
CETTE PRÉSENTATION EST DESTINÉE EXCLUSIVEMENT AUX CONSEILLERS.CETTE PRÉSENTATION EST DESTINÉE EXCLUSIVEMENT AUX CONSEILLERS.

qui prévoit une lettre explicative

Une présentation de :
Nom - gestionnaire régional(e) des 
ventes

« L’approche » pour 
vendre aux clients un 
produit adapté à leurs 
besoins.
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Gestion des conflits d'intérêts 

• Le Conseil canadien des responsables de la réglementation 
d'assurance (CCRRA) et les Organismes de réglementation des 
services d'assurance au Canada (CISRO) ont entériné trois principes 
pour la gestion des conflits d'intérêts qui sont les suivants :

1. les intérêts du consommateur doivent avoir priorité sur ceux de la 
conseillère ou du conseiller;

2. les consommateurs doivent être informés de tout conflit d'intérêts ou 
risque de conflit d'intérêts; 

3. le produit recommandé doit convenir aux besoins de la consommatrice 
ou du consommateur.

CONTEXTE - PRINTEMPS 2006

Presenter
Presentation Notes
Managing conflicts of interest that might arise when selling life and health insurance products.  

In Spring of 2006, the Canadian Council of Insurance Regulators (CCIR) and the Canadian Insurance Services Regulators’ Organization (CISRO) endorsed three principles for managing conflicts of interest that might arise when selling life and health insurance products.  

These are that the interests of the consumer must be placed ahead of those of the advisor, 
actual and potential conflicts of interest that must be disclosed, and 
that the recommended product must be suitable to the needs of the consumer.
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CONTEXTE - PRINTEMPS 2016
Promotion d'une culture axée sur le consommateur

• L'Association canadienne des compagnies d'assurances de personnes (ACCAP) :
o a établi un groupe de travail chargé de se pencher sur la distribution en assurance 

individuelle  
o a rendu public un énoncé de position intitulé « La distribution d'assurance au Canada : 

Promouvoir un système axé sur le client », dans lequel sont formulées les 
recommandations

o La conseillère ou le conseiller doit fournir aux clients un résumé expliquant pourquoi il a 
recommandé un produit donné.  

o décrit le processus à suivre pour vendre aux clients un produit adapté à leurs besoins 
dans le document intitulé «  Des pratiques commerciales axées sur les besoins des 
clients : L’approche de l’industrie » mis à jour en y incorporant des lettres explicatives.

Presenter
Presentation Notes
Given the  global focus on fostering a consumer-focused culture in the life insurance sector  the CLHIA established a task force to  review the distribution of individual insurance products.  In 2016 the CLHIA released a public policy paper entitled “Insurance Distribution in Canada: Promoting a Customer-Focused System” outlining the task force’s recommendations.      

One of these recommendations was to provide clients with a summary of the reason why an advisor recommended a particular product.   In response, the CLHIA has added sending a “reason why letter” as an new element to their recommended approach to needs-based selling.  
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Communiquer aux clients des renseignements 
clairs avant, pendant et après la vente : 

 réduit le risque que le produit fourni ne 
réponde pas à leurs besoins 

 aide les conseillers à gérer les attentes des 
clients

 aide à résoudre les plaintes et les différends 
de manière équitable

AVANTAGES D’UN SYSTÈME AXÉ SUR LES BESOINS DU 
CLIENT

Presenter
Presentation Notes
Providing customers with clear information, before during and after the point-of-sale, reduces the risk of sales which are not appropriate to the customers needs’ and helps advisors manage customer expectations and deal with customer complaints and disputes in a fair manner.
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Les Principes de base d'assurance, établis récemment par l'Association 
internationale des contrôleurs d’assurance (AICA), reposent sur ces 
mêmes valeurs :

• le maintien d’une solide approche client
• l’établissement de processus et de procédures aptes à protéger les 

clients
• une analyse des besoins effectuée avant de formuler une 

recommandation
• la remise d’une copie de ces renseignements à la cliente ou au client 

ainsi qu'une description courte du produit recommandé et de la façon 
dont il répond à ses besoins

PROMOUVOIR UN SYSTÈME AXÉ SUR LE
CLIENT GRÂCE À DES PRATIQUES
COMMERCIALES FONDÉES SUR LES
BESOINS

Presenter
Presentation Notes
Maintaining a strong customer focus and having processes and procedures that protect customers have long been fundamental underpinnings of insurance legislation, marketplace regulation and the life and health insurance industry in Canada. 

More recently, the concept has emerged as a central tenet in the Insurance Core Principles (ICP) of the International Association of Insurance Supervisors.

 
Conducting a needs-analysis prior to making a recommendation, and providing  a copy of this information and a brief and understandable description of the recommended insurance product and how it meets the customers needs is an essential component of treating customers fairly.
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LA VENTE FONDÉE SUR LES BESOINS CONSTITUE UNE
EXIGENCE

L’Assurance vie Équitable souhaite vous encourager à la 
mise en place de ce changement dans votre pratique.

• Chaque vente doit comporter une analyse des besoins 
et la remise d’une lettre explicative.

• Les assureurs et les AGG devraient traiter de ces 
pratiques dans leurs programmes de formation.

• Les vérifications des assureurs prendront en compte :
o l’analyse des besoins 
o la lettre explicative 

Presenter
Presentation Notes
Needs-based sales practices are a requirement and part of a customer focused approach to insurance distribution. 
They are an industry expectation, and a regulatory expectation and requirement in some jurisdictions.
L’Assurance vie Équitable souhaite vous encourager à la mise en place de ce changement dans votre pratique.
Needs-based selling includes conducting a needs analysis and providing a “reason-why” letter with every sale.
Insurers and MGAs should include needs-based sales practices in their training programs.
Insurers’ reviews will incorporate checking for evidence of needs-base analysis and “reason-why” letters within the next 12 months.
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1. Attentes du client
2. Renseignements fournis
3. Collecte de 

renseignements
4. Évaluation des besoins
5. Conseils et 

recommandations
6. Lettre explicative

« L’APPROCHE »

« Des  pratiques commerciales 
axées sur les besoins des clients 
: L'approche de l'industrie » 

Il y a six éléments appuyant la 
vente axée sur les besoins du 
client (de produits les mieux 
adaptés à ses besoins) : 

Presenter
Presentation Notes
“The Approach: Serving the Client Through Need-Based Sales Practices” is the main reference document from the Canadian Life and Health Insurance Associations (CLHIA) that outlines the steps that an advisor should take to ensure that they make suitable sales.  
It was updated in November, 2016, by the CLHIA, after consultation with Advocis, CAILBA and IFB. (originally published in October 2007). This document is available on the association’s website, and has been updated to include the practice of providing clients with a reason why letter. 

