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ALTA ASSURANCES est née d’'un constat simple : une
formation utile ne doit pas seulement transmettre de
I'information, mais permettre d’acquérir des réflexes
directement mobilisables.

Créées par des avocates intervenant au quotidien auprés
des acteurs de 'assurance, nos formations s’appuient sur
les realités du terrain, tout en leur permettant de
safisfaire a leurs obligations de formation continue,

notamment aux 15 heures annuelles prévues par la
DDA.

Notre pédagogie est résolument active : capsules vidéo,
cas pratiques, mises en situation, exercices interactifs et
évaluations rythment chaque parcours.

L'apprenant ne regarde plus simplement une formation :
il réfléchit, agit et met en pratique.

Une formation pensée par des praticiens, pour des
praticiens.




L ES FONDATRICES

« Fortes de nos expériences auprés des professionnels du secteur de
l'assurance, notamment dans le cadre de contréles ACPR, d’audits et de
problématiques de conformité, nous avons souhaité concevoir des formations
pensées pour les praticiens, directement adaptées aux réalités opérationnelles
du terrain et aux enjeux rencontrés au quotidien. »

Lise PELTIER & Lucie REKKOUCHE
Avocates et Fondatrices dALTA ASSURANCES
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L EXPERIENCE DE FORMATION
ALTA ASSURANCES

UNE FORMATION ACTIVE, PENSEE POUR LA PRATIQUE

Nos modules sont concus comme de véritables parcours de formation
interactifs.

L'apprenant progresse a travers des capsules vidéo courtes, des cas pratiques
et des exercices interactifs, congus pour maintenir son attention, favoriser la
mise en pratique et ancrer durablement les réflexes professionnels.

COMPRENDRE
Des capsules vidéo courtes pour expliquer clairement les notions essentielles
et apporter un éclairage concret, directement ancré dans les réalités du terrain.

SE METTRE EN SITUATION
Des cas pratiques et scénarios inspirés des situations réellement rencontrées
par les professionnels de I'assurance.

REFLECHIR & DECIDER
Des questions, choix et exercices interactifs qui placent 'apprenant au cceur
du parcours.
SE TESTER
Des évaluations intégrées au parcours permettant de vérifier la compréhension
et de mesurer les acquis.
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NOS FORMATS DE FORMATION

Des formats congus pour s‘adapter a vos enjeux, a vos équipes et a votre
environnement professionnel.

LES MODULES DE FORMATION INTERACTIFS DU
CATALOGUE

Se former a son rythme, en restant acteur de son apprentissage.

Notre catalogue réunit des modules de formation consacrés aux principales
thématiques réglementaires, techniques et commerciales du secteur de I'assurance.

Chaque parcours alterne capsules vidéo animées par nos avocates, cas pratiques,
exercices interactifs, points d’attention et évaluations.

Lobjectif : permettre aux apprenants de comprendre les notions essentielles, de les
mettre en pratique et d’acquérir des réflexes directement mobilisables dans leur activité.

£ S AW

MODULES DE FORMATION 100 % SUR MESURE

Transformer vos procédures et vos enjeux internes en parcours de formation.

A partir de vos procédures, politiques internes, documents, processus métiers et
situations rencontrées par vos équipes, nous concevons un module entiérement adapté
a votre environnement.

Les modules sont contextualisés a votre organisation et prennent la forme de capsules
vidéo réalisées par nos avocates, de situations concretes, de cas pratiques et
d’exercices interactifs.

Vos collaborateurs ne se forment plus uniquement a la regle : ils apprennent a
I'appliquer dans leur quotidien professionnel.

Alta
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NOS FORMATS DE FORMATION

FORMATIONS & ATELIERS EN PRESENTIEL

Apprendre par I'’échange, la pratique et la mise en situation.

Nos avocates formatrices congoivent et animent des formations entierement adaptées a
VOS enjeux, a vos equipes et a votre environnement opérationnel.

Chaque intervention est construite a partir de vos obijectifs, de vos problématiques
métier et, lorsque cela est pertinent, de vos procédures ou situations internes. Lobjectif
est de proposer une formation directement connectée a la réalité des participants.

Selon les besoins, la formation peut également prendre la forme d’un atelier immersif,
construit autour d’'un scénario inspiré de situations réelles, dans lequel les participants
progressent collectivement et doivent réagir a différents événements.

Vous avez un besoin spécifique ?

