@bservatoi re
DE L'EVOLUTION
DES METIERS DE L'ASSURANCE

Nomenclature
des metiers de I'assurance

15
Pilotage
et gouvernance
d'entreprise

06

14 Gestion
Ressources des actifs

humaines et du

patrimoine
immobilie

05
Gestion
des contrats
ou prestations
13
Communication 04

Contréle
technique

et prévention

12
Organisation
et
qualité

07
Gestion
et maitrise
des risques
internes

- 08
Pilotage
économique,
comptable

p et financien

Actuariat
et conception
technique

02
Marketing

09
Support
administratif

(0}
Distribution
et
développement
commercia

10
Logistique

11
Systémes

d'information

Fédération
Francaise
des Sociétés
d’Assurances

2>
cw

=
D

m~
nn

avril 2012



La Fédération Francaise des Sociétés d’Assurances (FFSA)
et le Groupement des Entreprises Mutuelles d’Assurances (GEMA)
ont créé une association, régie par la loi du Ter juillet 1901, dénommée

@bservatoi re
DE L'EVOLUTION
DES METIERS DE L'ASSURANCE

Par ses travaux d’analyse et ses préconisations, I'Observatoire a pour objet
d’'apporter son concours a l'identification des facteurs qui risquent d’'affecter
les métiers de I'assurance et particulierement des conséquences qui en découlent pour
les qualifications et les besoins de formation.

L'Observatoire constitue une base de données sociales sur |'état des ressources
humaines de la profession, afin de mieux cerner, a partir d’enquétes :

. les besoins des entreprises en matiere de compétences et de formation,
. les facteurs économiques et organisationnels susceptibles d'influer sur ces besoins,
. les pratiques de gestion des ressources humaines.

Il organise et anime des rencontres d'experts sur des themes spécifiques
en lien avec la problématique d'évolution des métiers.

Il vérifie périodiquement aupres des utilisateurs,
la qualité et la pertinence de ses travaux.

L'Observatoire met ses études a la disposition des sociétés d’assurances,
des organisations d’employeurs et de salariés, ainsi que des organismes professionnels
intervenant dans les domaines de I'emploi, de la formation et de I'enseignement.
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Présentation de la nouvelle nomenclature
des métiers de |'assurance

| Finalités de la rénovation de la nomenclature

Des objectifs clairs

Entamée a I'automne 2011, la rénovation de la nomenclature des métiers de I'assurance, dont la premiéere

version date de 1996, répond a une commande porteuse d'enjeux forts, tant pour la branche que pour les

entreprises :

O Refléter I'impact, sur les métiers de I'assurance, des changements stratégiques et organisationnels
intervenus depuis quinze ans dans la profession ;

O Faciliter le classement, au sein de la nomenclature, des métiers en évolution ou en émergence, afin de
mieux suivre leurs transformations dans le cadre des travaux de I'Observatoire de I'Evolution des Métiers
de I'Assurance (OEMA) ;

O Prendre en compte la complexité nouvelle des métiers et leur porosité, dans une approche par les
compétences, pour faciliter I'analyse des parcours professionnels ;

O Renforcer le suivi, la veille et I'analyse prospective sur I'évolution des métiers ;

O Fournir aux entreprises et a la profession des outils complémentaires a ceux existants, en vue de favoriser
une meilleure connaissance et une plus grande attractivité des métiers de I'assurance.

Au total, la rénovation de la nomenclature vise donc a actualiser la structuration des métiers de |'assurance,
a la rapprocher de la réalité de I'exercice professionnel actuel et a permettre un recueil d'informations fidéle
par le biais de I'enquéte ROMA. Elle s'accompagne d'une évolution des supports de communication de
I'OEMA et contribuera a donner plus de visibilité aux débouchés offerts par les métiers de la profession.

Une collaboration étroite avec les acteurs de la profession

Les différents objectifs ainsi définis ont été pris en compte dans le travail de rénovation réalisé en totale
concertation avec les entreprises de la branche. Celles-ci ont été consultées par le biais d'entretiens préalables
puis par un questionnaire d’enquéte auquel ont répondu 44 entreprises représentant plus de 125.000
salariés.

Ce chantier a été conduit, dans un esprit de consensus, avec le concours d'un groupe de travail trés impliqué,
associant des représentants des entreprises, de la FFSA et du GEMA. Il a été piloté par 'OEMA, appuyé par
deux cabinets de conseil associés, choisis aprés appel d'offres : les cabinets APL Conseil et Solange Briet
Conseil.

La nouvelle nomenclature a fait I'objet de validations intermédiaires par un Comité de pilotage comprenant
notamment des représentants des organisations syndicales. Elle a été approuvée dans sa version finale par
le Conseil d'administration de I'OEMA en février 2012.

Il Principales évolutions de la nomenclature

Des novations dans I'approche des familles et sous-familles

La plupart des familles ont été remaniées pour refléter les évolutions intervenues au sein des métiers. Les
finalités de chaque famille et de ses sous-familles ont été définies dans des fiches de présentation. Par ailleurs,
I'ensemble des familles ont été classées selon trois codes couleur : rouge pour celles faisant partie du cceur
de métier assurantiel, bleu pour celles ayant une mission de pilotage de I'entreprise et de ses ressources,
vert pour celles qui apportent un support et un soutien aux familles précédentes. Ces codes couleur ont été
repris dans une cartographie générale des métiers qui figure en couverture du guide envoyé aux entreprises
et sera bientot en ligne sur le site de 'OEMA.



Les sous-familles ont été redéfinies dans une perspective de lisibilité accrue, permettant aux entreprises de
positionner plus aisément leurs salariés lors de la réponse a I'enquéte ROMA. La maille des sous-familles a
été harmonisée pour assurer la robustesse statistique de I'enquéte. Des métiers en émergence ont été
introduits dans certaines sous-familles, d'autres métiers ont vu leurs contours modifiés pour tenir compte
des souhaits des entreprises. Les modalités d'exercice de certains métiers (sur plateforme d'accueil, en bureau
ou point de vente...) ont été introduites pour mieux différencier les métiers dont les activités sont fortement
influencées par le contexte organisationnel.

La précision de la nouvelle nomenclature devrait ainsi permettre la raréfaction de I'usage du code "Autres".
Celui-ci traduisait, en effet, la difficulté de classer aisément certains salariés exercant des métiers nouveaux
ou mal pris en compte jusqu’alors.

Par ailleurs, la création d'un code de forme "xxO" permettra de situer les collaborateurs exercant une activité
polyvalente dans une famille de métiers (c'est typiquement le cas d'un responsable ressources humaines
dans une petite structure).

Enfin, le recueil de données prospectives sur |'évolution des métiers devrait désormais étre facilité par
I'introduction d'un critére complémentaire : la coloration, présentée dans le Guide décrivant les différents
champs de I'enquéte ROMA. Ce nouveau critére permettra de mettre en évidence, pour certaines sous-
familles ou catégories de métiers, des domaines de compétences spécifiques, extérieurs a leur cceur de
métier. Il décloisonnera la nomenclature en faisant apparaitre certaines proximités et porosités entre les
familles et sous-familles de meétiers. Il facilitera le repérage de certaines mobilités et trajectoires
professionnelles possibles.

Des outils d'aide a destination des entreprises

Une autre novation trés importante dans le cadre de ce travail de rénovation est |'élaboration de fiches
métiers pour chacune des cinquante-neuf sous-familles. Ces fiches détaillées, décrites ci-apres, viendront
remplacer les indications, parfois succinctes, qui figuraient dans I'ancien guide envoyé annuellement avec le
fichier d’enquéte. Elles fourniront une aide précieuse aux entreprises pour les aider a classer leurs salariés au
sein de la nouvelle nomenclature. Un tableau de correspondance a, par ailleurs, été établi afin de faciliter le
repérage des proximités de métiers entre cette nouvelle nomenclature et I'ancienne.

Parmi les outils d'aide aux entreprises figure également un glossaire qui définit les principaux mots et concepts
employés dans la nomenclature ou dans ses outils associés. Ce lexique figure a la fin du présent document.
Il constituera ainsi un socle de référence partagé dans le cadre des travaux de I'Observatoire, sans prétendre
pour autant se substituer aux glossaires existant déja dans les entreprises de la branche.

Enfin, pour assurer la transition entre les deux versions de la nomenclature, un "tuilage" sera organisé dans
I'enquéte ROMA 2012, en renseignant le code métier du salarié a la fois selon I'ancienne et la nouvelle
nomenclature. Les erreurs de codification devraient étre limitées par I'adoption d'un code alphanumérique
différent du précédent (les familles étant identifiées par un nombre de 01 a 15, et la sous-famille par une
lettre). Le suivi des séries statistiques sera assuré en bonne partie par le maintien du découpage de la
nomenclature en familles et sous-familles.

Il L'architecture de la nouvelle nomenclature

Une architecture proche de I'ancienne mais des familles restructurées

Les entreprises d'assurances interrogées par questionnaire en septembre 2011 avaient exprimé le souhait
de conserver la segmentation actuelle en familles et sous-familles de métiers, tout en demandant des
modifications dans leur découpage et leur contenu. Cette volonté de rénover sans tout détruire a été prise
en compte. Au final, la nouvelle nomenclature est structurée en quinze familles (au lieu de seize
précédemment) et en cinquante-neuf sous-familles (au lieu de soixante).

Deux familles ont été supprimées : les familles Réassurance® et Etudes et conseil dont les métiers ont été
réintégrés dans les autres familles.

' Cette suppression est liée, a la fois a des raisons d'effectifs statistiquement trop faibles, et au souhait de ne pas conserver pour cette seule
famille une segmentation par branche d‘activité qui fait déja I'objet d’'un champ d‘enquéte spécifique.



Deux familles ont été fusionnées : I'Administration (qui ne comptait qu'une seule sous-famille) avec le
Secrétariat-assistanat, dans une famille dénommée Support administratif.

Deux familles nouvelles ont été créées : la famille Marketing, issue de la famille Conception et adaptation
de produits, et la famille Gestion et maitrise des risques internes qui refléte I'importance croissante des
meétiers liés au pilotage des risques.

Si quatre familles ont conservé leur nom d’‘origine (Contréle technique et prévention, Logistique,
Communication, Ressources humaines), onze ont changé de dénomination a des fins de modernisation ou
d'ajustement a leur nouveau périmetre.

Au total, toutes les familles ont connu des modifications du périmetre ou de l'intitulé de leurs
sous-familles.

Des sous-familles profondément remaniées

Seule une dizaine de sous-familles n‘ont connu aucune modification sensible de leur positionnement,
contenu ou intitulé. Toutes les autres ont fait I'objet d’amendements importants en vue de prendre en
compte les évolutions de métiers constatées dans les entreprises.

Par ailleurs, cette rénovation a permis de corriger certaines déficiences de I'ancienne nomenclature, et
notamment des disparités trés importantes de taille entre les sous-familles, certaines comptant moins de 20
salariés contre plus de 10.000 pour d'autres... La sous-famille Indemnisation/reglement, la plus nombreuse
avec plus de 16.000 salariés, a ainsi été scindée en deux. Les sous-familles de trés faible effectif ont été
regroupées avec d'autres. La nouvelle nomenclature devrait donc s’avérer plus homogéne dans son niveau
de segmentation méme si certaines disparités d'effectifs restent inévitables.

Une rénovation sans impact direct sur les nomenclatures d'entreprise et les fonctions

L'adoption d’une nouvelle nomenclature de métiers concerne les entreprises d'assurances dans la mesure
ou elles devront utiliser celle-ci pour répondre a I'enquéte ROMA, qui permet I"actualisation annuelle de la
base de données sociales de la profession. D’autre part, elle est également utilisée, soit intégralement soit
en partie, par beaucoup d’entreprises de la branche en tant qu’outil de structuration de leur grille d’emplois.

