GUIDE STANDARD
RENCONTRE #1

Étape n ͦ1 : Gagner le droit (avec l’ABC)
[image: ]Question photo et mettre la table :


Salut, est-ce que tu m’entends bien ?
Comment ça va ce matin, cet après-midi, ce soir ?
1. Mention que la rencontre est enregistrée
2. On avait convenu de 45min pour la rencontre, moi je me suis bloqué 1h, est-ce que tu disposes de ce temps-là aujourd’hui ? _____________________

Small talk, apprendre à connaitre le client :
Avant de rentrer dans le vif du sujet….
· Domaine d’étude?
· Stage ? 
· Fin des études, maitrise ? 
· Tes passions ?
· Tu aimerais travailler ou après les études ?
· Tu habites où actuellement ? Chez parents ? Avec amis ? Avec coloc / blonde, chum ? 
· Enfants ?
· Conjoints ?
· As-tu déjà entendu parler de nous auparavant ? 



Motivation de la rencontre
*Gérer les attentes pour la rencontre d’aujourd’hui

Aujourd'hui le but de la rencontre est de te présenter notre approche, mon rôle, nos différents outils qu’on utilise et voir les notions importantes en finance à connaître.

Mais surtout, le but aujourd’hui est de voir comment on peut t’aider dans la gestion de tes finances (dans l’atteinte de tes objectifs/ contribuer à ta santé financière/ trouver les meilleures solutions)

1. À ce stade-ci, on s’entend que parlé de finance n’est pas le sujet le plus sexy et même que c’est tabou pour plusieurs personnes, alors je me demandais qu’est-ce qui t’a motivé à me rencontrer aujourd’hui ?


2. Mise à part ____, quels sont les autres sujets ou éléments que vous aimeriez qu’on aborde ensemble ?


3. Sur le volet des finances en général, à quel niveau de connaissance t’évalues-tu actuellement sur 10 ? Soit, à quel point tu maitrises le sujet les finances personnelles ?
(Important de finir avec cette question, car elle te permet de mettre la table pour la présentation du guide de l'ABC)


[bookmark: _Hlk119589052]Présentation personnelle et de ton cabinet
J’aurais quelques questions à te poser pour mieux comprendre ta réalité, mais avant toute chose, je crois qu’il est important de me présenter et présenter comment on travaille.
Présentation personnelle, tes motivations à faire ce travail, expérience, éléments distinctif
Par la suite, poursuivre avec la présentation du cabinet : Texte à écrire sur historique de l’entreprise, valeur, mission, etc.

Présentation de l’ABC
*Présenter ce qu’est l’ABC 
L’enseignement des finances personnelles étant une priorité et une valeur importante chez nous, on a développé un outil qui renferme toutes notions essentielles à connaître en finance personnelle, etc.

Présentation du rôle dans l’ABC
Initier cette section avec : 
Comment vois-tu le rôle d’un conseiller ?
*présentation du rôle du conseiller p.2 et la pyramide peut être vu à ce moment-là

La rémunération
Maintenant, je veux t’assurer que j’assume entièrement les frais pour cette première démarche là avec moi et question de transparence, je tiens quand même à t’expliquer comment fonctionne la rémunération dans le domaine.
As-tu une idée de comment ça fonctionne la rémunération dans notre domaine ?
*Présentation de la slide sur la rémunération, si besoin
Étape n ͦ2 : Découvrir les besoins du client
Maintenant qu’on se connait un peu mieux et que tu sais ce qu’on fait, j’aurais quelques questions à te poser afin de mieux comprendre ta réalité pour pouvoir mieux t’accompagner
Et là, je veux que tu comprennes bien que je ne suis pas dans le jugement, moi je suis là vraiment pour bien comprendre où tu es actuellement et voir comment je peux t’amener là où tu veux te rendre.
Première question
*Le cas échéant, la première question doit être en lien avec le pourquoi le client voulait vous rencontrer, reprendre une motivation mentionnée précédemment.
1. Qu’est-ce qui fait qu’actuellement tu cherches __________________ ?