Contactez-nous a l'adresse contact@alta-assurances.com et construisons ensemble
une formation pensée pour répondre précisément aux enjeux et aux réalités de votre
activité.

ALTA ASSURANCES peut adapter ses modalités d’intervention aux besoins des

’

personnes en situation de handicap.

o\
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NSCRIPTION & ACCES AUX
FORMATIONS

POUR LES MODULES DE FORMATION DU CATALOGUE

Dés validation de linscription et du paiement, l'acces aux modules sélectionnés est
immeédiat. Lapprenant dispose aussitdt de son espace personnel et peut débuter son
parcours de formation sans délai.

e —

POUR LES ATELIERS EN PRESENTIEL ET
MODULES "SUR MESURE

La conception débute par un recueil des besoins et un temps de cadrage, réalisés en
collaboration avec I'entreprise afin d’identifier les objectifs pédagogiques, les équipes
concernées et les situations opérationnelles a intégrer.

A partir de ces éléments, nous construisons un parcours de formation adapté a votre
environnement, a vos pratfiques et a vos enjeux.

Le calendrier de conception et de déploiement est défini avec I'entreprise en fonction
du format retenu et du niveau de personnalisation attendu.

Aucun prérequis n’est obligatoire pour suivre ces formations.
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Mdaitriser 'environnement réglementaire
et juridigue 10

NVaitriser les produits d'assurance 19

Gestion et développement de o

relotion client 27/
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MAITRISER L'ENVIRONNEMENT
REGLEMENTARE ET JURDIQUE

Ce bloc vise a permettre aux professionnels de I'assurance de
sécuriser durablement leur activité en maitrisant les exigences
réglementaires, en structurant leurs pratiques et en adoptant une
posture conforme face aux enjeux de contréle, de responsabilité et
de conseil.

Alta
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1. ldentifler les intfermédiaires en

ASSUrdnces

Ce module de formation permet de comprendre la cartographie des intermédiaires en assurance.

Contenu :

Cette formation propose une analyse détaillée de
I'écosysttme de la distribution d’assurance, en
distinguant les statuts d’agent général, de courtier,
de mandataire d’assurance et de mandataire
d’infermédiaire d’assurance, ainsi que leurs roles,
responsabilités et cadres d’intervention.

Modalités pédagogiques :

Le module alterne capsules vidéo, schémas
synthétiques, cas pratiques et exercices interactifs
afin de faciliter la compréhension de I'écosystéme
de la distribution d’assurance.

Modalités d’évaluation et de suivi :
* Quiz de validation des acquis

e Attestation de formation

Ce module offre une compréhension approfondie de la structuration du secteur, du réle de 'ORIAS et des
associations professionnelles agréées. Il permet d’appréhender les obligations propres a chaque acteur ainsi
que les enjeux qui y sont associés.

22 euros TTC / 1 heure

_ A\ LT

2.La gestion du personnel des I1AS

Cette formation a pour objectif de doter les intermédiaires en assurances des compétences nécessaires pour
encadrer leur personnel dans le respect des obligations réglementaires et des bonnes pratiques du secteur.

Contenu :

Cette formation aborde les exigences de capacité
professionnelle des collaborateurs, les obligations
de formation continue ainsi que la responsabilité du
dirigeant en matiére de supervision. Il met
également en évidence les risques liés a une
mauvaise gestion.

Modalités pédagogiques :

Le module combine capsules vidéo, exemples
concrets, situations a risque et exercices interactifs
pour développer les bons réflexes professionnels.

Modalités d’évaluation et de suivi :
* Quiz de validation des acquis
e Attestation de formation

Lapproche est opérationnelle et orientée sécurisation, avec une lecture claire des risques juridiques et
organisationnels.

22 euros TTC / 1 heure

r\lt(]
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3. Animer son réseau de distribution

L objectif est de permettre aux professionnels de structurer et piloter un réseau de distribution.

Contenu :

Le module traite de I'organisation des réseaux, des
obligations de I'animateur de réseau, des mécanismes
de supervision et de controle, ainsi que des outils de
pilotage de la performance. Il aborde également les
risques liés & une mauvaise maitrise des pratiques du
réseau. Cette formation est a jour des enseignements
de la Matinée de la protection de la clientéle de
I'ACPR du 31 mars 2026.

Modalités pédagogiques :

Le module alterne capsules vidéo, outils pratiques,
grilles d'analyse et exercices interactifs pour faciliter
I'appropriation des bons réflexes professionnels.