Pour autant, la rénovation de cette nomenclature n‘emporte aucune obligation pour les entreprises de
modifier en conséquence leur propre nomenclature interne de métiers ou de fonctions. Elle n'a naturellement
aucune incidence sur les descriptions et pesées de fonctions en application de la classification professionnelle.

IV Présentation des fiches métiers

Des fiches a l'usage des entreprises mais aussi d’autres publics

Pour aider les entreprises d’assurances a classer leurs emplois au sein de la nouvelle nomenclature des
métiers, des fiches métiers détaillées ont été élaborées. Chacune d’elles correspond a une sous-famille de
métiers ; il existe donc cinquante-neuf fiches différentes, mais construites sur un méme modele dont le fac-
similé est représenté dans les pages ci-aprés.

Il est essentiel de souligner que les sous-familles de métiers décrites recouvrent des métiers parfois
homogeénes, parfois trés différents, méme s'ils partagent des finalités communes qui justifient de les
regrouper. Par ailleurs, elles englobent des métiers exercés par des managers ou des cadres, mais aussi par
des techniciens, des employés, voire des ouvriers. Enfin, pour conserver aux fiches une lisibilité suffisante,
le nombre d’exemples fournis dans chacune d’elles est volontairement limité. En conséquence, les intitulés
de métiers, les activités et les compétences figurant dans ces fiches ne sont que des illustrations non
exhaustives et qui ne décrivent, pour certains, qu’une partie des métiers concernés.

Les fiches métiers ainsi élaborées pourront servir aux entreprises pour construire ou faire évoluer leurs propres
fiches d'emplois. Elles figureront prochainement sur le site Internet de I'OEMA et pourront également
constituer un outil de communication a destination des jeunes ou de tous ceux qui s'intéressent a I'assurance.
Elles donneront ainsi une visibilité supplémentaire a notre secteur d'activités, a ses métiers et aux évolutions
professionnelles possibles.



Exemple d'une fiche
sous-famille de métiers (recto)

—= - Nom de la famille
. de métiers, placé sur une
bservatoire Ressourges lanéte dont 1a coul
DE L'EVOLUTION humaines planete dont la couleur
DES METIERS DE L'ASSURANCE e bleue indique ici

I'appartenance
au domaine du pilotage.

Développement opérationnel
des ressources humaines 14B

Exemples d'intitulés de métiers ) m

* Responsable Ressources Humaines Contribuer a la gestion de proximité des

° Chargg/clhef de projet recrutement ) R ressources humaines, a I’acquisition, at

o Chargé d'emploi et de formation/emploi-carriére maintienle M Avelopn .

= Chargé / responsable du développement des compétences % ’ 3 d F:‘p p

* Responsable mission diversité/mission handicap Nt Sl B EEREESTo I
stratégiques de I'entreprise.

Nom
et code de la
sous-famille.

La mission est définie
en une phrase résumant
la finalité commune
aux métiers de la
sous-famille.

Quelques
intitulés courants
pour cet emploi.

Exemples d'activités mises en ceuvre )

Préparer, rédiger et suivre |'évolution des contrats de travail
Informer les salariés en termes de protection sociale, de rémunération, de conditions et temps de Dans _ché_ique fich ’
travail... une dizaine d'activités
sont mentionnées a titre

. . ) . d'exemples, pour aider
Identifier les moyens actuels de I'entreprise en termes de ressources humaines 3 cerner la nature

Anticiper les évolutions des besoins de I'entreprise dans le cadre d'une démarche de GPEC des métiers concernés.
Procéder aux recrutements nécessaires et accompagner |'intégration dans I'entreprise Ces activités, classées

en sous-catégories,
ne concernent pas tous

Gestion des
ressources humaines

Développement des
ressources humaines

Outiller et faire vivre la démarche compétences de I'entreprise

) Analyser les résultats des évaluations, prévoir et organiser les évolutions de compétences et les I‘es salariés ap_partena t
Développement mobilités a la sous-famille.

des compétences Accompagner les managers dans la gestion des compétences de leurs collaborateurs Certaines activités
pag 9 9 P et catégories d'activités

Conseiller individuellement des collaborateurs sur leur évolution professionnelle se retrouvent dans
plusieurs fiches métiers

., Mettre en place des actions ciblées a I'intention de publics particuliers (travailleurs handicapés, et COHSFituem des points
Développement seniors...) d'appui pour une
de la diversité

Veiller au respect des principes de non-discrimination et d'égalité des chances entre les salariés mobilité possible.

Exemples de compétences attendues )

La méme logique est
retenue pour la mention
des compétences,
classées en connaissances
et en savoir-faire
incluant également

Connaitre

Les orientations stratégiques de |'entreprise

L'organisation de I'entreprise et ses métiers

La réglementation en matiére de gestion du personnel (droit du travail, de la Sécurité Sociale, conventions collectives,
accords d'entreprise...)

* La réglementation sociale et fiscale en matiére de formation professionnelle les savoir-faire
e Le marché du travail comportementaux.
o Les techniques et outils de GPEC Il ne s'agit pas, la encore,
e Les techniques et outils de recrutement d'une liste exhaustive,
e L'ergonomie et les conditions de travail mais d'illustrations
des principales
Savoir compétences mises
o Rédiger un descriptif d'emploi en ceuvre dans tou
e Evaluer les compétences professionnelles ou partie des métiers
¢ Mener un entretien et mettre en confiance son interlocuteur concernés.

e Prendre des responsabilités et des initiatives dans son champ de compétences




Exemple d'une fiche

sous-famille de métiers (verso
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Voies possibles d'accés aux métiers )

Formation initiale ou continue

.
Ressources

humaines

o Licence Gestion de Ressources Humaines, Gestion des Entreprises, Administration Economique et Sociale

e Licence professionnelle Ressources humaines
* Master Ressources Humaines
® Ecole de Commerce avec spécialité ressources humaines

Expérience professionnelle antérieure
* Sous-famille Pilotage et expertises RH
o Sous-famille Administration des ressources humaines
e Sous-famille Formation

Exemples de passerelles de mobilité vers d'autres sous-familles )

Mobilité envisageable vers toutes les sous-familles de la famille d'appartenance, selon I'expérience acquise,
et en particulier vers :

* Formation
o Pilotage et expertises RH

Mobilité également possible vers les familles :
e Pilotage et gouvernance d’entreprise (Sous-famille Etudes stratégiques et prospectives)

Tendances d'évolution des métiers )

Cette rubrique n’est pas renseignée pour I'instant. Elle est destinée a s’enrichir au fur et a mesure des statistiques disponibles et

des enquétes spécifiques que I'Observatoire conduira.

NB : Certaines activités et compétences décrites dans cette fiche ne concernent qu’une partie des métiers relevant de
cette sous-famille. Par ailleurs, ne sont pas mentionnées les activités et compétences liées a des responsabilités

managériales.

Observatoire de I’Evolution des Métiers de I’Assurance
H 1 rue Jules Lefebvre —75431 Paris Cedex 09
EﬁﬁmMato"le Secrétariat : Tél : 01 53 21 51 20 - Fax : 01 53 21 51 26
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Des indications

sont données sur

les formations

qui permettent d'accéder
aux ers concernes.

Il s'agit naturellement
d'exemples qui ne
couvrent pas tout le
champ des formations

et diplomes.

Un des intéréts de ces
fiches est d'apporter

un éclairage sur les
parcours professionnels
pouvant conduire aux
métiers de la sous-famille
ou pouvant déboucher,

a partir de celle-ci, vers
d'autres sous-familles

ou d'autres familles.

Ces exemples ne
préjugent pas de

la facilité plus ou moins
grande de ces parcours
en fonction du métier
initial de chaque salarié,
de son expérience, et
parfois de ses diplomes...
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Vous trouverez ci-aprés I'ensemble des fiches de présentation des familles et sous-familles de métiers,
classées selon trois codes couleur : rouge pour celles faisant partie du cceur de métier assurantiel, bleu

pour celles ayant une mission de pilotage de I'entreprise et de ses ressources, vert pour celles qui apportent
un support et un soutien aux familles précédentes.
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Actuariat et conception
technique

Cette famille rassemble des métiers dont la finalité est de contribuer a la maitrise des grands équilibres
de I'entreprise, par la conduite de travaux actuariels en matiére d'anticipation des risques financiers ou
de conception technique et tarification des produits.

Les difféerentes sous-familles et leurs missions.

Actuariat et études financiéres (01A) )

Les métiers de cette sous-famille ont pour mission de contribuer au maintien de I"équilibre financier de I'entreprise en évaluant
les risques liés a son activité ou a sa gestion, en modélisant leurs impacts sur les résultats financiers et en préconisant les actions
permettant d'en limiter les effets.

Actuariat et études techniques (01B) )

Les métiers de cette sous-famille ont pour mission de contribuer a I'équilibre technique des portefeuilles, en analysant leur
rentabilité et en déterminant, par des études actuarielles, les orientations de la politique de surveillance, les baremes de tarification
et les regles de souscription des nouveaux produits.

NB : Tous les actuaires n‘ont pas vocation a étre classés dans cette famille qui ne concerne que ceux participant a la conception
technique des produits de ['entreprise ou chargés du suivi des impacts financiers de son activité.

Les actuaires dont le réle est d'évaluer et de prévenir les risques internes de I’entreprise, ceux travaillant dans les services de
gestion des actifs, ceux contribuant, par leurs études, au pilotage économique, comptable et financier de I'entreprise...
doivent étre classés dans les familles correspondantes.

~ .
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Actuariat et etudes financiéres

Exemples d'intitulés de métiers )

technique

Q et conception

e Actuaire/Actuaire financier
® Responsable d'études statistiques et actuarielles financieres
e Technicien d'actuariat/Chargé d'études actuarielles

Exemples d'activités mises en ceuvre )

Contribuer au maintien de I'équilibre
financier de I'entreprise en évaluant les
risques liés a son activité ou a sa
gestion, en modélisant leurs impacts sur
les résultats financiers et en préconisant
les actions permettant d’en limiter les
effets.

Gestion
actif/passif

Evaluer les risques financiers de I'entreprise en estimant I'impact de divers parametres (sinistralité,
variation des engagements...) sur I'actif et le passif

Modéliser I'évolution des flux financiers et de trésorerie de I'entreprise
Evaluer les actifs de I'entreprise afin de déterminer sa valeur intrinseque

Controle et pilotage
des résultats
de I'entreprise

Participer au suivi du portefeuille, au calcul des fonds propres et des provisions, a la détermination
du passif social...

Proposer des modéles mathématiques et outils d'analyse permettant de réaliser des diagnostics et
prévisions

Evaluation
économique
et financiére

Réaliser des analyses financiéres sur la valeur économique des entreprises en vue de la souscription
des risques en analyse crédit ou pour éclairer les décisions de placement des gestionnaires d'actifs

Réaliser des analyses techniques et actuarielles permettant d'étayer la politique d’investissement
de I'entreprise

Conseil,
accompagnement
et aide a la décision

Conseiller la Direction en matiére de gestion des équilibres financiers de I'entreprise
Formuler des alertes en cas de risques financiers et des préconisations pour y remédier
Assurer une veille sur I'évolution des régles prudentielles

Exemples de compétences attendues )

Connaitre

® |es orientations stratégiques de I'entreprise

Savoir

La conjoncture économique générale et sectorielle

Les modeles mathématiques et calculs de probabilité
Les techniques et outils comptables et financiers

La gestion actif/passif

Les contraintes liées au respect du Code des Assurances

* Mettre en ceuvre les techniques de calculs statistiques et actuariels

Rechercher, analyser puis synthétiser des informations, données et problématiques utiles dans son domaine d’activité
Construire et utiliser des outils de pilotage et de suivi
Travailler avec méthode, rigueur et dans le respect des délais



technique

DES METIERS DE L'ASSURANCE

(Dbservatoire et conception
DE L'EVOLUTION

Voies possibles d'accés aux métiers )

Formation initiale ou continue
Diplémes d’actuariat, notamment ceux reconnus par I'Institut des actuaires et délivrés par :
e |'Institut de science financiére et d'assurances (ISFA) de Lyon 1

I'Institut de statistiques (ISUP) de Paris 6

I'Ecole nationale de la statistique et de I'administration économique (ENSAE)

I'Euro-Institut d'actuariat (EURIA) de Brest

e ['université Paris-Dauphine

¢ Le Conservatoire national des arts et métiers (CNAM)...