The approach is based on the principle that “the recommended product must be suitable to the needs of the client”.   A suitable sale is explained in “the approach” as being composed of six elements.  It is not a single action but rather processes that should be followed to support the distribution of products that will best help clients.  

The use of a “reason-why” letter is a new step in the process that will become final element of a suitable sale. 

These elements include an advisor setting client expectations about the type of advice they are able to provide to their clients, 
 and disclosing information about the products provided, the companies they represent, and any conflicts of interests, or situations that could be perceived as a conflict of interest.
However, to advise a client on what product is best for them, advisors need to gather facts about the client’s insurable interest
 so that they can determined a client’s needs based on their assessment [...]

and provide both advice and product recommendations   

The “reason why” letter is the final element of a suitable sale that summarizes each of these steps.  It is a simply written, brief client facing communication that makes the connection between the advice that the advisor has given, their analysis of their client’s needs, and the direction they have received from their client.  
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Quels sont les services auxquels s'attend la 
cliente ou le client dans le cadre de l'opération 
envisagée et de la relation à long terme? 

• Les conseillers devront confirmer : 
o si des conseils et des recommandations doivent être 

fournis
o le niveau de service qui sera fourni
o tous frais inhérents aux conseils donnés

1) ATTENTES DU CLIENT 

Presenter
Presentation Notes
The client needs to understand what services their financial service advisor is going to provide them with.  

Setting client expectations is an important step so that the clients do not assume that their advisor is providing services for them when they are not.  Without this clarification advisors may unknowingly have clients expecting service or advice.

Clarify with your clients:  

Whether or not they are seeking advice and product recommendations, or if an order is being placed? 

If advisory fees have been disclosed?

What level of service will be provided?

As a best practice, advisors should document the expectations that they have set with their clients. 
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2) RENSEIGNEMENTS FOURNIS

Qu’est-ce que la cliente ou le client doit savoir à propos de la conseillère ou du 
conseiller? 

• Le conseiller doit fournir par écrit les renseignements suivants :
o Permis détenu et territoire de compétence 
o Société(s) que représente le conseiller 
o Nature des liens avec la société ou les sociétés représentées 
o Façon dont le conseiller est rémunéré 
o Si le conseiller peut avoir droit à une rémunération supplémentaire 
o Tout conflit d'intérêts 
o Droit du consommateur de demander des renseignements supplémentaires 

Presenter
Presentation Notes
One of main elements of a suitable sale is the disclosure that an advisor provides to the client.   Clients need both information about the products that they are purchasing, and who they are making their purchase from. 

This is where the client receives the information that they need to both make an informed decision about their purchases, and to evaluate the objectivity of the advice that they receive from their advisors.  Disclosure should be provided to clients in writing, and be signed by both the client and the advisor.  

The “CLHIA Reference Document: Advisor Disclosure” has been updated in 2017.  A more detailed review is included in another slide deck.   

The main components are: (1) License and Jurisdiction (2) Company (ies) that the advisor represents (3) Nature of relationship with company (ies) represented (4) How the advisor is compensation (5) If the advisor is eligible for additional compensation (6) Conflicts of Interest (7) the consumer’s right to ask for more information 
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3) 4) 5) VENTE FONDÉE SUR LES BESOINS

Quel produit répond mieux aux besoins de la cliente ou du client? 

• La conseillère ou le conseiller doit rassembler les faits afin de déterminer si le client a 
besoin d’une assurance.

• Le cas échéant, le conseiller est tenu de recommander le produit le mieux adapté aux 
besoins.

Collecte de 
renseignements

Analyse 
des besoins

Conseils et 
recommandations

Presenter
Presentation Notes
In order for an advisor to make a recommendation to a client they first need to gather facts and determine if the client needs insurance.  The amount and type of information gathered will depend on a number of factors including the nature of the services to be provided, the complexity of the client’s circumstances, and how forthcoming the client is.  

If there is an insurable need the advisor can then advise on a course of action and recommend products that would help their clients. 

As a best practice, advisors should document information that is gathered during the fact find, what needs they have identified, what advice they gave, and the products that they recommended. 

The rationale, which would include a summary of facts and needs should be provided to clients in writing as part of the “reason-why” letter. 
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6) LETTRE EXPLICATIVE OBJECTIFS DE LA LETTRE 
EXPLICATIVE
pour le conseiller
• Confirmer les faits
• Attester la directive reçue du 

client
• Cerner les besoins auxquels 

répond le produit et tout 
besoin restant insatisfait

• Attester par écrit que le 
produit vendu est adapté aux 
besoins

• Prouver que le client 
comprend ce qu'il a acheté

Le produit vendu est-il adapté aux 
besoins de la cliente ou du client?

Dernière vérification de la 
conseillère ou du conseiller 
attestant que le produit vendu est 
adapté aux besoins du client : 
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• Le produit vendu est-il adapté 
aux besoins de la cliente ou 
du client?

• Une version écrite abrégée de 
la justification de l’achat du 
client

6) LETTRE EXPLICATIVE (SUITE)
OBJECTIFS DE LA LETTRE 
EXPLICATIVE
pour le client

• Vérifier l'exactitude
• S'assurer que le produit répond à 

ses besoins
• Confirmer toute lacune dans la 

couverture
• Passer en revue le raisonnement 

sous-tendant la recommandation 
de la conseillère ou du conseiller

• Rappel de contacter le conseiller si 
un renseignement est inexact ou 
manquant

• Disposer d'un document expliquant 
pourquoi le produit a été souscrit

Presenter
Presentation Notes
The purpose of the letter for the client:

  an opportunity to check that the transaction is what they want 
  review that the insurance product meets their needs
  review any gaps an advisor has identified in their insurance coverage 
  review the advisors reason for the recommendation 
  it is also a reminder to contact the advisor if something is incorrect or forgotten  
  and lastly, this documentation serves as a reminder to the client about why a particular product was purchased
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LA LETTRE EXPLICATIVE N’EST PAS REQUISE...

• si une déclaration de remplacement d'un contrat d’assurance vie a été envoyée

un formulaire de déclaration 
de remplacement de contrat 

d’assurance vie

OU

une lettre explicative

Presenter
Presentation Notes
Advisors that already send letters summarizing the circumstance around a transaction don’t need to change the letters if the required content is included.  

