
PERSONNALISATION DE PARCOURS

Un questionnaire préparatoire sera remis 
en amont de la formation au participant lui 
permettant de faire remonter auprès du 
formateur ses attentes et besoins spécifiques.

VALIDATION

Une attestation sera remise au stagiaire à la fin 
de la formation.

CONTACT
01 47 76 58 70 / inter@ifpass.fr

Gestion commerciale et relation client Métiers OEMA : 03B + 03C

ac052 Perfectionnement 2 jours 14 heures 1 211 € exonérés de tVA
Déjeuners offerts

Argumenter la vente de contrats collectifs
Retraite et prévoyance

oBJectiFs
•	Analyser avec précision le contexte juridique de la protection sociale complémentaire
•	Maîtriser la méthodologie de la mise en place d’un régime complémentaire
•	 Savoir	identifier	les risques de défaut de conseil

PROGRAMME

A. IDENtIfIER lES MOtIvAtIONS 
DE l’ENtREPRISE

1. Établir une grille d’analyse de la protection 
retraite et prévoyance

2. Déterminer la réponse des assureurs 
aux lacunes de cette protection

B. COMMENt	PRÉPARER	l’AvANt-vENtE ?
1. Élaborer des fiches juridiques 

sur la réglementation à respecter avant 
et au moment de la mise en place du contrat, 
sur la modification à la dénonciation 
du régime et ses effets sur le contrat

2. Préparer une méthodologie pour faire face 
à la situation de reprise d’un contrat suite 
à un changement d’assureur

3. RÉAlISER	UN	AUDIt	SOCIAl	Et	FISCAl
4. Optimiser les cotisations et les garanties
5. Intégrer le régime dans le cadre 

d’une rémunération globale
6. Analyser les modes de communication 

et de présentation du régime aux salariés

C.	vENDRE	lE	CONtRAt	COllECtIF
1. Collecter commercialement les informations 

pour établir l’étude
2. Répondre aux objections
3. Mesurer le besoin de couverture du client, 

conseiller et argumenter

PuBlic
•	 Gestionnaires	de	contrats	vie	
collective
•	 Téléconseillers
•	 Chargés	de	clientèle
•	 Agents	généraux	
•	 Courtiers
•	 Collaborateurs	d’intermédiaires	
d’assurance
•	 Inspecteurs	commerciaux

Pré-requis
Formations	Ifpass	suivies	
ou connaissances	équivalentes.

Points Forts
Les	exposés	et	jeux	pédagogiques	
permettent	de	perfectionner	
les connaissances	techniques	
et juridiques.
Des	simulations	d’entretiens	
de vente	sont	réalisées.

Formateur(s)
Cette	formation	est animée	
par un professionnel	de la vente	
et de la relation	client,	formateur	
expert	de l’Ifpass.

SeSSion(S) 2018
Paris,

17	et	18	mai
5	et	6	décembre

Disponible	en	régions	
sur demande

NOUVEAU