Autres diplomes d'actuariat ou d'études actuarielles, notamment ceux délivrés par :

e |'Institut des risques industriels, assurantiels et financiers (IRIAF) de Poitiers
e |'Institut de mathématiques appliquées d'Angers ...

Expérience professionnelle antérieure
e Sous-famille Actuariat et études techniques

o Famille Pilotage comptable, économique et financier (Sous-famille Etudes économiques, financieres et statistiques)
e Famille Gestion des actifs et du patrimoine immobilier (Sous-famille Gestion financiére et mobiliére)

Exemples de passerelles de mobilité vers d'autres sous-familles )

Mobilité envisageable vers I'autre sous-famille de la famille d'appartenance, selon I'expérience acquise, c'est a dire :
e Actuariat et études techniques

Mobilité également possible vers les familles :

e Gestion des actifs et du patrimoine immobilier (Sous-famille Gestion financiére et mobiliere — Sous-famille Investissement
immobilier)

e Gestion et maitrise des risques internes (Sous-famille Management des risques)

¢ Pilotage comptable, économique et financier (Sous-famille Etudes économiques, financieres et statistiques)

Tendances d'évolution des métiers )

Cette rubrique n'est pas renseignée pour I'instant. Elle est destinée a s'enrichir au fur et a mesure des statistiques disponibles et
des enquétes spécifiques que I'Observatoire conduira.

NB : Certaines activités et compétences décrites dans cette fiche ne concernent qu’une partie des métiers relevant de
cette sous-famille. Par ailleurs, ne sont pas mentionnées les activités et compétences liées a des responsabilités
manageériales.

Observatoire de I’Evolution des Métiers de |I’Assurance
1 1 rue Jules Lefebvre —75431 Paris Cedex 09
ELSEVGOLFU%NatOITG Secrétariat : Tél : 01 53 21 51 20 - Fax : 01 53 21 51 26
DES METIERS DE L'ASSURANCE ~ observatoire@obs.gpsa.fr - http://www.metiers-assurance.org



@bservatoire

DE L'EVOLUTION

DES METIERS DE L'ASSURANCE

technique

Q et conception

Actuariat et études techniques 01B

Exemples d'intitulés de métiers ) | Mission W

Contribuer a I'équilibre technique des

e Technicien d'actuariat/Chargé d'études actuarielles portefeuilles en analysant leur
e Responsable/chargé d'études techniques produits rentabilité et en déterminant, par des

e Actuaire/Actuaire produits

études actuarielles, les orientations de
la politique de surveillance, les baremes
de tarification et les regles de
souscription des nouveaux produits.

Exemples d'activités mises en ceuvre )

Conception,
adaptation
et tarification
des produits

Participer a la création de nouveaux produits en définissant les cahiers des charges ou éléments
techniques permettant d’assurer leur rentabilité (segmentation de la gamme de produits,
détermination des garanties, des conditions générales des contrats et des grilles de tarification...)
Mener des études sur I’évolution technique des produits de I'entreprise ou de ses concurrents

Analyser les résultats techniques des produits et proposer les correctifs nécessaires, notamment
tarifaires

Controle et pilotage
des résultats
de I'entreprise

Définir les normes de gestion technique permettant de garantir I'équilibre du portefeuille

Calculer et ajuster les provisions (techniques, mathématiques...) en fonction de I'évolution du
portefeuille

Proposer des modéles mathématiques et outils d’analyse permettant de réaliser des diagnostics et
prévisions

Conseil,
accompagnement
et aide a la décision

Conseiller la Direction en matiére de gestion du portefeuille

Formuler des alertes en cas de risque de déséquilibre du portefeuille, et des préconisations pour y
remédier

Venir en appui des commerciaux et des opérationnels pour leur apporter une expertise technique
lors de la conception ou du lancement de nouveaux produits

Exemples de compétences attendues )

Connaitre

® |es orientations stratégiques de I'entreprise

Savoir

Les contrats et produits commercialisés par I'entreprise
Les modeles mathématiques et calculs de probabilité
Les contraintes liées au respect du Code des Assurances

e Mettre en ceuvre les techniques de calcul statistique ou actuariel

Rechercher, analyser puis synthétiser des informations, données et problématiques utiles dans son domaine d’activité
Construire et utiliser des outils de pilotage et de suivi

Rédiger un cahier des charges

Négocier, argumenter, convaincre

Travailler avec méthode, rigueur et dans le respect des délais



technique

DES METIERS DE L'ASSURANCE

(Dbservatoire et conception
DE L'EVOLUTION

Voies possibles d'accés aux métiers )

Formation initiale ou continue
Diplémes d’actuariat, notamment ceux reconnus par |'Institut des actuaires et délivrés par :
e |'Institut de science financiére et d'assurances (ISFA) de Lyon 1
I'Institut de statistiques (ISUP) de Paris 6
I'Ecole nationale de la statistique et de I'administration économique (ENSAE)
I'Euro-Institut d'actuariat (EURIA) de Brest
e | 'université Paris-Dauphine
e Le Conservatoire national des arts et métiers (CNAM)...
Autres diplomes d’actuariat ou d'études actuarielles, notamment ceux délivrés par :
e |'Institut des risques industriels, assurantiels et financiers (IRIAF) de Poitiers
e | 'Institut de mathématiques appliquées d'Angers ...

Expérience professionnelle antérieure
e Sous-famille Actuariat et études financieres

¢ Famille Pilotage comptable, économique et financier (Sous-famille Etudes économiques, financieres et statistiques)

Exemples de passerelles de mobilité vers d'autres sous-familles )

Mobilité envisageable vers I'autre sous-famille de la famille d'appartenance, selon I'expérience acquise, c'est a dire :
e Actuariat et études financiéres

Mobilité également possible vers les familles :
e Marketing (Sous-famille Marketing stratégique et études)
e Gestion et mafitrise des risques internes (Sous-famille Management des risques)
* Pilotage comptable, économique et financier (Sous-famille Etudes économiques, financieres et statistiques)

e Pilotage et gouvernance d’entreprise (Sous-famille Etudes stratégiques et prospectives)

Tendances d'évolution des métiers )

Cette rubrique n’est pas renseignée pour l'instant. Elle est destinée a s’enrichir au fur et a mesure des statistiques disponibles et

des enquétes spécifiques que I'Observatoire conduira.

NB : Certaines activités et compétences décrites dans cette fiche ne concernent qu’une partie des métiers relevant de
cette sous-famille. Par ailleurs, ne sont pas mentionnées les activités et compétences liées a des responsabilités

managériales.

Observatoire de I’Evolution des Métiers de |I’Assurance
1 1 rue Jules Lefebvre —75431 Paris Cedex 09
!.E)LSE%LFU%NatOITG Secrétariat : Tél : 01 53 21 51 20 - Fax : 01 53 21 51 26
DES METIERS DE L'ASSURANCE ~ observatoire@obs.gpsa.fr - http://www.metiers-assurance.org



Marketing

Cette famille rassemble des métiers dont la finalité est de contribuer a I'attractivité de I'offre de
I’entreprise, par la conception de stratégies, de produits ou d'actions valorisant son positionnement sur
le marché.

Les difféerentes sous-familles et leurs missions.

Marketing stratégique et études (02A) )

Les métiers de cette sous-famille ont pour mission de renforcer le positionnement de |'entreprise sur le marché par une stratégie
marketing visant a I'amélioration permanente de |'attractivité des contrats, produits ou services proposés aux clients.

Marketing opérationnel (02B) )

Les métiers de cette sous-famille ont pour mission de développer et valoriser I'offre commerciale de I'entreprise en participant a
la conception de ses produits et en réalisant les actions ou supports marketing adaptés aux différentes cibles de clientéle.

NB : Les métiers en charge des actions d’appui commercial direct aux réseaux de distribution relévent du champ de la sous-
famille « Support et appui aux réseaux » au sein de la famille Distribution et développement commercial.

~ .
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@bservatoire
DE L'EVOLUTION
DES METIERS DE L'ASSURANCE

Marketing stratégique et études 02A
Exemples d'intitulés de métiers ) m

® Responsables d'études et de projets marketing Renforcer le positionnement de

e Chargé d'études de marché I'entreprise sur le marché par une
¢ Analyste statistiques marketing stratégie marketing visant a

e Chef de gamme I'amélioration permanente de

I'attractivité des contrats, produits ou
services proposés aux clients.

Exemples d'activités mises en ceuvre )

o Définir la stratégie marketing et suivre sa mise en place opérationnelle

Etudes de marché e Réaliser ou faire réaliser des études et enquétes sur le comportement et les besoins des clients ou
et définition des cibles de I'entreprise
des orientations e Etudier la concurrence directe et indirecte sur le marché des contrats et produits d'assurance
marketing e Etablir le bilan des opérations et démarches marketing, des résultats obtenus et de la rentabilité

des investissements

e Lancer des appels d'offres, participer au choix des prestataires ou fournisseurs et assurer le suivi
Suivi de projets de leurs prestations

ou de prestataires e Elaborer des documents (cahier des charges, demandes de devis...) a destination des prestataires

ou fournisseurs

Veille e Suivre les évolutions (environnementales, technologiques, juridiques ou concurrentielles) en matiere
et développement de produits et services assurantiels
Conseil,
accompagnement e Conseiller la Direction dans I'établissement de sa politique marketing

et aide a la décision

Exemples de compétences attendues )

Connaitre
® |Les orientations de I'entreprise en matiére de développement commercial
Les contrats et produits commercialisés par |'entreprise
Les aspects du droit applicables en matiére de marketing
Les méthodes et techniques d’'études marketing

Savoir
e Réaliser des études de marché
Utiliser des outils et données statistiques
Gérer des projets ou chantiers (planification, coordination, suivi budgétaire, contréle et reporting)
Rédiger un cahier des charges
Négocier, argumenter, convaincre



@bservatoire
DE L'EVOLUTION
DES METIERS DE L"ASSURANCE

Voies possibles d'accés aux métiers )

Formation initiale ou continue
e Licence professionnelle Informations stratégiques et actions sur les marchés, Marketing digital gestion de contenus et
stratégies numériques

e Master Marketing et communication, Marketing et vente, Marketing, communication et stratégies commerciales,
Marketing et production de services

e Ecoles de commerce

Expérience professionnelle antérieure
e Sous-famille Marketing opérationnel

e Famille Communication (Sous-famille Communication multimédia)
e Famille Distribution et développement commercial (Sous-famille Support commercial et appui aux réseaux)

Exemples de passerelles de mobilité vers d'autres sous-familles )

Mobilité envisageable vers |'autre sous-famille de la famille d'appartenance, selon I'expérience acquise, c’est a dire :
e Marketing opérationnel

Mobilité également possible vers les familles :

e Distribution et développement commercial (Sous-famille Animation de réseaux non salariés — Sous-famille Support et
appui aux réseaux)

e Communication (Sous-famille Communication interne, externe, relations publiques — Sous-famille Conception et
animation multimedia)

e Pilotage et gouvernance d’entreprise (Sous-famille Etudes stratégiques et prospectives)

Tendances d'évolution des métiers )

Cette rubrique n’est pas renseignée pour l'instant. Elle est destinée a s’enrichir au fur et a mesure des statistiques disponibles et
des enquétes spécifiques que I'Observatoire conduira.