Volet projets et priorités :
Le but à ce stade-ci c’est d’ouvrir la discussion sur ce qui fait vibrer le client, c’est un coffre au trésor, sans la découverte de ce qui l’allume, il sera difficile de planifier la suite.
2. Quels sont les projets que vous souhaitez réaliser d’ici les 12 à 18 prochains mois ? Quoi d’autre ?


3. Quels sont les projets que vous souhaitez mettre à en place à moyen terme, d’ici de 2 à 5 ans ? Quoi d’autre ?


4. Quels sont les projets que vous souhaitez réaliser à long terme, 5 ans et plus ? Quoi d’autre ?


5. Quels projets d’achat ou d’investissement vous tiennent à cœur et qui pourraient exiger un montant d’argent important ?




6. Qu’avez‐vous mis en place afin de pouvoir réaliser tous vos projets ?

Volet général :
7. Qu’est-ce qui vous préoccupe par rapport à vos finances ? Qu’elles sont les trois éléments qui te préoccupent le plus par rapport à tes finances ?


8. Qui s’occupe de tes finances actuellement ? Quelle est l’expérience que vous avez eue avec un conseiller jusqu’à maintenant ?


9. Qu’elles sont les éléments que vous aimeriez améliorer dans l’accompagnement que vous avez eu aux fils des années ?  





Volet épargne et fiscalité :
10. Comment as-tu établi ton plan d’épargne pour atteindre tes différents objectifs / projets ? (Tu peux répéter certains objectifs soulevés)


11. Comment investis-tu ton argent actuellement ?
(En posant la question ici elle permet d'éliminer plusieurs questions suivantes si aucune épargne accumulé)


12. Qu’est-ce qui est important pour toi quand on parle d’investissement?


13. Quel est ton niveau d’implication dans la gestion de vos placements ?


14. À quand remonte la dernière évaluation de tes stratégies de placements ?


15. Qu’as-tu planifié pour t’aider financièrement en cas d’imprévu? 
16. À quand remonte la dernière révision de tes stratégies fiscales (pour minimiser l’impôt à payer) ?



Volet assurance et protection :
17. Avant aujourd’hui, avec qui as-tu déjà eu des discussions sur le sujet des assurances? Et comment tu vois ça ?


18. Comment as-tu dressé la planification pour tes protections ?


19. À quand remonte la dernière l’analyse de l’ensemble de tes protections ?


20. Qu’avez‐vous prévu afin de protéger votre qualité de vie (votre famille, vos proches) advenant un problème de santé ? (Quelles sont les assurances que vous détenez ?)


21. Qu’avez‐vous mis en place pour simplifier la vie de vos proches lors de votre décès ?




22. Qu’aimeriez‐vous laisser à vos proches à votre décès?


23. Qui est votre personne de confiance parmi vos proches? 


24. Avez-vous déjà considéré prendre une assurance vie ou maladie grave pour vos enfants ?



Volet retraite : 
25. Que signifie le mot retraite pour vous ? Comment voyez-vous la retraite ?




26. À quoi ressemble votre idéal de vie rendu là ?
27. Comment occuperez‐vous votre temps lorsque vous serez à la retraite ?


28. À quel âge souhaitez-vous amorcer ce changement ?




29. Combien d’argent croyez‐vous avoir besoin chaque mois pour être bien et rencontrer vos obligations ?

Volet enfant : 
30. Est-ce que vous prévoyez avoir des enfants ?




31. Quelle importance occupe les études dans la famille ?
32. De quelle façon souhaitez-vous aider vos enfants, au niveau financier, pour faciliter la poursuite des études (collégiale, universitaire)?





Outils
33. Quelle importance accordes-tu à la gestion de tes finances ?


34. Quels sont les outils que tu as pour t’aider à suivre vos finances et surtout t’aider à prendre tes décisions importantes par rapport à tes finances ?


