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1.
FINALITES DE L’UNITE D’ENSEIGNEMENT

1.1.
Finalités générales
Conformément à l’article 7 du décret de la Communauté française du 16 avril 1991 organisant l'enseignement de promotion sociale, cette unité d’enseignement doit :

· concourir à l’épanouissement individuel en promouvant une meilleure insertion professionnelle, sociale, culturelle et scolaire ;

· répondre aux besoins et demandes en formation émanant des entreprises, des administrations, de l’enseignement et, d’une manière générale, des milieux socio-économiques et culturels.

1.2.
Finalités particulières
L’unité d’enseignement vise à permettre à l’étudiant d’acquérir des compétences de gestion d’un bureau de courtage en menant les activités propres aux fonctions spécifiques de ce type de profession, notamment :

· recueillir et mettre à jour des fichiers clients ;

· prospecter une clientèle de particuliers ou une clientèle d’entreprises ;

· proposer et vendre des contrats ;

· négocier avec les sociétés d’assurances les conditions de garanties et de tarification des contrats ;

· enregistrer ou faire enregistrer les données nécessaires à l’établissement du contrat.

2.
CAPACITES PREALABLES REQUISES

2.1.
Capacités
Face à une situation-problème illustrant des problématiques liées à la distribution des produits d’assurances y compris les démarches marketing associées, tout en disposant des textes législatifs et de la documentation qu’il s’est constituée,

mettre en œuvre une démarche professionnelle conduisant à :

· analyser les produits disponibles dans le secteur et proposer une approche de développement marketing d’un produit ciblé ;

· proposer, pour une clientèle donnée, une(des) technique(s) de vente appropriée(s) au problème posé ;

· expliciter les missions et la hiérarchisation des compétences des divers organismes concernés par les techniques de distribution.

2.2.
Titres pouvant en tenir lieu
Attestations de réussite de l’unité d’enseignement : « DISTRIBUTION DES PRODUITS D’ASSURANCES, CONTROLE, LEGISLATION » code N° 71 64 34 U 32 D2 de l'enseignement supérieur économique de type court.

3.
ACQUIS D’APPRENTISSAGE
Pour atteindre le seuil de réussite, l’étudiant sera capable :

face à une situation-problème concrète largement rencontrée dans l’organisation et la gestion d’un bureau d’intermédiaire, en situant le problème à résoudre dans le schéma global des pratiques de l’assurance, tout en disposant des textes législatifs et de la documentation qu’il s’est constituée,

de mettre en œuvre une démarche professionnelle conduisant à :

· proposer une solution appropriée au(x) problème(s) posé(s) tenant compte des éléments pertinents de la législation et des pratiques comptables ;

· justifier la démarche en se fondant sur les principes de base et les dispositions réglementaires en ce domaine ;

· analyser, pour une entreprise donnée, l’offre de ses produits et en déduire les avantages et les inconvénients ;

· expliciter la démarche mise en œuvre et en tirer des conclusions généralisables.

Pour la détermination du degré de maîtrise, il sera tenu compte des critères suivants :

· la cohérence dans les propositions,

· la pertinence de la démarche analytique,

· la logique développée dans l’argumentation,

· la pertinence des raisonnements exprimés,

· le respect des principes de calcul,

· le respect des principes de la tarification,

· la précision dans l’expression orale ou écrite et le choix des termes techniques utilisés.

4.
Programme
L’étudiant sera capable :

face à des situations-problèmes concrètes, se prêtant à l’analyse des différentes missions généralement confiées à l’intermédiaire en assurances et des compétences d’organisation et de gestion des différentes activités professionnelles liées à ses principales fonctions,
· d’analyser, à partir de situations concrètes, les différentes démarches réglementaires, juridiques et commerciales à accomplir préalablement à l’installation d’un bureau d’intermédiaire ;

· de mettre en œuvre les connaissances et les techniques de travail nécessaires à la fonction d’intermédiaire en tenant compte des principes de base d’organisation administrative et de gestion commerciale inhérentes à la fonction ;

· d’expliciter d’une manière nuancée les conditions d’accès à la profession telles que définies dans la réglementation professionnelle ;
· de s’informer d’une manière opérationnelle sur le métier et d’utiliser ces informations pour procéder à l’analyse de situations–problèmes généralement rencontrées dans la réalité professionnelle ;

· de se constituer une documentation structurée, actualisée et utile illustrant au moins ces situations ;

· d’appliquer les devoirs de diligence au sujet de la clientèle et à la prévention de l’utilisation du système financier aux fins du blanchiment de capitaux ;

· d’examiner les produits disponibles sur le marché et motiver l’avis qu’il donne au client ;

· pour atteindre ce niveau de compétences, de mobiliser d’une manière opérationnelle des connaissances, des savoir-faire pertinents concernant :

· l’analyse de l’offre des garanties de contrats proposés par des sociétés d’assurances ;

· l’analyse des besoins et des attentes en termes de services d’une clientèle donnée (particuliers et entreprises) ;

· l’identification des statuts de différentes entreprises d’assurances (sociétés mutualistes ou non, cabinets de courtage spécialisés,…) ;

· l’analyse, pour une entreprise d’assurances ciblée, du réseau de vente et des techniques de marketing privilégiées (notamment le public ciblé selon différents produits) ;

· les techniques de rachat d’un portefeuille d’assurances ;

· le calcul de sa valeur de rachat et des investissements à consentir ;

· les techniques de négociation de contrats avec les sociétés d’assurances les plus connues sur le marché régional ;

· les principes de gestion et d’organisation d’un bureau d’intermédiaire : missions, responsabilité et force de vente ;

· les principes de gestion comptable à respecter ;

· les principes d’organisation administrative ;

· la déontologie du métier ;

· l’analyse comparative de différents produits ;

· les propositions de solutions adaptées à différents problèmes posés : gestion du temps, gestion d’un fichier client,… ;

· la participation à un travail collectif visant un projet de gestion d’un bureau d’intermédiaire en assurances pour un ensemble de produits connus et pour un type de clientèle ciblée et limité à un marché régional.

5.
CHARGE(S) DE COURS
Un expert qui devra justifier d’une expérience professionnelle :

· comme intermédiaire d’assurances,
· auprès d’un intermédiaire, d’une compagnie ou d’un organisme agréés.

6. CONSTITUTION DES GROUPES OU REGROUPEMENT

Aucune recommandation particulière. 

7.
HORAIRE MINIMUM DE L’UNITE D’ENSEIGNEMENT
	
7.1. Dénomination du cours
	Classement
	Code U
	Nombre de

périodes

	Gestion d’un bureau d’intermédiaire
	CT
	B
	32

	
7.2. Part d’autonomie
	
	P
	8

	Total des périodes
	
	
	40


PAGE  
Bac Assurances : UE Gestion d’un bureau d’intermédiaire en assurances
Page 5 sur 5

