXPERTISE

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur gestionnaire des contrats d’assurance construction, tout agent 
général d'assurance

• maîtriser les mécanismes des recours dans le cadre de la convention CRAC
aucun

ESSENTIEL DE LA CONVENTION CRAC
réf. FCT20 Classe virtuelle

Comprendre les recours dans le cadre de la Convention de Règlement Assurance Construction (CRAC)

• 
Assurance Construction

• Étapes de la procédure
 – O
 – Expertise pour compte commun
 – Détermination du partage de responsabilité et barème de 
préfinancement

 – Présentation du recours et barème de préfinancement
 – Contestations possibles
 – O
décennale

• Point sur les différentes commissions
• 

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Assurance construction (CPP06 – voir p. 10)

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

DDA
COMPATIBLE

NEW

Durée : 2 h 20
Public : tout agent général d’assurance souhaitant accompagner et fidéliser sa clientèle de 
professionnels et d’entreprises

• connaître les incidences du recours permis de construire en droit de l’urbanisme  
   sur l’opération de construction

aucun

DROIT DE L’URBANISME  
ET ASSURANCE CONSTRUCTION
réf. FCT57 Classe virtuelle

Comprendre les incidences du droit de l’urbanisme sur le permis de construire et le recours des tiers pour  
conseiller le mieux possible ses clients

•  Les incidences sur l’opération de construction
 –
 – ncidences sur la construction 
 –
 – ncidences financières 

• 
 –  Conditions d’affichage du permis  
 –
 –  Modes de recours : gracieux et recours contentieux 
 –  M
 – Déroulé d’un contentieux et moyens d’appel
 – Délais et effets des décisions

• 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

DDA
COMPATIBLE

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT     EXPERTISE
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Assurances de dommages - Construction

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Assurance construction (CPP06 – voir p. 10)

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE     EXPERTISE+

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

ASSURANCE CONSTRUCTION :  
DEVENEZ EXPERT 
réf. ACE01 

Une double approche technique et commerciale de l’assurance construction pour vous permettre de renforcer 
votre devoir de conseil auprès de vos clients ou prospects professionnels ou entreprises

1. INTERVENANTS D’UNE OPÉRATION DE CONSTRUCTION  
ET LES RISQUES LIÉS
• 
• Particularités du régime de la responsabilité des constructeurs
• 
• Produits disponibles sur le marché 
•  

• 
• Étapes de l’opération de construction
• Particularités du régime de la responsabilité des constructeurs
• Fonctionnement de l’assurance construction : le champ  

de l’obligation d’assurance
• 
• Pathologies du bâtiment fréquemment rencontrées
• Cas particuliers

 –
 –

 – P
 – VMC double flux

2. LE FONCTIONNEMENT DES PRODUITS D’ASSURANCE 
CONSTRUCTION ET LA MISE EN ŒUVRE DES GARANTIES
• Distinction entre polices chantier et polices par abonnement
• 
• 
• 
• 
• 
• Méthodologie de gestion des sinistres pour bien conseiller ses 

clients
 – Déclaration de sinistre
 –
 – pécificités de la gestion des sinistres DO
 – A

Durée : 14 h 00
Public : tout collaborateur gestionnaire des contrats d'assurance construction, 
tout agent général d’assurance souhaitant accompagner et fidéliser sa clientèle de 
professionnels et d’entreprises

• comprendre les risques du marché, les produits et l’environnement  
   d’une opération de construction
• maîtriser les spécificités de l’assurance construction et ses conditions  
   de mise en œuvre
• savoir transformer les arguments techniques en arguments de vente

 avoir suivi le stage CT23 (Les mécanismes des garanties de responsabilité 
civile de l’entreprise) ou avoir des connaissances équivalentes

DDA
COMPATIBLE
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Durée : 2h20
Public : tout collaborateur qui ne connaît pas les risques professionnels et agricoles et 
qui souhaite savoir poser les bonnes questions aux prospects et clients, professionnels ou 
agriculteurs

• être un interlocuteur efficace face aux professionnels et agriculteurs
 aucun

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

    INITIATION

MULTIRISQUES PROFESSIONNELLE (MRP) / AGRICOLE (MRA) : 
SAVOIR RECUEILLIR LES INFORMATIONS ESSENTIELLES
réf. FCT43 Classe virtuelle

Gagner du temps en posant les bonnes questions aux professionnels et agriculteurs

• Les informations générales
• Les éléments liés aux bâtiments

–
– L

•
– A
– P
– Chiffre d’affaires

•
– Les garanties souhaitées
– Les antécédents

DDA
COMPATIBLE

QU’EST-CE QUE 
LA CLASSE VIRTUELLE ?

La classe virtuelle est une formation à distance, menée en direct par 
un formateur pour des stagiaires pouvant se trouver en différents lieux 
géographiques. Elle réunit tous les avantages du présentiel et du elearning. 

Les avantages de la classe virtuelle :
• Formation de stagiaires dispersés
• Contact permanent et en direct avec le formateur
• Participation accrue, échanges entre stagiaires
• Coûts maîtrisés sans déplacement
• Modularité des formations, souplesse des horaires

L’accès à la classe virtuelle nécessite un ordinateur, une connexion 
internet, un téléphone et de préférence une webcam.
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Assurances de dommages - 
Professionnel / Entreprise

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

Mises en situation et jeux de rôles

Durée : 14h00
Public : tout collaborateur amené à vendre et à gérer des assurances multirisques 
professionnelles, tout agent général d'assurance

• connaître les différentes garanties d’une assurance multirisque 
   professionnelle
• être capable d'appliquer les méthodes d’approche commerciale des 
   professionnels (commerçants, artisans, TPE... )

 aucun

    INITIATION

L’APPROCHE TECHNIQUE ET COMMERCIALE DU 
CONTRAT MULTIRISQUE PROFESSIONNELLE (MRP)
réf. CT21

Bien connaître l’étendue des garanties de l’assurance multirisque dédiée aux professionnels pour bien leur vendre

1. LE MARCHÉ DE LA MULTIRISQUE PROFESSIONNELLE
• Chiffres clés
• Population ciblée

2. LES GARANTIES DE DOMMAGES AUX BIENS
•
• Catastrophes naturelles
•
•
• Dommages électriques
•
•
• Dégât des eaux
•
•
•

3. LES MOYENS DE PRÉVENTION

4. LES GARANTIES FINANCIÈRES
• Pertes d’exploitation
•

5. LES GARANTIES DE RESPONSABILITÉ
•
•
•

6. L’APPROCHE COMMERCIALE
• Profils et attentes des professionnels
•
•

DDA
COMPATIBLE
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MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

LA VISITE DE RISQUES ET LA PRÉVENTION DES RISQUES  
SUR LE MARCHÉ DES PROFESSIONNELS
réf. CT50 

Pour vous conforter ou vous lancer sur le marché des risques du professionnel : artisans, commerçants,  
professionnels libéraux et TPE

1. LE MARCHÉ DES PROFESSIONNELS
• 

2. LA MÉTHODOLOGIE D’ANALYSE DES RISQUES
• 
• 
• 

 – Facteur humain
 – iens de l’entreprise
 – A
 – P

3. LES VULNÉRABILITÉS ET LEURS TRAITEMENTS
• 

conseiller le client
 – Construction
 – Matériel

 – nstallations électriques
 – Chauffage
 – Moyens de secours
 – Autres critères internes et externes

•  
les obligations réglementaires

4. LE RAPPORT DE VISITE
• 
•  

la souscription et la tarification du risque

5. LE SUIVI CLIENT
•  

Durée : 14 h 00
Public : tout collaborateur amené à réaliser des visites de risques pour l’assurance  
des professionnels, tout agent général d’assurance souhaitant accompagner et fidéliser 
sa clientèle de professionnels et d’entreprises

• s’approprier une méthodologie d’analyse des risques professionnels dans  
   ses aspects techniques et comportementaux
• savoir construire un rapport de visite argumenté pour mieux négocier  
   la souscription du risque et sa tarification
• préparer et mettre en place un suivi de relation client

 aucun

DDA
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Assurances de dommages - 
Professionnel / Entreprise

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

Durée : 7h00
Public : tout collaborateur qui ne gère pas habituellement les risques agricoles et 
souhaite découvrir les généralités de l’assurance des exploitations agricoles

• connaître les spécificités des exploitants agricoles et les incidences sur le besoin 
   d’assurance
• distinguer les différents matériels et bâtiments agricoles

 aucun

L’APPROCHE ASSURANTIELLE 
DES EXPLOITATIONS AGRICOLES
réf. CT59                    FINANCEMENT HORS DISPOSITIF CAP COMPÉTENCE

Comprendre la diversité des risques à assurer dans les exploitations agricoles

1. LES FONDAMENTAUX
• Quelques chiffres clés

– ombre d’exploitations
–
– Typologie par production
– P

• Formes des structures d’exploitation

2. LES RISQUES PRINCIPAUX
•
•

– Assurance obligatoire pour quel type de matériel
– aranties conseillées

• Cheptel
– aranties conseillées
– Conséquences des suites d’un sinistre

• Marchandises, récoltes
– aranties conseillées

•
•

– P
•

–

DDA
COMPATIBLE
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    EXPERTISE

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur et tout agent général d’assurance souhaitant connaître  
les mécanismes de la multirisque viticole

• connaître le marché vinicole/viticole
• s’approprier le vocabulaire et connaître les étapes, de la culture   
   de la vigne au pressoir
• retenir les risques à garantir et les conditions d’assurance

 aucun

LA MULTIRISQUE VITICOLE
réf. CT43 

Comprendre les risques couverts par l’assurance multirisque viticole pour bien conseiller sa clientèle

1. LE MARCHÉ VINICOLE/VITICOLE
• 

 – En France
 – Dans le monde

• 

2. LA CULTURE DE LA VIGNE
• Vocabulaire spécifique
• Distinction entre les différents cépages
• Étapes de la culture en fonction des saisons
• 

 – Maladies
 – nsectes

• 
• Vendange

 – Moment selon la région et le cépage
 – C

• 
 – ôle du bouchon
 – A
 – É

3. L’ASSURANCE RÉCOLTE
• Lexique
• 
• Éléments pris en compte pour la tarification
• Capitaux et franchises

4. LA GARANTIE MULTIRISQUE RÉCOLTES « SOCLE »
• 
• Modalités des garanties
• Calcul de la cotisation
• 
• 

 – Conditions de prise en charge
 – Valeur du matériel

• 

5. LES NOUVELLES ORIENTATIONS GOUVERNEMENTALES 2023
• 
• Fondement de la réforme
• Différentes situations d’assurance
• 

DDA
COMPATIBLE



EXPERTISE+PERFECTIONNEMENTINITIATION EXPERTISE

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISEINITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

85POUR TOUTE INFORMATION 
TÉL. : 01 56 88 56 00  FAX : 01 56 88 56 01  www.capcompetence.com  www.competenceagent.com

NEW  eauté 2024               

Fondamentaux de l ’assuranceCOMPÉTENCES TECHNIQUES

Pr
og

ra
m

m
es

 d
ét

ai
llé

s

85

Assurances de dommages -  
Professionnel / Entreprise

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

LES RISQUES CLIMATIQUES  
DES CULTURES CÉRÉALIÈRES
réf. CT53 

Comprendre les risques climatiques pouvant atteindre les cultures céréalières pour proposer une couverture adaptée

1. LE MARCHÉ DES CÉRÉALES EN FRANCE
•  État des lieux et chiffres clés

 –  F
 –  Focus sur l’agriculture biologique
 –  E

•  Exploitation en grandes cultures
 –  Différents types d’exploitation
 – épartition géographique des types d’exploitations
 – Q

2. LA VULNÉRABILITÉ DE L’ENTREPRISE FACE AU RISQUE CLIMATIQUE
•  Différents aléas climatiques
• 
•  Fréquence et intensité des aléas climatiques

3. LES OUTILS NON ASSURANTIELS DE COUVERTURE DU RISQUE 
CLIMATIQUE
•  Moyens internes de l’entreprise

 –  Outils techniques
 –  Outils financiers et fiscaux

• 
 –  Dispositif des catastrophes naturelles
 –  Fonds national de gestion des risques en agriculture et 

 – Politique agricole commune

4. LES ASSURANCES DU RISQUE CLIMATIQUE
• 
• Multirisque climatique en grandes cultures

 – Effets de la réforme 2023
•  Assurances chiffre d’affaires
• Assurances indicielles

5. CONCLUSION : COMMENT ACCOMPAGNER LES CÉRÉALIERS DANS 
LA GESTION DU RISQUE CLIMATIQUE ?
• 

• 
du risque

• Proposer une solution assurantielle « sur mesure »

    EXPERTISE

Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur et tout agent général d’assurance souhaitant connaître  
les mécanismes de la multirisque climatique dédiée aux cultures céréalières

• découvrir l’exploitation céréalière française
• connaître les différents aléas climatiques affectant les grandes cultures
• comprendre les différents outils de couverture du risque climatique
• savoir assurer le risque climatique des céréaliers

 aucun

DDA
COMPATIBLE
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MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur et tout agent général d’assurance souhaitant connaître  
les mécanismes de la multirisque climatique dédiée aux élevages

• découvrir l’exploitation de polyculture élevage française
• connaître les différents aléas climatiques affectant une exploitation d’élevage
• comprendre les différents outils de couverture du risque climatique
• savoir assurer le risque climatique des éleveurs

 aucun

LES RISQUES CLIMATIQUES DES ÉLEVAGES
réf. CT54 

Comprendre les outils de gestion du risque climatique pour bien conseiller sa clientèle

1. LE MARCHÉ DE L’ÉLEVAGE EN FRANCE ET SA PLACE AU SEIN DE L’UE
• État des lieux et chiffres clés 
• 

2. LA VULNÉRABILITÉ DE L’ENTREPRISE FACE AU RISQUE CLIMATIQUE
• Différents aléas climatiques
• 

 – mpact sur la production fourragère
 – mpact sur les rendements des céréales 
autoconsommées

 – Autres conséquences
•  Fréquence et intensité des aléas climatiques

3. LES OUTILS NON ASSURANTIELS DE COUVERTURE DU RISQUE 
CLIMATIQUE
• Moyens internes de l’entreprise
•  

4. LES ASSURANCES DU RISQUE CLIMATIQUE
• 

 – éforme 2023
 – tilité de la garantie socle pour une exploitation 

 – F
• Assurances des prairies

 –  
réforme 2023

 – A

5. CONCLUSION : COMMENT ACCOMPAGNER LES ÉLEVEURS DANS  
LA GESTION DU RISQUE CLIMATIQUE ?
• 

• 
du risque

• Proposer une solution assurantielle « sur mesure »

    EXPERTISE

DDA
COMPATIBLE
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Assurances de dommages -  
Professionnel / Entreprise

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

LES RISQUES CLIMATIQUES  
DES CULTURES FRUITIÈRES
réf. CT55 

Comprendre les outils de couverture des risques climatiques pour accompagner sa clientèle

1. LE MARCHÉ DE L’ARBORICULTURE FRUITIÈRE EN FRANCE
•  État des lieux et chiffres clés 

 –  Focus sur l’agriculture biologique
•  Exploitation arboricole fruitière

2. LA VULNÉRABILITÉ DE L’ENTREPRISE FACE AU RISQUE CLIMATIQUE
•  Différents aléas climatiques
• 

 – mpacts sur les rendements des cultures fruitières  
et autres conséquences

•  Fréquence et intensité des aléas climatiques

3. LES OUTILS NON ASSURANTIELS DE COUVERTURE DU RISQUE 
CLIMATIQUE
•  Moyens internes de l’entreprise
•  

4. LES ASSURANCES DU RISQUE CLIMATIQUE
• 
• Multirisque climatique en arboriculture fruitière

 – éforme 2023
 – Contrat socle et multirisque climatique par groupe  
de culture

 – C
• Assurances indicielles

5. CONCLUSION : COMMENT ACCOMPAGNER LES ARBORICULTEURS 
FRUITIERS  DANS LA GESTION DU RISQUE CLIMATIQUE ?
• 

• 
du risque

• Proposer une solution assurantielle « sur mesure »

    EXPERTISE

Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur et tout agent général d'assurance souhaitant connaître  
les mécanismes de la multirisque climatique dédiée aux cultures fruitières

• découvrir l’exploitation spécialisée en cultures fruitières
• connaître les différents aléas climatiques affectant les cultures fruitières
• comprendre les différents outils de couverture du risque climatique
• savoir assurer le risque climatique des arboriculteurs fruitiers

 aucun

DDA
COMPATIBLE
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MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

L’ASSURANCE DES MATÉRIELS AGRICOLES
réf. CT56 

Comprendre l’importance et le fonctionnement de l’assurance des engins agricoles pour bien conseiller 
sa clientèle

1. LE PARC MATÉRIEL AGRICOLE FRANÇAIS
• État des lieux et chiffres clés 
• 

2. LES POINTS RÉGLEMENTAIRES IMPORTANTS À CONNAÎTRE
• 
• 

d’assurance

3. L’OBJET DU CONTRAT D’ASSURANCE DES MATÉRIELS AGRICOLES 
ET LES GARANTIES PROPOSÉES
• 
• 

 – aranties obligatoires
 –

• 
• Exclusions et limites de garanties
•  Principaux cas particuliers

 –  Matériel en copropriété ou en leasing
 –  M
 –  M

4. LE FONCTIONNEMENT DU CONTRAT
•  Vie du contrat
• 
• Lexique

    PERFECTIONNEMENT

Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur et tout agent général d’assurance souhaitant connaître  
le fonctionnement de l’assurance des engins agricoles

• mesurer la diversité du parc matériel agricole
• retenir les risques à garantir et les conditions de couverture
• connaître le fonctionnement et les spécificités de l’assurance des matériels 
   agricoles

 aucun

EXPERTISE+EXPERTISEINITIATION
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Assurances de dommages -  
Professionnel / Entreprise

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

L’ASSURANCE DES BÂTIMENTS  
D’EXPLOITATION AGRICOLE
réf. CT57 

Analyser l’assurance des bâtiments agricoles

1. LES BÂTIMENTS AGRICOLES EN FRANCE
• État des lieux et chiffres clés 
•  Différents types de construction
•  Principaux usages des bâtiments agricoles
• 

agricoles et répercussions sur les bâtiments agricoles

2. LES POINTS RÉGLEMENTAIRES IMPORTANTS À CONNAÎTRE
• 
• 
• 

agricoles

3. L’OBJET DU CONTRAT D’ASSURANCE DES BÂTIMENTS AGRICOLES 
ET LES DIFFÉRENTES GARANTIES PROPOSÉES
• 
• iens garantis
•  É
• aranties annexes
•  Exclusions et limites de garanties
•  Principaux cas particuliers

 – Construction sur sol d’autrui
 –
 –  L
 – Méthanisation en agriculture

4. LE FONCTIONNEMENT DU CONTRAT
•  Vie du contrat
• 
•  Lexique

    EXPERTISE

Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur et tout agent général d’assurance souhaitant connaître 
l’assurance des bâtiments agricoles 

• mesurer la diversité des bâtiments à usage agricole 
• retenir les risques à garantir et les conditions de couverture
• connaître le fonctionnement et les spécificités de l’assurance des bâtiments  
   d’exploitation agricole

 aucun

DDA
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MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

Durée : 14 h 00
Public : tout collaborateur amené à proposer et/ou à gérer les assurances des risques 
de l’entreprise, tout agent général d’assurance

• comprendre et analyser les différents risques que présente une entreprise
• connaître les modalités d’assurance des risques de l’entreprise

 aucun

    PERFECTIONNEMENT

L’ANALYSE DES RISQUES  
ET DES ASSURANCES DE L’ENTREPRISE
réf. CT22 

Poser le bon diagnostic des risques de l’entreprise pour proposer une couverture d’assurance adaptée

1. LES RISQUES DE L’ENTREPRISE
• Analyse de l’ensemble des risques de l’entreprise
• 

2. LES RISQUES GARANTIS PAR LE CONTRAT D’ASSURANCE
• 

 – É
 – Limites

• 
 – ature
 – Origine
 – M

• Autres risques

3. LES CONDITIONS D’ASSURANCE
• Dommages aux biens
• 
• Frais et pertes

4. LA MISE EN PLACE DU CONTRAT D’ASSURANCE
• 

 – A
 – P
 – Protection

• Adaptation des garanties
• 

DDA
COMPATIBLE
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Assurances de dommages -  
Professionnel / Entreprise

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

Durée : 14 h 00
Public : tout collaborateur et tout agent général d’assurance souhaitant connaître 
parfaitement les spécificités de la couverture des risques industriels

• connaître les critères de souscription d’une multirisque industrielle
• réaliser l’approche tarifaire d’un contrat multirisque industrielle
• maîtriser les mécanismes de gestion des risques industriels
• savoir expliquer le fonctionnement d’une multirisque industrielle

 avoir suivi le stage CT22 (L’analyse des risques et des assurances de 
l’entreprise) ou avoir des connaissances équivalentes

LA MULTIRISQUE INDUSTRIELLE
réf. CT52 

1. INCENDIE / EXPLOSION / DÉGÂT DES EAUX : LES RECOURS EN 
RESPONSABILITÉ LIÉS À L’OCCUPATION DES LOCAUX

2. RAPPEL DES PRINCIPALES GARANTIES EN DOMMAGES DIRECTS EN 
RISQUES D’ENTREPRISES

3. NOTIONS DE RISQUE MAJEUR ET DE RISQUE RÉSIDUEL EN 
FONCTION DE CHAQUE CLASSE D’ACTIVITÉ
•  Triangle du feu et hexagone de l’explosion
• Principaux risques d’intensité
• 
•  Critères de souscription