NB : Certaines activités et compétences décrites dans cette fiche ne concernent qu’une partie des métiers relevant de
cette sous-famille. Par ailleurs, ne sont pas mentionnées les activités et compétences liées a des responsabilités
managériales.

Observatoire de I’Evolution des Métiers de |I’Assurance
1 1 rue Jules Lefebvre —=75431 Paris Cedex 09
Ea%LrU%NatOIre Secrétariat : Tél : 01 53 21 51 20 - Fax : 01 53 21 51 26
DES METIERS DE L'ASSURANCE ~ observatoire@obs.gpsa.fr - http://www.metiers-assurance.org



@bservatoire

DE L'EVOLUTION

DES METIERS DE L'ASSURANCE

Marketing opérationnel 02B

Exemples d'intitulés de métiers )

e Chef/Responsable de produit
e Spécialiste/Chargé de marketing opérationnel
e Chargé/Responsable de marketing direct

Développer et valoriser I'offre
commerciale de I'entreprise en
participant a la conception de ses
produits et en réalisant les actions ou
supports marketing adaptés aux
différentes cibles de clientéle.

Exemples d'activités mises en ceuvre )

Définition,
mise en place
et coordination
des actions
marketing

e Analyser les attentes identifiées par les études marketing ou par le réseau de distribution et

déterminer les actions a engager afin d'y répondre

Participer a la conception de nouveaux produits ou a I'adaptation de produits existants, en lien
avec les services d'études marketing ou d'études actuarielles et techniques

Participer a |'élaboration des campagnes de communication commerciale selon les cibles et les
supports de diffusion définis

Organiser les actions marketing (mailing, phoning, publipostage...) en déclinaison de la politique
commerciale de I'entreprise

Suivre la vie de I'offre commerciale et procéder aux ajustements marketing nécessaires

Suivi de projets,
de prestataires
ou de fournisseurs

Lancer des appels d'offres, participer au choix des prestataires ou fournisseurs et assurer le suivi
de leurs prestations

Elaborer des documents (cahier des charges, demandes de devis...) a destination des prestataires
ou fournisseurs

Veille
et développement

Suivre les évolutions (environnementales, technologiques, juridiques ou concurrentielles) en matiere
de techniques et outils de marketing

Conseil,
accompagnement
et aide a la décision

Venir en appui des services commerciaux et communication pour leur apporter une expertise
technique lors de la conception ou du lancement de nouveaux produits

Exemples de compétences attendues )

Connaitre

e |es contrats et produits commercialisés par I'entreprise

Savoir

Les orientations de I'entreprise en matiere de développement commercial

Les techniques et méthodes du marketing mix (produit, prix, distribution, publicité)
Les supports de diffusion marketing

Les techniques et méthodes de communication

e Détecter et analyser les besoins ou attentes des clients

Gérer des projets ou chantiers (planification, coordination, suivi budgétaire, contréle et reporting)
Rédiger un cahier des charges

Négocier, argumenter, convaincre

Faire preuve de créativité dans la conception et la réalisation d'actions ou supports marketing



— i
@bservatowe
DE L'EVOLUTION
DES METIERS DE L"ASSURANCE

Voies possibles d'accés aux métiers )

Formation initiale ou continue
e DUT Techniques de commercialisation

e Licence professionnelle Marketing et multimédia, Marketing opérationnel, Marketing et réseaux de communication
e Licence Marketing-Communication

Expérience professionnelle antérieure
e Sous-famille Communication multimédia

e Famille Distribution et développement commercial (Sous-famille Support et appui aux réseaux)

Exemples de passerelles de mobilité vers d'autres sous-familles )

Mobilité envisageable vers |'autre sous-famille de la famille d'appartenance, selon I'expérience acquise, c'est a dire :
e Marketing stratégique et études

Mobilité également possible vers les familles :

e Distribution et développement commercial (Sous-famille Animation de réseaux non salariés — Sous-famille Support et
appui aux réseaux)

e Communication (Sous-famille Communication interne, externe, relations publiques — Sous famille Conception et
animation multimedia)

Tendances d'évolution des métiers )

Cette rubrique n’est pas renseignée pour l'instant. Elle est destinée a s’enrichir au fur et a mesure des statistiques disponibles et
des enquétes spécifiques que I'Observatoire conduira.

NB : Certaines activités et compétences décrites dans cette fiche ne concernent qu’une partie des métiers relevant de
cette sous-famille. Par ailleurs, ne sont pas mentionnées les activités et compétences liées a des responsabilités
managériales.

Observatoire de I’Evolution des Métiers de |I’Assurance
@ 1 1 rue Jules Lefebvre —75431 Paris Cedex 09
!.E)LSE%LFU%NatOITG Secrétariat : Tél : 01 53 21 51 20 - Fax : 01 53 21 51 26
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Distribution et développement
commercial

Cette famille rassemble des métiers dont la finalité est de participer a la commercialisation des contrats
ou produits de I'entreprise, soit en réalisant des actes de vente, soit en encadrant, animant ou assistant
les réseaux de distribution. Certains de ces métiers peuvent comporter des activités polyvalentes de
vente et de gestion des contrats.

Les difféerentes sous-familles et leurs missions.

Vente itinérante (03A) )

Les métiers de cette sous-famille ont pour mission de développer les ventes et conquérir une nouvelle clientéle en commercialisant
des contrats d’assurances ou produits d'épargne répondant aux besoins et attentes des clients, dans une relation de face a face,
a leur domicile ou dans un lieu extérieur a I'entreprise.

Vente en bureau ou point de vente (03B) )

Les métiers de cette sous-famille ont pour mission de contribuer a la satisfaction des clients ou prospects en assurant la vente
de contrats d'assurances ou de produits d’épargne répondant a leurs besoins, dans un bureau ou point de vente de |'entreprise.

Vente des contrats sur plateforme (téléphonique ou Internet) (03C) )

Les métiers de cette sous-famille ont pour mission de contribuer a la satisfaction des clients ou prospects en assurant la vente
directe, a partir d'une plateforme commerciale téléphonigue ou Internet, de contrats d‘assurances ou de produits d'épargne
répondant a leurs besoins.

Vente et gestion des contrats en bureau ou point de vente (03D) )

Les métiers de cette sous-famille ont pour mission de contribuer a la satisfaction des clients ou prospects en assurant la
commercialisation de contrats d’assurances ou de produits d'assurances répondant a leurs besoins, et en prenant en charge des
opérations de gestion des contrats, au sein d'un bureau ou point de vente.



Vente et gestion des contrats sur plateforme (téléphonique ou Internet) (03E) )

Les métiers de cette sous-famille ont pour mission de contribuer a la satisfaction des clients ou prospects en assurant la vente
directe, a partir d'une plateforme téléphonigue ou Internet, de contrats d’assurances ou de produits d’épargne répondant a
leurs besoins, et en prenant en charge des opérations de gestion des contrats.

Encadrement d'un réseau de vente salarié (03F) )

Les métiers de cette sous-famille ont pour mission de contribuer au développement commercial de I'entreprise et de son chiffre
d'affaires en dynamisant la performance d’un réseau de collaborateurs salariés spécialisés dans la vente des contrats et produits
d’assurance ou d'épargne sur le terrain.

Animation de réseaux non salariés (prescripteurs, partenaires, intermédiaires) (03G) )

Les métiers de cette sous-famille ont pour mission de contribuer au développement commercial de I'entreprise et de son chiffre
d'affaires par la gestion et la dynamisation d'un réseau d’intermédiaires non salariés - agents généraux ou courtiers - ou d'un
réseau de prescripteurs ou partenaires.

Support et appui aux réseaux (03H) )

Les métiers de cette sous-famille ont pour mission de contribuer a I'efficacité des réseaux de distribution de I'entreprise en leur
apportant une assistance technique ou en prenant en charge des actions d’animation commerciale.

~N .
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Distribution

(Dbservatoire et
DE L'EVOLUTION

développement
DES METIERS DE L'ASSURANCE commercial

Vente itinérante 03A

Exemples d'intitulés de métiers ) | Mission §

e Conseiller commercial/Conseil en assurance et épargne Développer les ventes et conquérir une
e Producteur salarié/Chargé de mission en assurance nouvelle clientele en commercialisant des
¢ Responsable de développement/Inspecteur vendeur contrats d’assurances ou produits

d'épargne répondant aux besoins et
attentes des clients, dans une relation de
face a face, a leur domicile ou dans un lieu
extérieur a I'entreprise.

Exemples d'activités mises en ceuvre )

e Etablir un plan de prospection sur son périmétre géographique ou sectoriel
e Contacter des prospects a partir des fichiers d'appels pour leur proposer des rendez-vous ou leur

Prospection faire une offre commerciale
e Contacter les clients en portefeuille pour faire le point avec eux, au téléphone ou en face a face
e Prendre en charge les appels, courriers et courriels recus et leur apporter une réponse (rendez-
Recueil vous, devis...)
et identification e Conduire un entretien commercial en face & face avec le client, au domicile ou sur le lieu de travail
des besoins de celui-ci (clientéle professionnelle), sur un salon...

des clients e Ecouter et questionner le client pour comprendre sa demande

o |dentifier les contrats ou produits de I'entreprise pouvant répondre a la demande du prospect ou
du client

o \krifier les conditions d'acceptation du risque ou de souscription du produit et déterminer le tarif
Vente de contrats applicable

ou'de produits * Proposer au prospect ou client le produit répondant le mieux a ses besoins et développer les
d’assurance arguments de vente appropriés

e Négocier et conclure la vente, délivrer les garanties, transmettre la proposition de contrat au service
Gestion, prendre en compte les évenements survenant au cours de la vie du contrat

Conseil,
accompagnement e Informer et conseiller le client sur I'amélioration de sa couverture assurantielle
et aide a la décision

Exemples de compétences attendues )

Connaitre
e |es contrats et les produits relevant de son domaine
e Le marché de I'assurance dans son périmetre géographique ou sectoriel
e Son portefeuille de clientéle
® |es techniques d'expression orale et téléphonique

Savoir
e Mettre en ceuvre les techniques de vente des contrats et produits d'assurance ou d’'épargne
e Mettre en ceuvre les techniques de prospection commerciale

Mener un entretien et mettre en confiance son interlocuteur

Analyser le besoin du client

Comprendre le client et lui apporter des réponses claires

Négocier, argumenter, convaincre

Rendre compte de ses activités et de ses résultats auprés de son manager commercial



Distribution
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DES METIERS DE L'ASSURANCE commercial

Voies possibles d'accés aux métiers )

Formation initiale ou continue
CQP Chargé de relation clientele assurance

BTS Négociation et Relation client

BTS Assurance

DEUST commercialisation des produits financiers (Université du Sud - Toulon-Var)

Licence professionnelle chargé de clientéle assurances, ou vente d'assurances de personnes...

Expérience professionnelle antérieure
e Sous-famille Vente des contrats sur plateforme

e Sous-famille Vente des contrats en bureau ou point de vente
e Sous-famille Support et appui aux réseaux

Exemples de passerelles de mobilité vers d'autres sous-familles )

Mobilité envisageable vers toutes les sous-familles de la famille d'appartenance, selon I'expérience acquise,
et en particulier vers :

e \ente des contrats en bureau ou point de vente

e \ente des contrats sur plateforme

* \ente et gestion des contrats en bureau ou point de vente
e Encadrement d'un réseau de vente salarié

e Support et appui aux réseaux

Mobilité également possible vers les familles :
e Marketing (Sous-famille Marketing opérationnel)

e Gestion des contrats ou prestations (Sous-famille Souscription des risques non standard)

Tendances d'évolution des métiers )

Cette rubrique n’est pas renseignée pour l'instant. Elle est destinée a s’enrichir au fur et a mesure des statistiques disponibles et
des enquétes spécifiques que I'Observatoire conduira.

