Segmentation client

PLUS + :
Il s’agit de clients qui n’ont pas encore les attribues d’être un A, mais qui ont le potentiel de le devenir. Exemple : B+ a le potentiel de devenir un A, C+ a le potentiel de devenir un B ou un A.

Client A : 
5 à 10 % des meilleurs clients du cabinet. Possible de limiter le nombre de client A. 
Il s’agit des clients qu’on souhaite le plus se faire référer. Pour être un client A, il doit avoir au minimum DEUX des caractéristiques suivantes.

Caractéristiques quantitatives
Actifs sous gestion : couple + de 400 000 $ ; individuel + de 250 000 $
Montant des primes d’assurance sous gestion : couple + de 6 000 $ ; individuel + de 4 000 $
Montant d’épargne annuel : couple + de 30 000 $ ; individuel + de 20 000 $
Revenu annuel : couple + de 250 000 $, individuel + de 150 000 $
Valeur nette : couple + de 1.5 M. $ ; individuel + de 1 M. $

Caractéristiques qualitatives
Relation : Famille ou ami proche
Emploi : Médecin patron, entrepreneur mature, pharmacien, vétérinaire, dentiste, psychologue
Autres : Très assidu et à son affaire, très bonne collaboration


Client B : 
10 à 20 % des clients suivants les clients A du cabinet. 
Il s’agit des clients qu’on apprécie se faire référer. Pour être un client B, il doit avoir au minimum UNE des caractéristiques suivantes.

Caractéristiques quantitatives
Actifs sous gestion : couple + de 400 000 $ ; + de 250 000 $
Montant des primes d’assurance sous gestion : couple + de 6 000 $ ; individuel + de 4 000 $
Montant d’épargne annuel : couple + de 30 000 $ ; individuel + de 20 000 $
Revenu annuel : couple + de 250 000 $, individuel + de 150 000 $
Valeur nette : couple + de 1.5 M. $ ; individuel + de 1 M. $

Caractéristiques qualitatives
Relation : Famille ou ami proche
Emploi : Médecin résident ou étudiant, entrepreneur mature, pharmacien, vétérinaire, dentiste, psychologue, professeur université
Autres : …


Client C : 
50 % des clients suivants les clients B du cabinet. 
Il s’agit souvent du plus gros pourcentage de votre clientèle en termes de volume. Les références demeurent les bienvenues, Pour être un client C, il doit avoir au minimum DEUX des caractéristiques suivantes.

Caractéristiques quantitatives
Actifs sous gestion : couple+ de 150 000 $ ; individuel + de 100 000 $
Montant des primes d’assurance sous gestion : couple + de 3 000 $ ; individuel + de 1 500 $
Montant d’épargne annuel : couple + de 15 000 $ ; individuel + de 10 000 $
Revenu annuel : couple + de 150 000 $, individuel + de 75 000 $
Valeur nette : couple + de 750 000 $ ; individuel + de 500 000 $

Caractéristiques qualitatives
Relation : Référence d’un client A ou B
Emploi : Infirmière, Ingénieur, comptable, avocat, enseignant (primaire, secondaire, cegep, chargé de cours université), gestionnaire, domaine de la santé
Autres : Gentil, apprécie le service, courtois et sympathique



Client D : 
20 % des clients suivants les clients C du cabinet. 
Il s’agit des clients qu’on ne souhaite pas de référence et qu’on ne souhaite pas développer. Ils sont clients simplement car ils ont un produit financier, mais en aucun cas, on souhaite mettre de l’énergie sur cette segmentation de la clientèle.
Pour être un client D, il doit avoir au minimum UNE des caractéristiques suivantes.

Caractéristiques quantitatives
Actifs sous gestion : + de 50 000 $
Montant des primes d’assurance sous gestion : couple + de 1 500 $ ; individuel + de 1000 $
Montant d’épargne annuel : couple + de 10 000 $ ; individuel + de 5 000 $
Revenu annuel : couple + de 100 000 $; individuel + de 60 000 $
Valeur nette : couple + de 500 000 $ ; individuel + de 250 000 $

Caractéristiques qualitatives
Relation : très peu
Emploi : N/A
Autres : 
-Pas sympathique
-Ne se présente pas aux rencontres sans préavis
-Ne répond pas aux communications (courriel, appel, texto)




Client E : 
10 % des clients les moins intéressants du cabinet. 
Il s’agit des clients qu’on souhaite éviter. Ils sont clients malgré tout. Ce genre de client devrait être disposé/ transférer hors de la clientèle.
Pour être un client E, il doit avoir au minimum TROIS caractéristique suivante.

Caractéristiques quantitatives
Actifs sous gestion : - de 25 000 $
Montant des primes d’assurance sous gestion : couple - de 800 $ ; individuel - de 500 $
Montant d’épargne annuel : couple - de 5 000 $ ; individuel – de 3000 $
Revenu annuel : couple - de 85 000 $; individuel - de 45 000 $
Valeur nette : couple - de 250 000 $ ; individuel - de 100 000 $

Caractéristiques qualitatives
Relation : aucune
Emploi : N/A
Autres : 
-Désagréable
-Ne se présente pas aux rencontres sans préavis
-Ne répond pas aux communications (courriel, appel, texto)
-Irrespectueux
-Aucun potentiel




