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MAJ le 23/03/2026 

INFORMATIONS 

Contrat d’apprentissage - les grandes lignes 

Le contrat d’apprentissage est un contrat de travail entre un salarié1 et un employeur. Son objectif est de former le 
salarié en vue d’acquérir une qualification professionnelle validée par un Diplôme ou un Titre inscrit au Répertoire 
National des Certifications Professionnelles (RNCP). 

L’apprenti est salarié de l’entreprise. Il est donc soumis aux mêmes droits et aux mêmes obligations que tout salarié. 

Le temps en formation est du temps effectif de travail, donc inclus dans la rémunération mensuelle. 

Rémunération - les dispositions minimales légales  

REMUNERATION BRUTE MENSUELLE MINIMALE EN CONTRAT D’APPRENTISSAGE 

Situation 16 à 17 ans 18 à 20 ans 21 à 25 ans 26 ans et plus 

1re année 27 % du SMIC 43 % du SMIC 53 % du SMIC ou SMC* 100 % du SMIC ou SMC* 

2e année 39 % du SMIC 51 % du SMIC 61 % du SMIC ou SMC* 100 % du SMIC ou SMC* 

3e année 55 % du SMIC 67 % du SMIC 78 % du SMIC ou SMC* 100 % du SMIC ou SMC* 

*  correspondant à l'emploi occupé pendant le contrat d'apprentissage / SMC = Salaire Minimum Conventionnel - extrait de www.service-public.fr 
Ces montants peuvent être majorés si un accord collectif applicable dans l'entreprise fixe une rémunération minimale plus élevée. 

Avantages de l’alternance 

Démarrer dans la vie professionnelle, s’investir auprès d’une équipe, gagner en compétences, percevoir une 
rémunération, s’insérer professionnellement plus rapidement, valider un diplôme/Titre. 

Gratuité des frais pédagogiques pour l’apprenti. Le coût de la formation est pris en charge par l’OPCO de 
référence de l’entreprise.  

Principales aides pour l’apprenti : 3 € par repas pris au CFA, 500 € pour un 1re équipement (sous conditions), 
allocations au logement (CAF) sous conditions, Carte d’Etudiant des Métiers (réductions sorties - loisirs - culture)… 

Aides financières aux entreprises : Sous réserve de reconduction des aides en 2026. 

Candidater au CFA de La Salle 

La candidature doit être déposée en ligne, via le lien suivant ou en flashant le QR Code : 
 https://cfa-delasalle.ymag.cloud/index.php/preinscription/  

1re étape de sélection : sur dossier 

2e étape de sélection : en entretien de motivation et tests 

Le candidat admissible est invité à faire ses recherches d’entreprise dès son admissibilité 
et sera également mis en relation avec les entreprises partenaires du CFA 

Informations complémentaires 

www.service-public.fr/particuliers/vosdroits/F2918 https://travail-emploi.gouv.fr/IMG/pdf/precis-
apprentissage.pdfwww.alternance.emploi.gouv.fr/accueil  www.agefiph.fr 

Contacts au CFA de La Salle 

L’équipe du CFA de La Salle reste à votre disposition 02 99 87 12 12 

5 rue de la Motte Brûlon - Rennes alternance@groupe-saintjean.fr   

Assistantes Alternance  Elisabeth FERDY / Irina LEBORGNE 

Chargé de Relations Entreprises  Antoine LETUVÉE  06 19 17 41 34 

 

 

 
1 L'utilisation du genre masculin a été adoptée afin de faciliter la lecture et n'a aucune intention discriminatoire 

https://cfa-delasalle.ymag.cloud/index.php/preinscription/
http://www.service-public.fr/particuliers/vosdroits/F2918
https://travail-emploi.gouv.fr/IMG/pdf/precis-apprentissage.pdf
https://travail-emploi.gouv.fr/IMG/pdf/precis-apprentissage.pdf
http://www.alternance.emploi.gouv.fr/accueil
http://www.agefiph.fr/
mailto:alternance@groupe-saintjean.fr
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TABLEAU DE RECENSEMENT  
DES ACTIVITÉS PROFESSIONNELLES  
à retourner au CFA : alternance@groupe-saintjean.fr 

Formation CCAB - Titre RNCP40253 - Chargé·e de Clientèles en Assurance et Banque 

Ce document a pour but : 
- Pour le/la candidat·e : d’avoir un document qui lui permettra d’échanger avec l’employeur quant aux 

objectifs de sa formation et des activités qui lui seront confiées au sein de l’entreprise, 
- Pour l’employeur : de lui permettre de s’assurer de la pertinence des activités proposées au regard du 

diplôme visé et de se projeter dans l’accompagnement du/de la jeune. 