(Important de finir avec cette question pour mettre la table pour la suite)




Étape n ͦ3 : Conscientiser le client
*Choisir un élément dans les réponses fournies, ou celui qui semble le plus important aux yeux du client et demander les conséquences du statu quo.
Reformuler et énumérer les différentes réponses fournies afin de lui montrer qu’il a été écouté. Reformuler et identifier le ou les projets prioritaires du client et le lier avec l’outil. L’outil doit rimer avec un projet qu’il a évoqué et non seulement attaché avec le fichier lui-même.

Exemple 1 : Outils financiers
À la lueur de tes réponses, clairement, je vais pouvoir t’aider sur plusieurs aspects et il y a un élément en particulier qui a attiré mon attention. 
Tantôt quand je t’ai posé la question si tu avais un outil pour suivre tes finances, tu m’as répondu que tu n’en avais pas, mis à part un budget que tu as déjà fait une fois. 
Selon toi, c’est quoi les impacts sur _________de ne pas avoir d’outils pour suivre tes finances adéquatement ?



Exemple 2 : planification des assurances
À la lueur de tes réponses, clairement, je vais pouvoir t’aider sur plusieurs aspects et il y a un élément en particulier qui a attiré mon attention. 
Tantôt quand je t’ai posé la question à savoir, comment as-tu dressé ta planification pour tes assurances, tu n’avais pas vraiment pris le temps de dresser de planification de ce côté,
Selon toi, c’est quoi les impacts sur _________________de ne pas avoir de planification de tes assurances ?
ou
Selon toi, ça serait quoi les conséquences pour ________________ de rien planifier au niveau des assurances ?





Exemple 3 : planification des épargnes
À la lueur de tes réponses, clairement, je vais pouvoir t’aider sur plusieurs aspects et il y a un élément en particulier qui a attiré mon attention. 
Tantôt quand je t’ai posé la question à savoir, comment as-tu établi la planification de tes épargnes jusqu’à maintenant pour atteindre tes différents objectifs, tu m’as dit que tu n’avais pas vraiment pris le temps de planifier ça.
Selon toi, c’est quoi les impacts de ne pas avoir de planification de tes épargnes ?
ou
Selon toi, ça serait quoi les conséquences de rien planifier au niveau de tes épargnes ?




Exemple 4 : Assurance invalidité
À la lueur de tes réponses, clairement, je vais pouvoir t’aider sur plusieurs aspects et il y a un élément en particulier qui a attiré mon attention. 
*Choisir un élément dans les réponses fournies, ou celui qui semble le plus important aux yeux du client et demander les conséquences du statu quo.
[bookmark: _Hlk129117235]Tantôt quand je t’ai posé la question, « Qu’avez‐vous prévu afin de protéger votre qualité de vie (votre famille, vos proches) advenant un problème de santé ? » et vous avez répondu : Rien. 
Ça m’amène une question :
Selon toi, ça serait quoi l’impact sur la qualité de vie de la famille si vous deviez être sans revenu pendant une période de 6 à 8 mois ?





Étape n ͦ4 : Présenter la solution
Soulever un exemple d’un besoin découvert
Soulever le fait qu’ils n’ont pas d’outils pour suivre leur finance
Soulever le fait que pour prendre une bonne décision, il faut connaitre certains éléments importants
Exemple 1 : Outils portrait financier
Dans une situation comme la tienne, ce qu’on fait généralement, c’est de faire une analyse des besoins pour ensuite proposer une assurance et faire un plan d’épargne. 
Malheureusement, il y a beaucoup trop de conseillers qui fonctionnent au pif sans se doter de véritables outils pour suivre la progression de la planification dans le temps et ce n’est pas vraiment comme ça que je travaille. 
Pour établir une bonne planification, tant au niveau de l’épargne que des protections, ça prend 2 éléments :
1. Premièrement, pour que tu puisses prendre part à la décision et faire le bon choix, ça prend certaines connaissances importantes afin que tu comprennes les éléments essentiels. Pour ça, l’ABC que je t’ai présenté un peu plus tôt renferme tout ce que tu dois savoir au sujet des finances globales.