Modalités d’évaluation et de suivi :
* Quiz de validation des acquis
e Attestation de formation

Approche terrain, directement applicable, orientée management et conformité.

22 euros TTC / 1 heure

r Rt

4 .Se préeparer d un controle ACPR

Cette formation permet d’anticiper les exigences de I'autorité de supervision et de structurer une
organisation capable de répondre efficacement a un contréle. Elle vise a réduire significativement les

risques de sanction.

Contenu :

Cette formation permet d’anticiper les exigences de
'autorité de supervision et de structurer une
organisation capable d'anticiper et de répondre
efficacement a un conftrole.

Modalités pédagogiques :
Le module combine capsules vidéo, cas concrets et
mises en situation interactives pour préparer
I'apprenant aux attentes de 'ACPR et aux réflexes a
adopter en cas de controle.

Modalités d’évaluation et de suivi :
* Quiz de validation des acquis
e Attestation de formation

Approche audit et conformité, basée sur I'expérience de 'intervenant, avec mise en situation réaliste.

22 euros TTC / 1 heure

Page 12
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b.Se préparer d un contrdle de la DDPP

L’objectif est de sécuriser les pratiques commerciales en intégrant les exigences en matiére de
protection du consommateur et en anticipant les contréles de la DDPP.

Contenu :

Le module présente les missions de la DDPP, les
types de controles réalisés, les pratiques
commerciales a risque (information trompeuse, défaut
de transparence) et les sanctions encourues. Il insiste
sur la nécessité d’'une communication claire et loyale.

Modalités pédagogiques :

Le module combine capsules vidéo, cas concrets et
mises en situation interactives pour préparer
I'apprenant aux principaux points de vigilance et aux
réflexes a adopter en cas de contréle de la DDPP.

Modalités d’évaluation et de suivi :
* Quiz de validation des acquis
e Attestation de formation

Approche pragmatique centrée sur la prévention des risques et la sécurisation des pratiques.

22 euros TTC / 1 heure

o.LCB-FT : les bons réflexes

Cette formation vise & permettre aux professionnels de mettre en place une vigilance efficace en
matiére de lutte contre le blanchiment et le financement du terrorisme.

Contenu :

Le module aborde les principes de la LCB-FT, les
obligations de connaissance client (KYC), les niveaux
de vigilance, la détection des opérations atypiques et
les obligations déclaratives. Il met en lumiere les
risques de non-conformité et leurs conséquences.

Modalités pédagogiques :

Le module alterne capsules vidéo, cas concrets,
mises en situation et exercices interactifs afin de
favoriser l'acquisition de réflexes directement
mobilisables dans la pratique professionnelle.

Modalités d’évaluation et de suivi :
* Quiz de validation des acquis
e Attestation de formation

Approche opérationnelle, axée sur le développement de réflexes professionnels.

22 euros TTC / 1 heure

Page 13
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/. Technigues de vente modernes en
assurance : vendre sans pression

L’objectif est de concilier performance commerciale et respect du cadre réglementaire afin de

sécuriser chaque étape du processus de vente.

Contenu :

Le module traite du cadre légal de la distribution, des
obligations d’information, du devoir de transparence
et des prafiques commerciales encadrées. || met en
évidence les risques liés a une vente non conforme.

Modalités pédagogiques :
Le module combine capsules vidéo, cas concrets,
mises en situation et exercices interactifs.

Modalités d’évaluation et de suivi :
* Quiz de validation des acquis
e Attestation de formation

Approche concréte orientée terrain, avec mise en application immeédiate.

22 euros TTC / 1 heure

~— s

8.Fraude et corruption en assurance : les
détecter, les prévenir et securiser vos

orafiques

La formation a pour objectif de permettre aux professionnels de I'assurance d’identifier les mécanismes de
fraude et de corruption, de renforcer leur vigilance dans leur pratique quotidienne et d’adopter les bons réflexes

pour sécuriser leurs activités.

Contenu :

Cette formation présente les principales formes de
fraude et de corruption dans le secteur de
I'assurance, leurs conséquences  juridiques,
économiques et réputationnelles, ainsi que les
dispositifs de prévention et de détection & mettre en
ceuvre. Elle aborde notamment la fraude interne et
externe, les signaux faibles, les risques liés a
I'intelligence artificielle, la corruption active et passive,
les conflits d’intéréts, les cadeaux et invitations, ainsi
que les principaux outils de conformité issus
notamment de la loi Sapin Il.