NB : Certaines activités et compétences décrites dans cette fiche ne concernent qu’une partie des métiers relevant de
cette sous-famille. Par ailleurs, ne sont pas mentionnées les activités et compétences liées a des responsabilités
managériales.

Observatoire de I’Evolution des Métiers de |I’Assurance
1 1 rue Jules Lefebvre —75431 Paris Cedex 09
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Vente en bureau ou point de vente 03B

Exemples d'intitulés de métiers ) | Mission W

¢ Conseiller assurance/Conseil en assurance et épargne Contribuer a la satisfaction des clients

e Conseiller commercial/Chargé de clientéle ou prospects en assurant la vente de
contrats d'assurances ou de produits
d’'épargne répondant a leurs besoins,
dans un bureau ou point de vente de
I'entreprise.

Exemples d'activités mises en ceuvre )

e Contacter des prospects a partir des fichiers d'appels pour leur proposer des rendez-vous ou leur
faire une offre commerciale

Prospection . . . y
P e Contacter des clients pour faire le point avec eux, au téléphone ou au bureau, sur leur couverture
assurantielle et leurs besoins
Recueil
et identification e Prendre en charge les appels, courriers et courriels recus et accueillir physiquement les clients
des besoins e Prendre connaissance des demandes de contrat ou de devis

des clients

e Conduire un entretien commercial en face a face avec le client dans un bureau ou point de vente
de I'entreprise

o |dentifier les contrats ou produits de I'entreprise pouvant répondre a la demande ou aux besoins
du prospect ou du client

Vente de contrats e Vérifier les conditions d’acceptation du risque ou de souscription du produit et déterminer le tarif
ou de produits applicable
d’assurance e Proposer au prospect ou client le produit répondant le mieux a ses besoins et développer les

arguments de vente appropriés

e Négocier et conclure la vente, délivrer les garanties, transmettre la proposition de contrat au service
Gestion

Conseil, e Informer et conseiller le client sur I'amélioration de sa couverture assurantielle

accompagnement P .
. p 9 .. ¢ Prendre en compte les événements survenant au cours de la vie du contrat
et aide a la décision

Exemples de compétences attendues )

Connaitre
e |es contrats et les produits relevant de son domaine
e Les procédures de gestion des contrats liées a la vente
e Les techniques d’expression orale et téléphonique

Savoir
e Mettre en ceuvre les techniques de vente des contrats et produits d’assurance ou d'épargne
Mettre en ceuvre les techniques de prospection commerciale
Mener un entretien et mettre en confiance son interlocuteur
Analyser le besoin du client
Comprendre le client et lui apporter des réponses claires
Négocier, argumenter, convaincre



Distribution

(Dbservatoire et
DE L'EVOLUTION

développement
DES METIERS DE L'ASSURANCE commercial

Voies possibles d'accés aux métiers )

Formation initiale ou continue
e CQP Chargé de relation clientele assurance

e BTS Négociation et Relation client
e BTS Assurance

Expérience professionnelle antérieure
e Sous-famille Vente itinérante

e Sous-famille Vente des contrats sur plateforme
e Sous-famille Support et appui aux réseaux

Exemples de passerelles de mobilité vers d'autres sous-familles )

Mobilité envisageable vers toutes les sous-familles de la famille d'appartenance, selon I'expérience acquise,
et en particulier vers :

e \ente itinérante
e Support et appui aux réseaux
* \ente et gestion des contrats en bureau ou point de vente

Mobilité également possible vers les familles :
e Marketing (Sous-famille Marketing opérationnel)

e Gestion des contrats ou prestations (Sous-famille gestion des prestations maladie retraite ou prévoyance - Sous-famille
Gestion et indemnisation des sinistres standard et conventionnels)

Tendances d'évolution des métiers )

Cette rubrique n’est pas renseignée pour l'instant. Elle est destinée a s’enrichir au fur et a mesure des statistiques disponibles et
des enquétes spécifiques que I'Observatoire conduira.

NB : Certaines activités et compétences décrites dans cette fiche ne concernent qu’une partie des métiers relevant de
cette sous-famille. Par ailleurs, ne sont pas mentionnées les activités et compétences liées a des responsabilités
managériales.
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@ ‘ Distn'btution
bservatoire . =

! developpement
DE L'EVOLUTION ppel -

Vente des contrats sur plateforme
(teléphonique ou Internet) 03C

Exemples d'intitulés de métiers ) | Mission W

¢ Conseiller assurance/Conseil en assurance et épargne Contribuer a la satisfaction des clients
e Conseiller commercial a distance/Chargé de clientéle ou prospects en assurant la vente
e Télévendeur/Téléconseiller directe, a partir d’une plateforme

commerciale téléphonique ou Internet,
de contrats d'assurances ou de produits
d'épargne répondant a leurs besoins.

Exemples d'activités mises en ceuvre )

Recueil
et identification
des besoins
des clients
ou prospects

e Réceptionner les appels téléphoniques arrivant sur la plateforme, écouter et questionner le client
pour comprendre sa demande ou I'orienter, si nécessaire, vers le service compétent

e Prendre connaissance des demandes de contrat ou de devis arrivant sur la plateforme Internet et
les traiter

o |dentifier les contrats ou produits pouvant répondre a la demande du prospect ou du client

o \krifier les conditions d'acceptation du risque ou de souscription du produit et déterminer le tarif
applicable

e Proposer au prospect ou client le produit répondant le mieux a ses besoins et développer les
arguments de vente appropriés

Vente de contrats
ou de produits

d'assurance o . , o ]

e Négocier et conclure la vente, délivrer les garanties, transmettre la proposition de contrat au service
Gestion

¢ Alimenter la base de données et les fichiers clients

Prospection o Contacter par téléphone des prospects a partir de fichiers d'appels pour leur proposer des rendez-

P vous ou leur faire une offre commerciale
Conseil,
accompagnement e Informer et conseiller le client sur I'amélioration de sa couverture assurantielle

et aide a la décision

Exemples de compétences attendues )

Connaitre
e Les contrats et les produits relevant de son domaine
e Les procédures de vente en vigueur sur la plateforme
e Les techniques d’expression orale et téléphonique

Savoir
e Mettre en ceuvre les techniques de vente des contrats et produits d'assurance ou d'épargne
e Mener un entretien téléphonique et mettre en confiance son interlocuteur

Analyser le besoin du client

Comprendre le client et lui apporter des réponses claires

e Négocier, argumenter, convaincre

Travailler sous contrainte de temps



Distribution

(Dbservatoire et
DE L'EVOLUTION

développement
DES METIERS DE L'ASSURANCE commercial

Voies possibles d'accés aux métiers )

Formation initiale ou continue
e BTS Négociation et Relation client

e BTS Assurance
e CQP Chargé de clientéle

Expérience professionnelle antérieure
e Sous-famille Support et appui aux réseaux

e Famille Support administratif (Sous-famille Accueil/Standard)
e Famille Gestion des contrats ou prestations (Sous-famille Gestion des contrats sur plateforme d'accueil)

Exemples de passerelles de mobilité vers d'autres sous-familles )

Mobilité envisageable vers toutes les sous-familles de la famille d'appartenance, selon I'expérience acquise,
et en particulier vers :

e Support et appui aux réseaux
e \ente et gestion des contrats sur plateforme

Mobilité également possible vers les familles :
¢ Gestion des contrats ou prestations (Sous-famille Gestion des contrats sur plateforme d’accueil)

e Marketing (Sous-famille Marketing opérationnel)

Tendances d'évolution des métiers )

Cette rubrique n’est pas renseignée pour l'instant. Elle est destinée a s’enrichir au fur et a mesure des statistiques disponibles et
des enquétes spécifiques que I'Observatoire conduira.

NB : Certaines activités et compétences décrites dans cette fiche ne concernent qu’une partie des métiers relevant de
cette sous-famille. Par ailleurs, ne sont pas mentionnées les activités et compétences liées a des responsabilités
managériales.

Observatoire de I’Evolution des Métiers de |I’Assurance
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DES METIERS DE L'ASSURANCE commercial

Vente et gestion des contrats
en bureau ou point de vente 03D

Exemples d'intitulés de métiers )

Contribuer a la satisfaction des clients ou
prospects en assurant la commercialisation
de contrats ou de produits d’assurances
répondant a leurs besoins, et en prenant
en charge des opérations de gestion

Exemp|es d'activités mises en ccuvre ) des contrats, au sein d'un bureau ou point
de vente.

e Conseiller en assurance/Conseil en assurance et épargne
e Chargé de clientéle

Recueil
et identification
des besoins
des clients

Prendre en charge les appels, courriers et courriels requs et accueillir physiquement les clients

e Conduire un entretien commercial en face a face avec le client dans un bureau ou point de vente
de I'entreprise

o |dentifier les contrats ou produits de I'entreprise pouvant répondre a la demande ou aux besoins
du prospect ou du client

Vente de contrats o \érifier les conditions d'acceptation du risque ou de souscription du produit et déterminer le tarif
ou de produits applicable
d’assurance e Proposer au prospect ou client le produit répondant le mieux a ses besoins et développer les

arguments de vente appropriés
e Négocier et conclure la vente, délivrer les garanties

e Contacter par téléphone des prospects a partir de fichiers d'appels pour leur proposer des rendez-
vous ou leur faire une offre commerciale

e Etablir le contrat ou I'avenant, éditer les attestations et documents contractuels, générer |'appel

Gestion de cotisation
des contrats e Créer ou mettre a jour le dossier client
Conseil,
accompagnement e Informer et conseiller le client sur I'amélioration de sa couverture assurantielle

et aide a la décision

Exemples de compétences attendues )

Connaitre
e |es contrats et les produits relevant de son domaine
e Les procédures de gestion des contrats liées a la vente
e Les techniques d’expression orale et téléphonique

Savoir
e Mettre en ceuvre les techniques de vente des contrats et produits d'assurance ou d’'épargne
e Mettre en ceuvre les régles et techniques d’acceptation des risques et de gestion des contrats
e Mener un entretien et mettre en confiance son interlocuteur

Analyser le besoin du client

Comprendre le client et lui apporter des réponses claires

e Négocier, argumenter, convaincre



Distribution

(Dbservatoire et
DE L'EVOLUTION

développement
DES METIERS DE L'ASSURANCE commercial

Voies possibles d'accés aux métiers )

Formation initiale ou continue
e BTS Négociation et Relation client

e BTS Assurance
e DUT Carriéres juridigues option Assurance
e CQP Chargé de clientéle

Expérience professionnelle antérieure
e Sous-famille Vente itinérante

Sous-famille Vente en bureau ou point de vente

Sous-famille Vente des contrats sur plateforme

Sous-famille Vente et gestion des contrats sur plateforme

Famille Gestion des contrats ou prestations (Sous-famille Gestion des contrats sur plateforme d'accueil)

Exemples de passerelles de mobilité vers d'autres sous-familles )

Mobilité envisageable vers toutes les sous-familles de la famille d'appartenance, selon I'expérience acquise,
et en particulier vers :

e Support et appui aux réseaux
e Animation de réseaux non salariés

Mobilité également possible vers les familles :

e Famille Gestion des contrats ou prestations (Sous-famille Gestion des contrats sur plateforme d'accueil - Sous-famille
Gestion des contrats hors plateforme - Sous-famille Gestion polyvalente des contrats et des sinistres sur plateforme
d’accueil)

Tendances d'évolution des métiers )

Cette rubrique n’est pas renseignée pour l'instant. Elle est destinée a s’enrichir au fur et a mesure des statistiques disponibles et
des enquétes spécifiques que I'Observatoire conduira.

