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LE TEST DÉCISIF  

 Oui No 

Valeur  
intangible 

J'ai mené un interrogatoire préalable approfondi de ce client et j'ai élaboré un plan 
financier formel en tenant compte de ses objectifs.   

Mon expérience et mon expertise dans le secteur des services financiers sont 
supérieurs à la moyenne dans mon marché.   

J'ai élargi la gamme des services que je prodigue à ce client afin de lui offrir des 
services autres que des conseillers financiers.   

Pour ce client, j'ai élevé mes normes de qualité des services que je  
prodigue et je le lui ai souligné.   

Services 
concrets 

La valeur que j'offre à ce client est répartie dans quatre catégories de  
services concrets ou plus.   

Les produits et services que je prodigue à ce client répondent de manière  
satisfaisante à ses objectifs.   

Les services concrets que je prodigue à ce client ne peuvent pas aisément être 
autogérés par le client, par exemple, la planification  
successorale. 

  

Ce client n'est pas seulement en quête de rendement.   

Frais 

Mon client connaît les montants exacts de tous les frais et charges qui lui sont 
chargés.   

Les actifs de mon client ne comprennent pas actuellement des frais intégrés.   

Je serais à mon aise de justifier les frais que je charge à un client en  
relation avec la valeur et les services que je lui prodigue.   

En examinant les frais que mon client a payé, je ne crois pas qu'un compétiteur 
pourra offrir mieux.   

Autre 

Je suis le seul conseiller avec qui ce client fait affaires.   

J'ai établi une relation avec ce client basée sur un haut degré de confiance.   

Si ce client cessait de faire affaires avec moi, cela n'aurait pas un grand impact 
sur mon chiffre d'affaires.   

J'ai communiqué avec ce client au moins six fois au cours des douze derniers 
mois.   

Total   

Remarques 

 

 

 

NOM DU CLIENT :_________________________________ 



 
31-103 STATÉGIE - CLIENT 

NOM DU CLIENT : _______________________ 

Services actuellement non prodigués à ce client, car il n'en bénéficierait pas :   

   

   

   

Plan d'action pour les douze prochains mois : 

 

 

 

 

 

Responsabilités et exigences : 

Qui : Responsabilités et exigences : 
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Client: _____________________________      Date de l'entretien : ________________  

 

Introduction 

 

 

 

 

Illustrez la valeur  
prodiguée  

 

 

 

Soulignez les  
changements  

 

 

 

 

 

Énoncez vos frais  

 

 

 

 

 

Sommaire des  
avantages de faire  
affaires avec vous  

 

 

 

 

 

 

PLANIFICATION DE  
L'ENTRETIEN 



 

® Placements CI et le logo de Placements CI sont des marques déposées de CI Investments Inc. Cette communication est publiée 
par CI. Tout commentaire et information contenus dans cette communication sont fournis à titre de source générale d'information et 
ne doivent pas être considérés comme des conseils personnels de placement. Tous les efforts ont été consentis pour s’assurer que 
l'information contenue dans ce document est exacte au moment de la publication. Cependant, CI ne peut en garantir l’exactitude ni 
l’exhaustivité et n’endosse donc aucune responsabilité pour aucune perte découlant d’une utilisation quelconque ou de la confiance 
accordée aux renseignements ci-dessus. 
 
Les données et les renseignements fournis par CI et d'autres sources sont jugés fiables au moment de leur publication. CI ne peut 
garantir qu'ils sont exacts ou complets, ou qu'ils seront d'actualité en tout temps. L'information contenue dans cette présentation ne 
constitue pas des conseils juridiques, comptables, fiscaux ou en placements et ne devrait pas être considérée comme telle. CI et ses 
sociétés affiliées ne sont aucunement responsables des dommages directs, indirects, particuliers ou consécutifs pouvant être causés 
de quelque manière que ce soit par l’utilisation de cette présentation. Le contenu de cette présentation ne peut, en aucune manière, 
être modifié, copié, reproduit, publié, téléchargé, affiché, transmis, distribué ou exploité commercialement. Vous pouvez télécharger 
cette présentation pour vos activités à titre de conseiller financier, à condition que vous ne modifiez par les avis de copyright et tout 
autre avis exclusif. Le téléchargement, la retransmission, la mémorisation dans n'importe quel média, la reproduction, la redistribution 
ou la nouvelle publication à n'importe quelle fin sont strictement interdits sans la permission écrite de CI. 

À l’usage exclusif des conseillers 