22 euros TTC / 1 heure

Modalités pédagogiques :
Le module combine capsules vidéo, cas concrets,
mises en situation et exercices interactifs.

Modalités d’évaluation et de suivi :
* Quiz de validation des acquis

e Attestation de formation

Approche prospective et stratégique.

Page 14
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9. Devolr de conseall et recueall des
DesoiNs

Cette formation vise & structurer une démarche de conseil rigoureuse et tracable, en conformité
avec les exigences réglementaires.

Contenu :

Ce module aborde les bonnes pratiques pour
respecter les étapes du devoir de conseil et pour
formuler une recommandation adaptée conforme au
cadre réglementaire.

Modalités pédagogiques :
Le module combine capsules vidéo, cas concrets,
mises en situation et exercices interactifs.

Modalités d’évaluation et de suivi :

* Quiz de validation des acquis
e Attestation de formation

Approche structurée et orientée sécurisation.

22 euros TTC / 1 heure

-~

10.POG  ce que vous devez
vraiment savolr

Cette formation vise a clarifier les exigences liées a la gouvernance et a la surveillance des produits
d’assurance.

Contenu : Modalités pédagogiques :

Le module traite de la définition du marché cible, des Le module combine capsules vidéo, cas pratiques,
obligations des concepteurs et des distributeurs, du mises en situation et exercices interactifs afin de
suivi des produits et des responsabilités associées. permettre de comprendre les exigences POG.

Modalités d’évaluation et de suivi :
* Quiz de validation des acquis
e Attestation de formation

Approche synthétique et opérationnelle.

22 euros TTC / 1 heure
Page 15
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1. Infroduction au BRGFPD

L’objectif est de sécuriser la gestion des données clients et de prévenir les risques lies a leur

fraitement.
Contenu : Modalités pédagogiques :
Le module présente les principes du RGPD, les Le module combine capsules vidéo, cas pratiques,
obligations des professionnels, la gestion des mises en situation et exercices interactifs.
données sensibles et les risques en cas de non-
conformité. Modalités d’évaluation et de suivi :

* Quiz de validation des acquis
* Atftestation de formation

Approche claire et pragmatique.

22 euros TTC / 1 heure

12. Conflits d'inféréts et éthigue
commerciole

La formation a pour objectif de permettre aux intermédiaires en assurance d'identifier, prévenir et
gérer les situations de conflits d’intéréts tout en adoptant une posture éthique et conforme.

Contenu : Modalités pédagogiques :
Le module aborde les typologies de conflits, les Le module combine capsules vidéo, cas pratiques,
obligations de transparence et les bonnes pratfiques mises en situation et exercices inferactifs.

permettant de sécuriser les décisions commerciales.
Modalités d’évaluation et de suivi :
* Quiz de validation des acquis
e Attestation de formation

Approche opérationnelle et réglementaire.

22 euros TTC / 1 heure
Page 16
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13, Tratement des réclomations

Cette formation vise a permettre la structuration d’'un processus de gestion des réclamations

conforme et efficace.

Contenu :

Le module traite des obligations réglementaires, des
délais de traitement, des bonnes prafiques et des
enjeux en matiére de satisfaction client.

Approche orientée qualité et opérationnelle.

Modalités pédagogiques :

Le module combine capsules vidéo, cas pratfiques et
exercices interactifs afin de permettre a I'apprenant
de structurer le fraitement des réclamations,
d’identifier les principaux points de vigilance et
d’adopter les bons réflexes dans la relation client.

Modalités d’évaluation et de suivi :
* Quiz de validation des acquis
e Attestation de formation

22 euros TTC / 1 heure

S

14 Le respect du secret méedical

L’objectif est d’appréhender les obligations liées au secret médical, de sécuriser le traitement des
données de santé et de prévenir les risques juridiques.

Contenu :
Le module aborde la définition du secret médical, les
obligations associées et les bonnes pratiques.

Approche rigoureuse et sécurisante.

Modalités pédagogiques :

Le module combine capsules vidéo, cas pratiques,
mises en situation et exercices interactifs pour
identifier les principaux points de vigilance et adopter
les bons réflexes.

Modalités d’évaluation et de suivi :
* Quiz de validation des acquis
e Attestation de formation

22 euros TTC / 1 heure

Page 17
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15.RSE et durabllité dons l'assurance

L'objectif est de comprendre les principaux enjeux de durabilité applicables au secteur de
I'assurance et de les intégrer dans les pratiques professionnelles.