NB : Certaines activités et compétences décrites dans cette fiche ne concernent qu’une partie des métiers relevant de
cette sous-famille. Par ailleurs, ne sont pas mentionnées les activités et compétences liées a des responsabilités
managériales.

Observatoire de I’Evolution des Métiers de |I’Assurance
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commercial

‘ Q ‘ Distn'btution
e
développement
ppe e

Vente et gestion des contrats sur plateforme

(téeléphonique ou Internet)

Exemples d'intitulés de métiers )

03E
| Mission §

e Conseiller assurance a distance/Conseil en assurance et épargne

e Chargé de clientéle

e Télévendeur/Télégestionnaire

Contribuer a la satisfaction des clients ou
prospects en assurant la vente directe, a partir
d’une plateforme téléphonique ou Internet, de
contrats d’assurances ou de produits d'épargne
répondant a leurs besoins, et en prenant en
charge des opérations de gestion des contrats.

Exemples d'activités mises en ceuvre )

Recueil
et identification
des besoins
des clients
ou prospects

Réceptionner les appels téléphoniques arrivant sur la plateforme, écouter et questionner le client
pour comprendre sa demande ou I'orienter, si nécessaire, vers le service compétent

Prendre connaissance des demandes de contrat ou de devis arrivant sur la plateforme Internet et
les traiter

Vente de contrats
ou de produits

Identifier les contrats ou produits pouvant répondre a la demande du prospect ou du client

Vérifier les conditions d'acceptation du risque ou de souscription du produit et déterminer le tarif
applicable

Proposer au prospect ou client le produit répondant le mieux a ses besoins et développer les
arguments de vente appropriés

d’assurance c . .
e Négocier et conclure la vente, délivrer les garanties
e Contacter par téléphone des prospects a partir de fichiers d'appels pour leur proposer des rendez-
vous ou leur faire une offre commerciale
Gesti e Etablir le contrat ou I'avenant, éditer les attestations et documents contractuels, générer |'appel
estion

des contrats

de cotisation
Créer ou mettre a jour le dossier client

Conseil,
accompagnement
et aide a la décision

Informer et conseiller le client sur I'amélioration de sa couverture assurantielle

Exemples de compétences attendues )

Connaitre

e |es contrats et les produits relevant de son domaine

Savoir

Les procédures de vente en vigueur sur la plateforme
Les procédures et logiciels de gestion des contrats
Les techniques d'expression orale et téléphonique

* Mettre en ceuvre les techniques de vente des contrats et produits d’assurance ou d'épargne

Mettre en ceuvre les régles et techniques d'acceptation des risques et de gestion des contrats
Mener un entretien téléphonique et mettre en confiance son interlocuteur

Analyser le besoin du client

Comprendre le client et lui apporter des réponses claires

Négocier, argumenter, convaincre

Travailler sous contrainte de temps



Distribution

(Dbservatoire et
DE L'EVOLUTION

développement
DES METIERS DE L'ASSURANCE commercial

Voies possibles d'accés aux métiers )

Formation initiale ou continue
e BTS Négociation et Relation client

e BTS Assurance
e DUT Carriéres juridigues option Assurance
e CQP Chargé de clientéle

Expérience professionnelle antérieure
e Sous-famille Vente sur plateforme

e Sous-famille Support et appui aux réseaux
¢ Famille Gestion des contrats ou prestations (Sous-famille Gestion des contrats sur plateforme d’'accueil)

Exemples de passerelles de mobilité vers d'autres sous-familles )

Mobilité envisageable vers toutes les sous-familles de la famille d'appartenance, selon I'expérience acquise,
et en particulier vers :

e Support et appui aux réseaux

Mobilité également possible vers les familles :

e Gestion des contrats ou prestations (Sous-famille Gestion des contrats sur plateforme d'accueil - Sous-famille Gestion des
contrats hors plateforme - Sous-famille Gestion polyvalente des contrats et des sinistres sur plateforme d’accueil)

Tendances d'évolution des métiers )

Cette rubrique n’est pas renseignée pour l'instant. Elle est destinée a s’enrichir au fur et a mesure des statistiques disponibles et
des enquétes spécifiques que I'Observatoire conduira.

NB : Certaines activités et compétences décrites dans cette fiche ne concernent qu’une partie des métiers relevant de
cette sous-famille. Par ailleurs, ne sont pas mentionnées les activités et compétences liées a des responsabilités
managériales.
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! developpement
DE L'EVOLUTION ppel -

Encadrement d'un réseau de vente salarie 03F

Exemples d'intitulés de métiers ) | Mission W

Contribuer au développement

* Inspecteur/Inspecteur commercial de circonscription commercial de I'entreprise et de son
* Responsable/manager d'un réseau de vente chiffre d’affaires en dynamisant la
* Chef de région commerciale performance d’un réseau de

collaborateurs salariés spécialisés dans
la vente des contrats et produits
d’'assurance ou d’'épargne sur le terrain.

Exemples d'activités mises en ceuvre )

Gestion e Recruter des collaborateurs salariés chargés de la vente sur le terrain
et management ¢ Organiser le fonctionnement du réseau (modalités de reporting, gestion des moyens alloués et des
d’un réseau budgets commerciaux...)
commercial * Animer, informer et former les équipes de vente

e Concevoir, mettre en ceuvre ou coordonner des plans d’actions commerciales

o Définir les objectifs de vente individuels et collectifs, en lien avec les objectifs commerciaux de
I'entreprise

e Accompagner périodiqguement les commerciaux dans leurs activités de prospection et de vente

Développement pour leur apporter un appui
commercial o Veiller a I'application des régles de souscription et d'éthique professionnelle
e Elaborer et tenir a jour des tableaux de suivi de I'activité et des résultats commerciaux des équipes
de vente

e Opérer des contréles de qualité et de conformité sur la production des équipes de vente

Conseil, e Soutenir, stimuler, fédérer et fidéliser, individuellement et collectivement, ses collaborateurs

accompagnement commerciaux
et aide a la décision e Organiser I'échange de pratigues et de savoir-faire au sein du réseau

Exemples de compétences attendues )

Connaitre
e |a politiqgue commerciale de I'entreprise
Les contrats et les produits relevant de son domaine
Le marché de I'assurance dans son périmetre géographique ou sectoriel
Les techniques de communication
Les techniques de management

Savoir
e Animer, entretenir et développer un réseau professionnel et relationnel
e Construire et utiliser des outils de pilotage et de suivi
e Négocier, argumenter, convaincre
e Prendre des responsabilités et des initiatives dans son champ de compétences



@ ‘ Distn'btution
bservatoire N

! developpement
DE L'EVOLUTION ppel -

DES METIERS DE L'ASSURANCE

commercial

Voies possibles d'accés aux métiers )

Formation initiale ou continue
BTS Négociation et Relation client

BTS Assurance

DEUST commercialisation des produits financiers (Université du Sud - Toulon-Var)

Licence professionnelle chargé de clientéle assurances, ou vente d’assurances de personnes...

Master 2 carriéres commerciales de la banque et de I'assurance (Université d'Auvergne - Clermont-Ferrand)
Ecole de commerce

Expérience professionnelle antérieure
e Sous-famille Vente itinérante

e Sous-famille Vente en bureau ou point de vente
e Sous-famille Animation de réseaux non salariés
e Sous-famille Support et appui aux réseaux

Exemples de passerelles de mobilité vers d'autres sous-familles )

Mobilité envisageable vers toutes les sous-familles de la famille d'appartenance, selon I'expérience acquise,
et en particulier vers :

e Animation de réseaux non salariés
e Support et appui aux réseaux

Mobilité également possible vers les familles :
e Marketing (Sous-famille Marketing opérationnel)

e Gestion des contrats ou prestations (Sous-famille Souscription des risques non standard - Controle et surveillance du
portefeuille)

Ressources humaines (Sous-famille Formation)

Gestion et maitrise des risques internes (Sous-famille Audit interne)

Organisation et qualité (Sous-famille Maitrise d’ouvrage, organisation, planification - Sous-famille Pilotage de la qualité)

Tendances d'évolution des métiers )

Cette rubrique n’est pas renseignée pour l'instant. Elle est destinée a s’enrichir au fur et a mesure des statistiques disponibles et
des enquétes spécifiques que I'Observatoire conduira.

NB : Certaines activités et compétences décrites dans cette fiche ne concernent qu’une partie des métiers relevant de
cette sous-famille. Par ailleurs, ne sont pas mentionnées les activités et compétences liées a des responsabilités
managériales.
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Animation de réseaux non salariés
(prescripteurs, partenaires, intermédiaires) 03G

Exemples d'intitulés de métiers ) | Mission W

* Inspecteur agences/Inspecteur courtage Contribuer au développement commercial
e Responsable de réseau/Responsable des partenariats de I'entreprise et de son chiffre d'affaires
e Inspecteur chargé de marketing et de partenariat par la gestion et la dynamisation d’un

e Responsable animation vie mutualiste réseau d'intermédiaires non salariés -

agents généraux ou courtiers - ou d'un
réseau de prescripteurs ou partenaires.

Exemples d'activités mises en ceuvre )

e Participer a la définition de la stratégie d'implantation ou de développement du réseau, a la
sélection de ses membres ou au pilotage de son déploiement

Gestion e Organiser le fonctionnement du réseau (modalités de reporting, gestion des moyens alloués et des
et animation budgets commerciaux...)

un réseau ° orter un soutien technique et commercial au réseau, et notamment aux intermédiaires non
d’ A t tien tech 1 | t not t t d
non salarié salariés dans la gestion de leur portefeuille

e Assurer, le cas échéant, la gestion intérimaire d'une agence générale
* Animer, informer et former les membres du réseau

e Concevoir, mettre en ceuvre ou coordonner des plans d’actions commerciales
o Définir ou négocier les objectifs de vente ou de prescription, individuels ou collectifs

Développement s . - . .
comnl::ZrciaI e Elaborer et tenir a jour des tableaux de suivi de I'activité et des résultats commerciaux des membres
du réseau
e QOpérer des controles de qualité et de conformité sur le travail réalisé par les membres du réseau
Conseil, e Soutenir, stimuler, fédérer et fidéliser les membres du réseau
accompagnement

sy . e QOrganiser I'échange de pratiques et de savoir-faire au sein du réseau
et aide a la décision 9 9 pratiq

Exemples de compétences attendues )

Connaitre
e La politique commerciale de I'entreprise
e Les contrats et les produits relevant de son domaine
e Le marché de I'assurance dans son périmétre géographique ou sectoriel
e |es techniques de communication
e Les techniques de gestion

Savoir
e Animer, entretenir et développer un réseau professionnel et relationnel
e Construire et utiliser des outils de pilotage et de suivi
e Négocier, argumenter, convaincre
e Prendre des responsabilités et des initiatives dans son champ de compétences
e Faire preuve de créativité dans la conception et la réalisation d'actions au sein du réseau
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DES METIERS DE L'ASSURANCE

commercial

Voies possibles d'accés aux métiers )

Formation initiale ou continue
BTS Négociation et Relation client

BTS Assurance

DEUST commercialisation des produits financiers (Université du Sud - Toulon-Var)

Licence professionnelle chargé de clientéle assurances, ou vente d’assurances de personnes...