If a Life Insurance Replacement Disclosure (LIRD)  has already been sent, an additional reason why letter is unneeded. 
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EXAMINONS DE PLUS PRÈS 
LA LETTRE EXPLICATIVE

• Contenu
• Livraison
• Exemples

Lettre
explicative

Presenter
Presentation Notes
Let’s take a closer look at the Reason Why letter, including content, delivery and some examples for various sales scenarios.
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CONTENU

Chaque lettre explicative doit préciser : 

• La recommandation
o le type d’assurance souscrite, l’assureur en cause

et le nom du produit
• Un résumé des faits et des besoins 
• Le montant de la couverture et toute lacune dans la 

couverture
• La pertinence de la structure de frais (CICV 

seulement)
• Un appel à l’action

o communiquer les erreurs à la conseillère ou au 
conseiller

o un plan de suivi relativement aux besoins insatisfaits 

Presenter
Presentation Notes
Overall, each reason why letter is meant to be brief summary of the transaction with a focus on understandability. 

Each letter should be less than a page in length.
Length and detail of the letter will depend on the type of transaction. 

The letter should:

 
Identify what insurance product is being purchased
 The type of insurance, the carrier, and brand-name
 The key facts that have lead to the advisor making their recommendation
 What specific needs are being addressed, and any needs that the client has decided to not insure against...
 When providing this explanation include the specific amount of coverage purchased and the value of any coverage the client still needs 
 If an IVIC was purchased the discretionary fee choices selected should be included.
 Describe the suitability of the fee structure
A call to action]
 Contact advisor regarding inaccuracies
Plans to follow-up on unmet needs

Letters do not necessarily need to follow this structure; however, a letter has to have content that covers each of these topics.  
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LIVRAISON

Fournir la lettre explicative : 

• au plus tard à la date où la cliente ou le client                            
reçoit la police

• par courrier électronique si le client y consent 
• après chaque opération 

Les conseillers doivent toujours conserver une copie de la lettre 
dans le dossier client et encourager les clients à conserver eux 
aussi une copie de la lettre dans leurs dossiers.

Presenter
Presentation Notes
 The letter should be sent to the client before the client receives the policy.  

  These letters can be sent via e-mail, but only with the clients consent.

  A  reason why letter should always be sent to confirm that the advisor and the client understand each other regarding the transaction, even if the advisor was just taking an order from the client.  

  A draft of should be kept in the client’s file.  

This extra layer of confirmation protects the client, and the advisor, by reinforcing sales suitability. 
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1. Recommandations acceptées 
intégralement

2. Recommandations acceptées en partie
3. Produit de gestion du patrimoine avec 

options quant aux frais
4. Exécution d’un ordre

EXEMPLES DE LETTRES EXPLICATIVES

Presenter
Presentation Notes
The next several slides provide practical examples outlining how to go about writing a reason why letter 

These examples are structured as a Q&A.

Each example in this presentation can be found in the appendix to “the Approach’s” available on the CLHIA website.  
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EXEMPLE NO 1 : RECOMMANDATIONS                  
ACCEPTÉES INTÉGRALEMENT

• Devez-vous préparer une lettre 
explicative si la cliente ou le client 
compte suivre intégralement vos 
conseils?

• Devez-vous consigner tous les 
faits et les besoins qui ont été 
cernés?

• Quel est le niveau de détail requis 
pour ce qui est de l'information sur 
le montant de la couverture 
souscrite?

Presenter
Presentation Notes
Example #1: The client is fully implementing the recommendations of the advisor.   

Do you need a reason why letter if the client plans to take your advice?

Even though there is not a need to confirm that the client is not aware of an uninsured risk it is a good best practice to summarize why a particular recommendation has been made. 

Do you need to restate all the facts and needs identified?

Every piece of information on an application does not need to be restated.  However, the main facts that your advice is based on should be included in the letter.  These are the facts that support the advice given.  As well, the needs you have identified should be stated so that this letter can help to confirm that no needs have been overlooked.  

What level of detail is required about the product purchased when all identified insurance needs are met?

As a best practice it is useful to state the amount of coverage that is being purchased as a final written notification to the client.  This allows further consideration of whether sufficient coverage is in place. 
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EXEMPLE NO 1 : RECOMMANDATIONS ACCEPTÉES
INTÉGRALEMENT

Je vous remercie d’avoir accepté de me rencontrer pour me permettre de vous guider 
dans la mise en place d’une solution qui vous permettra d’atteindre vos objectifs 
financiers.

Lors de notre rencontre, vous avez indiqué que vous et votre mari veniez tout juste 
d’acheter une maison et attendiez la naissance de votre premier enfant. Étant le seul 
soutien de la famille, vous souhaitiez un moyen abordable pour soit rembourser votre 
prêt hypothécaire ou vous procurer des fonds pour couvrir les paiements 
hypothécaires advenant votre décès. Vous avez également indiqué que vous 
disposiez d’une somme maximale de 150 $ par mois.

Selon le montant et la période d’amortissement de votre prêt hypothécaire, je vous ai 
recommandé de souscrire un contrat d'assurance vie temporaire de 10 ans 
renouvelable d’une somme assurée de 250 000 $. Le produit en cause [nom du 
contrat] est offert par [nom de l'assureur].

Presenter
Presentation Notes
Example #1: The client is fully implementing the recommendations of the advisor.   

It follows the basic structure : recommendation, analysis (facts and needs), how the needs were met (coverages and gaps), and an invitation for the client to review the transaction and contact the advisor if something is inaccurate.   
« Je vous remercie d’avoir accepté de me rencontrer pour me permettre de vous guider dans la mise en place d’une solution qui vous permettra d’atteindre vos objectifs financiers.
 
Lors de notre rencontre, vous avez indiqué que vous et votre mari veniez tout juste d’acheter une maison et attendiez la naissance de votre premier enfant. Étant le seul soutien de la famille, vous souhaitiez un moyen abordable pour soit rembourser votre prêt hypothécaire ou vous procurer des fonds pour couvrir les paiements hypothécaires advenant votre décès. Vous avez également indiqué que vous disposiez d’une somme maximale de 150 $ par mois.
 
Selon le montant et la période d’amortissement de votre prêt hypothécaire, je vous ai recommandé de souscrire un contrat d'assurance vie temporaire de 10 ans renouvelable d’une somme assurée de 250 000 $. Le produit en cause [nom du contrat] est offert par [nom de l'assureur].
 