2. Deuxièmement, pour trouver précisément ce qui va convenir à ta réalité, ça prend une bonne réflexion et une bonne analyse. Et pour faire cette analyse-là, on a des outils de planification financière qui va nous aider à prendre la meilleure décision. 
La beauté dans tout ça, c’est que cet outil-là répond à ce que tu m’as mentionné tantôt, soit que tu n’avais pas vraiment d’outils pour t’aider à suivre tes finances, ça va donc me faire plaisir de te partager celui que j’utilise afin de te permettre d’avoir une vue détaillée de la situation globale de tes finances en tout temps.

Donc concrètement, voici à quoi ça ressemble (Présentation du portrait 5min)
- No1, quand vient le temps de prendre des décisions importantes, ça devient beaucoup plus facile et efficace, parce qu’on a un portrait clair et à jour d’où l'on en est.
- No2, ça t’assure de pouvoir faire le point sur ta situation globale et surtout de pouvoir suivre la progression et l’évolution d’année en année.
- Finalement, pour plusieurs, et je m’inclus là-dedans, c’est très sécurisant et très rassurant de savoir que, peu importe ce qui va arriver, tout est en ordre, parce que la dernière chose qu’on veut pour nos proches est de devenir un fardeau pour eux ou encore pire leur laisser un cadeau empoisonné.
C’est exactement cet outil-là qui va nous aider à prendre tes décisions par rapport à tes finances dans le futur.

Exemple 2 : Épargne
Dans une situation comme la tienne, ce qu’on fait généralement, c’est de faire un profil d’investisseur afin de choisir un placement qui correspond à la cote de risque que ça nous donne. Malheureusement, il y a beaucoup trop de conseillers qui fonctionnent au pif avec le profil d’investisseur et ce n’est pas vraiment comme ça que je travaille. 
Pour établir une bonne stratégie de placement, ça prend 2 éléments :
3. Premièrement, pour que tu puisses prendre part à la décision/ faire le bon choix/ prendre une bonne décision, ça prend certaines connaissances importantes afin que tu comprennes les éléments essentiels à prendre en compte. Pour ça, l’ABC que je t’ai présenté un peu plus tôt renferme tout ce que tu dois savoir au sujet des finances/assurances/placements.

4. Deuxièmement, pour trouver précisément ce qui va convenir à ta réalité, ça prend une bonne réflexion et une bonne analyse. Et pour faire cette analyse-là, on a des outils de planification financière qui va nous aider à prendre la meilleure décision. La beauté dans tout ça, c’est que cet outil-là répond à ce que tu m’as mentionné tantôt, soit que tu n’avais pas vraiment d’outil pour t’aider à suivre tes finances, ça va donc me faire plaisir de te partager celui que j’utilise afin de te permettre d’avoir une vue détaillée de la situation globale de tes finances en tout temps.

5. (*Si déjà placement en place) Et quand on parle de placement, il y a souvent un troisième élément, soit faire une bonne analyse comparative de tes placements afin de comparer ses performances avec ces pairs voir où est-ce qu’ils se situent par rapport à ses pairs.

Donc concrètement, voici à quoi ça ressemble (Présentation du portrait 5min)
- No1, quand vient le temps de prendre des décisions importantes, ça devient beaucoup plus facile et efficace, parce qu’on a un portrait clair et à jour d’où l'on en est.
- No2, ça t’assure de pouvoir faire le point sur ta situation globale et surtout de pouvoir suivre la progression et l’évolution d’année en année.
- Finalement, pour plusieurs, et je m’inclus là-dedans, c’est très sécurisant et très rassurant de savoir que, peu importe ce qui va arriver, tout est en ordre, parce que la dernière chose qu’on veut pour nos proches est de devenir un fardeau pour eux ou encore pire leur laisser un cadeau empoisonné.
C’est exactement cet outil-là qui va nous aider à prendre tes décisions par rapport à tes finances dans le futur.