NOM DE L’ENTREPRISE :  ...................................................................................................................  
NOM DE L’ALTERNANT·E :  .................................................................................................................  
INTITULÉ DU POSTE DE L’ALTERNANT·E :  ......................................................................................  

Champs 
de 

compéten
ces 

Tâches, activités ou situations professionnelles 
prévues au référentiel 

Possibilité de 
réalisation en 

entreprise 

Se
m

es
tre

s 

Précisions et 
commentaires 

Ré
gu

liè
re

 

Po
nc

tu
el

le
 

Au
cu

ne
 

S1 S2 

Développe
ment d’un 

portefeuille 
clients en 
assurance 
et banque 

Définition de la stratégie de développement d’un portefeuille clients en assurance et banque 
Réaliser une veille portant sur les activités, les produits, les 
services et le cadre juridique des secteurs de l’assurance et de la 
banque, en s’appuyant sur les ressources et outils disponibles 
(études de marché, benchmark, analyses statistiques, rapports...), 
afin d’appréhender l’environnement de la structure et positionner 
ses actions par rapport aux besoins contraintes et opportunités du 
marché. 

      

Elaborer un plan d’action commercial visant la constitution et le 
développement de son portefeuille clients en banque et 
assurance, en application de la stratégie définie au sein de la 
structure, pour son périmètre, et en tenant compte des moyens 
disponibles, afin de permettre la mise en œuvre des actions de 
sourcing, de prospection et de fidélisation nécessaires à la 
réalisation de ses objectifs commerciaux 

      

Définir le public cible des actions commerciales envisagées pour 
le développement de son portefeuille de clients en banque et 
assurance, en procédant à sa segmentation selon les typologies 
de produits et services proposés, les axes stratégiques définis au 
sein de la structure et les besoins spécifiques identifiés, afin de 
viser le public de façon adaptée et personnalisée sur son aire de 
chalandise. 

      

Organisation des opérations commerciales visant le développement du portefeuille clients en assurance et banque 
Planifier et coordonner les opérations commerciales 
nécessaires au développement de son portefeuille de clients 
en assurance et banque, en tenant compte des besoins et 
priorités de la structure, ainsi que du niveau de valeur ajoutée 
des différentes tâches associées aux opérations, afin de 
permettre leur mise en œuvre effective. 

      

Elaborer des outils de support des actions de sourcing, de 
prospection et de fidélisation de son portefeuille de clients en 
assurance et banque (présentations, brochures, modèles, 
scripts types de prospection...), en s’appuyant sur les 
ressources et technologies disponibles au sein de la structure 
(outils collaboratifs, SI, ERP, outils marketing, IA...) et dans le 
respect de ses politiques (marketing, communication, 
RSE...) et de ses budgets, afin de soutenir les opérations 
commerciales de la structure. 

      

Adapter les argumentaires commerciaux aux publics cible de 
son portefeuille de clients en assurance et banque, en tenant 
compte de leurs caractéristiques et besoins spécifiques, 
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notamment les personnes en situation de handicap, et en 
valorisant sa structure et sa différenciation sur le marché, afin 
de mettre en œuvre le processus commercial. 
Mise en œuvre des actions nécessaires au développement du portefeuille clients en assurance et banque 
Réaliser les opérations commerciales auprès des 
prospects/clients de son portefeuille, en activant les leviers 
commerciaux pertinents selon les situations et en adaptant les 
techniques commerciales (passage du barrage naturel, 
techniques cross/omnicanales...) et moyens de communication 
(téléphone, réseaux sociaux, partenaires...) en fonction de la 
cible visée, afin de qualifier les contacts et générer des 
rendez-vous de diagnostic-vente. 