 –  A
 –  C
 –  T
 –  M

 –
 –  C
 –  P
 –
 –  É

4. TARIFICATION ANALYTIQUE
• 

• 
•  Code construction
• 
• 
• 
• 
• 
•  Plein de souscription

    EXPERTISE+

DDA
COMPATIBLE



COMPÉTENCES TECHNIQUES

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

INITIATION PERFECTIONNEMENT EXPERTISE+EXPERTISE

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

92 GUIDE CAP COMPÉTENCE  COMPÉTENCE AGENT 2024

NEW  eauté 2024               

Fondamentaux de l ’assuranceAssurances de dommages -  
Professionnel / Entreprise

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

Durée : 14 h 00
Public : tout collaborateur gestionnaire des assurances RC de l’entreprise,  
tout agent général d’assurance

• maîtriser le contenu et le fonctionnement des garanties RC des entreprises  
   industrielles et commerciales

 aucun

    EXPERTISE

LES MÉCANISMES DES GARANTIES  
DE RESPONSABILITÉ CIVILE DE L’ENTREPRISE
réf. CT23 

Décrypter l’étendue des garanties de responsabilité civile des entreprises industrielles et commerciales

1. LES PRINCIPES FONDAMENTAUX
• Différentes responsabilités
• 

 – Dommage
 – Lien de causalité
 – Fait générateur

2. LES GARANTIES
• 
• 

 – Dommages subis par les préposés
 – isques automobiles
 – iens confiés
 – Vol par préposés
 – A

• 

3. LES LIMITES DES GARANTIES
• Capitaux

 – Par sinistre
 – Par année

• Franchises
• Exclusions

4. L’APPLICATION DES GARANTIES RC
• Application dans l’espace
• Application dans le temps

 – eprise du passé
 – arantie subséquente

DDA
COMPATIBLE
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Assurances de dommages -  
Professionnel / Entreprise

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

Durée : 14 h 00
Public : tout collaborateur gestionnaire des assurances RC de l’entreprise amené à 
instruire des dossiers sinistres, tout agent général d’assurance souhaitant accompagner 
sa clientèle d’entreprise en cas de sinistre RC

• savoir appliquer les mécanismes de règlement d’un sinistre RC entreprise
 aucun

    EXPERTISE

LA GESTION DES SINISTRES DE  
RESPONSABILITÉ CIVILE EN ENTREPRISE
réf. CT49 

Appréhender les différentes étapes de gestion d’un sinistre RC en entreprise

1. RAPPELS DES FONDAMENTAUX
• Distinction des différentes responsabilités
• 
• 
• Cas d’exonération

2. LES CONDITIONS D’APPLICATION DES GARANTIES DE 
RESPONSABILITÉ CIVILE DE L’ENTREPRISE
• 
• Application dans l’espace et dans le temps des différentes 

• 
• Exclusions
• Prescription applicable
• Franchises
• Clauses contractuelles

3. LES GARANTIES À METTRE EN ŒUVRE EN FONCTION  
DES RESPONSABILITÉS ENGAGÉES
• 

réception
• 

• 

4. LA GESTION DES SINISTRES DE RESPONSABILITÉ CIVILE  
EN ENTREPRISE
• 

assurances
• Analyse des circonstances du sinistre

 – D

 – D
 – D

• Expertise des dommages
• Procédure amiable d’indemnisation
• Contentieux
• 

DDA
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MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

LES RESPONSABILITÉS LIÉES À L’ENVIRONNEMENT 
ET L’ASSURANCE DES ENTREPRISES
réf. CT58 

Comprendre les risques environnementaux pour proposer des solutions d’assurance adaptées

1. LES ASPECTS JURIDIQUES
• 
• 

• 
• 
• 

2. LES ASPECTS ASSURANTIELS
• 

 –  Contrat Assurpol
 ouscription
 

supplémentaire responsabilité des dirigeants

  Principales exclusions
  Étendue de la garantie

• 
 –  Assurance du nucléaire de proximité
 –  Assurance des exploitations nucléaires

• 
 –  É
automatismes de souscription en fonction de la nature 

 –  M
 

des solutions assurantielles permettent de transférer  

•  Exemples de sinistres

    EXPERTISE+

Durée : 14 h 00
Public : tout collaborateur aguerri aux risques de l’entreprise, tout agent général 
d’assurance souhaitant fidéliser sa clientèle d’entreprises

• être en capacité d’expliquer au chef d’entreprise à quels types de risques 
   environnementaux est exposée son entreprise, au regard de la nature des 
   activités réalisées
• présenter au chef d’entreprise les responsabilités encourues par sa structure
• proposer des solutions d’assurance adaptées, en vue d’optimiser  
   la protection de l’entreprise au regard du risque environnemental

 avoir suivi le stage CT23 (Les mécanismes des garanties de responsabilité 
civile de l’entreprise) ou avoir des connaissances équivalentes

DDA
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Assurances de dommages -  
Professionnel / Entreprise

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

Durée : 14 h 00
Public : tout collaborateur gestionnaire des contrats d’assurance RCMS, tout agent 
général d’assurance souhaitant développer et fidéliser sa clientèle d’entreprises

• comprendre l’étendue de la responsabilité civile des mandataires sociaux
• retenir les mécanismes du contrat d’assurance RC des mandataires sociaux

 aucun

    EXPERTISE

LE CONTRAT D’ASSURANCE DE RESPONSABILITÉ  
CIVILE DES MANDATAIRES SOCIAUX
réf. CT24 

Connaître l’étendue des responsabilités du dirigeant d’entreprise et le fonctionnement du contrat RCMS

1. LE CADRE JURIDIQUE DE LA RC DES MANDATAIRES SOCIAUX
• Définition des mandataires sociaux

 – Dirigeant de droit
 – Dirigeant de fait

• Étendue de la responsabilité du dirigeant
 – E
 – E

• 
responsabilité personnelle du dirigeant

 –
 – ur le plan pénal
 – ur le plan fiscal
 – Cas spécifique du dirigeant de société en difficulté

2. LE CONTRAT D’ASSURANCE DE LA RC DES MANDATAIRES SOCIAUX
• 
• Définition des assurés
• Étendue des garanties
• Exclusions

 – Légales
 – C

DDA
COMPATIBLE
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MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur gestionnaire des contrats pertes d’exploitation,  
tout agent général d’assurance souhaitant développer et fidéliser sa clientèle 
d’entreprises

• connaître le fonctionnement et les spécificités de l’assurance  
   pertes d’exploitation pour conseiller son client

 aucun

    PERFECTIONNEMENT

LE FONCTIONNEMENT DE L’ASSURANCE 
PERTES D’EXPLOITATION (PE)
réf. CT25 

Assimiler les règles, conditions et limites de l’assurance des pertes d’exploitation

1. L’ASSURANCE PE DANS LA GESTION DES RISQUES DE 
L’ENTREPRISE
• Les différents risques de l’entreprise
• Les différentes garanties
• La complémentarité de l’assurance pertes d’exploitation

2. L’ASSURANCE PERTES D’EXPLOITATION
• 
• 
• Étendue de la garantie

 – É
 – Éléments de calcul de la garantie
 – Détermination de la marge brute

3. LES EXTENSIONS ET GARANTIES COMPLÉMENTAIRES
• 
• 
• Extensions aux conséquences de dommages matériels 

n’affectant pas l’entreprise assurée
 – Carence des fournisseurs
 – D

• 
 – Frais supplémentaires additionnels
 – Pénalités de retard
 – Honoraires d’expert

• Modalités particulières d’assurance

DDA
COMPATIBLE
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Assurances de dommages -  
Professionnel / Entreprise

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur gestionnaire des contrats bris de machines,  
tout agent général d’assurance souhaitant développer et fidéliser sa clientèle 
d’entreprises

• connaître le fonctionnement et les spécificités de l’assurance bris  
   de machines pour conseiller son client

 aucun

    PERFECTIONNEMENT

L’ASSURANCE 
BRIS DE MACHINES
réf. CT26 

1. LE CHAMP D’APPLICATION DU CONTRAT BRIS DE MACHINES
• 
• Matériels assurables
• 
• Distinction entre maintenance et assurance

2. L’ÉTENDUE DES GARANTIES DU CONTRAT
• 
• Dommages résultant de causes internes

 –
 – Limites 

• Dommages d’origine externe
 – C
 –
tiers

 – Catastrophes naturelles
 – D

• 
 – Pertes indirectes
 – Pertes financières
 – Frais de retirement
 – Frais de location d’un matériel de remplacement
 – Pertes d’exploitation après bris de machine

• Principales exclusions
• Franchises
• Critères de tarification

DDA
COMPATIBLE
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    PERFECTIONNEMENT

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

 
EN ENTREPRISE
réf. CT14 

Appréhender l’assurabilité de ces nouveaux risques aux enjeux stratégiques pour les entreprises

1. L’IDENTIFICATION DES CYBER-RISQUES
• Définition
• Typologies des risques
• Détériorations accidentelles
• Vols
• Virus informatiques
• Piratages de logiciels
• 
• 
• 

2. LE CONTEXTE RÉGLEMENTAIRE
• 
• Transposition en droit français
• 

3. LA GESTION DES CYBER-RISQUES
• 
• Transfert des risques
• 

 – Étendue des garanties
 – Exclusions
 – Extensions usuelles
 – aranties annexes

Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur gestionnaire des assurances de l’entreprise,  
tout agent général d’assurance souhaitant fidéliser sa clientèle d’entreprises

• distinguer les nouveaux risques informatiques
• connaître les différents outils pour gérer ces risques

 aucun

DDA
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Assurances de dommages -  
Professionnel / Entreprise

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

 
DES NOUVELLES VULNÉRABILITÉS
réf. CT15 

1. RAPPEL DES PRINCIPES GÉNÉRAUX DE L’ASSURANCE CYBER
• 

2. LA CARTOGRAPHIE DES RISQUES CYBER AU TRAVERS D’EXEMPLES 
SURVENUS RÉCEMMENT
• 

défaillances humaines
• 
•  Analyse des principaux risques : malwares

ransomware phishing, doxing
ransomware

• 

• 
cartographiés

3. LE TÉLÉTRAVAIL : UNE NOUVELLE SOURCE DE VULNÉRABILITÉ AUX 
RISQUES CYBER
•  Contexte et risques

4. TOUR D’HORIZON DES PRINCIPAUX MODES DE PRÉVENTION ET DE 
PROTECTION AUX RISQUES CYBER
• firewall, sondes, 

• 
• Méthodes de protection pour minimiser la portée du sinistre : 

mirroring

5. PERSPECTIVES : L’ÉVOLUTION DU MARCHÉ DE L’ASSURANCE CYBER
•  Pression des réassureurs
• 
•  Attrition des garanties et des capacités
• 
• 

    EXPERTISE

Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur en charge de la clientèle professionnelle et d’entreprises  

• maîtriser la cartographie des risques numériques
• être capable de proposer la mise en place de mesures de prévention  
   contre les risques cyber
• pouvoir anticiper les évolutions réglementaires du marché de l’assurance cyber

 aucun

DDA
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Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur souhaitant s’initier à l’assurance des flottes automobiles, tout 
agent général d’assurance

• connaître les points essentiels du marché des flottes automobiles
 aucun

    INITIATION

    INITIATION

LE MARCHÉ 
DES FLOTTES AUTOMOBILES
réf. FCT50A Parcours 3 classes virtuelles

• 
 – Définition
 – Chiffres clés
 – E
 –

• Comprendre les différentes catégories de flottes
 – V
 – sage en fonction des métiers
 – T
 – Typologie par taille de parc

LES MÉCANISMES 
DE L’ASSURANCE FLOTTE
réf. Parcours 3 classes virtuelles

• 
 – tatistiques sur l’existant
 – A
 – pécificités de l’entreprise
 – C

• Les garanties du contrat flotte 
 – arantie obligatoire minimale
 – aranties dommages
 – aranties annexes
 – arantie du conducteur
 – Assistance
 – Assurance mission

• Les critères de tarification

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur souhaitant s’initier à l’assurance des flottes automobiles, tout 
agent général d’assurance

• comprendre comment construire un contrat d’assurance pour une flotte automobile

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

DDA
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Assurances de dommages - AutomobileAssurances de dommages -  
Professionnel / Entreprise

    INITIATION

    INITIATION

LA GESTION 
DU CONTRAT FLOTTE
réf. FCT50C Parcours 3 classes virtuelles

• Le contrat flotte : points d’attention
 – Franchises
 – C
 – Clause de garantie automatique

• La gestion du contrat
 – É

• La prime
• 

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur souhaitant s’initier à l’assurance des flottes automobiles, tout 
agent général d’assurance

• retenir les spécificités de gestion d’une assurance flotte automobile
 aucun

LES GÉNÉRALITÉS  
SUR L’ASSURANCE GARAGE
réf. FCT49A Parcours 3 classes virtuelles

• L’assurance multirisque garage
 – À
 – P
 – Q

• Les principes du droit
 – Existence d’un contrat d’entreprise entre le garagiste et 
le client

• Les implications de cette relation contractuelle
Durée : 2 h 20

Public : tout collaborateur ou tout agent général d’assurance souhaitant s’initier à 
l’assurance dédiée aux professionnels de l’automobile

• comprendre les mécanismes de l’assurance multirisque dédiée aux professionnels     
   de l’automobile

 aucun

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
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    INITIATION

    INITIATION

LES GARANTIES  
DE L’ASSURANCE GARAGE
réf. Parcours 3 classes virtuelles

Distinguer les risques couverts par l’assurance garage

• Étude des garanties principales
 –
 – Dommages conducteur
 – Locaux et biens professionnels
 – Véhicules

• 
 – Pertes d’exploitation
 – P
professionnel en cas de litige

 – A
 – C

LES POINTS D’ATTENTION LIÉS  
À L’ASSURANCE GARAGE
réf. FCT49C Parcours 3 classes virtuelles

Analyser les caractéristiques de la responsabilité civile des professionnels de l’automobile

• 
l’automobile

 –  Obligation d’information 
 –  Obligation de conseil et de sécurité
 –  Obligation de résultat par rapport aux réparations
 –  O

 –  Obligation en qualité de dépositaire qui doit restituer le 

•  Les conditions d’exonération du garagiste
•  Le droit de rétention du garagiste
• Les conséquences de la responsabilité du garagiste

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur ou tout agent général d’assurance souhaitant s’initier à 
l’assurance dédiée aux professionnels de l’automobile

• retenir les garanties proposées aux professionnels de l’automobile
 aucun

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur ou tout agent général d’assurance souhaitant s’initier à 
l’assurance dédiée aux professionnels de l’automobile

• connaître les contours de la responsabilité des professionnels de l’automobile  
   pour conseiller utilement ses clients

aucun

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
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Assurances de dommages -  
Professionnel / Entreprise

L’ASSURANCE  
GARAGE
réf. CT51 

Décrypter les risques et couvertures assurantielles dédiés aux professionnels de l’automobile

1. LE MARCHÉ
• 

automobile
 –  Professionnels de l’automobile
 –  O
entretien automobile 

2. LES PRINCIPES DU DROIT POUR LES GARAGISTES
• 
• 
•  Contrat d’entreprise
•  Obligations contractées par le garagiste 
• 
• 

3. LE CONTRAT D’ASSURANCE DES PROFESSIONNELS DE 
L’AUTOMOBILE
• 
• 
• 
•  Dommages aux locaux et biens professionnels
• 

4. LES CONDITIONS D’EXONÉRATION DU GARAGISTE

5. LES CONSÉQUENCES FINANCIÈRES DE LA RESPONSABILITÉ CIVILE 
DU GARAGISTE 

6. LE DROIT DE RÉTENTION DU GARAGISTE

DDA
COMPATIBLE

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur ou tout agent général d’assurance souhaitant s’initier à 
l’assurance dédiée aux professionnels de l’automobile

• comprendre les mécanismes de l’assurance multirisque dédiée aux professionnels  
   de l’automobile
• retenir les garanties proposées aux professionnels de l’automobile
• connaître les contours de la responsabilité des professionnels de l’automobile  
   pour conseiller utilement ses clients

 aucun

    INITIATION
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MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

Durée : 14 h 00
Public : tout collaborateur souhaitant s’initier aux assurances des marchandises 
transportées, tout agent général d’assurance souhaitant développer et fidéliser sa 
clientèle d’entreprises

• comprendre les risques liés au transport de marchandises
• connaître le fonctionnement des assurances marchandises transportées

 aucun

LE TRANSPORT DE MARCHANDISES 
ET LES ASSURANCES
réf. CT20 

1. LE MARCHÉ DES ASSURANCES MARCHANDISES TRANSPORTÉES
• 
• Acteurs

2. LES RISQUES ASSOCIÉS AU TRANSPORT DE MARCHANDISES
• 
• Modalités de chargement des marchandises
• Modes de transport utilisés
• Lieux de transit et de destination
• 

3. LES CONVENTIONS INTERNATIONALES
• 

 – Les principaux métiers : transporteur, commissionnaire de 

 – Les termes spécifiques
• 

 – Définition
 – ôle

4. LES ASSURANCES MARCHANDISES TRANSPORTÉES
• Types de polices facultés

 – Définitions et distinctions
 – Polices facultés du marché français

 V
 Clauses additionnelles et risques exceptionnels
 É
 estion des sinistres

• Assurance propre compte
 – O
 – aranties

5. LES RESPONSABILITÉS DU TRANSPORTEUR
• Transporteur public

 – Principes 
 – Limites de responsabilité

    INITIATION

DDA
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Assurances de dommages - 
Professionnel / Entreprise NEW

L’ASSURANCE 
ET LE TRANSPORT MARITIME
réf. CT60                      FINANCEMENT HORS DISPOSITIF CAP COMPÉTENCE

Pour tout connaître des règles juridiques et opérationnelles du transport maritime

1. INTRODUCTION
• Actualité du transport maritime
• Chiffres clés
• Acteurs du secteur

– ôles et responsabilités des armateurs, affréteurs, 
transporteurs, agents maritimes, consignataires, 

2. LES CONVENTIONS NATIONALES ET INTERNATIONALES
•
•
•

3. L’OFFRE MARITIME
•
•
•

– Définition et typologie
– Moyens de manutention
– ationalité
– Classification

• Focus sur le container
– Typologie
– Classification
– Cryptogrammes
– Marquage

4. LES DIFFÉRENTS TYPES DE CONNAISSEMENT
•
• Mentions requises

5. LES RISQUES SPÉCIFIQUES AU TRANSPORT MARITIME

6. LA PRÉVENTION DES RISQUES
•
• Choix des prestataires

7. LA TARIFICATION
• Principes
•

8. LA MISE EN ŒUVRE D’UN TRANSPORT
•
•
•

DDA
COMPATIBLE

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

Durée : 14h00
Public : tout collaborateur souhaitant s’initier au transport maritime et sa couverture 
assurantielle, tout agent général d’assurance souhaitant développer et fidéliser sa 
clientèle d’entreprises

• comprendre les fondamentaux du transport maritime
• intégrer les rôles et responsabilités des différents intervenants
• connaître les contraintes techniques et réglementaires
• maîtriser les spécificités des contrats et documents à utiliser

 aucun

    INITIATION
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MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

Durée : 14 h 00
Public : tout collaborateur souhaitant s’initier à l’assurance vie

• comprendre les bases juridiques et techniques de l’assurance vie pour conseiller  
   son client

 aucun

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Épargne et prévoyance (CPP08 – voir p. 11)

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

L’ASSURANCE VIE : LES FONDAMENTAUX 
DES PRODUITS D’ÉPARGNE ET DE PRÉVOYANCE
réf. CT27 

Pour connaître les multiples facettes de l’assurance vie, de l’épargne projet à la transmission 
du patrimoine, en passant par l’épargne retraite

1. LA DÉFINITION DE L’ASSURANCE VIE
• 
• 

2. LES DISTINCTIONS ENTRE LES DIFFÉRENTES FAMILLES DE 
CONTRATS
• 
• Assurances en cas de décès : transmission du patrimoine
• 

 – estion des contrats multisupports

3. LES CARACTÉRISTIQUES TECHNIQUES DE L’ASSURANCE VIE
• 
• 
• Décomposition de la prime
• Participation aux bénéfices

4. LES CARACTÉRISTIQUES JURIDIQUES DE L’ASSURANCE VIE
• 
• 

du contrat
• Formation du contrat
• Droit du souscripteur
• Clause bénéficiaire

5. PANORAMA DES OPÉRATIONS SUR LE CONTRAT D’ASSURANCE VIE : 
AVANCE, RACHAT...

6. L’ENVIRONNEMENT FISCAL DE L’ASSURANCE VIE
• 
• 
• 
• 

    INITIATION

DDA
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Assurances de dommages - AutomobileAssurances de personnes - Particulier

Cette formation s’intègre dans les parcours collaborateurs : 

LES BASES  
DE L’ASSURANCE VIE INDIVIDUELLE
réf. ECT27 Elearning

Comprendre les principaux mécanismes de l’assurance vie individuelle

• 
• Typologie des contrats
• 
• 
• 
• 
• Obligations des parties
• 
• 
• Fiscalité en cas de décès
• Cadres fiscaux spécifiques

 1 mois
Public : tout collaborateur souhaitant comprendre les mécanismes de l’assurance vie

• connaître le contexte juridique et fiscal de l’assurance vie individuelle
 aucun

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 Expositive : contenu médiatisé, hiérarchisé et linéaire
 propositions d’activités favorisant l’intervention de l’apprenant
 Interrogative : questions et/ou consignes permettant à l’apprenant d’acquérir  

de nouvelles connaissances
 Active : l’apprenant est amené à retrouver des informations contenues dans le module

    INITIATION

DDA
COMPATIBLE

pendant toute la durée de la formation assurée via une adresse mail permettant de contacter un formateur expert  
du domaine abordé : réponse sous 48 heures