Exemple 3 : Assurance
Dans une situation comme la tienne, ce qu’on fait généralement, c’est de mettre en place une protection en cas d’invalidité pour assurer une qualité de vie de la famille et pouvoir faire face aux obligations financières, mais il y a beaucoup trop de conseillers qui fonctionnent au pif et ce n’est pas comme ça que je travaille.
Pour faire un bon travail, ça prend 2 éléments : 
1. Premièrement, pour que tu puisses prendre part à la décision/ faire le bon choix/ prendre une bonne décision, ça prend certaines connaissances importantes afin que tu comprennes les éléments essentiels à prendre en compte. Pour ça, l’ABC que je t’ai présenté un peu plus tôt renferme tout ce que tu dois savoir au sujet des finances/assurances/placements.

2. Deuxièmement, pour trouver précisément ce qui va convenir à ta réalité, ça prend une bonne réflexion et une bonne analyse. Et pour faire cette analyse-là, on a des outils de planification financière qui va nous aider à prendre la meilleure décision. La beauté dans tout ça, c’est que cet outil-là répond à ce que tu m’as mentionné tantôt, soit que tu n’avais pas vraiment d’outil pour t’aider à suivre tes finances, ça va donc me faire plaisir de te partager celui que j’utilise afin de te permettre d’avoir une vue détaillée de la situation globale de tes finances en tout temps.
Donc concrètement, voici à quoi ça ressemble (Présentation du portrait 5min)
- No1, quand vient le temps de prendre des décisions importantes, ça devient beaucoup plus facile et efficace, parce qu’on a un portrait clair et à jour d’où on en est.
- No2, ça t’assure de pouvoir faire le point sur ta situation globale et surtout de pouvoir suivre la progression et l’évolution d’année en année.
- Finalement, pour plusieurs, et je m’inclus là-dedans, c’est très sécurisant et très rassurant de savoir que, peu importe ce qui va arriver, tout est en ordre, parce que la dernière chose qu’on veut pour nos proches est de devenir un fardeau pour eux ou encore pire leur laisser un cadeau empoisonné.
C’est exactement cet outil-là qui va nous aider à prendre tes décisions par rapport à tes finances dans le futur et faire une bonne planification de tes assurances.

Étape n ͦ5 : Conclure la transaction
Comment trouves-tu le portrait financier ? 
Jusqu’à maintenant, as-tu des questions concernant ma façon de fonctionner et le portrait financier ? Non
Phrase de closing : 
Excellent, on est rendu à compléter le portrait financier, on va compléter les bouts pour lesquels tu as les réponses et par la suite, je pourrai t’envoyer un courriel avec les éléments à valider. Et on va fixer la prochaine rencontre afin qu’on puisse finaliser le tout et dresser le plan de match pour la suite.
Préfères-tu commencer par la section assurance ou bilan ?
*Soit fixer la prochaine rencontre maintenant ou après avoir complété le portrait financier
*Compléter le portrait financier

Étape n ͦ6 : Teaser la prochaine rencontre, remercier et prendre congé 
Avant de terminer la rencontre, fixer la prochaine rencontre pour la présentation du portrait


RENCONTRE #2 (ASSURANCE)
Étape n ͦ1 : Re-Gagner le droit
[image: Une image contenant texte

Description générée automatiquement]Question photo et mettre la table :


Salut, est-ce que tu m’entends bien ?
Comment ça va ce matin, cet après-midi, ce soir ?
1. Mention que la rencontre est enregistrée (*Pas nécessaire si expliqué lors de la première rencontre)
2. On avait convenu de 45min pour la rencontre, moi je me suis bloqué 1h, est-ce que tu disposes de ce temps-là aujourd’hui ? _____________________

Small talk, 
Retour sur certains éléments personnels ou intérêts communs mentionnés de la première rencontre (Voyages, chiens, sport, travail, passion)
Transition : 
Comment tu as trouvé la première rencontre ? Souvent suite à la première rencontre, les gens commencent à réfléchir à plusieurs éléments, est-ce que tu as des questions sur ce qui a été vu à notre première rencontre ?

Gérer les attentes pour la rencontre d’aujourd’hui

Comme discuté la dernière fois, l’objectif de la rencontre d’aujourd’hui est xyz, est-ce toujours ok avec toi ?