Le contrat d’assurance vie temporaire renouvelable de 10 ans répond à votre besoin immédiat de souscrire une assurance hypothécaire abordable. L’assurance vie temporaire prévoit une couverture d’assurance temporaire qui prend fin à l’âge de 85 ans. La garantie est que vos primes resteront les mêmes pendant dix ans. Si vous avez toujours besoin d’une protection d'assurance après dix ans, vous pourrez renouveler ce contrat à une prime plus élevée qui sera garantie elle aussi pendant une autre période de dix ans. Au fur et à mesure que votre situation change, vous avez la possibilité de transformer votre couverture d'assurance vie temporaire en une protection permanente sans avoir à répondre à un questionnaire médical.
 
Veuillez m’indiquer si tous les renseignements mentionnés précédemment sont exacts ou si vous avez des questions à propos du contrat ou des raisons pour lesquelles il vous a été recommandé. J’ai défini un rappel pour me notifier de communiquer avec vous au mois de mars, avant le renouvellement de votre contrat d'assurance vie temporaire, afin de discuter de la question de savoir si un renouvellement ou un échange serait plus avantageux pour vous.
 
Je vous remercie de la confiance que vous me témoignez et me réjouis à l’avance de pouvoir travailler avec vous à l’avenir pour nous assurer que vos objectifs financiers répondent toujours à vos besoins en constante évolution. Si je peux vous venir en aide de quelque façon que ce soit, n’hésitez pas à communiquer avec moi.
 
Si vous connaissez quelqu’un qui pourrait aussi bénéficier de mes services, je vous saurais gré de bien vouloir lui transmettre mes coordonnées.
 
Veuillez conserver la présente lettre avec votre contrat d’assurance pour vous rappeler les raisons pour lesquelles vous avez souscrit ce contrat. »

Let’s break it down and look at each section.
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EXEMPLE NO 1 : RECOMMANDATIONS ACCEPTÉES
INTÉGRALEMENT

Le contrat d’assurance vie temporaire renouvelable de 10 ans répond à votre 
besoin immédiat de souscrire une assurance hypothécaire abordable. 
L’assurance vie temporaire prévoit une couverture d’assurance temporaire qui 
prend fin à l’âge de 85 ans. La garantie est que vos primes resteront les 
mêmes pendant dix ans. Si vous avez toujours besoin d’une protection 
d'assurance après dix ans, vous pourrez renouveler ce contrat à une prime 
plus élevée qui sera garantie elle aussi pendant une autre période de dix ans. 
Au fur et à mesure que votre situation change, vous avez la possibilité de 
transformer votre couverture d'assurance vie temporaire en une protection 
permanente sans avoir à répondre à un questionnaire médical.

Veuillez m’indiquer si tous les renseignements mentionnés précédemment 
sont exacts ou si vous avez des questions à propos du contrat ou des raisons 
pour lesquelles il vous a été recommandé. J’ai défini un rappel pour me notifier 
de communiquer avec vous au mois de mars, avant le renouvellement de votre 
contrat d'assurance vie temporaire, afin de discuter de la question de savoir si 
un renouvellement ou un échange serait plus avantageux pour vous.

Presenter
Presentation Notes
Example #1: The client is fully implementing the recommendations of the advisor.   

It follows the basic structure : recommendation, analysis (facts and needs), how the needs were met (coverages and gaps), and an invitation for the client to review the transaction and contact the advisor if something is inaccurate.   
« Je vous remercie d’avoir accepté de me rencontrer pour me permettre de vous guider dans la mise en place d’une solution qui vous permettra d’atteindre vos objectifs financiers.
 
Lors de notre rencontre, vous avez indiqué que vous et votre mari veniez tout juste d’acheter une maison et attendiez la naissance de votre premier enfant. Étant le seul soutien de la famille, vous souhaitiez un moyen abordable pour soit rembourser votre prêt hypothécaire ou vous procurer des fonds pour couvrir les paiements hypothécaires advenant votre décès. Vous avez également indiqué que vous disposiez d’une somme maximale de 150 $ par mois.
 
Selon le montant et la période d’amortissement de votre prêt hypothécaire, je vous ai recommandé de souscrire un contrat d'assurance vie temporaire de 10 ans renouvelable d’une somme assurée de 250 000 $. Le produit en cause [nom du contrat] est offert par [nom de l'assureur].
 
Le contrat d’assurance vie temporaire renouvelable de 10 ans répond à votre besoin immédiat de souscrire une assurance hypothécaire abordable. L’assurance vie temporaire prévoit une couverture d’assurance temporaire qui prend fin à l’âge de 85 ans. La garantie est que vos primes resteront les mêmes pendant dix ans. Si vous avez toujours besoin d’une protection d'assurance après dix ans, vous pourrez renouveler ce contrat à une prime plus élevée qui sera garantie elle aussi pendant une autre période de dix ans. Au fur et à mesure que votre situation change, vous avez la possibilité de transformer votre couverture d'assurance vie temporaire en une protection permanente sans avoir à répondre à un questionnaire médical.
 
Veuillez m’indiquer si tous les renseignements mentionnés précédemment sont exacts ou si vous avez des questions à propos du contrat ou des raisons pour lesquelles il vous a été recommandé. J’ai défini un rappel pour me notifier de communiquer avec vous au mois de mars, avant le renouvellement de votre contrat d'assurance vie temporaire, afin de discuter de la question de savoir si un renouvellement ou un échange serait plus avantageux pour vous.
 
Je vous remercie de la confiance que vous me témoignez et me réjouis à l’avance de pouvoir travailler avec vous à l’avenir pour nous assurer que vos objectifs financiers répondent toujours à vos besoins en constante évolution. Si je peux vous venir en aide de quelque façon que ce soit, n’hésitez pas à communiquer avec moi.
 
Si vous connaissez quelqu’un qui pourrait aussi bénéficier de mes services, je vous saurais gré de bien vouloir lui transmettre mes coordonnées.
 
Veuillez conserver la présente lettre avec votre contrat d’assurance pour vous rappeler les raisons pour lesquelles vous avez souscrit ce contrat. »

Let’s break it down and look at each section.
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EXEMPLE NO 1 : RECOMMANDATIONS ACCEPTÉES
INTÉGRALEMENT

Je vous remercie de la confiance que vous me témoignez et me réjouis à l’avance de 
pouvoir travailler avec vous à l’avenir pour nous assurer que vos objectifs financiers 
répondent toujours à vos besoins en constante évolution. Si je peux vous venir en aide 
de quelque façon que ce soit, n’hésitez pas à communiquer avec moi.