    PERFECTIONNEMENT

• 

1 mois
Public : tout collaborateur et tout agent général d’assurance souhaitant mieux comprendre 
le déroulement d’une succession

• connaître le déroulement d’une succession
aucun

LES ÉTAPES  
DE LA SUCCESSION
réf. ECT11 Elearning

De l’ouverture au partage de la succession : les points à connaître

• 
• 
•  Options successorales
•  Traitement des créanciers successoraux
•  Calcul de l’actif net de succession
•  Déclaration de succession et paiement des droits
• Partage de la succession

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 Expositive : contenu médiatisé, hiérarchisé et linéaire
 propositions d’activités favorisant l’intervention de l’apprenant
 Interrogative : questions et/ou consignes permettant à l’apprenant d’acquérir 

de nouvelles connaissances
 Active : l’apprenant est amené à retrouver des informations contenues dans le module

DDA
COMPATIBLE

pendant toute la durée de la formation assurée via une adresse mail permettant de contacter un formateur expert  
du domaine abordé : réponse sous 48 heures
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1 mois
Public : tout collaborateur et tout agent général d’assurance souhaitant maîtriser les 
régimes matrimoniaux

• maîtriser les régimes matrimoniaux
 aucun

LES RÉGIMES MATRIMONIAUX
réf. ECT12 Elearning

Distinguer les différents régimes matrimoniaux et leurs effets

• égime primaire
• Choix du régime matrimonial
• égime légal
• 
• 
• Autres formes d’union

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 Expositive : contenu médiatisé, hiérarchisé et linéaire
 propositions d’activités favorisant l’intervention de l’apprenant
 Interrogative : questions et/ou consignes permettant à l’apprenant d’acquérir 

de nouvelles connaissances
 Active : l’apprenant est amené à retrouver des informations contenues dans le module

    PERFECTIONNEMENT

DDA
COMPATIBLE

pendant toute la durée de la formation assurée via une adresse mail permettant de contacter un formateur expert  
du domaine abordé : réponse sous 48 heures

 

1 mois
Public : tout collaborateur et tout agent général d’assurance souhaitant mieux comprendre 
le statut des personnes protégées et leur capacité juridique

• connaître l’environnement juridique des personnes protégées
 aucun

LA CAPACITÉ JURIDIQUE  
ET LES PERSONNES PROTÉGÉES
réf. ECT16 Elearning

Comprendre le régime juridique des personnes protégées

• 

•  Protection des mineurs
• 
• 

protégées

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 Expositive : contenu médiatisé, hiérarchisé et linéaire
 propositions d’activités favorisant l’intervention de l’apprenant
 Interrogative : questions et/ou consignes permettant à l’apprenant d’acquérir 

de nouvelles connaissances
 Active : l’apprenant est amené à retrouver des informations contenues dans le module

    PERFECTIONNEMENT

DDA
COMPATIBLE

pendant toute la durée de la formation assurée via une adresse mail permettant de contacter un formateur expert  
du domaine abordé : réponse sous 48 heures



EXPERTISE+PERFECTIONNEMENTINITIATION EXPERTISE

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

EXPERTISE+PERFECTIONNEMENTINITIATION EXPERTISE

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISEINITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

NEW  eauté 2024               

Fondamentaux de l ’assuranceCOMPÉTENCES TECHNIQUES

Pr
og

ra
m

m
es

 d
ét

ai
llé

s

109

Assurances de dommages - Habitation

109POUR TOUTE INFORMATION 
TÉL. : 01 56 88 56 00  FAX : 01 56 88 56 01  www.capcompetence.com  www.competenceagent.com

Assurances de personnes - Particulier

EXPERTISE+PERFECTIONNEMENTINITIATION EXPERTISE

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Épargne et prévoyance (CPP08 – voir p. 11)

L’ASSURANCE VIE : LE MODE DE SOUSCRIPTION  
ET LA CLAUSE BÉNÉFICIAIRE
réf. FCT19 Classe virtuelle

Pour accompagner votre client lors de la souscription d’un contrat d’assurance vie

• Les différents modes de souscription d’un contrat 

 –

 – Différents régimes matrimoniaux
 –  Origine des deniers : un critère essentiel
 – llustration des conséquences d’un choix  
de souscription inapproprié

• La rédaction de la clause bénéficiaire
 – dentification du bénéficiaire
 –  Modalités pratiques de la désignation
 – llustration et cas pratiques

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur souhaitant mieux connaître les modes de souscription et la 
désignation bénéficiaire pour conseiller utilement son client en matière d’assurance vie, tout 
agent général d’assurance

 :
• distinguer les différents modes de souscription et leurs particularités
• connaître les règles applicables à la désignation bénéficiaire

 aucun

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Épargne et prévoyance (CPP08 – voir p. 11)

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

    INITIATION

    PERFECTIONNEMENT

DDA
COMPATIBLE

PANORAMA 
DES PRODUITS D’ÉPARGNE
réf. FCT45 Classe virtuelle

Connaître les principales caractéristiques des différents produits d’épargne

• 
 – É
 – É
 – É

• Les produits sur le marché
 – P
 – P
 – Placements immobiliers
 – Épargne salariale
 – Effets de la loi Pacte

• 

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur souhaitant mieux appréhender les différents produits d’épargne 
disponibles sur le marché

• comprendre les particularités des différents produits d’épargne y compris celles  
   de l’assurance vie

 aucun

DDA
COMPATIBLE
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Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur désireux de comprendre les mécanismes des contrats 
multisupports

• distinguer les différents supports de l’assurance vie et les choix de gestion offerts par  
   les unités de compte pour proposer la solution la plus adaptée au profil du client

 aucun

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur souhaitant comprendre les règles à appliquer pour proposer une 
assurance vie à une clientèle fragile, tout agent général d’assurance

• connaître les bonnes pratiques lors de la vente d’une assurance vie  
   à une clientèle fragile

 aucun

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Épargne et prévoyance (CPP08 – voir p.11)

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Épargne et prévoyance (CPP08 – voir p.11)

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

    PERFECTIONNEMENT

    PERFECTIONNEMENT

LES SPÉCIFICITÉS 
DES CONTRATS MULTISUPPORTS
réf. FCT29 Classe virtuelle

• 
 – Fonds en euros
 – nités de compte

• Le fonctionnement et les atouts des unités de compte
 – OPCVM : catégories et mécanismes
 – Modes de gestion, rendements et taux

• Les différentes stratégies
 – M
 –  

• 

CLIENTÈLE FRAGILE ET ASSURANCE VIE :  
LES POINTS D’ATTENTION
réf. FCT21 Classe virtuelle

Mesurer les précautions à prendre lors de la vente d’un produit d’assurance vie à une clientèle fragile

•  La définition du client fragile
 –
 –
 –  Jurisprudence
 –  Points délaissés par la pratique

•  Les obligations
 –  Champ d'application
 –  Obligations au moment de la souscription
 – nterdictions en matière de distribution
 –  Obligations en matière de gestion

•  Les bonnes pratiques
 –
 –  O
 – C

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE
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Durée : 14 h 00
Public : tout collaborateur connaissant déjà les fondamentaux des produits d'épargne 
et de prévoyance souhaitant développer son expertise en matière d’assurance vie, tout 
agent général d’assurance

• maîtriser le droit patrimonial pour proposer le produit le mieux adapté  
   aux particularités du client

 aucun

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Épargne et prévoyance (CPP08 – voir p. 11)

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISEINITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

INITIATION EXPERTISE+EXPERTISE    PERFECTIONNEMENT

L’APPROCHE PATRIMONIALE DE L’ASSURANCE VIE : 
PLACEMENT ET TRANSMISSION
réf. CT28 

 

1. LE PATRIMOINE
• Définition d’un patrimoine
• Droits sur le patrimoine
• Éléments constitutifs
• 

 – Capacité d’épargne 
 – Diagnostic transmission

2. LES RÉGIMES MATRIMONIAUX ET LEURS INCIDENCES SUR LE 
CONTRAT D’ASSURANCE VIE
• Panorama des différents régimes matrimoniaux
• 

 – C

 – C
 – C
 –

• Effets du changement de régime matrimonial
• Dissolution de régimes matrimoniaux
• 

3. LES DONATIONS
• Typologie des donations

 – Donations ordinaires
 – Donation partage

• Fiscalité
• Modalités
• 

4. LES SUCCESSIONS
• 
• Testament et succession

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

DDA
COMPATIBLE
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    EXPERTISE

SAVOIR ANALYSER LE BILAN COMPTABLE DE L’ENTREPRISE  
POUR PROPOSER LE BON PRODUIT DE DÉFISCALISATION
réf. CT44 

Pour aller plus loin dans le conseil face au dirigeant

1. LES DIFFÉRENTES FORMES JURIDIQUES DE SOCIÉTÉS
• 
• 

 – tatut social du dirigeant
 – Fiscalité de l’entreprise et du dirigeant
 – Patrimoine personnel du dirigeant
 –

• Zoom sur la micro entreprise

2. L’APPROCHE PATRIMONIALE DE L’ENTREPRISE
• Présentation des grandes masses du bilan

 – Analyse de la structure de l’entreprise
 – nterprétation du bilan

• Présentation du compte de résultat
 – A
 – C

• 

3. LES POSTES DE CHARGES ET LA RÉMUNÉRATION DU DIRIGEANT
• 
• Masse salariale
• Différents modes de rémunération
• 
• 

4. LES SOLUTIONS DE DÉFISCALISATION
• 
• 
• 

5. LES PRODUITS D’OPTIMISATION DANS LE CONTEXTE  
DE LA LOI PACTE

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

Durée : 14 h 00
Public : tout collaborateur maîtrisant les fondamentaux des produits d'épargne et de 
prévoyance ainsi que la protection sociale des TNS, tout agent général d’assurance 
souhaitant connaître les différents outils d’optimisation fiscale pour conseiller 
efficacement la clientèle TNS / entreprise

• être capable de déchiffrer l’essentiel du bilan et du compte de résultat  
   de l’entreprise pour apporter à son dirigeant des solutions d’optimisation  
   fiscale adaptées

 aucun

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Épargne et prévoyance (CPP08 – voir p. 11)

DDA
COMPATIBLE
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APPROCHE SOCIALE  
ET FISCALE DU DIRIGEANT
réf. CT39 

1. LE STATUT SOCIAL DU DIRIGEANT D’ENTREPRISE : IMPACT DE  
LA FORME JURIDIQUE D’EXPLOITATION
• Camp des dirigeants d’entreprise assimilés salariés

 –  F

 –
assimilés salariés

 – Q

• 
 –  F

 –

 –  C
 – Q

• 

2. LES DIFFÉRENTS STATUTS SOCIAUX POSSIBLES POUR LE CONJOINT 
PARTICIPANT À L’ACTIVITÉ
• 

 –  C

 –  F
statut

 –  Q

3. LE RÉGIME FISCAL DE L’ENTREPRISE ET DE SON DIRIGEANT
• 

d’exploitation
• Mécanisme de l’impôt sur les sociétés
• 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Épargne et prévoyance (CPP08 – voir p. 11)

    EXPERTISE

Durée : 14 h 00
Public : tout collaborateur connaîssant les contrats prévoyance et la protection sociale 
des TNS, tout agent général d’assurance souhaitant mieux maîtriser le statut social  
et fiscal de son client dirigeant d’entreprise

• identifier le statut social du dirigeant lié à la forme juridique de sa structure    
   d’exploitation
• être capable d'anticiper les cas de changement de statut social subis et leurs   
   conséquences
• maîtriser le statut social du conjoint qui participe à l’activité
• distinguer le régime fiscal de plein droit et sur option de l’entreprise et  
   de son dirigeant
• connaître les conséquences fiscales de son offre complémentaire prévoyance     
   et retraite

 aucun

DDA
COMPATIBLE
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    EXPERTISE+

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Épargne et prévoyance (CPP08 – voir p. 11)

L’ASSURANCE VIE  
ET LES OPTIONS D’INVESTISSEMENT
réf. CT45 

Apprécier les avantages et les risques liés aux différentes options d’investissement

1. ANALYSER L’ÉVOLUTION ET LES ENJEUX DE L’ASSURANCE VIE
• 

réglementaires des assureurs : quelles conséquences pour 

• Étude des différentes stratégies proposées par les acteurs 

2. LES ALTERNATIVES AUX FONDS EUROS « CLASSIQUES »  
DANS L’ASSURANCE VIE : CLASSIFICATION, CARACTÉRISTIQUES, 
FONCTIONNEMENT
• 

 – OPCVM
 – Actions
 – Obligations

• 
 – O
 –
 –

• Produits structurés : fonctionnement et opportunités
• 
• 

3. LES AVANTAGES ET LES RISQUES DES DIFFÉRENTS 
INVESTISSEMENTS
• 

• Comment utiliser les profils de gestion proposés par les 
assureurs dans leurs contrats

 – estion déléguée
 – estion pilotée
 – estion conseillée
 – estion libre

•  
« automatisées »

• 

4. PROMOUVOIR LES UNITÉS DE COMPTE ET ADAPTER LES SOLUTIONS 
D’INVESTISSEMENT AUX ATTENTES DE SES CLIENTS
• Analyse du profil et des attentes du client
• 
• 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

Durée : 14 h 00
Public : tout collaborateur et tout agent général d’assurance souhaitant maîtriser les 
aspects financiers de l’assurance vie

• décrypter les évolutions du marché de l’assurance vie
• comprendre les mécanismes des différentes options d’investissement 
   pour pouvoir les expliquer au client
• retenir les avantages et les risques des différents investissements
• être capable de détecter le profil d’investisseur de son client  
   pour l’accompagner et le conseiller efficacement

 avoir suivi le stage CT27 (L’assurance vie : les fondamentaux des produits 
d’épargne et de prévoyance) ou avoir des connaissances équivalentes

DDA
COMPATIBLE
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NEW

Durée : 2h20
Public : tout collaborateur souhaitant comprendre le fonctionnement du Plan d’Epargne 
Retraite, tout agent général d’assurance

• maîtriser les caractéristiques essentielles du PER individuel
• comprendre le cadre fiscal et social des cotisations et des prestations pour conseiller 
   les clients pour la retraite

 aucun

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

    PERFECTIONNEMENT

LE PLAN D’ÉPARGNE RETRAITE : MIEUX 
LE CONNAÎTRE POUR BIEN LE CONSEILLER
réf. FCT52               FINANCEMENT HORS DISPOSITIF CAP COMPÉTENCE Classe virtuelle

•
– olutions pour les salariés
–
– Versements possibles
– Options de sortie et fiscalité

• Optimisation pour le salarié
– L
– Optimisation en fonction des produits détenus
– Quelques arguments

•
– L
– Optimisation en fonction des produits détenus
– Quelques arguments

DDA
COMPATIBLE

NEW

Durée : 2h20
Public : tout collaborateur proposant régulièrement de l’assurance vie à ses clients et 
souhaitant comprendre les enjeux de la finance durable, tout agent général d’assurance

• comprendre les enjeux de la durabilité
• connaître les différents critères de durabilité de l’assurance vie
• savoir répondre aux questions et objections des clients

 aucun

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

LES EFFETS DE LA FINANCE DURABLE SUR 
L’ASSURANCE VIE
réf. FCT53              FINANCEMENT HORS DISPOSITIF CAP COMPÉTENCE Classe virtuelle

•
– Définition de la durabilité 
– P
– T
– Chiffres clés de la finance durable

•
– Présentation des labels et certifications durables
– M

• Comment intégrer les critères de durabilité dans la relation 

– A
auprès des clients

– Comment intégrer la durabilité dans le conseil en 

– D
– otions de greenwashing

DDA
COMPATIBLE

    EXPERTISE
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    INITIATION

NEW

LA RÉFORME DES RETRAITES : CE QU’IL FAUT 
SAVOIR POUR CONSEILLER SON CLIENT PARTICULIER
réf. CT61               FINANCEMENT HORS DISPOSITIF CAP COMPÉTENCE

Comprendre les effets de la réforme des retraites

1. LES CHIFFRES CLÉS DE LA RÉFORME
• État des lieux
•

2. LA RÉFORME EN DÉTAIL
• Âge de départ
• Durée de cotisation
• Départ anticipé
•

– Cumul emploi retraite
–

• Droits familiaux
– Aidants
– Faibles ressources et minima de pension
– Pénibilité et usure professionnelle

3. LES AUTRES NOUVEAUTÉS
•
•

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

Durée : 7h00
Public : tout collaborateur souhaitant comprendre les effets de la réforme des retraites 
pour bien conseiller ses clients, tout agent général d’assurance

• connaître et comprendre la réforme des retraites
• être capable d’informer clients et prospects sur le sujet
• adapter les solutions d’assurance

 aucun

DDA
COMPATIBLE
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INITIATION EXPERTISE+EXPERTISEPERFECTIONNEMENT

Durée : 14h00
Public : tout collaborateur souhaitant comprendre l’organisation des régimes de retraite 
obligatoires et le fonctionnement des contrats retraite complémentaires, tout agent 
général d’assurance

• connaître les régimes de retraite obligatoires pour mieux rebondir sur 
   les contrats d’assurance de retraite complémentaire

 aucun

LA RETRAITE DU PARTICULIER SALARIÉ : DES RÉGIMES 
OBLIGATOIRES AUX CONTRATS D’ÉPARGNE RETRAITE
réf. CT46

Retenir les manques des régimes de retraite obligatoires pour être en capacité d’argumenter 
sur les contrats permettant de se constituer un complément de retraite

1. RAPPELS SUR LE RÉGIME DE RETRAITE DE LA SÉCURITÉ SOCIALE
• Organisation
• Financement
• Cotisations
• Mode de calcul
•

2. LE RÉGIME AGIRC-ARRCO UNIFIÉ
• Cotisations
• Droits
• Abattements
• Montant de pension

3. TYPOLOGIE DES CONTRATS PERMETTANT DE SE CONSTITUER 
UNE ÉPARGNE EN VUE DE LA RETRAITE
•

4. L’APPROCHE COMMERCIALE
•
•
• Argumentation des solutions après l’identification des 

besoins

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

Cette formation s’intègre dans les parcours collaborateurs : 
Épargne et prévoyance (CPP08 – voir p. 11)
Couverture complémentaire santé, prévoyance et retraite (CPP20 – voir p. 11)

    INITIATION

DDA
COMPATIBLE
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Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur souhaitant s’initier aux mécanismes des contrats prévoyance

• identifier les principales étapes de l’entretien de vente prévoyance
• s’exercer pour être capable de pratiquer le rebond commercial en fonction des   
   situations rencontrées

 aucun

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur souhaitant s’initier aux mécanismes des contrats prévoyance

• comprendre les principaux risques de prévoyance auxquels sont confrontés  
   les clients particuliers
• connaître les prestations versées par les régimes obligatoires
• identifier les différents contrats de prévoyance

aucun

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

    INITIATION

    INITIATION

VENTE D’UN CONTRAT PRÉVOYANCE : 
LES PREMIÈRES ÉTAPES DE L’ENTRETIEN
réf. Parcours 3 classes virtuelles

• 
 – P

• 
 –
 – D
 – P

• Techniques de questionnement
 – P
 – mpliquer le client dans la phase de questionnement

• 
 –
 – P

LA COUVERTURE 
DES RISQUES PRÉVOYANCE
réf. FCT51A Parcours 3 classes virtuelles

Connaître les différents risques assurables pour un particulier et les réponses apportées par les régimes obligatoires et les assureurs

• Les principaux risques assurables
 – P
 – Décès
 – Dépendance

• Les réponses apportées par les régimes obligatoires
 – O
 – P

• Les solutions apportées par les assureurs
 – C
 – C

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE
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EXPERTISE+PERFECTIONNEMENTINITIATION EXPERTISE

ARGUMENTER
UNE OFFRE PRÉVOYANCE
réf. FCT51C Parcours 3 classes virtuelles

Conduire un entretien de vente en prévoyance : savoir argumenter la solution proposée et conclure au bon moment

•
– Personnaliser et différencier l’offre faite au client
– Traduire les caractéristiques produit en bénéfices client
–

classiques
•

–
–

•
– Méthodes de conclusion
– D
– Obtenir une recommandation du client

Durée : 2h20
Public : tout collaborateur souhaitant s’initier aux mécanismes des contrats prévoyance

:
• savoir argumenter une solution de prévoyance en recherchant l’adhésion du client
• savoir traiter les objections prévoyance de la clientèle
• connaître les techniques de conclusion adaptées

 aucun

DDA
COMPATIBLE

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

    INITIATION

QU’EST-CE QUE 
LA CLASSE VIRTUELLE ?

La classe virtuelle est une formation à distance, menée en direct par 
un formateur pour des stagiaires pouvant se trouver en différents lieux 
géographiques. Elle réunit tous les avantages du présentiel et du elearning. 

