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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 :

· de s’approprier des connaissances et des techniques de base dans le secteur de la distribution des produits d’assurances ;

· d’appréhender les bases d’une approche marketing par l’analyse des besoins de la clientèle ;

· d’analyser le secteur de la distribution de produits d’assurance et son mode d’organisation : législation en vigueur, organisation des groupes professionnels et organismes de contrôle.

2.
CAPACITES PREALABLES REQUISES

2.1.
Capacités

· résumer les idées essentielles d’un texte d'intérêt général et les critiquer ;
· produire un message structuré qui exprime un avis, une prise de position devant un fait, un événement,... (des documents d’information pouvant être mis à sa disposition).

2.2.
Titre pouvant en tenir lieu

C.E.S.S.
3. ACQUIS D’APPRENTISSAGE

Pour atteindre le seuil de réussite, l’étudiant sera capable :

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,

de 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.

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

· de la cohérence entre la démarche et la situation traitée ;

· du recours judicieusement dosé aux différentes législations et directives ;

· du niveau de précision et de la clarté dans l’emploi des termes juridiques ;

· du degré d’autonomie atteint ;

· du niveau de sens critique.

4. PROGRAMME

L’étudiant sera capable :

face à des situations-problèmes se prêtant à l’analyse de la démarche marketing et des techniques de vente et/ou face à des personnes ressources spécialisées dans le secteur de la distribution, de la force de vente,

· d’acquérir les notions essentielles de psychologie appliquée à la vente ;
· de s’approprier un vocabulaire de base en ce domaine et de l’utiliser à bon escient dans des situations de communication individuelle ou professionnelle ;

· de caractériser les éléments fondamentaux d’une approche marketing individuelle ou sectorielle ;
· de se constituer une documentation structurée en ce domaine ;

· et pour atteindre ce niveau de compétences, de mobiliser d’une manière opérationnelle des connaissances, des savoir-faire pertinents concernant :
· les différentes étapes d’un processus de vente : de la préparation à la transaction proprement dite ;

· les relations interpersonnelles liées à la transaction de vente : les techniques de communication (entrevue, entretien téléphonique, négociation, exposé, réunion, séminaires de vente,...) ;
· les techniques de vente de produits d’assurance : vente directe, courtage, agent,... ;

· le développement de nouvelles formes de vente ;

· les théories fondamentales de l’analyse des besoins, leur émergence et leur satisfaction ;

· les situations de communication dans un environnement complexe, comme stress, angoisse,... ;

· les documents spécifiques de la distribution des produits d’assurance : offres, propositions, polices, avenants, négociation, renégociation, gestion des sinistres, contentieux,... ;

· l’organisation du secteur de la distribution des produits d’assurance : de la conception de nouveaux produits à leur distribution y compris les techniques publicitaires (approche des supports, produits ciblés pour des clientèles spécifiques,...) ;

face à des situations-problèmes se prêtant à l’analyse de l’organisation du secteur de la distribution des produits d'assurance et des organismes responsables en ce domaine,
· d’analyser les directives de base organisant le secteur de la distribution des produits d’assurance ;

· de rechercher des exemples issus de la vie réelle illustrant les dispositions organisant l’intermédiation : loi sur l’intermédiation et la distribution d’assurances ;
· de caractériser les missions des associations professionnelles du secteur et leur champ de compétences ;

· de déterminer le fonctionnement et la représentativité du Conseil de déontologie ;

· d’établir des liens objectifs avec d’autres organismes de l’environnement : Conseil supérieur de la consommation, Classes moyennes et Commission des prix.

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.

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

	Marketing et distribution des produits d’assurance
	CT
	B
	64

	7.2. Part d’autonomie
	P
	16

	Total des périodes
	
	80
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