Contenu : Modalités pédagogiques :

Cette formation vise a intégrer les enjeux de durabilité Le module combine capsules vidéo, cas pratfiques et
dans les pratiques professionnelles et a valoriser la exercices inferactifs pour ancrer les connaissances et
dimension responsable de I'activité. développer les bons réflexes.

Modalités d’évaluation et de suivi :
* Quiz de validation des acquis
e Attestation de formation

Approche stratégique et différenciante.

22 euros TTC / 1 heure

Page 18
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MAITRISER LES PRODUITS
D' ASSURANCE

Ce bloc vise a renforcer I'expertise technique des professionnels de
I'assurance afin de leur permettre de comprendre en profondeur les
produits, d’adapter leur conseil aux besoins réels des clients et de
sécuriser leurs ventes dans un cadre réglementé. |l constfitue un
levier direct de performance commerciale et de crédibilité
professionnelle.

r\lt(l
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16. Maitriser assurance embarguée

Cette formation vise a maitriser les nouveaux modéles de distribution intégrée de I'assurance, en
comprenant les mécanismes d’intégration du produit dans le parcours client. Elle permet d’identifier
les opportunités de développement commercial tout en sécurisant les pratiques dans un cadre

réglementaire exigeant.

Contenu :

Le module analyse le fonctionnement de l'assurance
embarquée, les logiques d’'intégration dans des
parcours d’achat (e-commerce, mobilite, services),
ainsi que le réle des différents acteurs impliqués
(assureurs, distributeurs, plateformes). Il aborde
également les enjeux réglementaires lies a
I'information client, au consentement et a la
responsabilité du distributeur.

Modalités pédagogiques :

Le module combine capsules vidéo,
recommandations de bonnes pratiques et exercices
interactifs pour faciliter I'appropriation des bons
réflexes.

Modalités d’évaluation et de suivi :
* Quiz de validation des acquis
e Attestation de formation

Approche orientée innovation et business, avec un décryptage clair d’'un modéle en forte croissance.

22 euros TTC / 1 heure

17 Maitriser assurance parametrigue

L’objectif est de comprendre un modele assurantiel innovant reposant sur des déclencheurs
objectifs, afin de pouvoir I'expliquer simplement au client et identifier ses cas d’usage pertinents.

Contenu :

Le module deétaille le fonctionnement de 'assurance
paramétrique (indices, seuils de déclenchement,
indemnisation automatique), ses différences avec les
contrats traditionnels et ses domaines d’application
(climat, transport, événements). Il met en lumiére ses
avantages en termes de rapidité et de transparence,
ainsi que ses limites.

Modalités pédagogiques :

Le module alterne capsules vidéo, recommandations
de bonnes pratiques et exercices interactifs afin de
favoriser une mise en application concréte des
acquis.

Modalités d’évaluation et de suivi :
* Quiz de validation des acquis
e Attestation de formation

Approche pédagogique de vulgarisation d’'un concept technique, orientée conseil client.

22 euros TTC / 1 heure

Page 20
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18.Maitriser 'assurance affinitaire

Cette formation vise a maitriser les spécificités de I'assurance affinitaire, souvent mal comprise, et &
sécuriser sa distribution dans un cadre fortement encadré.

Contenu :

Cette formation présente les caractéristiques de
I'assurance affinitaire, son cadre réglementaire et ses
modalités de distribution, ainsi que les bonnes
pratiques pour la proposer de maniére conforme et
adaptée aux besoins des clients.

Modalités pédagogiques :

Le module alterne capsules vidéo, recommandations
de bonnes pratiques et cas pratiques afin de favoriser
I'acquisition de réflexes directement applicables.

Modalités d’évaluation et de suivi :

* Quiz de validation des acquis
e Attestation de formation

Approche pragmatique centrée sur les pratiques terrain et la prévention des risques.

22 euros TTC / 1 heure
» )
. = |
19 Maitriser assurance Responsabilité
Civile des Mandataires sociaoux

L’objectif est de comprendre les enjeux de responsabilité des dirigeants et de positionner
efficacement une solution d’assurance adaptée a une clientéle exigeante.

Contenu : Modalités pédagogiques :

Cette formation présente les spécificités de Le module combine capsules vidéo,
I'assurance RCMS, ses garanties, ses exclusions et recommandations de bonnes pratiques et mises en
modalités de mise en ceuvre, ainsi que les bonnes situation pour ancrer durablement les acquis.
pratiques pour analyser les risques et proposer une
couverture acceptable. Modalités d’évaluation et de suivi :
* Quiz de validation des acquis

e Attestation de formation

Approche haut de gamme orientée conseil a forte valeur ajoutée.