Les avantages de la classe virtuelle :
• Formation de stagiaires dispersés
• Contact permanent et en direct avec le formateur
• Participation accrue, échanges entre stagiaires
• Coûts maîtrisés sans déplacement
• Modularité des formations, souplesse des horaires

L’accès à la classe virtuelle nécessite un ordinateur, une connexion 
internet, un téléphone et de préférence une webcam.
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Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Couverture complémentaire santé, prévoyance et retraite (CPP20 – voir p. 11)

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

LES PRESTATIONS DU RÉGIME OBLIGATOIRE  
EN SANTÉ ET PRÉVOYANCE
réf. CT42 

 
d’une assurance complémentaire

1. L’ORGANISATION DES RÉGIMES SOCIAUX
• 
• 
• 

2. LES CONDITIONS D’OUVERTURE DE DROIT DES PRESTATIONS  
EN NATURE

3. LA COUVERTURE DES FRAIS DE SOINS
•  Prises en charge du régime obligatoire
•  Franchise médicale
•  Participation forfaitaire

4. LES CONDITIONS D’OUVERTURE DE DROIT DES PRESTATIONS  
EN ESPÈCES

5. LA GARANTIE DES REVENUS ET LA GARANTIE DÉCÈS DU SALARIÉ, 
DU TNS ET DE L’EXPLOITANT AGRICOLE
• 
• 
• 
• 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur souhaitant découvrir les mécanismes des prestations servies 
par le régime obligatoire en santé et prévoyance

 :
• comprendre le processus de la protection sociale de base
• connaître les prestations en nature et les prestations en espèces
• Identifier le reste à charge de l’assuré après le remboursement des frais de santé  
   par l’assurance maladie obligatoire
• Mesurer la perte de revenus en cas d’arrêt maladie ou d’invalidité après  
   l’indemnisation du régime obligatoire

 aucun

PERFECTIONNEMENT EXPERTISE+EXPERTISE    INITIATION

DDA
COMPATIBLE
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INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

CONNAÎTRE ET VENDRE 
LES CONTRATS PRÉVOYANCE
réf. CT30 

Analyser les différents produits d’assurance en prévoyance pour être en capacité de proposer au client une offre adaptée

1. LA GARANTIE DES REVENUS
• 

 –
 –  

2. LES TRAVAILLEURS NON-SALARIÉS (TNS) 
• Loi Madelin

3. LA GARANTIE DÉCÈS
• 
• 

4. LES GARANTIES COMPLÉMENTAIRES
• 
• Contrat dépendance

5. L’APPROCHE COMMERCIALE
• 
• 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 
 Mises en situation et jeux de rôles

Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur connaissant déjà les prestations du régime obligatoire en 
prévoyance souhaitant s’initier aux mécanismes des contrats prévoyance

• connaître les différents contrats prévoyance, leurs objectifs  
   et leurs spécificités
• analyser les besoins du client et vendre des contrats prévoyance adaptés

 aucun

Cette formation s’intègre dans les parcours collaborateurs : 
Épargne et prévoyance (CPP08 – voir p. 11)
Couverture complémentaire santé, prévoyance et retraite (CPP20 – voir p. 11)

DDA
COMPATIBLE

    PERFECTIONNEMENT
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INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

LE CONTRAT 
D’ASSURANCE EMPRUNTEUR
réf. CT31 

liées aux nouveautés

1. LA COUVERTURE DES BESOINS DE FINANCEMENT
• 
• 
• 

2. OBJET DU CONTRAT ET GARANTIES PROPOSÉES
• 
• 

 – Décès
 –
 – ncapacité
 – Perte d’emploi

3. LES ASPECTS TECHNIQUES ET JURIDIQUES
• Principes de sélection médicale
• 
• Tarification
• Exclusions et limites des garanties
• 
• Franchise, carence, modalités de prise en charge
• 
• 

4. LES OPPORTUNITÉS COMMERCIALES
• 

opportunités
• Principes de déliaison
• Loi Hamon
• 
• 
• 
• 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur amené à proposer et/ou à gérer l’assurance en couverture 
de prêt, tout agent général d’assurance

 :
• connaître les mécanismes de l’assurance emprunteur
• comprendre les nouvelles opportunités de ce marché

 aucun

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Épargne et prévoyance (CPP08 – voir p. 11)

DDA
COMPATIBLE

PERFECTIONNEMENT EXPERTISE+EXPERTISE    INITIATION
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EXPERTISE+PERFECTIONNEMENTINITIATION EXPERTISE

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

    INITIATION

    INITIATION

COMPRENDRE LE RISQUE 
ET L’ASSURANCE DÉPENDANCE
réf. FCT32 Classe virtuelle

Appréhender les mécanismes de prise en charge de la dépendance

• La dépendance
 – Définitions de la perte d’autonomie
 – Fondements

• Les chiffres clés
 – É

• Les produits d’assurance
 – Contrats collectifs
 – C
 – pécificités des différentes garanties
 – L
 – Dispositif de recherche de contrats via

LE CONTRAT OBSÈQUES
réf. FCT38 Classe virtuelle

Comprendre les mécanismes de l’assurance obsèques pour argumenter la vente

• Les différentes formules de financement des obsèques
 – P
 – V
d’obsèques

• Le cadre du contrat obsèques
 – Engagements des assureurs
 –
 – Dispositif de recherche de contrats via 

• La commercialisation d’un contrat obsèques
 – Tenir compte des réticences
 – Préparer l’entretien
 – Conduire l’entretien et conclure –

 –

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur souhaitant s’initier à l’assurance obsèques 

• connaître les spécificités du contrat obsèques
 aucun

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur souhaitant s’initier à l’assurance dépendance

• comprendre le risque dépendance et son assurance
 aucun

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Épargne et prévoyance (CPP08 – voir p. 11)

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Épargne et prévoyance (CPP08 – voir p. 11)

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE
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    INITIATION

DÉCOUVERTE
DE LA COMPLÉMENTAIRE SANTÉ
réf. ECT33 Elearning

Du régime général à la complémentaire santé : assimiler les mécanismes de prise en charge des frais de santé

• Histoire et organisation du système de santé en France
• Assurance maladie obligatoire : bénéficiaires du régime général
• Prestations en nature du régime général
• Conditions de remboursement du régime général
•
• Complémentaire santé : contrat responsable, 

souscription et tarification
•
• Dispositifs spécifiques  1 mois

Public : tout collaborateur débutant

• connaître et comprendre l’organisation du système de santé en France
 aucun

Cette formation s’intègre dans les parcours collaborateurs : 
Capacité professionnelle en assurance – Niveau 2 (CPP02 – voir p. 9) 
Couverture complémentaire santé, prévoyance et retraite (CPP20 – voir p. 11)

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
Expositive : contenu médiatisé, hiérarchisé et linéaire

propositions d’activités favorisant l’intervention de l’apprenant
Interrogative : questions et/ou consignes permettant à l’apprenant d’acquérir
de nouvelles connaissances
Active : l’apprenant est amené à retrouver des informations contenues dans le module

DDA
COMPATIBLE

pendant toute la durée de la formation assurée via une adresse mail permettant de contacter un formateur expert
du domaine abordé : réponse sous 48 heures

QU’EST-CE QUE 
LE ELEARNING ?

Complément indispensable pour une mise à niveau, une 
sensibilisation à l’environnement professionnel ou une consolidation 
des acquis, le elearning repose sur la mise à disposition de 
contenus pédagogiques via internet :
• Accès illimité et sans contrainte horaire sur la période choisie
• Formation à son propre rythme
• Flexibilité, interactivité et attractivité du contenu
• Assistance technique et pédagogique pendant toute la durée 

de la formation
•
• Suivi personnel de son avancement dans la formation
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INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

CONNAÎTRE ET VENDRE 
UNE COMPLÉMENTAIRE SANTÉ
réf. CT33 

Proposer le bon produit qui complète parfaitement la couverture santé du client

1. LA COUVERTURE DES FRAIS DE SOINS
• 
• Panier de soins et contrat responsable
• 
• 

2. LE FONCTIONNEMENT DU CONTRAT COMPLÉMENTAIRE SANTÉ
• Frais garantis

 – Médicaments
 – Consultations
 – Optique
 – Dentaire
 – Maternité
 – H

• Éléments de tarification
• 
• Loi Madelin

3. L’APPROCHE COMMERCIALE
• 
• 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 
 Mises en situation et jeux de rôles

Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur connaissant déjà les prestations du régime obligation en 
santé amené à proposer et/ou à gérer l’assurance complémentaire santé

• savoir analyser la situation du client pour lui proposer des garanties adaptées
• connaître le fonctionnement des contrats santé et être en mesure de comparer  
   les différents produits

 aucun

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Couverture complémentaire santé, prévoyance et retraite (CPP20 – voir p. 11)

DDA
COMPATIBLE

    PERFECTIONNEMENT
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MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

    INITIATION

    INITIATION

DÉCOUVRIR LES STATUTS 
DES TNS
réf. FCT40A Parcours 4 classes virtuelles

• 
• Les différents statuts

 – Commerçants
 – Artisans
 – Exploitants agricoles
 – Professions libérales
 – ndustriels

• 

ANALYSER LES RÉGIMES FISCAUX 
DES TNS
réf. Parcours 4 classes virtuelles

• Définitions et distinctions des différents régimes fiscaux des 

• Mécanismes et assiettes d’imposition
 –
 –
 –

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur désireux de comprendre les systèmes de couverture des 

• 
 aucun

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur désireux de comprendre les systèmes de couverture des 

• 
 aucun

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE



EXPERTISE+PERFECTIONNEMENTINITIATION EXPERTISE

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

EXPERTISE+PERFECTIONNEMENTINITIATION EXPERTISE

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

EXPERTISE+PERFECTIONNEMENTINITIATION EXPERTISE

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

NEW  eauté 2024               

Fondamentaux de l ’assuranceCOMPÉTENCES TECHNIQUES

Pr
og

ra
m

m
es

 d
ét

ai
llé

s

127

Assurances de dommages - Habitation

127POUR TOUTE INFORMATION 
TÉL. : 01 56 88 56 00  FAX : 01 56 88 56 01  www.capcompetence.com  www.competenceagent.com

Assurances de personnes - 
Professionnel / Entreprise

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

    INITIATION

    INITIATION

COMPRENDRE LA COUVERTURE 
PRÉVOYANCE DES TNS
réf. FCT41 Parcours 4 classes virtuelles

• 
 – O
 – Détermination du régime de rattachement en fonction du 
statut

• 
 –

• 
 – D
santé

CONNAÎTRE LES RÉGIMES 
DE RETRAITE DES TNS
réf. FCT42 Parcours 4 classes virtuelles

• 
• La retraite complémentaire

 – Produits en euros
 – Produits en unités de compte

• 
indépendants

 –
• 

 – M
 – C
 – Fiscalité applicable

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur désireux de comprendre les systèmes de couverture des 

• 
 aucun

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur désireux de comprendre les systèmes de couverture 

• 
 aucun

DDA
COMPATIBLE

DDA
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INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

    PERFECTIONNEMENT

MAÎTRISER LA PROTECTION SOCIALE

réf. CT34

Maîtriser les principes et les mécanismes de la couverture sociale des TNS

1. LA POPULATION DES TNS
• Professions libérales
•
• Commerçants
• Artisans
• Exploitants agricoles

2. LES DIFFÉRENTS STATUTS JURIDIQUES ET FISCAUX DES TNS
•

•
•
•

du dirigeant
•

3. LES RÉGIMES SOCIAUX DES TNS
•

•
•

retraite
• Zoom sur la micro entreprise

4. LES SOLUTIONS D’ASSURANCE COMPLÉMENTAIRE
• Contrats Madelin

– etraite complémentaire
– D
– Perte d’emploi
– Complémentaire santé
– D
– É

besoins : sur mesure et offre globale
•

– M
•

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

Durée : 14h00
Public : tout collaborateur souhaitant mieux connaître la population des TNS et leurs 
besoins en couverture sociale, tout agent général d’assurance

• distinguer les différentes catégories de TNS
• mesurer les carences des régimes sociaux et comprendre l’intérêt de 
   la loi Madelin et de la loi Pacte
• saisir les opportunités de vente et savoir proposer les garanties adaptées

 aucun

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Couverture complémentaire santé, prévoyance et retraite (CPP20 – voir p. 11)

DDA
COMPATIBLE
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    INITIATION

LES CLÉS DE L’ASSURANCE COLLECTIVE :  
FONDAMENTAUX TECHNIQUES ET JURIDIQUES
réf. CT35 

Pour connaître les mécanismes des assurances collectives

1. LE SYSTÈME DE PROTECTION SOCIALE FRANÇAIS
• Mécanismes généraux
• 

 – En santé
 – E
 – En retraite

2. LES CARACTÉRISTIQUES DE L’ASSURANCE COLLECTIVE
• 
• Parties au contrat
• Formalisme de souscription 
• Paiement de la prime
• Fin du contrat
• 
• 

 –
 – ésiliation infra annuelle des contrats santé
 – ncidences de la loi Pacte sur les contrats de retraite 
complémentaire

3. LES GARANTIES SANTÉ DANS L’ENTREPRISE
• Étendue des garanties frais de soins

 – emboursement des frais médicaux
 – Modalités de remboursement

4. LES GARANTIES DE PRÉVOYANCE DANS L’ENTREPRISE
• Étendue des prestations en espèces

 – arantie décès
 –
 –

5. LES GARANTIES DE RETRAITE DANS L’ENTREPRISE
• Effets de la loi Pacte
• 

6. LE TRAITEMENT FISCAL ET SOCIAL DES COTISATIONS
• 
• 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

Durée : 14 h 00
Public : tout collaborateur souhaitant s’initier à l’assurance collective,  
tout agent général d’assurance

• retenir l’essentiel des prestations servies par le régime général
• comprendre le fonctionnement des contrats collectifs
• distinguer les mécanismes des garanties santé, prévoyance et retraite  
   des assurances collectives

 aucun

Cette formation s’intègre dans les parcours collaborateurs : 
Capacité professionnelle en assurance – Niveau 2 (CPP02 – voir p. 9) 
Couverture complémentaire santé, prévoyance et retraite (CPP20 – voir p. 11)

DDA
COMPATIBLE
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    PERFECTIONNEMENT

LES ASSURANCES COLLECTIVES – 
APPROFONDISSEMENT
réf. CT36 

Pour aller plus loin dans l’analyse du cadre légal et conventionnel des assurances collectives

1. LE CONTEXTE TECHNIQUE, JURIDIQUE ET FISCAL
• Obligations de l’employeur

 – Loi de mensualisation
 – C
 – C

• 
 – Accord collectif
 – éférendum
 – Décision unilatérale de l’employeur
 – ôle du comité d’entreprise
 – Cas des mandataires sociaux

• 
 – A
 – Limites fiscales et sociales
 – Taxes

2. L’ENVIRONNEMENT LÉGAL ET CONVENTIONNEL
• 

 – A
 – otice d’information
 – A
 – P

•  

 – énéralisation des contrats obligatoires
 – Portabilité 
 – Accord de branche et recommandation

• 

• Loi de finances pour 2014
•  

contrat responsable
• Décret de décembre 2015 : dispenses de droit
• 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

Durée : 14 h 00
Public : tout collaborateur connaissant les fondamentaux de l'assurance collective et 
souhaitant se préparer aux nouveaux enjeux du marché des assurances collectives, 
tout agent général d’assurance souhaitant développer et fidéliser sa clientèle 
d’entreprises

• maîtriser parfaitement les spécificités juridiques, techniques et fiscales  
   des assurances collectives
• connaître les derniers textes légaux et conventionnels relatifs aux assurances 
   collectives

 aucun

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Couverture complémentaire santé, prévoyance et retraite (CPP20 – voir p. 11)
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INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

LA PRÉVOYANCE  
COLLECTIVE
réf. CT37 

Bien comprendre la prévoyance collective pour convaincre vos clients de son utilité

1. LE RÉGIME DE PRÉVOYANCE COLLECTIVE : ACTE JURIDIQUE 
FONDATEUR
• 

 – P
 – Loi de mensualisation

• 

 – ègles applicables
 –  Formalisme
 –  Caractère collectif
 – Caractère obligatoire

2. LA MISE EN PLACE DU CONTRAT COLLECTIF
• 

 – égime du contrat
 –  Démographie
 –
 –  T
complémentaires

•  Obligations de l’organisme assureur
 –  Obligations de conseil
 –  Obligations d’information
 –  Jurisprudence

3. LES ÉVÈNEMENTS LIÉS À LA VIE DU CONTRAT
• M
•  D
• 

4. L’ANALYSE D’UN COMPTE DE RÉSULTATS
•  Obligations de l’assureur

 –  Délais de remise
 –  Contenu du compte fixé par décret

•  Décisions correctrices
 –  Augmentation de la cotisation
 –  Modification de la structure du contrat
 –  A

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Couverture complémentaire santé, prévoyance et retraite (CPP20 – voir p. 11)

    PERFECTIONNEMENT

Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur connaissant les fondamentaux de l'assurance collective et 
amené à développer la prévoyance collective, tout agent général d’assurance

• 
• analyser les résultats d’un contrat de prévoyance standard
• négocier l’évolution des garanties ou la mise en place d’un nouveau contrat

 aucun

DDA
COMPATIBLE
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MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

L’ÉPARGNE RETRAITE  
COLLECTIVE
réf. CT38 

Pour tout connaître des systèmes d’épargne collectifs pouvant être mis en place au sein  
de vos entreprises clientes

1. LE PERECO : FONCTIONNEMENT ET PARTICULARITÉS
• 
•  Transferts entrants possibles
• 

•  Aspect fiscal et social des cotisations
•  Aspect fiscal et social des prestations

2. LE PEROB
• 
•  Transferts entrants possibles
• 

•  Aspect fiscal et social des cotisations
•  Aspect fiscal et social des prestations

3. LA RETRAITE À PRESTATIONS DÉFINIES 
• 

définies

•  Formalités de mise en place 
•  Aspect fiscal et social des cotisations
•  Aspect fiscal et social des prestations

4. L’ARTICLE 82
•  Comment alimenter un article 82
•  Formalités de mise en place 
•  Aspect fiscal et social des cotisations
•  Aspect fiscal et social des prestations

5. LES INDEMNITÉS DE FIN DE CARRIÈRE
• 
• 
•  Aspect fiscal et social des cotisations
• Aspect fiscal et social des prestations

6. LA MISE EN APPLICATION
•  Étude comparée des régimes
• 

d’entreprise

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Couverture complémentaire santé, prévoyance et retraite (CPP20 – voir p. 11)

INITIATION EXPERTISE+EXPERTISE

Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur connaissant les fondamentaux de la retraite amené à gérer 
la clientèle professionnelle et entreprises, tout agent général d’assurance

• connaître les différents contrats destinés à la retraite des salariés  
   et leur fonctionnement
• maîtriser le cadre fiscal et social des cotisations et prestations
• appréhender l’impact de la réforme de l’épargne retraite sur les dispositifs  
   retraite en entreprise

 aucun

    PERFECTIONNEMENT

DDA
COMPATIBLE
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Assurances de personnes - 
Professionnel / Entreprise

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISEINITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

L’ASSURANCE  
HOMME CLÉ
réf. CT41 

Le rôle essentiel d’une assurance homme clé pour l’entreprise 

1. LES CARACTÉRISTIQUES DU CONTRAT HOMME CLÉ
• 

ou d'un collaborateur essentiel
•  Définition de l'homme clé, méthode d'identification
• 
• Conditions d'adhésion

2. LES POINTS D’ATTENTION LORS DE LA MISE EN PLACE DU CONTRAT
• 
•  Montant des capitaux assurés

3. LES LIMITES DES GARANTIES
•  Exclusions
•  Franchises
•  Délais de carence

4. LA FISCALITÉ APPLICABLE
•  Fiscalité des cotisations
•  Fiscalité des prestations

Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur habitué à la clientèle d’entreprise souhaitant connaître les 
spécificités de l’assurance homme clé, tout agent général d’assurance

• connaître les caractéristiques des garanties de l'assurance homme clé pour  
   proposer ce contrat et conseiller ses clients

 aucun

    PERFECTIONNEMENT

DDA
COMPATIBLE
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L’ACCUEIL CLIENT : TTITUDE ET 

DDA
COMPATIBLE

    INITIATION

L’ACCUEIL CLIENT :  
ATTITUDE ET COMPORTEMENT NON VERBAL
réf. CC26 

Comprendre l’importance de bien accueillir le client

1. DÉFINIR LA RELATION CLIENT AUJOURD’HUI
• Caractéristiques des clients
• Psychologie et attentes des clients
• 

2. ADAPTER SON COMPORTEMENT AUX ENJEUX DE L’ACCUEIL
• Cadre de l’accueil
• 

l’entreprise et sa fonction
• 

3. RÉUSSIR L’ENTRÉE EN RELATION ET BIEN ACCUEILLIR LE CLIENT
• 
• 
• 

le premier
• Attitudes d’un accueil réussi
• 
• 

 – Voix : rythme, articulation, intention
 –
communication

• 
• Être positif en toute circonstance

4. COMPRENDRE RAPIDEMENT LA DEMANDE ET ORIENTER 
EN CONSÉQUENCE
• 
• Questionnement du client
• 
• Personnalisation de la prise en charge
• Traitement d’une demande de renseignements
• Maîtrise du temps lors du traitement de la demande
• Conclusion

5. TRAITER LES SITUATIONS DÉLICATES À L’ACCUEIL
• 
• Traitement des récriminations
• 
• 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 Mises en situation et jeux de rôles

Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur amené à être en contact avec les clients

• comprendre les enjeux de la relation client
• adopter les bonnes pratiques en situation d’accueil

 aucun

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Les premiers contacts clientèle (CPP10 – voir p. 12)

DDA
COMPATIBLE
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INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

TECHNIQUE DE PRISE DE RDV 
PAR TÉLÉPHONE
réf. CC14 

S’approprier le mode d’emploi de la prise de RDV par téléphone

1. LES FONDAMENTAUX DE L’APPEL SORTANT
• Présentation
• Accroche
• 
• 
• Écoute
• 
• 
• Prise de congé

2. LE TRAITEMENT DE L’OBJECTION
• 
• 
• Passer les barrages

3. LA VENTE D’UN RDV
• 
• 
• 
• 
• 
• 

4. LA RELANCE DU CLIENT ET LE REBOND
• 
• 
• 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 Mises en situation et jeux de rôles

Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur amené à prendre des RDV prospects / clients

• savoir appliquer la technique de prise de RDV par téléphone
 aucun

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Les premiers contacts clientèle (CPP10 – voir p. 12)

    INITIATION

DDA
COMPATIBLE
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INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

CONDUIRE EFFICACEMENT 
SES ENTRETIENS DE VENTE
réf. CC01A  

1. PRÉPARER L’ENTRETIEN
• 
• 
• 

2. L’ENTRÉE EN RELATION
• Présentation, accueil, image de l’agence
• 
• 

3. DÉCOUVRIR ET IDENTIFIER LES BESOINS DU CLIENT
• Obtenir les bonnes informations
• 
• 
• 

4. VALORISER UNE OFFRE ADAPTÉE
• 
• 
• 
• 

5. ACCUEILLIR ET RÉPONDRE AUX OBJECTIONS
• 
• 

6. CONCLURE ET SUIVRE LE CLIENT
• 
• Exploiter les points acquis
• Prendre congé
• 
• Préparer toutes les actions pour rester proche du client

Durée : 14 h 00 + 2 h 20
Public : tout collaborateur amené à être en contact avec les clients

• utiliser une méthode de vente efficace
 aucun

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 
 Mises en situation et jeux de rôles

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Les premiers contacts clientèle (CPP10 – voir p. 12)

DDA
COMPATIBLE

    INITIATION
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DÉCOUVRIR SON CLIENT DANS L’OPTIQUE 
D’UNE OFFRE GLOBALE
réf. FCC02 Parcours 3 classes virtuelles

Réussir la phase d’accueil et de découverte du client

• 
 – mportance de cette étape pour une approche globale
 – O

• 
 – M
 – M
 – Approche globale de ses besoins

• 
 – dentifier les différents types de reformulation
 – P

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur souhaitant s’initier à l’approche globale

• assimiler les différentes étapes de la découverte client pour être en capacité  
   de proposer une offre globale

 aucun

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

DDA
COMPATIBLE

    INITIATION

    INITIATION

ARGUMENTER L’OFFRE GLOBALE
réf. FCC03 Parcours 3 classes virtuelles

Préparer une stratégie d’entretien et respecter les étapes à suivre

• Les règles de la communication
 – La mémoire
 – Le traitement du message
 – Les sources d’erreurs

• La préparation de l’entretien
 – D
 – Construire l’argumentaire

• La conduite de l’entretien « approche globale »
 – Collecte des informations 
 – Analyse de l’existant

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur souhaitant s’initier à l’approche globale

• assimiler les différentes étapes de l’entretien pour être en capacité de proposer  
   une offre globale

 aucun

DDA
COMPATIBLE
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MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

TRAITER LES OBJECTIONS
ET CONCLURE UNE OFFRE GLOBALE
réf. FCC04 Parcours 3 classes virtuelles

Savoir proposer une solution globale plutôt qu’un produit

•
– T
– M
– É

• Techniques pour conclure un entretien
– Présenter les solutions et les offres commerciales 
– Valider ses préoccupations
– Créer l’opportunité d’un prochain entretien  Durée : 2h20

Public : tout collaborateur souhaitant s’initier à l’approche globale

• assimiler les différentes étapes de l’entretien pour être en capacité de proposer 
   une offre globale

 aucun

DDA
COMPATIBLE

    INITIATION

QU’EST-CE QUE 
LA CLASSE VIRTUELLE ?