Avant de te présenter ce que j’ai préparé, est-ce qu’il y a des éléments que tu m’as mentionné la semaine dernière qui ont changés et qui pourraient influencer ton plan ? 



Étape n ͦ2 : Revalider les besoins du client découvert
Reconfirmation des besoins
Reconfirmer les besoins et objectifs prioritaires tout en sécurisant le client. On envoie le message qu’on l’a bien écouté en résumant les besoins qu’il a bien voulu que l’on comprenne, éviter de faire des interprétations.
Ramener les éléments importants que le client vous a mentionnés lors de la découverte des besoins. Utiliser les mots du client le plus possible. 


Présentation pyramide+triangle de l’ABC
Maintenant, avant d’aller plus loin, voici sous quel œil j’ai analysé tout ça. 
*Présentation de l’ABC – Pyramide – enchainé avec triangle des risques
Étape n ͦ3 : Conscientiser le client en l’éduquant
*Une fois la matière vue et comprise par le client, il est possible de passer à l’analyse de la situation du client
Présentation volet assurance de l’ABC
…et comme je l’ai expliqué la première fois, il y a des éléments importants à comprendre pour que tu puisses prendre une bonne décision quand on parle d’assurance ou placement

A- Conscientisation à l’aide de l’analyse des besoins
Présenter l’analyse de l’élément qui vous a le plus interpelé d’abord avant d’aller sur les besoins secondaires
Maintenant, en analysant ta situation, il y a plusieurs éléments qui m’ont interpelé, voici le résultat de l’analyse de ta situation.
Présenter l’ABF en soulignant l’écart de besoin et conscientiser à l’aide de question. Expliquer que la démarche et les calculs sont en fonction des réponses fournies lors de la première rencontre.
Lors de la première rencontre, vous m’avez mentionné que c’était important pour vous de maintenir un certain niveau de revenu pour le conjoint survivant en plus de rembourser l’hypothèque de la maison advenant un décès. 
Avec le résultat de l’analyse, on voit qu’il y a un manque à combler de _________ (1 M. S) actuellement pour vous permettre de conserver le rythme de vie que vous souhaitez, ça représente environ __________ (40 000 $/année) par année une fois le prêt hypothécaire remboursé. 
Comment est-ce que vous pensez être en mesure de trouver ce montant-là ? Surtout considérant que ça viendrait probablement avec moins de temps pour travailler ?

B- Conscientisation sans analyse des besoins (assurance)
Maintenant, en analysant ta situation, il y a plusieurs éléments qui m’ont interpelé, mais il y a 2 éléments en particulier qui ont attiré mon attention : (nommé les 2 besoins les plus importants à relever)
Tu te souviens quand je t’ai posé la question à savoir, comment tu avais dressé ta planification pour tes assurances, tu n’avais pas vraiment pris le temps de dresser de planification de ce côté.
Selon toi, c’est quoi les impacts sur _________________ (ton budget, projet x, etc.) de ne pas avoir de planification de tes assurances ?
ou
Selon toi, ça serait quoi les conséquences pour ________________ (ton budget, projet x, etc.) de rien planifier au niveau des assurances ?



Exemple de besoin à soulever en assurance :
1- Aucune planification des assurances n’a été faite jusqu’à maintenant OU une planification de tes assurances est à faire
2- Il y a clairement un manque de protection en cas de décès pour subvenir au besoin de la famille
3- Vous n’avez aucune protection en cas d’invalidité OU vos protections actuelles en cas d’invalidité sont insuffisantes

*Si client correctement couvert, mais économie à faire. Vous voyez 100$ sur le trottoir, est-ce que vous le ramassez ? Quand les protections sont bonnes, mais vous payer trop chers, c’est comme si vous laissez le 100$ sur le trottoir.