22 euros TTC / 1 heure
Page 21
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20.Mdaitriser lassurance cyoer

Cette formation permet de comprendre les principaux cyber-risques, leurs conséquences et les
garanties proposées par les contrats afin de mieux accompagner les clients.

Contenu :

Le module analyse les différentes typologies
d’aftaques  (ransomware, fuite de  données,
interruption d’activité), leurs conséquences

financiéres et juridiques, ainsi que les garanties
proposées par les contrats. Il aborde également les
enjeux de prévention et d'accompagnement.

Modalités pédagogiques :

Le module combine capsules vidéo, mises en
situation et exercices interactifs pour ancrer
durablement les acquis.

Modalités d’évaluation et de suivi :
* Quiz de validation des acquis
e Attestation de formation

Approche orientée risque et conseil, avec une forte dimension terrain.

22 euros TTC / 1 heure

21.Ndaitriser 'assurance-vie

Cette formation a pour objectif de permettre aux professionnels de maitriser les fondamentaux de
'assurance-vie, ses mécanismes, son cadre juridique afin de conseiller efficacement des solutions

adaptées aux objectifs patrimoniaux.

Contenu :

Le module détaille le fonctionnement du contrat, les
supports d’investissement et les différents objectifs
clients. I met en évidence [limportance de
I'adéquation profil / produit.

Approche patrimoniale, pédagogique et orientée conseil.

Modalités pédagogiques :

Le module combine capsules vidéo,
recommandations de bonnes pratiques et exercices
interactifs pour ancrer durablement les acquis.

Modalités d’évaluation et de suivi :
* Quiz de validation des acquis
¢ Attestation de formation

22 euros TTC / 1 heure

Poge 22
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22.NMdifriser assurance obseques

Le module présente les types de contrats (en capital, en prestations), les modalités de

fonctionnement et les profils clients concernés. Il aborde également les enjeux émotionnels et les
attentes des souscripteurs.

Contenu : Modalités pédagogiques :

Le module présente les types de contrats (en capital, Le module combine capsules vidéo, cas concrets et
en prestations), les modalités de fonctionnement et exercices interactifs pour maitriser les spécificités de
les profils clients concernés. Il aborde également les I'assurance obseques.

enjeux émotionnels et les attentes des souscripteurs.

Modalités d’évaluation et de suivi :
* Quiz de validation des acquis
e Attestation de formation

Approche humaine et relationnelle, adaptée a un sujet sensible.

22 euros TTC / 1 heure

L

23 Mdifriser 'assurance compléementaire
santé et prévoyance

L’objectif est de maitriser les fondamentaux de I'assurance complémentaire santé et prévoyance afin
d’apporter un conseil adapté aux besoins et a la situation des clients.

Contenu : Modalités pédagogiques :

Lobjectif est de comprendre les besoins essentiels de ~ -¢ ~ module  combine  capsules  vidéo,
protection des clients et de proposer des solutions recommandations pratiques et exercices interactifs
adaptées pour faciliter 'appropriation des connaissances.

Modalités d’évaluation et de suivi :
* Quiz de validation des acquis
e Attestation de formation

Approche concréte et orientée conseil personnalisé.

22 euros TTC / 1 heure
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24 Naitriser assurance automobile

Cette formation a pour objectif de permettre aux professionnels de maitriser les fondamentaux de
'assurance automobile, ses garanties et son cadre réglementaire afin de proposer des solutions
adaptées aux besoins des assurés.

Contenu : Modalités pédagogiques :
Cette formation vise a maitriser un produit Le module combine capsules vidéo, cas concrets et
incontournable et a en expliquer clairement les exercices interactifs pour maitriser les fondamentaux
garanties au client. de 'assurance automobile.

Modalités d’évaluation et de suivi :
* Quiz de validation des acquis
e Attestation de formation

Approche simple, pédagogique et orientée client.

22 euros TTC / 1 heure

25. Mdaitriser assurance mulfirisque
orofessionnelle

L’objectif est d’identifier les risques propres & chaque activité professionnelle et de construire une
couverture adaptée.

Contenu :
Le module détaille les garanties principales, les
typologies de risques (locaux, responsabilité,
exploitation) et les spécificités selon les secteurs
d’activité. Il met en lumiere I'importance de I'analyse
du besoin.