La classe virtuelle est une formation à distance, menée en direct par 
un formateur pour des stagiaires pouvant se trouver en différents lieux 
géographiques. Elle réunit tous les avantages du présentiel et du elearning. 

Les avantages de la classe virtuelle :
• Formation de stagiaires dispersés
• Contact permanent et en direct avec le formateur
• Participation accrue, échanges entre stagiaires
• Coûts maîtrisés sans déplacement
• Modularité des formations, souplesse des horaires

L’accès à la classe virtuelle nécessite un ordinateur, une connexion 
internet, un téléphone et de préférence une webcam.
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INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

RÉUSSIR SES PROSPECTIONS 
ET SA FIDÉLISATION CLIENTS PAR TÉLÉPHONE
réf. CC05A  

Connaître les techniques de commercialisation par téléphone pour optimiser ses actions de prospection

1. LES FONDAMENTAUX DE LA COMMUNICATION PAR TÉLÉPHONE
• Connaissance du langage téléphonique
• 
• 
• Laisser un message efficace sur répondeur

2. LA RÉCEPTION D’APPELS (PROSPECTS ET CLIENTS)
• 

l’accueil
• 
• 

de son appel
• Apporter une réponse adaptée
• 
• 
• 

3. L’ÉMISSION D’APPELS ET LA PROSPECTION TÉLÉPHONIQUE
• Capter l’attention
• Questionnement et reformulation
• 
• 
• 
• Conclure

4. L’ORGANISATION DE SON ACTION MARKETING
• 
• 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 Mises en situation
 

Durée : 14 h 00 
Public : tout collaborateur souhaitant s’initier aux actions de prospection par téléphone

• s’approprier les méthodes de prospection commerciale par téléphone
• savoir convaincre au téléphone

 aucun 

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Les premiers contacts clientèle (CPP10 – voir p. 12)

DDA
COMPATIBLE

    INITIATION
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Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Les premiers contacts clientèle (CPP10 – voir p. 12)

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

    PERFECTIONNEMENT

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur amené à communiquer par téléphone dans le cadre de son 
activité

• maîtriser les règles de l'entretien téléphonique avec la clientèle
 aucun

LA GESTION DES LITIGES 
PAR TÉLÉPHONE
réf. FCC07 Classe virtuelle

• Les règles pour garder la maîtrise de l’entretien téléphonique
 – Déroulement efficace de l’entretien
 – A

• La maîtrise des situations délicates
 – Mettre en confiance, désamorcer les tensions
 – E
 – érer son stress lors d’un appel délicat

• La gestion des litiges par téléphone
 –
 –
 – Explications simples et claires
 – égociation de la proposition

LES PRINCIPALES RÈGLES 
POUR ÊTRE EFFICACE AU TÉLÉPHONE
réf. FCC06 Classe virtuelle

Connaître les règles pour approcher le client par téléphone

• 
 –
 – tiliser les bons mots
 –

• 
 – P
 –
 – Contrôler la durée de l’entretien
 – D
 –
 –

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur confronté à des appels téléphoniques difficiles (sinistres, 
réclamations...)

• maîtriser les appels difficiles
 aucun

DDA
COMPATIBLE

    INITIATION
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INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE    PERFECTIONNEMENT

TECHNIQUE DE NÉGOCIATION 
ET TRAITEMENT DES OBJECTIONS
réf. CC08 

1. L’ANALYSE DE LA SITUATION DE NÉGOCIATION

2. LES FACTEURS INFLUENÇANT L’ACTE D’ACHAT
• 
• Mobiles
• 
• 
• Étapes de la compétence

3. CONSTRUIRE LA NÉGOCIATION
• 
• 
• Questionnement et reformulation
• Connaître et faire adhérer
• 

4. TRAITER LES OBJECTIONS, CONCLURE ET VALIDER
• 
• 

 – D
 – É
 – T

• 
client

• Défendre son prix
• Obtenir l’approbation du client

5. DÉFINIR LES OBJECTIFS À VENIR SUR CE CLIENT

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 
 Mises en situation et jeux de rôles

Durée : 14 h 00
Public : tout collaborateur amené à négocier régulièrement avec les clients

• maîtriser les différentes phases de la négociation avec le client
• mieux défendre ses propositions
• instaurer une relation gagnant/gagnant

 aucun

DDA
COMPATIBLE
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SAVOIR RASSURER 
LA CLIENTÈLE SINISTRÉE
réf. FCC09 Classe virtuelle

Écouter, expliquer et accompagner son client lorsque le sinistre se réalise

• Optimiser ses techniques de communication
 – É
 – Techniques de questionnement et de reformulation

• Adopter une démarche orientée client
 – dentifier les différents profils de clients 
 –
 – énérer une fidélisation du client

• 
 – A

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

DDA
COMPATIBLE

RECOUVREMENT ET GESTION  
DES IMPAYÉS
réf. FCC23 Classe virtuelle

Savoir réclamer les sommes dues

• La structure de l’entretien
 –  
 –
 – tiliser les bonnes expressions
 –  Maîtriser la durée de l’appel
 –  P

• Le comportement
 –  
mots

 – arder la maîtrise de soi
• 

 –
 – Modalités de relance

 Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur en charge de procéder au recouvrement des cotisations 
impayées

• adopter le comportement adéquat à la demande
• véhiculer une image positive de l’agence
• savoir réclamer une prime impayée
• savoir répondre aux objections

aucun 

    INITIATION

    PERFECTIONNEMENT

DDA
COMPATIBLE

 Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur amené à gérer la relation client en cas de sinistre

 :
• adopter une attitude dynamique et rassurante dans le traitement et le suivi du sinistre

 aucun
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INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE    PERFECTIONNEMENT

COMMENT FAIRE D’UN SINISTRE 
UNE OPPORTUNITÉ COMMERCIALE
réf. CC24 

Parce qu’un sinistre bien réglé est l’occasion idéale pour convaincre le client de souscrire de nouveaux contrats

1. POSITIVER LE SINISTRE PAR UNE GESTION PERFORMANTE
• 
• Vers la satisfaction client

 – Le sinistre : moment clé de la relation
 – D
 – Adaptation du contrat
 – Capitaliser l’expérience sinistre pour renforcer la fidélité

2. DE LA FIDÉLISATION À UN DIAGNOSTIC GLOBAL DES BESOINS
• 

 – D
d’argumentaires

 – Préparer ses arguments
 – A
 – Adapter son discours

• 
• 

 – Modalités de relance

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 
 Mises en situation et jeux de rôles

Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur en contact avec la clientèle, notamment lors du règlement 
de sinistre

• être capable d'optimiser la gestion du sinistre pour ancrer sa relation client  
   et réaliser de la vente additionnelle

 aucun

DDA
COMPATIBLE
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MIEUX CONSEILLER SON CLIENT POUR  
DÉSAMORCER LES SITUATIONS CONFLICTUELLES
réf. CC10 

1. CONSTITUER UNE RELATION DE CONFIANCE AVEC SON CLIENT
•  Comprendre les mécanismes de la communication 

 –  Faire bonne impression dès le premier contact
 –  Dissocier les besoins des attentes de son client
 – dentifier les attentes selon le profil du client

•  Les postures relationnelles
 –  F
le conseil adapté au client

 –  C

2. COMPRENDRE LES MÉCANISMES DU CONFLIT
• 

 – es origines
 – es causes
 – es conséquences

3. DÉSAMORCER LES SITUATIONS CONFLICTUELLES
• 
• 

conflictuelle 
 –  Verbal
 –
 –  P

• 
 – F

 –  F
• 

 –  Définir l’intelligence émotionnelle
 – érer ses émotions
 –  Prendre en charge l’émotion du client

• 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 
 Mises en situation et jeux de rôles

Durée : 14 h 00
Public : tout collaborateur en contact avec la clientèle

• analyser les différentes situations conflictuelles
• comprendre les motifs des situations conflictuelles
• savoir désamorcer les situations conflictuelles

 aucun

DDA
COMPATIBLE
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FAVORISER LE REBOND COMMERCIAL 
ET LA VENTE ADDITIONNELLE
réf. CC11A   

Créer de la valeur ajoutée autour du contact

1. LES ENJEUX
• Contexte
• 
• 

2. LA TRAME DE L’ENTRETIEN
• 

3. LES CONDITIONS DE RÉUSSITE
• 

mentale
• 
• 
• Questionnement
• 

4. L’ARGUMENTATION DU REBOND
• Quand, pourquoi, comment
• Être persuasif
• 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 Mises en situation et simulations
 

Durée : 14 h 00 
Public : tout collaborateur en contact avec la clientèle

• comprendre l’intérêt du rebond et de la vente additionnelle
• développer des attitudes et comportements commerciaux adaptés
• savoir proposer de nouveaux contrats

 aucun

DDA
COMPATIBLE
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MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 Travaux de groupe

PROTÉGER SON CLIENT  
FACE AUX RÈGLES DE LA RÉSILIATION
réf. CC12 

Acquérir des méthodes adaptées pour diminuer le taux de résiliation

1. LE CONTEXTE
• 
• 
• 
• 
• Comportement des assurés

2. L’ANALYSE DE LA CONCURRENCE
• Différentes formes de concurrence
• 
• 

3. LES ATOUTS À FAIRE VALOIR À 3 NIVEAUX
• 
• 
• 

4. LES 3 NIVEAUX D’ACTIONS POUR DÉFENDRE LE PORTEFEUILLE  
DE L’AGENCE
• Traitement immédiat des demandes de résiliation
• 
• 

Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur chargé d’optimiser le portefeuille clients

• identifier les différents aspects de l’attaque de portefeuille dans le contexte   
   concurrentiel actuel
• mettre en place la défense adéquate en s’appuyant sur les atouts  
   de l’agence

 aucun

DDA
COMPATIBLE
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RECONQUÉRIR LES CLIENTS 
EN SOMMEIL
réf. CC13 

Tirer le meilleur du portefeuille clients grâce à des actions bien ciblées

1. DÉFINIR LA TYPOLOGIE ET LE CHAMP DES ACTIONS À MENER
• 

clients
• 
• 
• Étudier et utiliser l’historique de la relation client
• 
• Élaborer un plan d’actions

2. RÉUSSIR LA REPRISE DE CONTACT AVEC LE CLIENT
• Personnaliser l’entrée en relation
• 
• Diagnostiquer la situation du client
• 

3. ARGUMENTER SA PROPOSITION COMMERCIALE
• Exposer clairement sa proposition
• 
• 
• Finaliser l’accord et obtenir l’engagement du client

4. FIDÉLISER ACTIVEMENT LE CLIENT RÉACTIVÉ
• 
• Programmer les relances
• 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 Mises en situation et simulations

Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur chargé d’optimiser le portefeuille clients

• déterminer au sein du portefeuille clients la cible des actions à mener
• construire un plan d’actions adapté
• assurer le suivi des clients réactivés

 aucun

DDA
COMPATIBLE
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COMMENT ORGANISER 
UN PLAN D’ACTION COMMERCIAL
réf. CC23 

1. ÉLABORER LE DIAGNOSTIC DES OPPORTUNITÉS DE MARCHÉ À 
SAISIR
• 
• Définir les informations utiles
• Faire émerger les opportunités et les menaces
• Déterminer les forces et les faiblesses
• 

2. RECENSER SES OBJECTIFS COMMERCIAUX
• Défensifs
• Offensifs

3. DÉFINIR LES ACTIONS À MENER VERS LES CLIENTS / 
LES PRESCRIPTEURS / LES PROSPECTS
• 
• Actions de communication et de réseautage
• 

4. ORGANISER LE PLAN D’ACTION
• 
• 
• 

5. METTRE EN PLACE ET SUIVRE SON TABLEAU DE PILOTAGE
• 
• 
• 

6. PRÉPARER DES MANIFESTATIONS COMMERCIALES
• 
• 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 Mises en situation et simulations

Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur chargé d’optimiser le portefeuille clients, tout agent général 
d’assurance 

• diagnostiquer le portefeuille clients de l’agence et déterminer les opportunités  
   de croissance
• distinguer les actions à mettre en place selon les objectifs et les cibles  
   à atteindre
• instaurer un suivi efficace

 aucun

DDA
COMPATIBLE
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DÉVELOPPER SON PORTEFEUILLE  
CLIENTS GRÂCE À LA RECOMMANDATION
réf. CC20A  

Être capable de pratiquer la recommandation en entretien client

1. DÉFINITION ET OBJECTIFS DE LA RECOMMANDATION
• 

recommandation

2. AVANTAGES DE LA RECOMMANDATION POUR CONQUÉRIR  
DE NOUVEAUX CLIENTS

3. MÉTHODE DE RECOMMANDATION
• 
• 

recommandation

 –
 – esoins du client et de son entourage
 – E

4. TRAITEMENT DES OBJECTIONS
• 
• 

5. PRISE DE RENDEZ-VOUS AVEC LE PROSPECT RECOMMANDÉ
• Comportements efficaces lors de l’appel téléphonique du 

prospect
• 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 Mises en situation et simulations
 

    EXPERTISE

Durée : 7 h 00 
Public : tout collaborateur en contact avec la clientèle  

• comprendre l’intérêt de la recommandation et savoir la pratiquer
 aucun

DDA
COMPATIBLE
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RSE DANS LES AGENCES : L’INTÉGRER 
ET LA PROMOUVOIR AUPRÈS DE SES CLIENTS
réf. CC22                 FINANCEMENT HORS DISPOSITIF CAP COMPÉTENCE

Comment élaborer sa stratégie RSE au sein de l’agence et la faire connaître auprès de ses clients

1. BIEN COMPRENDRE LA NOTION DE RESPONSABILITÉ SOCIALE DES 
ENTREPRISES
•
•

2. LES IMPLICATIONS DE LA RSE AU NIVEAU DE L’AGENCE 
D’ASSURANCE
•

–
– ien traiter ses salariés
– F
– Ê
– F
– Être solide financièrement et pérenne

3. POURQUOI METTRE EN PLACE UNE POLITIQUE RSE DANS SON 
AGENCE ?
•

dans la société
•

•
•

commercial

• Améliorer sa réputation
•
• Fidéliser ses collaborateurs, ses clients, ses partenaires, ses 

fournisseurs
•
•
•
• Améliorer sa performance économique

4. COMMENT PROMOUVOIR SA STRATÉGIE RSE AUPRÈS DE SES 
CLIENTS ?
•

– A

–

– C

– D

•

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

Mises en situation et simulations

Durée : 7h00
Public : tout collaborateur amené à s’occuper de la RSE dans son agence, tout agent 
général d’assurance 

• comprendre ce qu’est une politique RSE
• mesurer les implications concrètes d’une stratégie RSE pour l’agence d’assurance
• évaluer les enjeux d’une politique RSE
• faire de la RSE un argument fort pour se différencier et fédérer ses clients actuels 
   et potentiels
• favoriser le développement commercial de l’agence 

 aucun

DDA
COMPATIBLE

    INITIATION
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DÉVELOPPER SON RÉSEAU  
ET UTILISER LA RECOMMANDATION
réf. ACE06 

1. LES BÉNÉFICES D’UN RÉSEAU D’AFFAIRES
• 
•  Valoriser son image
•  Fidéliser ses partenaires et clients
• 
• 
•  Améliorer durablement sa performance commerciale
• 

2. ÉVALUER LE POTENTIEL DE SON RÉSEAU D’AFFAIRES
•  Définir la part des clients fidèles en portefeuille
• 
•  Distinguer les contacts professionnels de l’agence
• 
• 

3. DÉMULTIPLIER SON RÉSEAU D’AFFAIRES
• 

•  Cibler et recruter des prescripteurs professionnels 

• 
• 

4. DÉVELOPPER LA PRATIQUE DE LA RECOMMANDATION AUPRÈS DES 
COLLABORATEURS DE L’AGENCE
• 
• 
• 
•  Obtenir des recommandations ciblées
• 

    EXPERTISE

DDA
COMPATIBLE

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 Mises en situation et simulations

Durée : 7 h 00
Public : tout agent général d’assurance souhaitant renforcer son réseau et accentuer la 
pratique de la recommandation au sein de son agence 

• valoriser et développer son réseau d’affaires
• s’appuyer sur son réseau pour réaliser ses objectifs de développement
• améliorer la performance commerciale de l’agence

 aucun
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GÉRER SON PORTEFEUILLE  
DE GRANDS COMPTES
réf. ACE09 

1. METTRE EN PLACE UNE VEILLE ORIENTÉE CLIENT
• 
• 
•  Définir le mapping de décision
• 

2. DÉFINIR UNE STRATÉGIE D’OBJECTIFS
• 
• 
• 
• 

3. CONCEVOIR ET METTRE EN ŒUVRE UN PLAN D’ACTIONS
•  Actions marketing et commerciales
• 
• 
• 
•  Actions correctrices
•  Tableau de bord de pilotage

4. PRÉPARER ET MENER DES PRÉSENTATIONS ET DES NÉGOCIATIONS 
AVEC DES GROUPES DE DÉCIDEURS
• 
•  

de décision
•  

de chacun
• 
• 

    EXPERTISE

DDA
COMPATIBLE

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 
  Mises en situation et jeux de rôles 

Durée : 7 h 00
Public : tout agent général d’assurance souhaitant fidéliser et accroître son portefeuille 
de grands comptes 

• consolider et fidéliser ses clients en portefeuille
• développer des opportunités de croissance
• avoir une approche prospective

 aucun
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ORGANISER DES MANIFESTATIONS  
POUR FAIRE CONNAÎTRE L’AGENCE
réf. ACE10 

Comment mieux faire connaître l’agence à vos clients et prospects

1. DÉFINIR SES OBJECTIFS
•  Mieux faire connaître l’agence
• 
• 
• 

2. CIBLER LES CLIENTS À INVITER EN PRIORITÉ
• 
• 
• 
• 

3. GÉRER L’ORGANISATION DE L’ÉVÈNEMENT
• 
•  Élaborer un rétroplanning
•  Définir une durée
• 
•  Établir la check liste des moyens matériels
•  Définir un budget

4. PRÉPARER L’ANIMATION DE L’ÉVÈNEMENT
• 
• 
• 
• 

5. SUIVRE L’ÉVÈNEMENT
• 
•  

de satisfaction
• 
• 

    EXPERTISE

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 
 Mises en situation et jeux de rôles

Durée : 7 h 00
Public : tout agent général d’assurance 

• savoir organiser des événements au sein de l’agence permettant de fidéliser et  
   de développer sa clientèle

 aucun
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L’ANALYSE  
DES APPELS D’OFFRES
réf. FCC27A Parcours 3 classes virtuelles

Décrypter les appels d’offres

•  Les éléments caractéristiques de l’appel d’offres
 –  Q
 –  Éléments constitutifs de l’appel d’offres