Master 2 carriéres commerciales de la banque et de I'assurance (Université d'Auvergne - Clermont-Ferrand)
Ecole de commerce

Expérience professionnelle antérieure
e Sous-famille Vente itinérante

e Sous-famille Vente en bureau ou point de vente
e Sous-famille Encadrement d'un réseau de vente salarié
e Sous-famille Support et appui aux réseaux

Exemples de passerelles de mobilité vers d'autres sous-familles )

Mobilité envisageable vers toutes les sous-familles de la famille d'appartenance, selon I'expérience acquise,
et en particulier vers :

e Encadrement d’un réseau de vente salarié
e Support et appui au réseau

Mobilité également possible vers les familles :
e Marketing (Sous-famille Marketing opérationnel)

e Gestion des contrats ou prestations (Sous-famille Souscription des risques non standard - Contréle et surveillance du
portefeuille)

e Ressources humaines (Sous-famille Formation)

Gestion et maitrise des risques internes (Sous-famille Audit interne)

e Organisation et qualité (Sous-famille Maitrise d'ouvrage, organisation, planification — Sous-famille Pilotage de la qualité)

Tendances d'évolution des métiers )

Cette rubrique n’est pas renseignée pour l'instant. Elle est destinée a s’enrichir au fur et a mesure des statistiques disponibles et
des enquétes spécifiques que I'Observatoire conduira.

NB : Certaines activités et compétences décrites dans cette fiche ne concernent qu’une partie des métiers relevant de
cette sous-famille. Par ailleurs, ne sont pas mentionnées les activités et compétences liées a des responsabilités
managériales.

Observatoire de I’Evolution des Métiers de |I’Assurance
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Support et appui aux réseaux 03H

Exemples d'intitulés de métiers ) | Mission W

¢ Assistant(e) commercial(e)/Animateur technico-commercial Contribuer a I'efficacité des réseaux de
e Chargé d'actions de développement réseaux/Chargé des incentives distribution de I'entreprise en leur
® Responsable des actions commerciales terrain apportant une assistance technique ou

e Expert des études commerciales en prenant en charge des actions

d’animation commerciale.

Exemples d'activités mises en ceuvre )

e Assurer la liaison administrative entre le client et les équipes de vente (prise et préparation des
Assistance rendez-vous commerciaux, tenue des dossiers commerciaux, gestion des relances...)

commerciale o Gérer et qualifier des fichiers commerciaux
e Apporter un appui administratif et logistique dans le cadre d'opérations de promotion et de vente

e Participer a la mise en place d’actions commerciales
e Concevoir et organiser des concours commerciaux

Animation . . . , . L " .
commerciale e Concevoir des outils commerciaux et supports pédagogiques destinés a améliorer les pratiques des
réseaux de distribution
e Elaborer des supports de communication commerciale et de publicité sur le lieu de vente
Conseil, e Venir en appui des réseaux de distribution pour leur apporter des renseignements ou des conseils
accompagnement

e Participer a I'information et a la formation des équipes de vente
e Réaliser des études commerciales a destination des réseaux ou managers commerciaux

et aide a la décision

Exemples de compétences attendues )

Connaitre
* |es orientations de I'entreprise en matiére de développement commercial
Les contrats et les produits relevant de son domaine
Les interlocuteurs et réseaux internes et externes a I'entreprise
Les techniques de planification et organisation du travail
Les techniques et méthodes de communication

Savoir

e Construire et utiliser des outils de pilotage et de suivi
Gérer des projets ou chantiers (planification, coordination, suivi budgétaire, contréle et reporting)
Rédiger des messages et documents en fonction des cibles
Faire preuve de créativité dans la conception et la réalisation d’actions ou supports commerciaux
Faciliter la compréhension et faire preuve de pédagogie
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commercial

Voies possibles d'accés aux métiers )

Formation initiale ou continue
e BTS Management des unités commerciales

e DUT Gestion administrative et commerciale, Techniques de commercialisation

e Licence professionnelle Marketing opérationnel, Marketing produits financiers et d'assurance, Commerce en banque-
assurance...

Expérience professionnelle antérieure
e Famille Distribution et développement commercial

e Famille Marketing (Sous-famille Marketing opérationnel)
e Famille Support administratif (Sous-famille Secrétariat/assistanat)

Exemples de passerelles de mobilité vers d'autres sous-familles )

Mobilité envisageable vers toutes les sous-familles de la famille d'appartenance, selon I'expérience acquise,
et en particulier vers :

e \ente en bureau ou point de vente
¢ Vente des contrats sur plateforme

Mobilité également possible vers les familles :
e Marketing (Sous-famille Marketing opérationnel)

e Ressources humaines (Sous-famille Formation)

e Communication (Sous-famille Communication interne, externe, relations publiques)

Tendances d'évolution des métiers )

Cette rubrique n’est pas renseignée pour l'instant. Elle est destinée a s’enrichir au fur et a mesure des statistiques disponibles et
des enquétes spécifiques que I'Observatoire conduira.

NB : Certaines activités et compétences décrites dans cette fiche ne concernent qu’une partie des métiers relevant de
cette sous-famille. Par ailleurs, ne sont pas mentionnées les activités et compétences liées a des responsabilités
managériales.

Observatoire de I’Evolution des Métiers de |I’Assurance
1 1 rue Jules Lefebvre —75431 Paris Cedex 09
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Contréle technique
et prévention

Cette famille rassemble des métiers dont la finalité est d'analyser des risques assurantiels et de
contribuer a leur prévention, ou d’expertiser des dommages et préjudices préalablement a leur
indemnisation.

Les difféerentes sous-familles et leurs missions.

Evaluation des risques, contréle technique, prévention (04A) )

Les métiers de cette sous-famille ont pour mission de contribuer a la maftrise des risques assurantiels, en analysant la vulnérabilité
des biens a garantir ou en conduisant des actions de prévention des risques et d'amélioration des dispositifs de sécurité.

Expertise salariée (04B) )

Les métiers de cette sous-famille ont pour mission de contribuer a I’évaluation d'un dommage, d'un préjudice, d'une pathologie
ou d'un risque en donnant un avis d’expert sur sa nature ou sa portée afin de permettre la bonne évaluation du risque ou la
juste indemnisation des clients.
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Evaluation des risques,
controle technique, prévention 04A

Exemples d'intitulés de métiers ) L Mission §

* Inspecteur vérificateur Contribuer a la mafitrise des risques
* Ingénieur/technicien d'essais assurantiels, en analysant la
e Responsable prévention/Responsable d'accidentologie vulnérabilité des biens a garantir ou en

* Geomaticien conduisant des actions de prévention

des risques et d’amélioration des
dispositifs de sécurité.

Exemples d'activités mises en ceuvre )

e S'assurer de la conformité des batiments ou installations aux régles, normes ou prescriptions en
vue de déterminer leur assurabilité

Evaluation o \érifier ou faire vérifier I'état des batiments et le bon fonctionnement des installations ou
des risques équipements avant souscription éventuelle d’un contrat
e Analyser le risque sur pieces ou sur place, déterminer son assurabilité, notamment sur le plan
technique
Prévention

e Tester des matériels de prévention ou de sécurité (alarmes, serrures, sprinklers...)

e Mener des études ou recherches sur la prévention des risques naturels, I'amélioration de dispositifs
de sécurité...

des risques
et controles
de sécurité

o Définir et mettre en ceuvre une politique de prévention des risques a destination des assurés ou
du grand public

Conduite d'actions o Orgamsgr des agtlor_ws,d information ou de formation pour encourager la prévention en matiére
de santé et de sécurité

* Animer des réseaux de correspondants ou partenaires en matiére de prévention
e Elaborer et suivre les budgets dédiés a la prévention

de prévention

Veille o Suivre les évolutions (environnementales, technologiques, juridiques ou concurrentielles) en matiere
et développement de sécurité et de prévention

Exemples de compétences attendues )

Connaitre
e |es techniques de diagnostic et d'analyse des risques
e Les regles et normes en matiere de sécurité
e Les techniques et méthodes de communication

Savoir
e Rechercher, analyser puis synthétiser des informations, données et problématiques utiles dans son domaine d’activité
Gérer des projets ou chantiers (planification, coordination, suivi budgétaire, contréle et reporting)
Construire une action de formation et ses outils d'évaluation
Lire, interpréter ou dessiner des plans ou schémas techniques
Utiliser les matériels techniques spécifiques au domaine d’activité
Détecter et diagnostiquer des défauts, pannes ou anomalies
Expliquer, argumenter, convaincre
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Voies possibles d'accés aux métiers )

Formation initiale ou continue
e DUT hygiene et sécurité

e Dipléme de I'"Ecole Nationale d'assurances
e Diplémes d'écoles d'ingénieurs
e Diplémes universitaires ou techniques

Expérience professionnelle antérieure
e Sous-famille : Expertise salariée

e Famille Gestion des contrats ou prestations (Sous-famille Souscription des risques non standard)
o Famille Logistique (Sous-famille Entretien, maintenance et sécurité des batiments)
¢ Famille Ressources humaines (Sous-famille Médico-social)

Exemples de passerelles de mobilité vers d'autres sous-familles )

Mobilité envisageable vers I'autre sous-famille de la famille d'appartenance, selon I'expérience acquise, c'est a dire :
e Expertise salariée

Mobilité également possible vers les familles :
¢ Logistique (Sous-famille Entretien, maintenance et sécurité des batiments)
e Gestion des contrats ou prestations (Sous-famille Souscription des risques non standard)
e Gestion et maitrise des risques internes (Sous-famille Controle interne)

e Organisation et qualité (Sous-famille Maitrise d'ouvrage, organisation, planification — Sous famille Pilotage de la qualité)

Tendances d'évolution des métiers )

Cette rubrique n’est pas renseignée pour l'instant. Elle est destinée a s’enrichir au fur et a mesure des statistiques disponibles et
des enquétes spécifiques que I'Observatoire conduira.

NB : Certaines activités et compétences décrites dans cette fiche ne concernent qu’une partie des métiers relevant de
cette sous-famille. Par ailleurs, ne sont pas mentionnées les activités et compétences liées a des responsabilités
manageériales.
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Expertise salariée 04B

Exemples d'intitulés de métiers )

Contribuer a |I'évaluation d'un
dommage, d'un préjudice, d'une
pathologie ou d'un risque en donnant
un avis d'expert sur sa nature ou sa
portée afin de permettre la bonne
évaluation du risque ou la juste
indemnisation des clients.

e Expert automobile/Expert dommages
e Médecin conseil/Médecin expert

Exemples d'activités mises en ceuvre )

e Evaluer la valeur d'un bien a assurer, avant souscription d'un contrat

Expertise e Al'occasion d'un sinistre, rechercher la cause et les conditions de survenance du dommage
en assurances e Evaluer le montant du dommage et, s'il y a lieu, le co(t des réparations a pratiquer sur le bien
dommages accidenté

e Etablir un rapport d’expertise a l'intention de I'assureur

e Fournir un avis médical aprés un examen de santé préalable a la souscription d'une assurance vie,
d’'un contrat de prévoyance ou de garanties maladie et invalidité

Expertise
en assurances e Evaluer I'état de santé d'un assuré en vue du réglement d’une prestation maladie ou invalidité
de personnes e Estimer le préjudice corporel ou le taux d’invalidité permanente d'un assuré victime d’un accident
couvert par I'assureur
Veille e Suivre les évolutions (environnementales, technologiques, juridiques ou concurrentielles) dans son
et développement domaine d’expertise

Exemples de compétences attendues )

Connaitre
Pour I'expertise de dommages
e Les techniques et méthodes d'évaluation d’un bien
e Les valeurs de référence des biens expertisés
e |es barémes des réparations automobiles
Pour I'expertise médicale
e |a réglementation spécifiqgue aux métiers de la santé
e Le corpus spécifique de la médecine

Savoir
e S'exprimer clairement et traduire le vocabulaire professionnel en langage compréhensible par tous
e Respecter la déontologie professionnelle
e Préserver la confidentialité des données ou informations accessibles par le biais de son activité
e Rédiger un compte-rendu d’expertise
Pour I'expertise de dommages
e Chiffrer le montant d'un bien ou le cot de sa réparation
Pour I'expertise médicale
e Etablir le bilan clinique d’un patient
e Mener un entretien et mettre en confiance son interlocuteur
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Voies possibles d'accés aux métiers )

Formation initiale ou continue
Pour I'expertise de dommages

e Formation technique dans le domaine de référence
Pour I'expertise médicale
e Doctorat en médecine obligatoire

Expérience professionnelle antérieure
e Sous-famille Evaluation des risques, contréle technique, prévention

e Pour I'expertise de dommages : Famille Gestion des contrats ou prestations (Sous-famille Souscription des risques non
standard)

Exemples de passerelles de mobilité vers d'autres sous-familles )

Mobilité envisageable vers I'autre sous-famille de la famille d'appartenance, selon I'expérience acquise, c’est a dire :
e Evaluation des risques, contréle technique, prévention

Mobilité également possible vers les familles :
e Gestion des contrats ou prestations (Sous-famille Souscription des risques non standard)

e Organisation et qualité (Sous famille Pilotage de la qualité)

Tendances d'évolution des métiers )

Cette rubrique n’est pas renseignée pour l'instant. Elle est destinée a s’enrichir au fur et a mesure des statistiques disponibles et
des enquétes spécifiques que I'Observatoire conduira.