Si vous connaissez quelqu’un qui pourrait aussi bénéficier de mes services, je vous 
saurais gré de bien vouloir lui transmettre mes coordonnées.

Veuillez conserver la présente lettre avec votre contrat d’assurance pour vous rappeler 
les raisons pour lesquelles vous avez souscrit ce contrat.

Presenter
Presentation Notes
Example #1: The client is fully implementing the recommendations of the advisor.   

It follows the basic structure : recommendation, analysis (facts and needs), how the needs were met (coverages and gaps), and an invitation for the client to review the transaction and contact the advisor if something is inaccurate.   
« Je vous remercie d’avoir accepté de me rencontrer pour me permettre de vous guider dans la mise en place d’une solution qui vous permettra d’atteindre vos objectifs financiers.
 
Lors de notre rencontre, vous avez indiqué que vous et votre mari veniez tout juste d’acheter une maison et attendiez la naissance de votre premier enfant. Étant le seul soutien de la famille, vous souhaitiez un moyen abordable pour soit rembourser votre prêt hypothécaire ou vous procurer des fonds pour couvrir les paiements hypothécaires advenant votre décès. Vous avez également indiqué que vous disposiez d’une somme maximale de 150 $ par mois.
 
Selon le montant et la période d’amortissement de votre prêt hypothécaire, je vous ai recommandé de souscrire un contrat d'assurance vie temporaire de 10 ans renouvelable d’une somme assurée de 250 000 $. Le produit en cause [nom du contrat] est offert par [nom de l'assureur].
 
Le contrat d’assurance vie temporaire renouvelable de 10 ans répond à votre besoin immédiat de souscrire une assurance hypothécaire abordable. L’assurance vie temporaire prévoit une couverture d’assurance temporaire qui prend fin à l’âge de 85 ans. La garantie est que vos primes resteront les mêmes pendant dix ans. Si vous avez toujours besoin d’une protection d'assurance après dix ans, vous pourrez renouveler ce contrat à une prime plus élevée qui sera garantie elle aussi pendant une autre période de dix ans. Au fur et à mesure que votre situation change, vous avez la possibilité de transformer votre couverture d'assurance vie temporaire en une protection permanente sans avoir à répondre à un questionnaire médical.
 
Veuillez m’indiquer si tous les renseignements mentionnés précédemment sont exacts ou si vous avez des questions à propos du contrat ou des raisons pour lesquelles il vous a été recommandé. J’ai défini un rappel pour me notifier de communiquer avec vous au mois de mars, avant le renouvellement de votre contrat d'assurance vie temporaire, afin de discuter de la question de savoir si un renouvellement ou un échange serait plus avantageux pour vous.
 
Je vous remercie de la confiance que vous me témoignez et me réjouis à l’avance de pouvoir travailler avec vous à l’avenir pour nous assurer que vos objectifs financiers répondent toujours à vos besoins en constante évolution. Si je peux vous venir en aide de quelque façon que ce soit, n’hésitez pas à communiquer avec moi.
 
Si vous connaissez quelqu’un qui pourrait aussi bénéficier de mes services, je vous saurais gré de bien vouloir lui transmettre mes coordonnées.
 
Veuillez conserver la présente lettre avec votre contrat d’assurance pour vous rappeler les raisons pour lesquelles vous avez souscrit ce contrat. »

Let’s break it down and look at each section.
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RECOMMANDATION

Selon le montant et la période d’amortissement 
de votre prêt hypothécaire, je vous ai 
recommandé de souscrire un contrat d'assurance 
vie temporaire de 10 ans renouvelable d’une 
somme assurée de 250 000 $. Le produit en 
cause [nom du contrat] est offert par [nom de 
l'assurer].

EXEMPLE NO 1 : RECOMMANDATIONS ACCEPTÉES 
INTÉGRALEMENT

Presenter
Presentation Notes
Example #1: The client is fully implementing the recommendations of the advisor.   

Recommendation:
Selon le montant et la période d’amortissement de votre prêt hypothécaire, je vous ai recommandé de souscrire un contrat d'assurance vie temporaire de 10 ans renouvelable d’une somme assurée de 250 000 $. Le produit en cause [nom du contrat] est offert par [nom de l'assureur].
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EXEMPLE NO 1 : RECOMMANDATIONS ACCEPTÉES
INTÉGRALEMENT

FAITES ET BESOINS

Lors de notre rencontre, vous avez indiqué que vous et votre 
mari veniez tout juste d’acheter une maison et attendiez la 
naissance de votre premier enfant. Étant le seul soutien de la 
famille, vous souhaitiez un moyen abordable pour soit 
rembourser votre prêt hypothécaire ou vous procurer des 
fonds pour couvrir les paiements hypothécaires advenant votre 
décès. Vous avez également indiqué que vous disposiez d’une 
somme maximale de 150 $ par mois.

Presenter
Presentation Notes
Example #1: The client is fully implementing the recommendations of the advisor.   

Facts and needs:
Lors de notre rencontre, vous avez indiqué que vous et votre mari veniez tout juste d’acheter une maison et attendiez la naissance de votre premier enfant. Étant le seul soutien de la famille, vous souhaitiez un moyen abordable pour soit rembourser votre prêt hypothécaire ou vous procurer des fonds pour couvrir les paiements hypothécaires advenant votre décès. Vous avez également indiqué que vous disposiez d’une somme maximale de 150 $ par mois.
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EXEMPLE NO 1 : RECOMMANDATIONS ACCEPTÉES
INTÉGRALEMENT

COUVERTURES ET LACUNES

Le contrat d’assurance vie temporaire renouvelable de 
10 ans répond à votre besoin immédiat de souscrire 
une assurance hypothécaire abordable. L’assurance vie 
temporaire prévoit une couverture d’assurance 
temporaire qui prend fin à l’âge de 85 ans. La garantie 
est que vos primes resteront les mêmes pendant dix 
ans. 

Presenter
Presentation Notes
Example #1: The client is fully implementing the recommendations of the advisor.   