•  Analyser les points clés
 –
 –  Collecter les informations clés
 –  C  
de chaque influenceur

 – dentifier et pondérer les critères de décision
 – É

APPELS D’OFFRES :  
CONCEVOIR UNE PROPOSITION GAGNANTE
réf. Parcours 3 classes virtuelles

Les étapes pour préparer sa réponse à un appel d’offres

• 
• 
•  Démontrer sa bonne compréhension du cahier des charges

 – pécificités du client ou prospect
 –
 – es critères de décision

• 
• 

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur chargé de répondre à des appels d’offres prospects / clients,  
tout agent général d’assurance

• bien comprendre et analyser l’appel d’offres
 aucun

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur chargé de répondre à des appels d’offres prospects / clients,  
tout agent général d’assurance

• s’approprier une trame de réponse efficace
• concevoir une réponse adaptée et différenciante

 aucun

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

    EXPERTISE

    EXPERTISE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE
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APPELS D’OFFRES :  
RÉUSSIR SA SOUTENANCE
réf. FCC27C Parcours 3 classes virtuelles

Comment défendre sa réponse à un appel d’offres

•  Faire une bonne première impression
• 
• 

proposition
•  Valider la compréhension du discours
• 
•  Adopter les bonnes attitudes pendant la soutenance
• 

LES CARACTÉRISTIQUES  
DES APPELS D’OFFRES PUBLICS
réf. FCC28A Parcours 3 classes virtuelles

S’approprier les procédures applicables aux appels d’offres publics

•  Distinguer les éléments caractéristiques d’un appel  
d’offres public

 –  C
publique

 –
 –  C

• 
 –  A
 – ituer les seuils de procédure et de publication

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur chargé de répondre à des appels d’offres prospects / clients,  
tout agent général d’assurance

• mettre en œuvre les fondamentaux pour réussir sa soutenance
 aucun

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur chargé de répondre à des appels d’offres publics, tout agent 
général d’assurance

• bien comprendre les particularismes de l’appel d’offres public
 aucun

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

    EXPERTISE

    EXPERTISE
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LES ÉTAPES À SUIVRE  
POUR LES APPELS D’OFFRES PUBLICS
réf. Parcours 3 classes virtuelles

• 
 – ’adapter aux formalités de publicité
 –  Exploiter les différents supports de publication 
 – especter les obligations de dématérialisation

•  Analyser les points clés du CCAP et du CCTP
 – ien s’approprier le réglement de la consultation
 –
particulières

 –  Décrypter les clauses techniques particulières

LES RÉPONSES AUX APPELS  
D’OFFRES PUBLICS
réf. FCC28C Parcours 3 classes virtuelles

Comment mettre toutes les chances de son côté pour remporter un appel d’offres public

• 
 – especter les conditions de forme
 –
 –
 –  Démontrer sa bonne compréhension des différents 
cahiers des charges

 –  P
 –  A

•  
sa soutenance

 –  Faire une bonne première impression
 –
 –  Valider la compréhension du discours
 –  Adopter les bonnes attitudes pendant la soutenance
 –  C

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur chargé de répondre à des appels d’offres publics, tout agent 
général d’assurance

• analyser les cahiers des charges
• s’approprier une trame de réponse efficace

aucun

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur chargé de répondre à des appels d’offres publics, tout agent 
général d’assurance

• concevoir une réponse adaptée et différenciante
• bien préparer sa soutenance

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
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    EXPERTISE
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Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur souhaitant comprendre pourquoi et comment utiliser les réseaux 
sociaux pour développer l’activité de l’agence, tout agent général d’assurance

• connaître et comprendre l’intérêt de passer par les réseaux sociaux pour développer  
   et fidéliser le portefeuille clients

 aucun

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur souhaitant améliorer la communication de l’agence via les 
réseaux sociaux, tout agent général d’assurance

• se lancer dans la publicité sur Facebook et LinkedIn (Social Ads)
• être capable de rechercher et identifier les influenceurs B2B
• savoir organiser un webinaire

 aucun

    INITIATION

    INITIATION

UTILISER FACEBOOK POUR RENFORCER 
LES ACTIONS COMMERCIALES DE L’AGENCE
réf. FCC16A Classe virtuelle

Savoir créer et animer une page Facebook pour optimiser sa relation clients

• 
 – Créer son profil et sa page
 – égler ses paramètres
 – Personnaliser

• Publier, animer et modérer
 – D
 – Mettre en place une stratégie
 –
 – Lancer des campagnes publicitaires

• Mesurer les impacts
 – Les outils
 – Exemples de réussite

UTILISER LES RÉSEAUX SOCIAUX POUR LANCER  
UNE STRATÉGIE D’INFLUENCE B2B
réf. FCC15A Classe virtuelle

•  
de l’engagement sur les réseaux sociaux

 –  Comprendre le fonctionnement des algorithmes
 –  P

 –  Exemples de stratégie dans le domaine de l’assurance
• 
• 

 –  C
 –
 –  Mettre en place une stratégie d’influence digitale

• Les solutions pour générer des prospects grâce  
aux webinaires

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE
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MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

    INITIATION

    INITIATION

ENRICHIR SON RÉSEAU COMMERCIAL 
AVEC LINKEDIN
réf. FCC16C Classe virtuelle

• 
 – Créer sa page entreprise
 – ien remplir son profil personnel
 –

• Les bonnes pratiques
 – T

 – É
 – Affirmer son expertise

• Mesurer les impacts
 – Les outils
 – Exemples de réussite

 
LA STRATÉGIE COMMERCIALE DE L’AGENCE
réf. Classe virtuelle

Connaître les codes et usages de Twitter (devenu X) pour optimiser sa relation clients

• 
 – Créer son compte et le paramétrer
 – M
 – ègles de publication

• Définir sa stratégie
 –  
des discussions existantes

 – A
 – Astuces et règles d’or

• Mesurer les impacts
 – Les outils
 – Exemples de réussite

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur souhaitant comprendre pourquoi et comment utiliser les réseaux 
sociaux pour développer l’activité de l’agence, tout agent général d’assurance

• connaître et comprendre l’intérêt de passer par les réseaux sociaux pour développer 
   et fidéliser le portefeuille clients

 aucun

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur souhaitant comprendre pourquoi et comment utiliser les réseaux 
sociaux pour développer l’activité de l’agence, tout agent général d’assurance

• connaître et comprendre l’intérêt de passer par les réseaux sociaux pour développer  
   et fidéliser le portefeuille clients

 aucun

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE
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Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur en charge du développement du portefeuille clients et/ou de la 
digitalisation de son agence, tout agent général d’assurance

• savoir exploiter et entretenir ses leads
 aucun

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur en charge du développement du portefeuille clients et/ou de la 
digitalisation de son agence, tout agent général d’assurance

• comprendre les enjeux du lead management (gestion des contacts commerciaux)
 aucun

    PERFECTIONNEMENT

    PERFECTIONNEMENT

EXPLOITER ET ENTRETENIR 
SES LEADS
réf. Parcours 2 classes virtuelles

S’approprier la méthodologie pour optimiser ses contacts commerciaux via internet

• La priorisation des leads
 – Détermination des contacts commerciaux prioritaires

• Le lead nurturing ou comment renforcer la relation prospect
 – Fidélisation du prospect : pourquoi et comment

• L’allocation des leads
 – Affectation efficace des contacts commerciaux

• 
 – Vérification et test du process en place

GÉNÉRER DES CONTACTS  
COMMERCIAUX GRÂCE AUX LEADS
réf. FCC14A Parcours 2 classes virtuelles

via internet

• 
 – Lexique du lead marketing
 – Définitions et principales étapes

• La génération des leads
 – Principales techniques
 – ources des leads

• La qualification
 –
 – Méthode de qualification
 – L  
le potentiel prospect

 – O
 – Exemple, construction d’un référentiel

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE
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COMPATIBLE

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE    INITIATION

COMMENT PASSER DU PARTICULIER 
AU PROFESSIONNEL
réf. CC25 

Pour lever les freins qui empêchent de cibler les professionnels

1. QUI EST LE PROFESSIONNEL ?
• 
• Profil type du professionnel
• Mode de fonctionnement
• 

2. QUELS CONTRATS PROPOSER AU PROFESSIONNEL ? 
(Première approche)
• Assurances de dommages : multirisques professionnelles, 

• 

3. COMMENT ABORDER LE PROFESSIONNEL ?
• 
• Démystification du profil « professionnel »
• 

4. COMMENT MENER L’ENTRETIEN ?
• 
• Préparation de l’entretien
• Phases de l’entretien : écoute, recueil des besoins, rebond 

commercial, présentation de l’offre, traitement  

5. COMMENT GÉRER LE SUIVI DU PROFESSIONNEL DANS LE TEMPS ?
• 
• Adaptation des contrats

 – E
 – É

• Fidélisation

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 
 Mises en situation et jeux de rôles

Durée : 14 h 00
Public : tout collaborateur habitué à la clientèle des particuliers, amené à développer le 
portefeuille des clients professionnels au sein de l’agence

• Développer les compétences techniques, commerciales et comportementales  
   pour prospecter la clientèle des professionnels

 aucun
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COMMENT PASSER DU PROFESSIONNEL  
À L’ENTREPRISE
réf. CC29 

Comment s’adapter et adapter son discours à une clientèle entreprise

1. LE MONDE DE L’ENTREPRISE ET SON ORGANISATION
•  

et le décisionnaire
• 

•  

2. LA PRÉPARATION DE L’ENTRETIEN
• 
•  Quels contrats proposer aux entreprises
• 

s’entourer

3. L’OPTIMISATION DE SON ENTRETIEN DE VENTE
• 
•  Art de négocier et d’expliquer un positionnement sans  

• 
pour rebondir sur la recommandation

• 

• 

4. LE SUIVI ET LA FIDÉLISATION DE L’ENTREPRISE
•  

 

•  Fidéliser par la demande de recommandation et obtenir  

• 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 
 Mise en situation et jeux de rôles

Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur habitué à une clientèle de particuliers et de professionnels 
artisans commerçants, amené à développer le portefeuille des entreprises au sein de 
l’agence

• optimiser sa préparation
• identifier l’interlocuteur déterminant dans la prise de décision
• savoir mener des négociations où tout le monde est gagnant
• entretenir la relation sur le long terme (fidélisation)

aucun

    PERFECTIONNEMENT

DDA
COMPATIBLE
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LES BONNES PRATIQUES POUR DÉMARCHER  
LES ASSOCIATIONS
réf. CC19 

Mieux connaître les associations pour mieux les démarcher

1. QUE REPRÉSENTE LE MONDE ASSOCIATIF ?
•  Chiffres clés
• 
• 
• 

2. QUELLES GARANTIES PROPOSER ?
•  Dommages aux biens si locaux permanents
• 
• 
• 

pour le compte de l’association

3. COMMENT ABORDER UNE ASSOCIATION ?
• 
• 

les manifestations organisées, les locaux permanents ou 

4. COMMENT MENER L’ENTRETIEN ?
• 
• 

 –
 –  Analyse des besoins exprimés
 –  É

• 
 –  Analyse des antécédents sinistres, garanties existantes, 
budget

 –  Analyse des besoins
 –  É

5. COMMENT FIDÉLISER UNE ASSOCIATION ?

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 
 Mise en situation et jeux de rôles

Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur habitué à la clientèle des particuliers, amené à développer  
le portefeuille des associations au sein de l’agence, tout agent général d’assurance

• maîtriser les risques professionnels des associations pour mieux les démarcher  
   et répondre à leurs besoins

aucun

DDA
COMPATIBLE
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INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE    INITIATION

RÉUSSIR SES ENTRETIENS DE VENTE 
EN ASSURANCES DE PERSONNES
réf. CC17 

Acquérir des automatismes en assurances de personnes

1. L’ACCROCHE COMMERCIALE
• État d’esprit
• Acquisition de réflexes « assurances de personnes »
• Techniques d’accroche et de rebond commercial

2. L’ACCUEIL DU CLIENT
• Présentation efficace et climat de confiance
• Comportements gagnants et sécurisants

3. LA DÉCOUVERTE DU CLIENT
• 
• 

 – Famille
 – A
 – Patrimoine

• 

4. L’ARGUMENTATION
• Proposition personnalisée
• Techniques d’argumentation

 – A
 – P
 – énéfice client

• 

5. LA CONCLUSION
• 
• Valorisation et accompagnement du client dans la prise  

de congé

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 Ateliers de bonnes pratiques par types de besoins : famille, professionnel, 

patrimoine

Durée : 14 h 00
Public : tout collaborateur en charge du développement des assurances de personnes

• savoir déclencher un entretien de vente en assurances de personnes
• conduire efficacement un entretien de vente en assurances de personnes

 aucun

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Épargne et prévoyance (CPP08 – voir p. 11)

DDA
COMPATIBLE
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    PERFECTIONNEMENT

VENDRE L’ASSURANCE VIE
PAR LE CONSEIL
réf. FCC18 Classe virtuelle

Savoir développer les arguments techniques et commerciaux qui permettent de déclencher la souscription d’un contrat d’assurance vie

• Les bénéfices de la connaissance client
– Comment déchiffrer la situation personnelle 

– C

•
– O
– O
– O

•
– C
– C

Durée : 2h20
Public : tout collaborateur souhaitant affiner son approche client pour vendre 
une assurance vie

• s’approprier la méthodologie pour détecter les besoins du client, susciter son intérêt 
   et conclure la vente d’une assurance vie

 aucun

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

QU’EST-CE QUE 
LA CLASSE VIRTUELLE ?

La classe virtuelle est une formation à distance, menée en direct par 
un formateur pour des stagiaires pouvant se trouver en différents lieux 
géographiques. Elle réunit tous les avantages du présentiel et du elearning. 

Les avantages de la classe virtuelle :
• Formation de stagiaires dispersés
• Contact permanent et en direct avec le formateur
• Participation accrue, échanges entre stagiaires
• Coûts maîtrisés sans déplacement
• Modularité des formations, souplesse des horaires

L’accès à la classe virtuelle nécessite un ordinateur, une connexion 
internet, un téléphone et de préférence une webcam.
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    INITIATION

    INITIATION

DDA
COMPATIBLE

COMPRENDRE LES ASPECTS TECHNIQUES 
DES CONTRATS COMPLÉMENTAIRES PJ ET GAV
réf. FCC21A Parcours 2 classes virtuelles

Comprendre la PJ et la GAV pour préparer ses argumentaires

• 
 – O
 – C
 – D
 – Étendue des garanties proposées

• 
 – Q
 – D
 – isques garantis
 – L

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur en charge du suivi et du développement du portefeuille clients

• comprendre les spécificités des contrats de protection juridique (PJ) et des Garanties  
   des Accidents de la Vie (GAV)

 aucun

VENDRE LES CONTRATS COMPLÉMENTAIRES 
PJ ET GAV
réf. Parcours 2 classes virtuelles

Savoir exploiter la complémentarité des produits

• La commercialisation de ces produits
 – Analyse des spécificités et points forts de ces produits
 – Argumentations adaptées

• Passerelles entre les différentes assurances
 – Commercialiser un contrat PJ après une assurance 

 – C
Durée : 2 h 20

Public : tout collaborateur en charge du suivi et du développement du portefeuille clients

• être capable d’argumenter sur les points forts de ces produits et démontrer leur utilité
 aucun

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

DDA
COMPATIBLE
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    INITIATION

DDA
COMPATIBLE

INTÉGRER LE DIGITAL 
DANS LE QUOTIDIEN DE L’AGENCE
réf. CE23 

Comment exercer son métier dans un environnement digital

1. COMPRENDRE LES IMPACTS DE LA TECHNOLOGIE DIGITALE  
DANS LE QUOTIDIEN DE L’AGENCE
•  

le digital
• Vocabulaire digital
• 
•  

• Automatisation de nombreux actes de gestion
• 
• Démultiplication des actions de communication

 –
 

 – Personnaliser ses campagnes commerciales
 – É
fonctionnalités en ligne

2. ORGANISER LA STRATÉGIE DIGITALE AU SEIN DE L’AGENCE
• 
• Pourquoi une personne dédiée au digital
• 

 – C
 – Programmation multicomptes

• Visibilité sur le web, animation des communautés
• 

 – P
 – P
son domicile

 –

3. DÉFINIR SON PLAN D’ACTIONS DIGITAL

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 Cas pratiques et mises en situation

Durée : 7 h 00
Public : tout collaborateur amené à s’occuper de la digitalisation de son agence, tout 
agent général d’assurance

• comprendre ce que représente le digital en termes de nouveaux outils et  
   de nouveaux comportements
• découvrir comment le digital fait évoluer le travail en agence
• identifier les actions à mener pour intégrer le digital dans l’agence

 aucun

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Nouveau manager (CPP16 – voir p. 12)
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INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur

• prendre de bonnes habitudes pour ne pas être dépassé et accroître son efficacité
 aucun

    INITIATION

GAGNER DU TEMPS EN MAÎTRISANT MIEUX 
SON ENVIRONNEMENT INFORMATIQUE
réf. FCE06 Classe virtuelle

• Mieux gérer son temps grâce aux outils de la messagerie 

 – Tâches, règles, catégories, rappels, actions rapides
 – Modèles d’emails
 – ignature automatique
 – D

• 
 – C
 – T
 – Épingler les programmes et les fichiers

• Quelques exemples de logiciels de gestion du temps
 –

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

DDA
COMPATIBLE

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

    PERFECTIONNEMENT

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur amené à travailler en équipe

• connaître les moyens et outils pour construire une synergie au sein de l’agence afin      
   de réussir et évoluer ensemble

 aucun

LES FONDAMENTAUX  
DE LA COHÉSION D’ÉQUIPE
réf. FCE11A Parcours 3 classes virtuelles

Comprendre les ingrédients de la cohésion d’équipe

•  
• 

 – Différents types de communication
 – Entretien d’un climat de confiance
 –
 – É
 – C
 – Langage de précision

• Place et rôle de chacun dans ces différentes situations

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Nouveau manager (CPP16 – voir p. 12)
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MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

COHÉSION D’ÉQUIPE  
ET IDENTITÉ COLLECTIVE
réf. Parcours 3 classes virtuelles

Développer l’esprit d’équipe au sein de l’agence

•  Comprendre sa relation aux autres
• 
• 
• 

l’agence
 –  Transformer les différences en complémentarités
 –  A
 – outien mutuel et solidarité Durée : 2 h 20

Public : tout collaborateur amené à travailler en équipe

• connaître les moyens et les outils pour construire une synergie au sein de l’agence    
   afin de réussir et évoluer ensemble

 aucun

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur amené à travailler en équipe

• connaître les moyens et les outils pour construire une synergie au sein de l’agence   
   afin de réussir et évoluer ensemble

 aucun

COHÉSION D’ÉQUIPE  
ET GESTION DU CHANGEMENT
réf. FCE11C Parcours 3 classes virtuelles

S’approprier la méthode pour s’adapter au changement

•  Définir les causes du changement
 –  C  

 –  Causes internes : fusions d’agences, changement 
d’agent, recrutements et départs en retraite  

•  Définir les impacts du changement
•  Analyser les processus de résistance face au changement
•  Comprendre et s’approprier la méthode pour s’adapter  

au changement
 –  Mobilisation de l’équipe et des compétences de chacun

• 
 –  Mises en situation et identification de bonnes pratiques
 –  D

    PERFECTIONNEMENT

    PERFECTIONNEMENT

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Nouveau manager (CPP16 – voir p. 12)

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Nouveau manager (CPP16 – voir p. 12)
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    INITIATION

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 
  Ateliers de mise en pratique

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 
 Ateliers de mise en pratique

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur amené à devenir manager

• comprendre le rôle et les missions du manager 
 aucun

LES FONDAMENTAUX  
DU MANAGEMENT
réf. FCE09A Parcours 3 classes virtuelles

Comprendre les enjeux de la fonction

• 
 –  Définition du management
 – ôle et missions du manager
 –
 –  F

•  Les points d’attention
 –  Qualités essentielles du manager
 –  Différents styles
 – estion du temps du manager

•  Le stress du manager

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur amené à devenir manager  

• connaître les bases d’une bonne communication
 aucun

LA COMMUNICATION  
DU MANAGER
réf. Parcours 3 classes virtuelles

S’appuyer sur une bonne communication pour optimiser les messages et informations

•  L’importance d’une communication adaptée
 –  Donner du sens, un cadre, de la légitimité
 –  Définir les règles de fonctionnement

•  La communication : rappels sur les fondamentaux
• 
•  La conduite de réunion

 –  Conditions préalables
 –
 – érer les interférences des participants

    INITIATION

    INITIATION

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Nouveau manager (CPP16 – voir p. 12)

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Nouveau manager (CPP16 – voir p. 12)



COMPÉTENCES TECHNIQUES

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

INITIATION PERFECTIONNEMENT EXPERTISE+EXPERTISE

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

INITIATION PERFECTIONNEMENT EXPERTISE+EXPERTISE

170 GUIDE CAP COMPÉTENCE COMPÉTENCE AGENT 2024

NEW eauté 2024               

Fondamentaux de l ’assuranceAssurances de dommages - HabitationEFFICACITÉ PROFESSIONNELLE

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

Ateliers de mise en pratique

Durée : 2h20
Public : tout collaborateur amené à devenir manager

• connaître et utiliser des outils permettant d’accompagner les collaborateurs 
 aucun

L’ACCOMPAGNEMENT 
DES COLLABORATEURS
réf. FCE09C Parcours 3 classes virtuelles

Utiliser des outils favorisant l’accompagnement des collaborateurs et leur montée en compétences

•
• Comment déléguer

– Faire monter en compétences
– esponsabiliser
– enforcer l’autonomie du collaborateur

• Comment faire un bon feedback
•

–
les moments forts

– D
• L’entretien de recadrage

–

    INITIATION

DDA
COMPATIBLE

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Nouveau manager (CPP16 – voir p. 12)

QU’EST-CE QUE 
LA CLASSE VIRTUELLE ?