Étape n ͦ4 : Présenter la solution

*Présenter la solution selon les besoins évoqués à l’aide du portrait financier, section assurance.
Voici ce qu’il faut mettre en place en priorité

Étape n ͦ5 : Conclure la transaction
Phrase de closing
Avez-vous des questions concernant le plan ? 
Est-ce que vous êtes plus du genre à payer annuellement ou mensuellement ? 
Super, donc la prochaine étape, est de commencer par soumettre une demande à l’assureur, ça ne change rien à court terme tant qu’on n’a pas un retour de l’assureur, par la suite, on va avoir une réponse, soit standard, surprime, exclusion ou refus et c’est seulement à ce moment-là qu’on va pouvoir mettre en place la stratégie.
Alors pour remplir la demande, j’aurais X ou Y de disponible, quand serait le meilleur moment pour remplir la demande avec les questions médicales ? 
*Peut-être immédiatement si le temps le permet, valider une 1ère vente dès que possible en validant la date de rencontre pour lancer demande.
*Valider un produit à la fois et non tout essayer de faire avaler d’un coup, car si le client n’est pas certain pour un avenant, il se pourrait qu’il cancel tout alors qu’il était prêt à aller de l’avant avec ¾ du plan proposer, faire preuve de jugement à cette étape.

*Répéter les étapes 3-4-5 pour chacun des besoins découverts. Si le temps le permet et que vous sentez que le client est ouvert à aller plus loin vers le prochain besoin découvert, procéder, sinon ne pas hésiter à fixer une nouvelle rencontre pour la suite de la planification. Couvrir les volets assurances et placements séparément.
Exemple : Félicitations! On vient de couvrir un point important de ton plan de protection. C’était le premier point prioritaire que je voulais voir avec toi, le 2e point prioritaire que je voulais voir est …

Étape n ͦ6 : Remercier et prendre congé
Remercier pour sa confiance et gérer les attentes pour la suite selon la complexité du dossier
Merci beaucoup pour ta confiance, soit assuré qu’on va suivre ton dossier de très près pour que ça sorte le plus rapidement possible. Une fois la demande soumise à l’assureur, il faut prévoir environ 4-6 semaines d’étude, si jamais des questions supplémentaires qui sont posées, moi ou un membre de l’équipe va te revenir.
Félicitations! On vient de faire un pas de plus dans la bonne direction. Nous allons débuter avec cette première étape pour ton budget et j’aimerais qu’on se fixe tout de suite un moment pour poursuivre ta planification…

Maintenant, une fois cette étape-là complété, quand aimerais-tu avoir un suivi de courtoisie pour la mise à jour de ta planification ?
*À cette étape, bien important de gérer les attentes, s’il s’agit d’un client qui tombe pile dans la clientèle cible, il est tout de suite possible de fixer la prochaine rencontre dans 6 mois ou un an, le système de rappel de calendly permet des rappels automatiques 2 semaines et 1 semaine avant la rencontre.



RENCONTRE #2 (PLACEMENT)
Étape n ͦ1 : Re-Gagner le droit
[image: Une image contenant texte

Description générée automatiquement]Question photo et mettre la table :


Salut, est-ce que tu m’entends bien ?
Comment ça va ce matin, cet après-midi, ce soir ?
3. Mention que la rencontre est enregistrée (*Pas nécessaire si expliqué lors de la première rencontre)
4. On avait convenu de 45min pour la rencontre, moi je me suis bloqué 1h, est-ce que tu disposes de ce temps-là aujourd’hui ? _____________________

Small talk, 
Retour sur certains éléments personnels ou intérêts communs mentionnés de la première rencontre (Voyages, chiens, sport, travail, passion)
Transition : 
Comment as-tu trouvé la première rencontre ? Souvent suite à la première rencontre, les gens commencent à réfléchir à plusieurs éléments, est-ce que tu as des questions sur ce qui a été vu à notre première rencontre ?

Gérer les attentes pour la rencontre d’aujourd’hui

Comme discuté la dernière fois, l’objectif de la rencontre d’aujourd’hui est xyz, est-ce toujours ok avec toi ?