Coverages and gaps
Le contrat d’assurance vie temporaire renouvelable de 10 ans répond à votre besoin immédiat de souscrire une assurance hypothécaire abordable. L’assurance vie temporaire prévoit une couverture d’assurance temporaire qui prend fin à l’âge de 85 ans. La garantie est que vos primes resteront les mêmes pendant dix ans. Si vous avez toujours besoin d’une protection d'assurance après dix ans, vous pourrez renouveler ce contrat à une prime plus élevée qui sera garantie elle aussi pendant une autre période de dix ans. 
Au fur et à mesure que votre situation change, vous avez la possibilité de transformer votre couverture d'assurance vie temporaire en une protection permanente sans avoir à répondre à un questionnaire médical.
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EXEMPLE NO 1 : RECOMMANDATIONS ACCEPTÉES
INTÉGRALEMENT

Si vous avez toujours besoin d’une protection d'assurance après dix ans, vous 
pourrez renouveler ce contrat à une prime plus élevée qui sera garantie elle 
aussi pendant une autre période de dix ans. 

Au fur et à mesure que votre situation change, vous avez la possibilité de 
transformer votre couverture d'assurance vie temporaire en une protection 
permanente sans avoir à répondre à un questionnaire médical.

Presenter
Presentation Notes
Example #1: The client is fully implementing the recommendations of the advisor.   

Coverages and gaps
Le contrat d’assurance vie temporaire renouvelable de 10 ans répond à votre besoin immédiat de souscrire une assurance hypothécaire abordable. L’assurance vie temporaire prévoit une couverture d’assurance temporaire qui prend fin à l’âge de 85 ans. La garantie est que vos primes resteront les mêmes pendant dix ans. Si vous avez toujours besoin d’une protection d'assurance après dix ans, vous pourrez renouveler ce contrat à une prime plus élevée qui sera garantie elle aussi pendant une autre période de dix ans. 
Au fur et à mesure que votre situation change, vous avez la possibilité de transformer votre couverture d'assurance vie temporaire en une protection permanente sans avoir à répondre à un questionnaire médical.
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EXEMPLE NO 1 : RECOMMANDATIONS ACCEPTÉES
INTÉGRALEMENT

APPEL À L’ACTION

Veuillez m’indiquer si tous les renseignements mentionnés précédemment sont 
exacts ou si vous avez des questions à propos du contrat ou des raisons pour 
lesquelles il vous a été recommandé. 

J’ai défini un rappel pour me notifier de communiquer avec vous au mois de mars, 
avant le renouvellement de votre contrat d'assurance vie temporaire, afin de 
discuter de la question de savoir si un renouvellement ou un échange serait plus 
avantageux pour vous.

Presenter
Presentation Notes
Example #1: The client is fully implementing the recommendations of the advisor.   

Call to action:
Veuillez m’indiquer si tous les renseignements mentionnés précédemment sont exacts ou si vous avez des questions à propos du contrat ou des raisons pour lesquelles il vous a été recommandé. 
J’ai défini un rappel pour me notifier de communiquer avec vous au mois de mars, avant le renouvellement de votre contrat d'assurance vie temporaire, afin de discuter de la question de savoir si un renouvellement ou un échange serait plus avantageux pour vous.
Veuillez conserver la présente lettre avec votre contrat d’assurance pour vous rappeler les raisons pour lesquelles vous avez souscrit ce contrat.
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EXEMPLE NO 1 : RECOMMANDATIONS ACCEPTÉES
INTÉGRALEMENT

APPEL À L’ACTION

Veuillez conserver la présente lettre avec votre 
contrat d’assurance pour vous rappeler les 
raisons pour lesquelles vous avez souscrit ce 
contrat.

Presenter
Presentation Notes
Example #1: The client is fully implementing the recommendations of the advisor.   

Call to action:
Veuillez m’indiquer si tous les renseignements mentionnés précédemment sont exacts ou si vous avez des questions à propos du contrat ou des raisons pour lesquelles il vous a été recommandé. 

J’ai défini un rappel pour me notifier de communiquer avec vous au mois de mars, avant le renouvellement de votre contrat d'assurance vie temporaire, afin de discuter de la question de savoir si un renouvellement ou un échange serait plus avantageux pour vous.
Veuillez conserver la présente lettre avec votre contrat d’assurance pour vous rappeler les raisons pour lesquelles vous avez souscrit ce contrat.
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• Comment devez-vous décrire la 
situation si la cliente ou le client 
n'accepte pas vos conseils?

• S'il existe une lacune dans la 
couverture, doit-elle être consignée?

• Est-il approprié d'inclure un plan 
pour le suivi ultérieur des besoins 
insatisfaits?

EXEMPLE NO 2 : RECOMMANDATIONS ACCEPTÉES EN PARTIE

Presenter
Presentation Notes
Example #2: The client is only partially implementing the recommendation of the advisor. 

How do you describe situations where your client is not taking your advice?  Should you identify gaps in coverage?

It is important to identify the direction that you have received from the client, your advice, and any differences.  This way the letter helps to substantiate that the client is aware that they have an uninsured risk.  

Even if there is a gap, an advisor should still identify what needs the purchase is meeting, what needs are being met, and the main facts on which the advisor bases their assessment.  

 

If the advisor plans to discuss unmet needs that have been identified it is a good practice to include this in the letter.  It can serve as a reminder to both the advisor and the client that there is a uninsured risk that should be reviewed.   
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EXEMPLE NO 2 : RECOMMANDATIONS ACCEPTÉES EN PARTIE

Je vous remercie d’avoir accepté de me rencontrer pour me permettre de vous guider dans la
mise en place d’une solution qui vous permettra d’atteindre vos objectifs financiers.

Lors de notre rencontre, vous avez mentionné être financièrement à l’aise et que vous
recherchiez un moyen fiscalement avantageux de constituer et faire fructifier votre patrimoine
tout en y ayant accès et en constituant un héritage pour vos enfants. Vous avez également
indiqué que vous disposiez d’une somme maximale de 600 $ par mois.

D’après nos discussions, je vous ai recommandé de souscrire un contrat d'assurance vie
permanente d’une somme assurée de 300 000 $ auquel serait annexé un avenant
d’assurance maladies graves de 80 000 $. Le contrat d'assurance vie [nom du contrat] est
offert par [nom de l'assureur]. Le contrat d'assurance maladies graves [nom du contrat] est
offert par [nom de l'assureur].

Nous avons discuté de la façon dont un contrat d’assurance vie procure une croissance avec
avantages fiscaux. En ajoutant l'option de dépôt Excelérateur (ODE) et en effectuant des
dépôts supplémentaires selon le maximum permis au titre du contrat, vous augmenterez ainsi
la valeur de rachat à laquelle vous pouvez accéder. La prestation de décès libre d'impôt
fournira un héritage à vos bénéficiaires.