La classe virtuelle est une formation à distance, menée en direct par 
un formateur pour des stagiaires pouvant se trouver en différents lieux 
géographiques. Elle réunit tous les avantages du présentiel et du elearning. 

Les avantages de la classe virtuelle :
• Formation de stagiaires dispersés
• Contact permanent et en direct avec le formateur
• Participation accrue, échanges entre stagiaires
• Coûts maîtrisés sans déplacement
• Modularité des formations, souplesse des horaires

L’accès à la classe virtuelle nécessite un ordinateur, une connexion 
internet, un téléphone et de préférence une webcam.
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    INITIATION

DEVENIR UN MANAGER EFFICACE
réf. CE08A – Module 1 

Enrichir ses techniques de management commercial

1. LE RÔLE DU MANAGER
• Qualités d’un bon manager
• 
• Différents styles de management

2. LA MOTIVATION DES COLLABORATEURS
• Analyse des besoins des collaborateurs
• 

 – ntrinsèques
 – Extrinsèques
 – C

3. LA GESTION DE L’ÉQUIPE
• Fonctions du manager
• Positionnement
• 
• Comportements inefficaces

 –
 –

• 
 – érer son temps
 – Prendre une décision
 – érer ses priorités

• 
 – D
 – égler les différends

Durée : 14 h 00 + 2 h 20
Public : tout collaborateur amené à avoir des responsabilités d’encadrement

• connaître et comprendre les compétences d’un bon manager
• actionner les leviers de la motivation de son équipe
• améliorer la qualité de sa communication

 aucun 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 Jeux de rôles et mises en situation

réf.  Classe virtuelle

• 
 – onnes pratiques et difficultés rencontrées

• Différents styles de management
 – Q
 – Exercices et cas pratiques

• 

 – Organisation, gestion des situations conflictuelles, prise 

manager
 –
inefficaces

 – E
d’expériences de chacun

Ces formations s’intègrent dans le parcours collaborateurs : 
Nouveau manager (CPP16 – voir p. 12)

DDA
COMPATIBLE
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    EXPERTISE+

LE RÔLE CLÉ DU MANAGER  
DANS LA PERFORMANCE COMMERCIALE
réf. CE09 

1. DÉFINIR LES ENJEUX DU MANAGEMENT DE LA PERFORMANCE 
COMMERCIALE
• 
• Adapter son style de management en fonction des 

collaborateurs

2. ACCOMPAGNER LES COLLABORATEURS POUR LES RENDRE 
AUTONOMES COMMERCIALEMENT
• 
• 
• 

3. ANIMER SON ÉQUIPE AVEC EFFICACITÉ
• 

ensemble
• 
• Communiquer efficacement en transmettant un bon message 

• Faire reconnaître ses compétences au sein de l’équipe

4. MOTIVER LE COLLABORATEUR AVEC UN BON ACCOMPAGNEMENT
• 

collaborateur
• 

5. AIDER LE COLLABORATEUR À DÉVELOPPER SA CLIENTÈLE
• Organiser des points réguliers
• 

6. GÉRER LES SITUATIONS CONFLICTUELLES
• 
• 
• 
• 
• 

7. DÉFINIR UN OU DEUX AXES DE PROGRESSION À METTRE EN PLACE

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 Travaux en sous-groupes et mises en situation

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Nouveau manager (CPP16 – voir p. 12)

Durée : 14 h 00
Public : tout collaborateur souhaitant s’investir dans le développement des 
performances commerciales de l’agence

• identifier le rôle et les missions du manager
• animer une équipe commerciale de manière efficace
• adapter son style de management aux collaborateurs 
• suivre la performance commerciale des collaborateurs 
• motiver et convaincre son équipe

 avoir suivi la formation combinée CE08A + FCE08B (Devenir un manager 
efficace) ou avoir des connaissances équivalentes

DDA
COMPATIBLE
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INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT     EXPERTISE

MANAGEZ VOTRE ÉQUIPE
réf. ACE04 

 
et de développer au mieux ses aptitudes

1. SE MANAGER POUR MIEUX MANAGER
• Cerner l’impact de ses comportements de manager sur ses 

différents collaborateurs
• 
• Connaître sa personnalité de manager, identifier ses atouts 

et axes de progrès
 – ôle de l’agent général en tant que manager
 –
 – Connaître son style de management
 – D
 – Pratiquer le management adaptatif

2. GÉRER INDIVIDUELLEMENT ET COLLECTIVEMENT L’ÉQUIPE DE 
L’AGENCE
• 

l’entretien professionnel biennal
• 

• 

ses aptitudes
• Entretiens de management : recrutement, félicitations, 

recadrage
• Maîtrise de la conduite de réunion
• 

de la rémunération

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

Durée : 14 h 00
Public : tout agent général d’assurance

• comprendre le rôle du management au quotidien
• connaître sa personnalité de manager
• savoir adapter son style de management à ses différents collaborateurs
• être capable de fédérer son équipe autour d’un projet commun
• savoir accompagner le développement des compétences de ses collaborateurs

 aucun

DDA
COMPATIBLE
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MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

    EXPERTISE

MANAGEZ VOTRE ÉQUIPE – 
PARTIE 2
réf. Parcours 3 classes virtuelles

Accroître les aptitudes de chaque collaborateur grâce à une stratégie de suivi individualisé

• 
d’expériences

•  Formuler un compliment
• 
• 

 –  Différents types d’informations
 –  Encourager la communication

•  Pratiquer le management adaptatif en 5 étapes
• Les 4 styles de management

Durée : 3 h 00 
Public : tout agent général d’assurance

• savoir adapter son style de management à ses différents collaborateurs
• être capable de fédérer son équipe autour d’un projet commun

 aucun 

MANAGEZ VOTRE ÉQUIPE – 
PARTIE 1
réf. FCE4A Parcours 3 classes virtuelles

Accroître les aptitudes de chaque collaborateur grâce à une stratégie de suivi individualisé

•  
 –  F
 –  D

• 
l’agence

• 
 – dentifier ses propres pratiques et son style de 
management

 –  Connaître sa personnalité de manager, identifier ses 
atouts et axes de progrès

 – ôle de l’agent général en tant que manager
 –
 –  D

 Durée : 3 h 00 
Public : tout agent général d’assurance

• comprendre le rôle du management au quotidien
• connaître sa personnalité de manager

 aucun 

    EXPERTISE

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE
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INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

MANAGEZ VOTRE ÉQUIPE À DISTANCE – 
PARTIE 1
réf. FCE7A Parcours 3 classes virtuelles

Intégrer le travail à distance comme un atout pour l’agence

• 
 –  M
 –  Outils de communication

• 

 –  D
contexte des mesures exceptionnelles

 –  Q

• 
 –  Q
 – C

Durée : 3 h 00 
Public : tout agent général d’assurance

• connaître et respecter le cadre légal et matériel du travail à domicile
 aucun 

MANAGEZ VOTRE ÉQUIPE – 
PARTIE 3
réf. FCE4C Parcours 3 classes virtuelles

Accroître les aptitudes de chaque collaborateur grâce à une stratégie de suivi individualisé

• 
d’expériences

• 
• 

•  

• 
 –  Anticiper les changements
 –  D
 –  Décloisonner les différentes fonctions
 –  D

• 

 Durée : 3 h 00
Public : tout agent général d’assurance

• savoir accompagner le développement des compétences de ses collaborateurs
 aucun

    EXPERTISE

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

    EXPERTISE
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MANAGEZ VOTRE ÉQUIPE À DISTANCE –  
PARTIE 2
réf. Parcours 3 classes virtuelles

Intégrer le travail à distance comme un atout pour l’agence

• 
• 

 –  P  
le cadre professionnel

 –  C  

• 
autonomes

 –
 – Adapter son mode de collaboration et son encadrement 

Durée : 3 h 00
Public : tout agent général d’assurance

• motiver et accompagner l’autonomie de ses collaborateurs à distance
 aucun

MANAGEZ VOTRE ÉQUIPE À DISTANCE –  
PARTIE 3
réf. FCE7C Parcours 3 classes virtuelles

Intégrer le travail à distance comme un atout pour l’agence

• 
 –  Composantes de l’équipe
 –  Q

•  Comment engager et entretenir la cohésion d’équipe  

 – oigner sa communication
 –  D
 –  P
 –  Les trucs et astuce en plus

• Construire son plan d’action pour mise en application 

Durée : 3 h 00 
Public : tout agent général d’assurance

• entretenir la cohésion d’équipe à distance
 aucun

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE

    EXPERTISE

    EXPERTISE
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SAVOIR DÉLÉGUER ET ORGANISER  
LA RÉPARTITION DES TÂCHES MANAGÉRIALES
réf. ACE07 

Pour développer la performance commerciale de l’agence

1. LES ENJEUX DE LA DÉLÉGATION 
• 

•  Pour l’agent général : se centrer sur ses missions 

•  Pour les collaborateurs : monter en compétence, gagner 

2. LES FREINS À LA DÉLÉGATION
•  Déficit de confiance
• 
• 
• 
•  Excès du perfectionnisme
• Appréhension de l’attitude du délégataire
•  Échecs des délégations passées

3. PRÉPARER LES DÉLÉGATIONS À METTRE EN ŒUVRE
•  Cerner les missions délégables
• 
• 
•  Préparer les différentes étapes de l’entretien de délégation

4. MENER EFFICACEMENT SES ENTRETIENS DE DÉLÉGATION
• 
• 
• 
•  Cerner le périmètre des responsabilités
•  Valider les modalités de l’exercice de la délégation
•  Définir le processus d’alerte
• 

5. SUIVRE ET ÉVALUER LES DÉLÉGATIONS MISES EN PLACE
• 
• 
• 
• 
•  Analyser les écarts entre les résultats obtenus  

• 
• 

• 

•  Valoriser les réussites des collaborateurs

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 Mises en situation et simulations

    EXPERTISE

Durée : 14 h 00
Public : tout agent général d’assurance souhaitant optimiser la performance 
commerciale de l’agence grâce à une délégation efficace auprès des collaborateurs

• s’approprier des techniques de délégation efficaces
• développer les compétences des collaborateurs par la délégation
• optimiser l’organisation de l’agence
• faire de la délégation un levier de développement de la performance

 aucun

DDA
COMPATIBLE
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L’ENTRETIEN MANAGÉRIAL : 
UN OUTIL DE MOTIVATION
réf. ACE05 

 
et de l’entretien professionnel biennal

1. COMPRENDRE LES ENJEUX ET LES OBJECTIFS DE L’ENTRETIEN 
MANAGÉRIAL
• 

 – ecteur de l’assurance en pleine mutation
 – C
 – Accord de branche sur la formation professionnelle de 

 – Loi du 5 mars 2014 et création de l’entretien 
professionnel biennal

• 

 – O

 – P
 – Temps de dialogue et de concertation

2. CONNAÎTRE LA MÉTHODE ET LES OUTILS POUR ABORDER LES 
THÈMES PRINCIPAUX ET REMPLIR LA GRILLE D’ENTRETIEN
• Clarifier la mission, les fonctions et les responsabilités de 

chaque collaborateur en les formalisant
• 

de critères concrets

 –
 – O
 – A  
en place

• 

3. SAVOIR CONDUIRE UN ENTRETIEN MANAGÉRIAL
• Définir un plan d’action

 – Calendrier
 – Préparation de l’agent et du collaborateur
 – Organisation matérielle

• Connaître les différentes phases de déroulement de 
l’entretien

 – A
conclusion

• 
 – F
 – érer les situations difficiles
 – Adapter son comportement
 –

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

INITIATION EXPERTISE+EXPERTISE    PERFECTIONNEMENT

Durée : 7 h 00
Public : tout agent général d’assurance

• savoir différencier les objectifs de l’entretien professionnel légal  
   et ceux de l’entretien managérial
• faire de l’entretien managérial une opportunité de management  
   et de motivation du personnel
• faciliter la préparation et la conduite de l’entretien managérial grâce  
   à une méthode et des outils adaptés
• maîtriser les bases d’une communication « face à face » pour que l’entretien 
   soit un moment privilégié de suivi, d’accompagnement, de motivation  
   et de progrès

 aucun

DDA
COMPATIBLE
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MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

LE TRANSFERT DE COMPÉTENCES 
DANS LE CADRE D’UN TUTORAT
réf. FINANCEMENT HORS DISPOSITIF CAP COMPÉTENCE Parcours 3 classes virtuelles

Choisir les techniques pédagogiques adaptées

• Préparer l’accueil de l’alternant
– P
– ntégrer le tutoré dans l’équipe
– O

• Accompagner le transfert des compétences 
–

– Établir un programme pédagogique cohérent entre 
l’apprenant et l’agence

•
– F
– Maîtriser les différentes techniques pédagogiques

•

Durée : 2h20
Public : tout collaborateur amené à devenir tuteur, tout agent général d’assurance

•
 aucun

LE RÔLE DE TUTEUR
réf. FCE03A        FINANCEMENT HORS DISPOSITIF CAP COMPÉTENCE Parcours 3 classes virtuelles

Le tutorat et ses conditions de réussite

•
– Différentes formes d’apprentissage
– ôle des différents acteurs : école, tuteur, tutoré
– Missions du tuteur
– Cadre légal du tutorat

•
– Anticiper les besoins matériels
– C
– Aménager son planning et s'organiser

 Durée : 2h20 
Public : tout collaborateur amené à devenir tuteur, tout agent général d’assurance

• comprendre le rôle et les missions du tuteur
 aucun

    PERFECTIONNEMENT

    PERFECTIONNEMENT
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MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

LE SUIVI DU TUTORAT
réf. FCE03C       FINANCEMENT HORS DISPOSITIF CAP COMPÉTENCE Parcours 3 classes virtuelles

Accompagner, encadrer et évaluer tout au long du tutorat

•
– Pyramide de Maslow adaptée au tutorat

•
•
•

– Comprendre le contexte
– Appliquer une sanction adaptée 
– F
– F
– Adapter son style d’encadrement

 Durée : 2h20 
Public : tout collaborateur amené à devenir tuteur, tout agent général d’assurance

• mettre en place un accompagnement efficace du tutoré
 aucun

    PERFECTIONNEMENT

QU’EST-CE QUE 
LA CLASSE VIRTUELLE ?

La classe virtuelle est une formation à distance, menée en direct par 
un formateur pour des stagiaires pouvant se trouver en différents lieux 
géographiques. Elle réunit tous les avantages du présentiel et du elearning. 

Les avantages de la classe virtuelle :
• Formation de stagiaires dispersés
• Contact permanent et en direct avec le formateur
• Participation accrue, échanges entre stagiaires
• Coûts maîtrisés sans déplacement
• Modularité des formations, souplesse des horaires

L’accès à la classe virtuelle nécessite un ordinateur, une connexion 
internet, un téléphone et de préférence une webcam.
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Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs :  
Nouvel entrant (voir p. 7)

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

MIEUX « VENDRE » LE TRAVAIL  
EN AGENCE POUR MIEUX RECRUTER
réf. ACE11 

Comment vendre son métier et le travail en agence, comment réussir son recrutement :  
tout un programme…

1. INTRODUCTION : LE RECRUTEMENT, UN ACTE DE COMMUNICATION 
AUX IMPACTS MULTIPLES
• 
• 
• 
• 

2. LE PROCESSUS DE RECRUTEMENT : DE L’EXPRESSION DU BESOIN  
À L’INTÉGRATION DU NOUVEAU COLLABORATEUR
•  

de recrutement et le rôle de chacun
 –  Définition du besoin et rédaction de l’annonce
 –
 –  Conduite des entretiens
 – élection finale

3. PHASE AMONT
• 

 –  C
 –  C
recherché

• 

• 
• 

4. DÉVELOPPER UNE COMMUNICATION ATTRACTIVE PENDANT  
LES ENTRETIENS
• 
• 
• 
• 

les entretiens

5. ADOPTER LA BONNE POSTURE FACE AUX CANDIDATS
•  Qualités d’un bon recruteur
• 

6. L’INTÉGRATION DU NOUVEAU COLLABORATEUR :  
50 % DE LA RÉUSSITE DU RECRUTEMENT
• 
•  Préparer l’intégration
• 
• Accompagner l’intégration : les étapes clés  

d'une intégration réussie

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 
  Mises en situation et jeux de rôles

INITIATION EXPERTISE+EXPERTISE    PERFECTIONNEMENT

Durée : 7 h 00
Public : tout agent général d’assurance

• développer l’attractivité de l’agence et du poste
• maîtriser la communication tout au long du processus de recrutement
• impliquer toute l’équipe dans la réussite du recrutement

 aucun
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INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

SAVOIR DÉBRIEFER  
UN RETOUR DE FORMATION
réf. ACE12 

Comment utiliser les acquis de la formation de retour à l’agence

1. UN BON DÉBRIEF COMMENCE PAR UN BON BRIEF
•  3 clés amont posant les conditions de réussite  

de la formation
 –  D
 –  D
 –  Anticiper la mise en pratique des acquis de la formation

2. AVANT ET APRÈS LA FORMATION  
•  

et donner du sens
 – edonner le contexte
 – ignifier au collaborateur l’importance de sa formation
 –  D

3. SOIGNER LE RETOUR DE FORMATION
• 

 – nterroger les différentes étapes du dispositif  
de formation

 –  Analyser la qualité de la formation sur la base  
des critères définis en amont

 –
 –  A

•  
de la formation

 –  O
des acquis

 –  F  
en pratique des acquis

•  
des acquis de la formation

 –  D
 –  D
 –  C  
de l’agence

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 
  Mises en situation et jeux de rôles

Durée : 7 h 00
Public : tout agent général d’assurance

• créer les conditions pour mettre à profit les acquis de la formation de retour  
   en agence
• mesurer l’efficacité de la formation

 aucun

    PERFECTIONNEMENT
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EFFICACITÉ PROFESSIONNELLE

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Bureautique (CPP17 – voir p. 12)

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur ou tout agent général d'assurance ayant besoin d’une remise à 

• 
 aucun

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Bureautique (CPP17 – voir p. 12)

    INITIATION

    INITIATION

réf. FCE21 Classe virtuelle

• Les généralités
 – A
 – Paramétrer la barre d’état 
 – Afficher et utiliser les caractères non imprimables pour 
relecture

• La mise en forme
 –
 – L
 – Encadrer un paragraphe
 –
 – eproduire la mise en forme

• L’enregistrement du document

SE RÉCONCILIER AVEC EXCEL
réf. FCE22 Classe virtuelle

Revenir sur l’essentiel d’Excel

• Le classeur
 – Onglets de feuille
 – arre d’état

• La saisie
 – aisir, modifier, corriger, copier et déplacer des données
 –
 –
 –

• La mise en forme
 – Formats et styles des cellules, alignement, saut de ligne
 – Largeur de colonne, hauteur de ligne
 – Appliquer un style de tableau, filtres et tris
 – mpression

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur ou tout agent général d'assurance ayant besoin d’une remise à 
niveau sur Excel

• comprendre le fonctionnement du tableur Excel
 aucun

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE
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INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Bureautique (CPP17 – voir p. 12)

•  Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur souhaitant optimiser l’utilisation de sa messagerie

• maîtriser toutes les fonctionnalités de la messagerie Outlook
 aucun

    INITIATION

    INITIATION

RÉALISER DES CALCULS SIMPLES 
DANS EXCEL
réf. FCE14 Classe virtuelle

Savoir utiliser les fonctions de calculs simples dans Excel

• Maîtriser les 4 opérations
• Connaître les fonctions usuelles
• 
• Calculs et dates

 – Personnaliser le format date
 – éaliser des additions et des soustractions
 – D Durée : 2 h 20

Public : tout collaborateur ou tout agent général d'assurance amené à utiliser Excel

• savoir exploiter toutes les fonctionnalités d’Excel
 aucun

OUTLOOK :  
SAVOIR UTILISER SES FONCTIONNALITÉS
réf. FCE10 Classe virtuelle

Savoir gérer parfaitement la messagerie électronique

• 
•  Mémoriser un texte répétitif
• 
• 
• 
• 
• Calendrier
• Contacts groupés
• 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE
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EFFICACITÉ PROFESSIONNELLE

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Bureautique (CPP17 – voir p. 12)

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Bureautique (CPP17 – voir p. 12)

    PERFECTIONNEMENT

UTILISER LES TABLEAUX CROISÉS 
DYNAMIQUES
réf. FCE15 Classe virtuelle

Créer et gérer des tableaux croisés dynamiques

• Créer un tableau croisé dynamique
 –

• Maîtriser la mise en forme du tableau
• 

dynamique
 –
 – nsérer et modifier des fonctions de synthèse
 – egrouper des textes, des nombres, des dates Durée : 2 h 20

Public : tout collaborateur ou tout agent général d'assurance

• savoir exploiter toutes les fonctionnalités d’Excel
 aucun

 Durée : 3 h 00
Public : tout collaborateur souhaitant utiliser Excel pour suivre son activité et tout agent 
général d’assurance

• savoir exploiter efficacement Excel pour gagner du temps dans le suivi de son activité
 aucun

SUIVRE SON ACTIVITÉ  
GRÂCE À EXCEL
réf. FCE23 Classe virtuelle

Gagner du temps dans le suivi de l'activité de l'agence avec Excel

• 
 –  Mettre ses données en tableau
 –

 –
•  Analyser ses données

 –  Créer, modifier et actualiser un tableau croisé dynamique
 –  Modifier les fonctions de synthèse
 –  Afficher les données analysées en pourcentage
 – egrouper par période, par thème
 –  C

    PERFECTIONNEMENT

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE
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INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Bureautique (CPP17 – voir p. 12)