Avant de te présenter ce que j’ai préparé, est-ce qu’il y a des éléments que tu m’as mentionné la semaine dernière qui ont changés et qui pourraient influencer ton plan ? 



Étape n ͦ2 : Revalider les besoins du client découvert
Reconfirmation des besoins
Reconfirmer les besoins et objectifs prioritaires tout en sécurisant le client. On envoie le message qu’on l’a bien écouté en résumant les besoins qu’il a bien voulu que l’on comprenne, éviter de faire des interprétations.
Ramener les éléments importants que le client vous a mentionnés lors de la découverte des besoins. Utiliser les mots du client le plus possible. 


Présentation pyramide + triangle de l’ABC
Maintenant, avant d’aller plus loin, voici sous quel œil j’ai analysé tout ça. 
*Présentation de l’ABC – Pyramide – enchainer avec triangle des risques
Étape n ͦ3 : Conscientiser le client en l’éduquant
*Une fois la matière vue et comprise par le client, il est possible de passer à l’analyse de la situation du client
Présentation de volet placement de l’ABC
…et comme je l’ai expliqué la première fois, il y a des éléments importants à comprendre pour que tu puisses prendre une bonne décision quand on parle d’assurance ou placement

Conscientisation à l’aide de l’analyse de retraite ou l’analyse comparative
Présenter l’analyse de l’élément qui vous a le plus interpelé d’abord avant d’aller sur les besoins secondaires
Maintenant, en analysant ta situation, il y a plusieurs éléments qui m’ont interpelé, voici le résultat de l’analyse de ta situation.
Présenter l’analyse en soulignant les éléments problématiques et conscientiser à l’aide de question. 

Exemple de besoin à soulever en épargne/placement :
1- Aucune planification de l’épargne n’a été mise en place pour atteindre ton objectif XYZ
2- Aucune planification pour les liquidités détenues, beaucoup d’argent dort actuellement
3- Vous n’avez rien mis en place pour les études des enfants.
4- Aucun plan de remboursement n’a été mis en place



Étape n ͦ4 : Présenter la solution

*Présenter la solution selon les besoins évoqués à l’aide de kolortrak ou Labadvisor
Voici ce qu’il faut mettre en place en priorité

Étape n ͦ5 : Conclure la transaction
Phrase de closing
Avez-vous des questions concernant le plan proposé ? 
Est-ce que vous êtes plus du genre à vouloir vos relevés papier ou électroniques ? 
Super, donc la prochaine étape est de compléter un profil d’investisseur pour nous assurer de la convenance du produit et afin de respecter la conformité. Par la suite….
*Valider un produit à la fois et non tout essayer de faire avaler d’un coup, car si le client n’est pas certain pour un des placements, il se pourrait qu’il cancel tout alors qu’il était prêt à aller de l’avant avec une bonne partie du plan proposé.
*Répéter les étapes 3-4-5 pour chacun des besoins découverts. Si le temps le permet et que vous sentez que le client est ouvert à aller plus loin vers le prochain besoin découvert, procéder, sinon ne pas hésiter à fixer une nouvelle rencontre pour la suite de la planification. Couvrir les volets assurances et placements séparément.

Étape n ͦ6 : Remercier et prendre congé
Remercier pour sa confiance et gérer les attentes pour la suite selon la complexité du dossier
Merci beaucoup pour ta confiance, soit assuré qu’on va suivre ton dossier de très près afin que ton dossier soit traité le plus rapidement possible. Une fois les directives transmises, il faut prévoir … Si jamais, on a des questions supplémentaires, moi ou un membre de l’équipe allons te revenir.

Félicitations! On vient de faire un pas de plus dans la bonne direction avec cette première étape. Pour la suite, quand aimerais-tu avoir un suivi de courtoisie pour la mise à jour de ta planification ?
*À cette étape, bien important de gérer les attentes, s’il s’agit d’un client qui tombe pile dans la clientèle cible, il est tout de suite possible de fixer la prochaine rencontre dans 6 mois ou un an, le système de rappel de calendly permet des rappels automatiques 2 semaines et 1 semaine avant la rencontre.
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