Presenter
Presentation Notes
Example #2: The client is only partially implementing the recommendations of the advisor.   

It follows the basic structure : recommendation, analysis (facts and needs), how the needs were met (coverages and gaps), and an invitation for the client to review the transaction and contact the advisor if something is inaccurate.   
“Je vous remercie d’avoir accepté de me rencontrer pour me permettre de vous guider dans la mise en place d’une solution qui vous permettra d’atteindre vos objectifs financiers.
 
Lors de notre rencontre, vous avez mentionné être financièrement à l’aise et que vous recherchiez un moyen fiscalement avantageux de constituer et faire fructifier votre patrimoine tout en y ayant accès et en constituant un héritage pour vos enfants. Vous avez également indiqué que vous disposiez d’une somme maximale de 600 $ par mois. 
 
D’après nos discussions, je vous ai recommandé de souscrire un contrat d'assurance vie permanente d’une somme assurée de 300 000 $ auquel serait annexé un avenant d’assurance maladies graves de 80 000 $. Le contrat d'assurance vie [nom du contrat] est offert par [nom de l'assureur]. Le contrat d'assurance maladies graves [nom du contrat] est offert par [nom de l'assureur].
 
Nous avons discuté de la façon dont un contrat d’assurance vie procure une croissance avec avantages fiscaux. En ajoutant l'option de dépôt Excelérateur (ODE) et en effectuant des dépôts supplémentaires selon le maximum permis au titre du contrat, vous augmenterez ainsi la valeur de rachat à laquelle vous pouvez accéder. La prestation de décès libre d'impôt fournira un héritage à vos bénéficiaires. 
 
Je vous ai suggéré l’ajout d’un avenant d'assurance maladies graves à votre contrat d'assurance vie. L’assurance maladies graves prévoit des fonds pour vous aider à acquitter la prime afin que votre plan financier soit toujours sur la bonne voie dans le cas où vous deviendriez malade sans pouvoir travailler. Vous avez mentionné que l’assurance maladies graves n’était pas une priorité immédiate et avez décidé de ne pas y souscrire pour le moment. 
 
Vous avez consenti à utiliser la somme totale d’une prime mensuelle de 600 $ pour souscrire un contrat d'assurance vie d’une somme assurée de 600 000 $. L’an prochain, nous nous rencontrerons afin de discuter de l’ajout de l’avenant d’assurance maladies graves. J’ai défini un rappel pour me notifier de communiquer avec vous au mois de mars afin de convenir de notre prochain rendez-vous. 
 
Veuillez m’indiquer si tous les renseignements mentionnés précédemment sont exacts ou si vous avez des questions à propos du contrat ou des raisons pour lesquelles il vous a été recommandé. 
 
Je vous remercie de la confiance que vous me témoignez et me réjouis à l’avance de pouvoir travailler avec vous à l’avenir pour nous assurer que vos objectifs financiers répondent toujours à vos besoins en constante évolution. Si je peux vous venir en aide de quelque façon que ce soit, n’hésitez pas à communiquer avec moi.
 
Si vous connaissez quelqu’un qui pourrait aussi bénéficier de mes services, je vous saurais gré de bien vouloir lui transmettre mes coordonnées.
 
Veuillez conserver la présente lettre avec votre contrat d’assurance pour vous rappeler les raisons pour lesquelles vous avez souscrit ce contrat. »

Let’s break it down and look at each section.
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EXEMPLE NO 2 : RECOMMANDATIONS ACCEPTÉES EN PARTIE

Je vous ai suggéré l’ajout d’un avenant d'assurance maladies graves à votre contrat d'assurance vie.
L’assurance maladies graves prévoit des fonds pour vous aider à acquitter la prime afin que votre
plan financier soit toujours sur la bonne voie dans le cas où vous deviendriez malade sans pouvoir
travailler. Vous avez mentionné que l’assurance maladies graves n’était pas une priorité immédiate et
avez décidé de ne pas y souscrire pour le moment.

Vous avez consenti à utiliser la somme totale d’une prime mensuelle de 600 $ pour souscrire un
contrat d'assurance vie d’une somme assurée de 600 000 $. L’an prochain, nous nous rencontrerons
afin de discuter de l’ajout de l’avenant d’assurance maladies graves. J’ai défini un rappel pour me
notifier de communiquer avec vous au mois de mars afin de convenir de notre prochain rendez-vous.

Veuillez m’indiquer si tous les renseignements mentionnés précédemment sont exacts ou si vous
avez des questions à propos du contrat ou des raisons pour lesquelles il vous a été recommandé.

Presenter
Presentation Notes
Example #2: The client is only partially implementing the recommendations of the advisor.   

It follows the basic structure : recommendation, analysis (facts and needs), how the needs were met (coverages and gaps), and an invitation for the client to review the transaction and contact the advisor if something is inaccurate.   
“Je vous remercie d’avoir accepté de me rencontrer pour me permettre de vous guider dans la mise en place d’une solution qui vous permettra d’atteindre vos objectifs financiers.
 
Lors de notre rencontre, vous avez mentionné être financièrement à l’aise et que vous recherchiez un moyen fiscalement avantageux de constituer et faire fructifier votre patrimoine tout en y ayant accès et en constituant un héritage pour vos enfants. Vous avez également indiqué que vous disposiez d’une somme maximale de 600 $ par mois. 
 
D’après nos discussions, je vous ai recommandé de souscrire un contrat d'assurance vie permanente d’une somme assurée de 300 000 $ auquel serait annexé un avenant d’assurance maladies graves de 80 000 $. Le contrat d'assurance vie [nom du contrat] est offert par [nom de l'assureur]. Le contrat d'assurance maladies graves [nom du contrat] est offert par [nom de l'assureur].
 
Nous avons discuté de la façon dont un contrat d’assurance vie procure une croissance avec avantages fiscaux. En ajoutant l'option de dépôt Excelérateur (ODE) et en effectuant des dépôts supplémentaires selon le maximum permis au titre du contrat, vous augmenterez ainsi la valeur de rachat à laquelle vous pouvez accéder. La prestation de décès libre d'impôt fournira un héritage à vos bénéficiaires. 
 