      

Développer son réseau de partenaires et de prescripteurs, en 
déclenchant des opportunités de rencontres et d’échanges, 
dans le respect des règles en vigueur (RGPD, confidentialité 
des données des clients, des données stratégiques de la 
structure, secret professionnel, RSE...), afin d’obtenir des 
contacts qualifiés, des recommandations et/ou des rendez-
vous commerciaux 

      

Réaliser un suivi de l’activité commerciale menée auprès de 
son portefeuille, en s’appuyant sur les indicateurs de 
productivité de la structure et les retours des prospects/clients 
visés par les opérations menées, afin de s’assurer de l’atteinte 
de ses objectifs, rendre compte auprès de sa hiérarchie et 
inscrire ses actions dans une démarche d’amélioration 
continue et de performance globale. 

      

Conseil et 
vente de 

produits et 
services 

bancaires, 
assurantiel

s et 
financiers 

auprès des 
prospects 
et clients 

du 
portefeuille 

Evaluation de la situation des prospects et clients du portefeuille 
Recueillir les informations nécessaires à la prise en charge 
des prospects et clients du portefeuille, en les interrogeant et 
en procédant à des recherches ciblées (outil CRM, Internet...), 
dans le respect des règles applicables (déontologiques, 
RGPD…), afin de permettre l’analyse de leur situation et la 
mise en œuvre effective du devoir de conseil, selon leur 
contexte, leur statut (particulier, entreprise, profession libérale, 
salarié...) et leurs objectifs 

      

Analyser la situation globale des prospects et clients du 
portefeuille, en s’appuyant sur les données recueillies les 
concernant, afin de comprendre leur environnement, leurs 
enjeux et d’en déduire leurs besoins spécifiques en termes de 
produits et services, y compris en cas de situation de 
handicap. 

      

Déterminer les capacités financières des prospects et clients 
du portefeuille, à partir de l’analyse de leur situation 
patrimoniale, de leur trésorerie, de leur solvabilité et de leur 
rentabilité, afin de déterminer le type de produits et de services 
à inclure ou à exclure de ses offres. 

      

Etablir le profil de risque des prospects et clients du 
portefeuille, à l’aide des outils et technologies disponibles (IA, 
data...) et en s’appuyant sur l’analyse de leurs activités, de 
leurs objectifs et de leurs capacités financières, au regard des 
critères définis au sein de la structure, afin de s’assurer de leur 
adéquation aux politiques de la structure et définir les 
modalités de prise en charge (refus, co-assurance, 
réassurance, co-financement, titrisation...), au regard du risque 
encouru. 

      

Proposition d’offres de produits et services bancaires, assurantiels et financiers 
Composer des offres de produits et services bancaires, 
assurantiels et financiers à destination des prospects et clients 
du portefeuille, en s’appuyant sur les standards existants 
(produits, services, options proposées par la structure et ses 
partenaires) et en tenant compte du contexte et de la situation 
des clients, afin de répondre à leurs besoins de façon 
personnalisée (en vente initiale et additionnelle). 

      

Réaliser des simulations à partir des informations et données 
recueillies sur les prospects et clients du portefeuille, dans le 
respect du RGPD, en utilisant les outils digitaux disponibles, 
afin de vérifier la faisabilité et le niveau de risque (pour les 
clients, pour la structure...) des opérations envisagées, à 
travers différents scenarii (capacités d’endettement, 
d’investissement financier, de remboursement...). 

      

Négocier les conditions des offres de produits et services 
bancaires, assurantiels et financiers proposés aux prospects et 

      



Activités CCAB - page 3/4 

clients du portefeuille, dans le respect des prérogatives 
attribuées et des procédures établies (seuils, délais, 
formalisme…) au sein de la structure et sur la base des 
simulations réalisées, afin de parvenir à une offre satisfaisante 
(pour les clients et la structure) 
Conseil des prospects et clients du portefeuille 
Conseiller les prospects et clients du portefeuille dans la mise 
en œuvre de leurs projets en banque et assurance, dans le 
respect du cadre juridique, éthique et déontologique applicable 
(devoir de conseil issu de la DDA, approche responsable et 
durable dans les solutions proposées…), en répondant à leurs 
questions et objections et en leur apportant toutes les 
informations nécessaires à leur pleine compréhension des 
impacts des opérations envisagées (possibilités de transfert 
des contrats, risques, avantages …), afin de leur permettre de 
faire un choix éclairé 

      

Accompagner les clients du portefeuille dans la 
compréhension et le respect des obligations réglementaires et 
des processus de la structure qui leur sont applicables, ainsi 
que dans l’utilisation des services proposés, notamment ceux 
digitalisés, en prenant en compte les besoins spécifiques liés à 
une situation de handicap (adaptation des modalités 
d’accompagnement), afin de satisfaire à son obligation de 
conseil. 