CONSTRUIRE  
SES TABLEAUX DE BORD
réf. FCE24 Classe virtuelle

Pour que Excel soit au service de votre activité

• 
• 

ou additionner en posant des conditions
• 

en forme conditionnelle
• 
•  Créer différents scénarios
• 

Durée : 3 h 00
Public : tout agent général d’assurance

• être capable de façonner ses tableaux de bord en fonction de la stratégie de l’agence,  
   de ses objectifs, de sa clientèle

 aucun

MAÎTRISER LES FONCTIONNALITÉS  

réf. FCE25 Parcours 2 classes virtuelles

Pour utiliser toutes les fonctionnalités de PowerPoint

•  Créer une présentation simple
 – érer la mise en forme
 –  Effectuer une saisie hiérarchisée, personnaliser les puces  
et les numéros

 –  Enregistrer et imprimer une présentation
 – aisir un commentaire
 –

• 
 – éaliser une représentation graphique de données chiffrées
 –
 – rouper et dissocier des éléments
 –  C
 –  Effectuer une capture d’écran

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

    PERFECTIONNEMENT

    PERFECTIONNEMENT

Durée : 3 h 00
Public : tout collaborateur et tout agent général d’assurance

• savoir utiliser les fonctionnalités de PowerPoint
 aucun

DDA
COMPATIBLE

DDA
COMPATIBLE
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INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE    INITIATION

Cette formation s’intègre dans le parcours collaborateurs : 
Bureautique (CPP17 – voir p. 12)

RENDRE SES PRÉSENTATIONS ATTRACTIVES  

réf. FCE26 Parcours 2 classes virtuelles

Pour réaliser des présentations destinées aux clients claires et attractives

•  L’animation et la présentation du diaporama
 –  C
 –
 –  Créer des diaporamas personnalisés
 – tiliser le mode présentateur
 –  Lancer et utiliser le mode diaporama

•  Les masques et les thèmes
 –  A
 –  Créer des diaporamas personnalisés
 –  M
 –  D
 –  Créer et enregistrer un thème

Durée : 3 h 00
Public : tout collaborateur et tout agent général d’assurance

• être en capacité de créer des présentations PowerPoint claires et attractives
 aucun

ANGLAIS DES ASSURANCES :  
LES BASES DU VOCABULAIRE COMMERCIAL
réf. FCE17 Parcours 3 classes virtuelles

L’essentiel pour communiquer avec un client anglais

• 
 – Pour se présenter
 – Pour questionner
 – P
 – Pour présenter un produit
 – Formule de politesse 

• Construire des phrases
 – tructures de phrases
 – Expressions 

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur amené à recevoir en agence des anglophones

• connaître le vocabulaire indispensable de l’anglais des assurances
 aucun

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

    PERFECTIONNEMENT

DDA
COMPATIBLE
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INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur amené à recevoir en agence des anglophones

• connaître le vocabulaire indispensable de l’anglais des assurances
 aucun

Durée : 2 h 20
Public : tout collaborateur amené à recevoir en agence des anglophones

• connaître le vocabulaire indispensable de l’anglais des assurances
 aucun

    INITIATION

    INITIATION

ANGLAIS DES ASSURANCES : LES PRINCIPAUX TERMES 
UTILISÉS EN ASSURANCES DE PERSONNES
réf. FCE18 Parcours 3 classes virtuelles

Les indispensables du vocabulaire anglais en assurances de personnes

•  
en France

 – Les assureurs
 – Les intermédiaires

• 
 – Pour comprendre le besoin
 – Pour présenter le contrat et ses clauses
 – Pour expliquer les garanties

ANGLAIS DES ASSURANCES : LES PRINCIPAUX TERMES 
UTILISÉS EN ASSURANCES DE DOMMAGES
réf. FCE19 Parcours 3 classes virtuelles

Les indispensables du vocabulaire anglais en assurances de dommages

• Assurance auto, assurance habitation
 – Comprendre le besoin
 – ecueillir les bonnes informations

• 
 – Pour distinguer les garanties obligatoires et les garanties 

 – Pour présenter le contrat et ses clauses
 – P

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
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INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

Qualité de vie au travail

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

ORGANISATION
DU TEMPS DE TRAVAIL
réf. CE03A                     FINANCEMENT HORS DISPOSITIF CAP COMPÉTENCE

1. LES PRINCIPES D’UNE GESTION DU TEMPS EFFICACE
• Anticiper
• Planifier
• Contrôler 
•

2. LA CONNAISSANCE DE SON PROPRE MODE DE FONCTIONNEMENT
•
•
• Profils de personnalités et relation au temps
• Temps personnel et collectif
• Lois du temps

3. L’ORGANISATION DE SON ACTIVITÉ EN AGENCE
• Étude des différents outils de planification 
• Clarification et gestion des priorités

– Priorités
– D
– Filtres régulateurs

4. LES RÈGLES POUR PROGRESSER ET AMÉLIORER L’EFFICACITÉ 
DE L’AGENCE
•
• Affirmation dans le « non »
•

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

Jeux de rôles et mises en situation

Durée : 7h00 
Public : tout collaborateur 

• déterminer les facteurs qui freinent sa propre gestion du temps
• apprendre à planifier, ordonnancer et anticiper son activité 

 aucun

    INITIATION
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Qualité de vie au travail

    INITIATION

    INITIATION

UTILISER LES OUTILS DE GESTION
DU TEMPS DE TRAVAIL
réf. FCE05        FINANCEMENT HORS DISPOSITIF CAP COMPÉTENCE Classe virtuelle

Découvrir et appliquer les méthodes et outils de gestion du temps

•
– Analyse des outils de planification
– Appropriation des méthodes

•
–
– Distinguer l’urgent de l’important
– P

• La gestion du temps : une solution négociée
– M
– L
– Quelques astuces

Durée : 2h20
Public : tout collaborateur

• connaître les méthodes et outils pour mieux gérer son temps de travail
 aucun

GÉRER EFFICACEMENT
SON TEMPS DE TRAVAIL
réf. FCE04       FINANCEMENT HORS DISPOSITIF CAP COMPÉTENCE Classe virtuelle

• Définir et comprendre sa relation au temps
– Profils de personnalité et relation au temps
– L

•
– Analyser son mode organisationnel
– Lister ses missions clés et ses tâches quotidiennes
– A

•
– Planning et liste des tâches
–
–

Durée : 2h20
Public : tout collaborateur

• recenser les pertes et gains de temps au travail
 aucun

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
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Qualité de vie au travail

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

RENFORCER LA CONFIANCE EN SOI
POUR DÉVELOPPER SON RELATIONNEL
réf. CE07                    FINANCEMENT HORS DISPOSITIF CAP COMPÉTENCE

1. CONNAÎTRE LES REGISTRES ÉMOTIONNELS
• Principaux mécanismes émotionnels
• Analyse de son propre fonctionnement
•

2. COMPRENDRE LES FREINS DE LA CONFIANCE EN SOI
•
•

•

3. RENFORCER LA CONFIANCE EN SOI
• Composantes de la confiance en soi
•

– Affirmation et maîtrise de sa communication
– V

4. ADOPTER UNE ATTITUDE EFFICACE DANS UNE SITUATION DE 
TENSION
•
• Traiter une réclamation
•
•
•
• Formuler une demande
•

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

Autodiagnostic 
Mises en situation et simulations

Durée : 7h00
Public : tout collaborateur 

• découvrir son propre mode de fonctionnement et savoir contrôler 
   ses réactions
• apprendre à développer la confiance en soi
• accroître ses capacités d’écoute, d’appréciation et de prise de recul

 aucun

    INITIATION
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COMPRENDRE LES MÉCANISMES 
DU STRESS AU TRAVAIL
réf. FCE02A        FINANCEMENT HORS DISPOSITIF CAP COMPÉTENCE Parcours 3 classes virtuelles

Percevoir les signes et facteurs de stress au travail

•
• Quelques chiffres permettant d’en mesurer l’impact sur 

la société, l’entreprise, la personne
•

– ignes physiques
– ignes psychologiques
– ignes sociaux
– ignes liés au comportement

• Conséquences du stress
• Facteurs de stress

–
•

– P
– Phase de résistance 
– Phase de crise ou d’épuisement

Durée : 2h20
Public : tout collaborateur

• définir le stress et identifier ses symptômes
 aucun

ANALYSER SON COMPORTEMENT 
FACE AU STRESS AU TRAVAIL
réf. FINANCEMENT HORS DISPOSITIF CAP COMPÉTENCE         Parcours 3 classes virtuelles

• Mieux se connaître
– Quel est son profil face au stress
– Points forts
– C
– Pistes d’amélioration

• Agents stresseurs
– E
– Vie sociale et familiale
– Quotidien
– Vie professionnelle

•
–
– ôle des émotions

Durée : 2h20
Public : tout collaborateur 

• mieux se connaître en identifiant ce qui nous met sous stress
 aucun

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

    INITIATION

    INITIATION
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Qualité de vie au travail

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :

Durée : 2h20
Public : tout collaborateur

• appliquer des méthodes et acquérir des réflexes pour anticiper et gérer le stress
• mettre en place un plan d’action permettant de lutter contre le stress 

 aucun

ACQUÉRIR DES TECHNIQUES 
POUR GÉRER SON STRESS AU TRAVAIL
réf. FCE02C      FINANCEMENT HORS DISPOSITIF CAP COMPÉTENCE Parcours 3 classes virtuelles

Être capable d’anticiper son stress pour mieux le gérer

• Les bonnes résolutions pour anticiper et gérer le stress
– A
– érer son temps et ses tâches
– Technostress : les limiter

• Entretenir sa forme psychologique
–
–
– A
– Visualiser ses réussites
– e faire plaisir

• Entretenir sa forme physique
– espiration
– port
– Vie équilibrée

•

    INITIATION
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QU’EST-CE QUE 
LA CLASSE VIRTUELLE ?

La classe virtuelle est une formation à distance, menée en direct par 
un formateur pour des stagiaires pouvant se trouver en différents lieux 
géographiques. Elle réunit tous les avantages du présentiel et du elearning. 

Les avantages de la classe virtuelle :
• Formation de stagiaires dispersés
• Contact permanent et en direct avec le formateur
• Participation accrue, échanges entre stagiaires
• Coûts maîtrisés sans déplacement
• Modularité des formations, souplesse des horaires

L’accès à la classe virtuelle nécessite un ordinateur, une connexion 
internet, un téléphone et de préférence une webcam.



COMPÉTENCES TECHNIQUES

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

INITIATION PERFECTIONNEMENT EXPERTISE+EXPERTISE

194 GUIDE CAP COMPÉTENCE  COMPÉTENCE AGENT 2024

NEW  eauté 2024               

Fondamentaux de l ’assurance

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

GESTION DE L’AGENCE

    EXPERTISE

Pour tout renseignement sur cette formation, 
contactez votre interlocutrice agéa Formation :

Patricia Girault
01.70.98.48.32
patricia.girault@agea.fr
ou consultez le site www.agea.fr

BONNES PRATIQUES  
DU COURTAGE ACCESSOIRE
réf. 

1. SAVOIR IDENTIFIER CE QUI RELÈVE D’UNE ACTIVITÉ DE COURTAGE
• 
• 
• 
• 

les sanctions
• 

2. RESPECTER LES OBLIGATIONS LÉGALES LIÉES À L’EXERCICE DU 
COURTAGE
• 
• 
• Le formalisme des documents commerciaux : précautions et 

bons réflexes
• 

3. PRATIQUER LE COURTAGE SANS RISQUE
• L’étendue de la responsabilité du courtier et risques de mise 

en cause

• 
conseil

• Les règles et usages qui régissent la pratique du courtage

4. CONNAÎTRE LES IMPACTS FISCAUX ET SOCIAUX DE LA PRATIQUE DU 
COURTAGE ACCESSOIRE
• Les incidences fiscales
• Les incidences sociales

5. ANTICIPER LE SORT DU PORTEFEUILLE DE COURTAGE À LA 
CESSATION DE FONCTION
• Modalités pratiques de la cession du portefeuille courtage : 

• 
• lues

6. APPRÉHENDER LES AVANTAGES ET INCONVÉNIENTS DE L’APPORT 
DU PORTEFEUILLE DE COURTAGE EN SOCIÉTÉ
• 
• 
• L’apport en nature

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

Durée : 8 h 00
Public : tout agent général d’assurance souhaitant professionnaliser sa pratique du 
courtage accessoire (ancien mandat,nouveau mandat)

• savoir identifier ce qui relève d’une activité de courtage
• clarifier les règles et usages qui régissent la pratique du courtage
• mesurer les risques de mise en cause de la responsabilité professionnelle  
   de l’agent général agissant comme courtier
• identifier les impacts fiscaux et sociaux de la pratique du courtage accessoire  
   pour l’agent général
• connaître le sort du portefeuille de courtage en cas de cessation  
   de fonctions
• appréhender les avantages et inconvénients de l’apport du portefeuille  
   de courtage en société

aucun

DDA
COMPATIBLE
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INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

GESTION DE L’AGENCE

Pour tout renseignement sur cette formation, 
contactez votre interlocutrice agéa Formation :

Patricia Girault
01.70.98.48.32
patricia.girault@agea.fr
ou consultez le site www.agea.fr

PILOTER  
SON AGENCE
réf. 

 
une relation de partenariat avec votre compagnie mandante

1. CONNAÎTRE SON PROFIL DE CHEF D’ENTREPRISE GRÂCE À LA 
MÉTHODE SUCCESS INSIGHTS*
• 
• 
• 

2. BÂTIR ET PROMOUVOIR LE PROJET D’AGENCE
• 
• 

• 

3. IDENTIFIER LES OUTILS SYNTHÉTIQUES DE PILOTAGE ET LES 
INDICATEURS CLÉS
• Manager la performance de l’agence
• Définir son tableau de bord « gestion » en choisissant les 

indicateurs « clés »
• 

4. CONSTRUIRE ET AFFIRMER UNE RELATION DE PARTENARIAT AVEC 
LA COMPAGNIE MANDANTE
• 
• 
• 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 Travaux en sous-groupes et mises en situation

les personnes qui réussissent le mieux sont celles qui connaissent bien 

de chaque participant. Chaque stagiaire reçoit, pendant le stage, un dossier personnel de présentation des 
types de comportement qu'il adopte le plus fréquemment ainsi que toutes les clés de compréhension livrées 
par l'animatrice. 

Durée : 16 h 00 
Public : tout agent général d’assurance 

• connaître son profil de chef d’entreprise, ses audaces et ses freins face  
   à l’action
• savoir bâtir sa stratégie et défendre son projet d’agence
• identifier les outils de pilotage et les indicateurs clés
• construire et affirmer une relation de partenariat avec la compagnie  
   mandante

 aucun

DDA
COMPATIBLE

INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT     EXPERTISE
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    EXPERTISE

Pour tout renseignement sur cette formation, 
contactez votre interlocutrice agéa Formation :

Patricia Girault
01.70.98.48.32
patricia.girault@agea.fr
ou consultez le site www.agea.fr

RÉUSSIR SON ASSOCIATION :  
LES ENJEUX HUMAINS
réf. 

1. CLARIFIER LES FACTEURS HUMAINS D’ÉCHEC ET DE RÉUSSITE DE 
L’ASSOCIATION
• 

généraux
• 

• 
• 
• 

malentendus
• Définir les rôles et responsabilités entre agents associés

2. S’AJUSTER ENTRE ASSOCIÉS ET FAIRE VIVRE L’ASSOCIATION
• 

en sortir
• 

• Organiser l’association d’agents au sein d’une famille ou 
entre familles

• 
• Connaître les conditions d’une association réussie : trucs et 

• 

• 

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 
 Autodiagnostic

Durée : 16 h 00
Public : tous les agents généraux d’assurance souhaitant s’associer et les agents déjà 
associés souhaitant optimiser la collaboration entre associés 

• prendre conscience des pièges à éviter dans le cadre d’une association  
   entre agents généraux
• clarifier ses propres motivations dans le cadre de l’association
• vérifier la cohérence du projet de vie des associés avec le projet  
   de l’association (projet d’agent / projet d’agence)
• prendre en compte le profil des associés pour répartir les rôles  
   et responsabilités
• identifier les situations où des enjeux personnels prennent le dessus  
   et bloquent l’association
• identifier les points à traiter dans le pacte d’associés et le règlement intérieur  
   pour une association porteuse de résultat et de plaisir à travailler ensemble 

 être associé ou avoir un projet d’association
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INITIATION EXPERTISE+PERFECTIONNEMENT EXPERTISE

GESTION DE L’AGENCE

Pour tout renseignement sur cette formation, 
contactez votre interlocutrice agéa Formation :

Patricia Girault
01.70.98.48.32
patricia.girault@agea.fr
ou consultez le site www.agea.fr

CHOIX DU MODE 
D’EXERCICE À L’IS 
réf. 

• Acquérir les notions fondamentales sur les sociétés 

• La distinction entre personne morale et personne physique
• L’existence d’un contrat entre les associés de 
• Le rôle du dirigeant
• La séparation de droit du patrimoine personnel et  

• 

• L’organisation des relations contractuelles entre associés 

• 
• La mise en place d’une stratégie de rémunération
•  

• 
• 
• Le respect de l’intuitu personae et les règles de détention  

• Les cotisations sociales personnelles
• 

• 
•  

• 
• Le sort de l’indemnité compensatrice
• La sortie du dirigeant

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
 

    EXPERTISE

Durée : 7 h 00 
Public : tout agent général d’assurance intéressé par l’exercice en « société agent 
général » (SARL) ou en EI

• connaître les caractéristiques essentielles et le fonctionnement  
   des sociétés commerciales (SARL) et de l’EI
• comprendre les spécificités de la société agent général (SARL) et de l’EI
• maîtriser les règles fiscales et sociales de la société agent général (SARL) et de l’EI
• appréhender l’opportunité d’exercer en société agent général (SARL) et en EI

aucun
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Pour tout renseignement sur cette formation, 
contactez votre interlocutrice agéa Formation :

Patricia Girault
01.70.98.48.32
patricia.girault@agea.fr
ou consultez le site www.agea.fr

    EXPERTISE

PRÉPARER SON DÉPART 
EN RETRAITE
réf. 

Toutes les clés pour faciliter et optimiser son départ à la retraite

1. RÉALISER UNE PHOTOGRAPHIE COMPLÈTE ET CONCRÈTE DE 
L’AGENCE
• 

personnel, social, comptable et fiscal
• 

2. IDENTIFIER LES ÉLÉMENTS SUSCEPTIBLES D’ORIENTER SES CHOIX
• L’indemnité compensatrice
• 
• La cession de parts dans le cadre d’une société de capitaux
• 

complément
• L’âge présumé du départ

3. METTRE EN ADÉQUATION SON PROJET ET CELUI DE LA COMPAGNIE
• 
• L’option de cession
• Le choix et l’accompagnement du successeur
• Le lieu d’exercice
• La pérennité de l’agence

4.  DÉFINIR LES DATES STRATÉGIQUES
• 
• La durée d’accompagnement du successeur
• Les options de retraite

5. PLANIFIER LES DÉMARCHES À RÉALISER ET RÉUSSIR LE JOUR J
• La communication auprès des clients
• 
• L’information des collaborateurs
• 
• Les démarches auprès des caisses de retraite
• 
• La signature des actes
• La répartition des charges entre le cédant et le repreneur

6. CONNAÎTRE ET MAÎTRISER LES CONSÉQUENCES SOCIALES ET 
FISCALES APRÈS LE JOUR J

7.  APRÈS LE DÉPART…
• 
• 

• Les possibilités offertes par la loi Fillon

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
  

Durée : 8 h 00
Public : agents généraux à 1 ou 2 ans de la retraite, n’exerçant pas en SARL  

• maîtriser les étapes clés du départ à la retraite de l’agent général 
   d’assurance
• préparer, faciliter et optimiser le départ à la retraite
• identifier les principales sources de difficultés pour mieux les appréhender
• identifier l’impact des différentes formes d’exercice du métier sur le départ 
   à la retraite
• maîtriser l’aspect social du départ à la retraite

 agents généraux à 1 ou 2 ans de la retraite
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GESTION DE L’AGENCE

Pour tout renseignement sur cette formation, 
contactez votre interlocutrice agéa Formation :

Patricia Girault
01.70.98.48.32
patricia.girault@agea.fr
ou consultez le site www.agea.fr

    EXPERTISE

TRAJECTOIRE :
RÉALISEZ VOTRE PROJET D’AGENCE
réf. 

1. DÉFINIR OU AFFINER SON PROJET D’AGENCE AVEC LES OUTILS DE 
CADRAGE DU PROJET
• 

• Les principales sources d’information pour obtenir des 
données de marché et alimenter la réflexion

•  La spécification des axes stratégiques et des principaux 

2. CHIFFRER ET RENDRE LE PROJET D’AGENCE CONCRET
• Les 4 grands principes de la finance d’entreprise : 

l’entreprise doit générer des richesses qui nécessitent des 

• 

• 

• 

3. DONNER VIE AU PROJET D’AGENCE
• La définition du plan d’actions, des prochaines étapes,  

• 
résultats, d’analyse des risques

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES :
 
 
  

de votre  projet d’agence 

Durée : 16 h 00
Public : agents généraux souhaitant insuffler une nouvelle stratégie à leur agence  

• affiner et structurer son projet d’agence
• se mettre à niveau sur les théories de pilotage d’entreprise, contextualisées  
   aux agents généraux
• disposer d’outils clés en main pour aider à une prise de décision efficace

 agents généraux ayant réalisé leur diagnostic d’agence, disposant
d’éléments chiffrés sur l’agence, et ayant initié la structuration de leur projet d’agence

DDA
COMPATIBLE
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