Modalités pédagogiques :
Le module combine capsules vidéo et exercices
interactifs pour maitriser les spécificités de I'assurance
multirisque professionnelle.

Modalités d’évaluation et de suivi :
* Quiz de validation des acquis
e Attestation de formation

Approche terrain et personnalisée.

22 euros TTC / 1 heure
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206.Mdaltriser assurance emprunteur

L’objectif de cette formation est de permettre aux professionnels de maitriser les fondamentaux de
'assurance emprunteur, ses garanties et son cadre réglementaire afin de proposer des solutions

adaptées aux profils et aux projets des emprunteurs.

Contenu :

Cette formation présente les principes de I'assurance
emprunteur, ses garanties, ses exclusions et modalités
de souscription, ainsi que le cadre réglementaire et
les bonnes pratiques pour analyser les besoins et
proposer une couverture adaptée.

Approche commerciale et pédagogique.

Modalités pédagogiques :

Le module combine capsules vidéo et exercices
interactifs pour maitriser les spécificités de
'assurance emprunteur et sécuriser le conseil
apporté au client.

Modalités d’évaluation et de suivi :
* Quiz de validation des acquis
e Attestation de formation

22 euros TTC / 1 heure

¥ ol e

2/ Mdaditriser les assurances chien-chat

L’objectif est de comprendre un marché en croissance et d’identifier les attentes des clients.

Contenu :

Le module détaille le fonctionnement des contrats, les
garanties proposées et les profils clients concernés. |l
met en évidence les enjeux liés aux frais vétérinaires.

Approche accessible et orientée client.

Modalités pédagogiques :

Le module combine capsules vidéo, cas concrets et
exercices interactifs pour maitriser les spécificités de
I'assurance chiens et chats et mieux répondre aux
besoins des clients.

Modalités d’évaluation et de suivi :
* Quiz de validation des acquis
e Attestation de formation

22 euros TTC / 1 heure
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28.Mdaditriser assurance voyage

Le module présente les spécificités de 'assurance voyage, ses garanties (assistance, annulation, frais
médicaux), ses exclusions et son cadre de mise en ceuvre.

Contenu :

Cette formation deétaille le contrat d’assurance voyage
ainsi que les bonnes pratiques pour analyser les
besoins des clients et proposer une couverture
adaptée a leurs déplacements.

Approche orientée sécurité et conseil.

Modalités pédagogiques :

Le module combine capsules vidéo, cas concrets et
exercices interactifs pour maitriser les spécificités de
I'assurance voyage et mieux conseiller les clients.

Modalités d’évaluation et de suivi :
* Quiz de validation des acquis
e Attestation de formation

22 euros TTC / 1 heure

29 Mditriser les assurances construction

L’objectif est de comprendre un domaine technique et réglementé afin de sécuriser le conseil et la

vente.

Contenu :

Le module détaille les assurances obligatoires, les
responsabilités des intervenants et les risques liés aux
chantiers. Il met en évidence les obligations légales.

Approche technique simplifiée, orientée sécurisation.

Modalités pédagogiques :

Le module combine capsules vidéo, cas concrets et
exercices interactifs pour maitriser les spécificités de
I'assurance construction et sécuriser le conseil
apporté au client.

Modalités d’évaluation et de suivi :
* Quiz de validation des acquis
e Attestation de formation

22 euros TTC / 1 heure
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GESTION ET DEVELOPPEMENT
DE LA ReELATION CLIENT

Ce bloc vise a ftransformer la posture des professionnels de
'assurance en leur permettant de développer une approche
commerciale structurée, différenciante et orientée performance, tout
en renforcant la qualité du conseil et la fidélisation client dans un
environnement fortement concurrentiel.

Page 27

r\lt(l

ASSURANCES



30. Constfruire un pitch impactant en 3

minutes

Cette formation permet aux participants de structurer un discours commercial court, percutant et
immédiatement différenciant. L'objectif est de maitriser Iart de capter I'attention dés les premiéres
secondes, de valoriser clairement sa proposition de valeur et de susciter l'intérét du client ou du

prospect dans un temps trés contraint.

Contenu :

Le module deétaille les fondamentaux d'un pitch
efficace : construction du message, hiérarchisation
des informations, formulation d’une proposition de
valeur claire et adaptation du discours en fonction du
profil client. Une atftention particuliere est portée a
I'impact des premiéres phrases, a la clarté¢ du
positionnement et a la capacité a simplifier des offres
complexes.