      

Instruction des dossiers des clients du portefeuille en vue de la contractualisation de produits et services 
Instruire les dossiers des prospects et clients du portefeuille, 
en procédant aux vérifications d’usage selon les procédures 
internes et réglementaires, afin de s’assurer de la véracité et 
de la conformité des pièces transmises, permettre la 
sollicitation des éventuelles autorisations/validations 
nécessaires (obtention de prêt, couverture assurantielle …) et 
le déclenchement de la phase de contractualisation. 

      

Etablir la documentation contractuelle nécessaire à la 
réalisation des opérations bancaires, assurantielles et 
financières projetées avec les prospects et clients du 
portefeuille (propositions commerciales, contrats, déclarations 
associées…), dans le respect des exigences réglementaires, 
des politiques établies au sein de la structure et avec ses 
partenaires, afin d’en permettre la signature. 

      

Gestion 
courante 

des 
activités en 
assurance 
et banque 

intégrant la 
mise en 
œuvre 
d’une 

démarche 
de 

développe
ment 
de la 

satisfaction 
client 

Gestion des opérations courantes liées aux produits et services en assurance et banque 
Assurer le suivi administratif des dossiers engagés en 
assurance et banque, dans le respect des processus internes 
et de la réglementation applicable au secteur de la banque et 
de l’assurance (DDA, KYC, RGPD...), afin de s’assurer de leur 
bonne réalisation et proposer des modifications de leurs 
conditions (techniques, temporelles, financières…) au regard 
des évolutions de contraintes et des opportunités. 

      

Gérer les situations de sinistres subies par les clients des 
produits et services en banque et en assurance, en procédant 
aux formalités nécessaires en vérifiant les garanties 
souscrites, ainsi que les exclusions et franchises 
éventuellement applicables, afin de démarrer les opérations de 
prises en charge, informer les clients de leurs droits et leur 
permettre d’obtenir les indemnisations qui leur reviennent. 

      

Gestion des risques liés aux activités en banque et assurance 
Gérer les relations avec les clients et les partenaires dans un 
contexte difficile dû à une crise, un conflit (interne ou externe) 
ou un litige, en mobilisant les techniques de communication 
non violente, en gérant son stress et en s’appuyant sur les 
processus existants (PCA/PRA, plan de communication...), 
afin de maintenir un dialogue constructif et permettre de 
trouver des solutions adaptées aux différentes situations, sans 
compromettre la réputation de la structure. 

      

Détecter les dérives du portefeuille des clients (sinistralité, 
flux...), en s’appuyant sur les outils (data, 
IA...) et processus de la structure, afin d’accompagner les 
clients dans le redressement technique et l’optimisation de leur 
portefeuille et ainsi garantir le maintien de la rentabilité de la 
structure. 

      

Détecter les risques et situations de fraude dans les dossiers 
des prospects et clients et les opérations en banque et 
assurance suivies, en procédant au recoupement et à 
l’analyse des données, à l’aide des moyens de détection mis à 
disposition (outils internes, IA, guidelines des autorités de 
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régulation...), afin de s’assurer de la conformité des opérations 
sur son périmètre (lutte anti blanchiment …) et mettre en 
œuvre les actions pertinentes en cas de fraude ou de 
suspicion de fraude. 
Développement de la satisfaction clients 
Evaluer et suivre le niveau de satisfaction des clients en 
banque et assurance, en les sondant, en analysant puis en 
reportant les informations et données recueillies sur leurs 
points de satisfaction et d’insatisfaction, en prenant en compte 
leur contexte spécifique, afin de disposer de données 
exploitables pour la détermination d’axes d’amélioration et 
d’optimisation de la satisfaction clients (adaptation des offres 
de produits et services, modalités de suivi des opérations, 
adaptation des modalités d’accompagnement des clients en 
situation de handicap …) 

      

Intégrer ses actions de gestion courante des activités en 
assurance et banque dans une démarche de satisfaction 
clients permanente, en prenant en charge les relations clients 
dans le respect de ses prérogatives et en adaptant sa posture 
et ses techniques de communication selon les situations, afin 
de participer à la bonne réputation de la structure et de ses 
points de vente. 

      
 

 
Signature employeur + cachet commercial 
 
 
 
 
 
 
 

 Signature alternant·e 
 
 
 

 