NB : Certaines activités et compétences décrites dans cette fiche ne concernent qu’une partie des métiers relevant de
cette sous-famille. Par ailleurs, ne sont pas mentionnées les activités et compétences liées a des responsabilités
managériales.

Observatoire de I’Evolution des Métiers de |I’Assurance
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Gestion des contrats
ou prestations

Cette famille rassemble des métiers dont la finalité est de prendre en charge le traitement, la gestion et
le contréle de contrats ou de prestations d’assurance, lors de leur souscription, de leur établissement,
de leur suivi ou de la mise en oeuvre de leurs garanties.

Les difféerentes sous-familles et leurs missions.

Souscription des risques non standard (05A) )

Les métiers de cette sous-famille ont pour mission de contribuer a la maitrise des risques assurantiels de I'entreprise en acceptant
ou non de couvrir un risque spécifique ne relevant pas de la compétence des gestionnaires de contrats, et en déterminant les
conditions de sa couverture.

Gestion des contrats sur plateforme d’accueil (05B) )

Les métiers de cette sous-famille ont pour mission de contribuer a la satisfaction des clients en traitant en direct, a partir d'un
plateau d’accueil téléphonique ou Internet, les demandes concernant la gestion des contrats standard et |'extension de la
couverture assurantielle des risques simples.

Gestion des contrats hors plateforme (05C) )

Les métiers de cette sous-famille ont pour mission de contribuer a la satisfaction des clients et au soutien du réseau commercial
en prenant en charge la gestion des contrats nécessitant un traitement spécifique, et la souscription des risques ne pouvant étre
assurés en ligne.

Gestion polyvalente des contrats et des sinistres sur plateforme d'accueil (05D) )

Les métiers de cette sous-famille ont pour mission de contribuer a la satisfaction des assurés et au respect des engagements
contractuels de I'entreprise en traitant, a partir d'un plateau d’accueil par téléphone ou sur Internet, les déclarations de sinistres
faites en ligne par les clients ainsi que les demandes concernant leur contrat.

Gestion polyvalente des contrats et des sinistres hors plateforme (05E) )

Les métiers de cette sous-famille ont pour mission de contribuer a la satisfaction des clients et au respect des engagements
contractuels de I'entreprise en prenant en charge la gestion des contrats ne faisant pas I'objet d'un traitement en ligne, et
I'indemnisation des victimes de sinistres matériels ou corporels simples.



Gestion et indemnisation des sinistres standard et conventionnels (05F) )

Les métiers de cette sous-famille ont pour mission de contribuer a la satisfaction des assurés et au respect des engagements
contractuels de I'entreprise, en prenant en charge les dossiers d’indemnisation des victimes de sinistres matériels ou corporels
simples, dans le cadre de procédures de gestion conventionnelles.

Gestion et indemnisation des sinistres complexes ou contentieux (05G) )

Les métiers de cette sous-famille ont pour mission de contribuer a la satisfaction des assurés et au respect des engagements
contractuels de I'entreprise, en prenant en charge les dossiers d'indemnisation des victimes de sinistres spécifiques et complexes,
comportant des enjeux importants au plan humain, financier ou commercial, ou nécessitant I'exécution de procédures
contentieuses.

Gestion des prestations maladie, retraite ou prévoyance (05H) )

Les métiers de cette sous-famille ont pour mission de contribuer a la satisfaction des assurés ou des bénéficiaires en prenant en
charge I'ensemble des activités liées a la gestion des prestations, en nature ou en espéces, dues au titre d'un régime ou d’'une
couverture maladie, retraite ou prévoyance.

Contréle et surveillance du portefeuille (051) )

Les métiers de cette sous-famille ont pour mission de contribuer a I'équilibre technique du portefeuille de contrats de I'entreprise
en procédant aux controles de conformité et de qualité, en identifiant les anomalies et en mettant en place des actions correctives
pour corriger les dérives ou lutter contre les fraudes.
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ou prestations

‘ Gestion
des contrats

Souscription des risques non standard 05A

Exemples d'intitulés de métiers ) | Mission §

e Souscripteur/Souscripteur d'assurance/de réassurance Contrlbu_er a la maitrise _des risques

e Souscripteur grands risques assurantiels de I'entreprise en acceptant
e Technicien souscripteur conseil/Conseiller technique souscription ou non de couvrir un risque spécifique ne
e Tarificateur de risques aggravés relevant pas de la compétence des

gestionnaires de contrats, et en
déterminant les conditions de sa
couverture.

Exemples d'activités mises en ceuvre )

Recueil
et identification
des besoins
des clients

e Prendre connaissance de la demande d'assurance ou de réassurance et recueillir les informations
nécessaires aupres du demandeur

e S'ily a lieu, solliciter I'avis d'un expert (médecin conseil, inspecteur vérificateur...)

Acceptation
et tarification
des risques

e Analyser le risque sur pieces ou sur place, déterminer son assurabilité sur le plan technique,
juridique, médical...

o Effectuer les calculs préalables a I'acceptation et a la tarification des contrats, notamment en vie,
retraite ou prévoyance

e Accepter ou non de garantir le risque, en argumenter les motifs, définir les conditions de
souscription (tarification, franchises...) et rédiger les conditions particulieres

Gestion
de la réassurance
ou de la coassurance

e Pour la cédante : décider de co-assurer ou réassurer tout ou partie du risque, en négocier les
conditions en direct ou par le canal de courtiers, élaborer et suivre les plans de réassurance

o Pour le réassureur : étudier les appels d'offres ou demandes de réassurance, déterminer et négocier
les conditions d'acceptation et de tarification, rédiger les traités de réassurance ou les conventions
de réassurance facultative

Conseil,
accompagnement
et aide a la décision

e Informer et conseiller le client sur la gestion de son dossier
e \enir en appui des commerciaux et des gestionnaires pour leur apporter une expertise technique

Exemples de compétences attendues )

Connaitre

Savoir

La politique de souscription de I'entreprise

Les contrats et les produits relevant de son domaine

Les aspects du droit applicables en matiére de souscription des contrats
La coassurance et la réassurance

Les techniques d’expression écrite

e Mettre en ceuvre les régles et techniques de souscription des risques

Rechercher, analyser puis synthétiser des informations, données et problématiques utiles dans son domaine d’activité
Pratiquer, si besoin, une langue étrangére

Négocier, argumenter, convaincre

Comprendre le client et lui apporter des réponses claires

Agir avec réactivité et adaptabilité
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Voies possibles d'accés aux métiers )

Formation initiale ou continue
e Licence professionnelle d'assurances

e Dipléme de I'"Ecole Nationale d'assurances
e Dipldme des Instituts des assurances

e Master 2 en droit des assurances

e Ecoles d'ingénieurs ou écoles de commerce

Expérience professionnelle antérieure
e Sous-famille Gestion des contrats hors plateforme

e Sous-famille Gestion des sinistres complexes ou contentieux

e Famille : Controle technique et prévention des risques (Sous-famille : Evaluation des risques, contréle technique, préven-
tion - Sous-famille : Expertise salariée)

e Famille : Actuariat (Sous-famille : Actuariat et études technigues)

Exemples de passerelles de mobilité vers d'autres sous-familles )

Mobilité envisageable vers toutes les sous-familles de la famille d'appartenance, selon I'expérience acquise,
et en particulier vers :

e Controle et surveillance du portefeuille

Mobilité également possible vers les familles :

e Controle technique et prévention (Sous-famille Evaluation des risques, contrdle technique, prévention - Sous-famille
Expertise salariée)

e Distribution et développement commercial (Sous-famille support et appui aux réseaux)

e Pilotage et gouvernance d’entreprise (Sous-famille Etudes stratégiques et prospectives)

Tendances d'évolution des métiers )

Les souscripteurs de risques non standard sont amenés a gérer les risques dans un cadre réglementaire de plus en plus contraint,
notamment avec la directive Solvabilité Il. lls doivent aujourd'hui apprécier une matiére assurable et des risques de plus en plus
complexes.

Intervenant le plus souvent en appui des équipes de terrain, ces souscripteurs-experts sont aussi impliqués dans des projets
transversaux, dans une logique d'amélioration continue. Leurs relations se sont aussi renforcées avec les fonctions actuariat,
marketing et commerciale, pour faire remonter les attentes du client.

NB : Certaines activités et compétences décrites dans cette fiche ne concernent qu’une partie des métiers relevant de
cette sous-famille. Par ailleurs, ne sont pas mentionnées les activités et compétences liées a des responsabilités
managériales.
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ou prestations

‘ Gestion
des contrats

Gestion des contrats sur plateforme d'accueil
(teléphonique ou Internet) 05B

Exemples d'intitulés de métiers )

Contribuer a la satisfaction des clients
en traitant en direct, a partir d'un
plateau d’accueil téléphonique ou
Internet, les demandes concernant la
gestion des contrats standard et
I’extension de la couverture
assurantielle des risques simples.

e Téléconseiller/Télégestionnaire
e Gestionnaire conseil a distance
e Conseiller relation client

Exemples d'activités mises en ceuvre )

Recueil e Réceptionner les appels téléphoniques arrivant sur la plateforme d'accueil, écouter et questionner
et identification le client pour comprendre sa demande ou I'orienter, si nécessaire, vers le service compétent
des besoins e Prendre connaissance des messages arrivant sur la plateforme Internet et y répondre

des clients

o \érifier les conditions d'acceptation de la demande du client (modification du contrat, souscription
de nouvelles garanties...), déterminer la tarification a partir des barémes applicables, établir le
contrat ou |'avenant et délivrer les garanties

e Mettre a jour le dossier client, éditer les attestations et documents contractuels, lancer I'appel de
cotisation

Gestion
des contrats

Rebond commercial e Proposer au client les garanties ou prestations complémentaires susceptibles de I'intéresser

Conseil,
accompagnement
et aide a la décision

¢ Informer et conseiller le client sur la gestion de son dossier
o Traiter les réclamations des clients relevant de son domaine ou les transmettre au service concerné

Exemples de compétences attendues )

Connaitre
e les contrats et les produits relevant de son domaine
e |es aspects du droit applicables en matiére de gestion des contrats
e |es procédures et logiciels de gestion des contrats
e Les techniques d’expression orale et téléphonique
e Les techniques d'expression écrite
Savoir
e Mettre en ceuvre les regles et techniques d’acceptation des risques et de gestion des contrats
Mener un entretien téléphonique et mettre en confiance son interlocuteur
Analyser le besoin du client
Comprendre le client et lui apporter des réponses claires
Travailler sous contrainte de temps
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