Approche opérationnelle.

Modalités pédagogiques :

Le module combine capsules vidéo, méthode pas a
pas et exercices interactifs pour permetire a
lapprenant de construire un pitch structuré,
percutant et directement exploitable en situation
professionnelle.

Modalités d’évaluation et de suivi :
* Quiz de validation des acquis
¢ Attestation de formation

22 euros TTC / 1 heure

31. Transformer les objections en

OPPOIrtUNITES

Cette formation vise & permettre d’identifier les différentes typologies d’objections, d’adopter les
techniques de réponse adaptées et de renforcer leur capacité a conclure une vente.

Contenu :

Le module aborde les différentes typologies
d’objections (prix, besoin, confiance, timing) ainsi que
les techniques de traitement efficaces : reformulation,
questionnement, argumentation et validation. Il met
également en lumiere I'importance de la posture du
conseiller dans la gestion des situations de tension.

Approche opérationnelle.

Modalités pédagogiques :
Le module combine capsules vidéo, cas pratiques et
exercices inferactifs afin de développer les bons
réflexes face aux objection.

Modalités d’évaluation et de suivi :

* Quiz de validation des acquis
* Atftestation de formation
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32.Créer la conflonce pour mieux fidéliser

L’objectif de la formation est de permettre a I'apprenant d’identifier les leviers de confiance et de fidélisation

afin de renforcer durablement la relation client.

Contenu :

Le module explore les mécanismes de la confiance
dans la relation commerciale, en mettant I'accent sur
la posture du conseiller, la fransparence, la cohérence
du discours et la qualité¢ du suivi client. Il aborde
également les leviers permettant de renforcer la
crédibilité professionnelle.

Approche terrain, fondeée sur des situations realistes.

Modalités pédagogiques :

Le module combine capsules video, illustrations
issues de situations professionnelles et exercices
interactifs pour favoriser une mise en pratique
concréte des acquis.

Modalités d’évaluation et de suivi :
* Quiz de validation des acquis
¢ Attestation de formation

22 euros TTC / 1 heure

33.Réussir un entretien client : structure,

ecoute ef Impact

Cette formation vise & structurer efficacement un entretien client afin d’en maximiser I'impact
commercial, tout en garantissant une qualité d’écoute et de conseil optimale.

Contenu :

Le module deétaille les différentes étapes d'un
entretien réussi : préparation, phase de découverte,
argumentation,  traitement des objections et
conclusion. Il insiste sur limportance de Ia
structuration et de la maitrise du temps d’échange.

Approche pratique, centrée sur la conduite de I'entretien.

Modalités pédagogiques :

Le module combine capsules vidéo et exercices
interactifs pour permettre a I'apprenant de maitriser
chaque étape de lenfretien et de les mettre en
pratique.

Modalités d’évaluation et de suivi :
* Quiz de validation des acquis
e Attestation de formation

22 euros TTC / 1 heure
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34 L'arf de poser les bonnes guestions

L objectif est de développer une capacité fine de questionnement afin d’identifier les besoins réels du
client et d’améliorer la pertinence du conseil apporté.

Contenu : Modalités pédagogiques :

Le module aborde les différents types de questions Le module combine capsules vidéo, exemples
(ouvertes, fermées, alternatives), les techniques concrets et exercices intferactifs pour favoriser
d’écoute active et les méthodes de reformulation. |l 'appropriation des tfechniques et leur mise en
met en évidence le réle central du questionnement pratique.

dans la construction d’une recommandation adaptée.
Modalités d’évaluation et de suivi :
* Quiz de validation des acquis
e Attestation de formation

Approche concréte, centrée sur I'écoute et le questionnement.

22 euros TTC / 1 heure

35.Communication : décrypter les
sSignaux clients

Cette formation permet de développer une compréhension fine des signaux verbaux et non verbaux
émis par les clients afin d’adapter son discours et sa posture en temps réel.

Contenu : Modalités pédagogiques :

Le module explore les fondamentaux de la Le module combine capsules vidéo, analyses de
communication interpersonnelle : langage verbal, situations concretes et exercices interactifs pour
non verbal, signaux d’intérét ou de résistance, et développer les bons réflexes professionnels.
techniques d’adaptation du discours en fonction des

réactions du client. Modalités d’évaluation et de suivi :

* Quiz de validation des acquis
* Attestation de formation

Approche comportementale, fondée sur I'analyse de situations concrétes.

22 euros TTC / 1 heure
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