Je vous ai suggéré l’ajout d’un avenant d'assurance maladies graves à votre contrat d'assurance vie. L’assurance maladies graves prévoit des fonds pour vous aider à acquitter la prime afin que votre plan financier soit toujours sur la bonne voie dans le cas où vous deviendriez malade sans pouvoir travailler. Vous avez mentionné que l’assurance maladies graves n’était pas une priorité immédiate et avez décidé de ne pas y souscrire pour le moment. 
 
Vous avez consenti à utiliser la somme totale d’une prime mensuelle de 600 $ pour souscrire un contrat d'assurance vie d’une somme assurée de 600 000 $. L’an prochain, nous nous rencontrerons afin de discuter de l’ajout de l’avenant d’assurance maladies graves. J’ai défini un rappel pour me notifier de communiquer avec vous au mois de mars afin de convenir de notre prochain rendez-vous. 
 
Veuillez m’indiquer si tous les renseignements mentionnés précédemment sont exacts ou si vous avez des questions à propos du contrat ou des raisons pour lesquelles il vous a été recommandé. 
 
Je vous remercie de la confiance que vous me témoignez et me réjouis à l’avance de pouvoir travailler avec vous à l’avenir pour nous assurer que vos objectifs financiers répondent toujours à vos besoins en constante évolution. Si je peux vous venir en aide de quelque façon que ce soit, n’hésitez pas à communiquer avec moi.
 
Si vous connaissez quelqu’un qui pourrait aussi bénéficier de mes services, je vous saurais gré de bien vouloir lui transmettre mes coordonnées.
 
Veuillez conserver la présente lettre avec votre contrat d’assurance pour vous rappeler les raisons pour lesquelles vous avez souscrit ce contrat. »

Let’s break it down and look at each section.
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EXEMPLE NO 2 : RECOMMANDATIONS ACCEPTÉES EN PARTIE

Je vous remercie de la confiance que vous me témoignez et me réjouis 
à l’avance de pouvoir travailler avec vous à l’avenir pour nous assurer 
que vos objectifs financiers répondent toujours à vos besoins en 
constante évolution. Si je peux vous venir en aide de quelque façon que 
ce soit, n’hésitez pas à communiquer avec moi.

Si vous connaissez quelqu’un qui pourrait aussi bénéficier de mes 
services, je vous saurais gré de bien vouloir lui transmettre mes 
coordonnées.

Veuillez conserver la présente lettre avec votre contrat d’assurance 
pour vous rappeler les raisons pour lesquelles vous avez souscrit ce 
contrat.

Presenter
Presentation Notes
Example #2: The client is only partially implementing the recommendations of the advisor.   

It follows the basic structure : recommendation, analysis (facts and needs), how the needs were met (coverages and gaps), and an invitation for the client to review the transaction and contact the advisor if something is inaccurate.   
“Je vous remercie d’avoir accepté de me rencontrer pour me permettre de vous guider dans la mise en place d’une solution qui vous permettra d’atteindre vos objectifs financiers.
 
Lors de notre rencontre, vous avez mentionné être financièrement à l’aise et que vous recherchiez un moyen fiscalement avantageux de constituer et faire fructifier votre patrimoine tout en y ayant accès et en constituant un héritage pour vos enfants. Vous avez également indiqué que vous disposiez d’une somme maximale de 600 $ par mois. 
 
D’après nos discussions, je vous ai recommandé de souscrire un contrat d'assurance vie permanente d’une somme assurée de 300 000 $ auquel serait annexé un avenant d’assurance maladies graves de 80 000 $. Le contrat d'assurance vie [nom du contrat] est offert par [nom de l'assureur]. Le contrat d'assurance maladies graves [nom du contrat] est offert par [nom de l'assureur].
 
Nous avons discuté de la façon dont un contrat d’assurance vie procure une croissance avec avantages fiscaux. En ajoutant l'option de dépôt Excelérateur (ODE) et en effectuant des dépôts supplémentaires selon le maximum permis au titre du contrat, vous augmenterez ainsi la valeur de rachat à laquelle vous pouvez accéder. La prestation de décès libre d'impôt fournira un héritage à vos bénéficiaires. 
 
Je vous ai suggéré l’ajout d’un avenant d'assurance maladies graves à votre contrat d'assurance vie. L’assurance maladies graves prévoit des fonds pour vous aider à acquitter la prime afin que votre plan financier soit toujours sur la bonne voie dans le cas où vous deviendriez malade sans pouvoir travailler. Vous avez mentionné que l’assurance maladies graves n’était pas une priorité immédiate et avez décidé de ne pas y souscrire pour le moment. 
 
Vous avez consenti à utiliser la somme totale d’une prime mensuelle de 600 $ pour souscrire un contrat d'assurance vie d’une somme assurée de 600 000 $. L’an prochain, nous nous rencontrerons afin de discuter de l’ajout de l’avenant d’assurance maladies graves. J’ai défini un rappel pour me notifier de communiquer avec vous au mois de mars afin de convenir de notre prochain rendez-vous. 
 
Veuillez m’indiquer si tous les renseignements mentionnés précédemment sont exacts ou si vous avez des questions à propos du contrat ou des raisons pour lesquelles il vous a été recommandé. 
 
Je vous remercie de la confiance que vous me témoignez et me réjouis à l’avance de pouvoir travailler avec vous à l’avenir pour nous assurer que vos objectifs financiers répondent toujours à vos besoins en constante évolution. Si je peux vous venir en aide de quelque façon que ce soit, n’hésitez pas à communiquer avec moi.
 
Si vous connaissez quelqu’un qui pourrait aussi bénéficier de mes services, je vous saurais gré de bien vouloir lui transmettre mes coordonnées.
 
Veuillez conserver la présente lettre avec votre contrat d’assurance pour vous rappeler les raisons pour lesquelles vous avez souscrit ce contrat. »

Let’s break it down and look at each section.
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EXEMPLE NO 2 : RECOMMANDATIONS 
ACCEPTÉES EN PARTIE

RECOMMENDATION

D’après nos discussions, je vous ai 
recommandé de souscrire un contrat 
d'assurance vie permanente d’une 
somme assurée de 300 000 $ auquel 
serait annexé un avenant d’assurance 
maladies graves de 80 000 $. Le contrat 
d'assurance vie [nom du contrat] est 
offert par [nom de l'assureur]. Le contrat 
d'assurance maladies graves [nom du 
contrat] est offert par [nom de 
l'assureur].

Presenter
Presentation Notes
Example #1: The client is fully implementing the recommendations of the advisor.   

Do you need a reason why letter if the client plans to take your advice?

Even though there is not a need to confirm that the client is not aware of an uninsured risk it is a good best practice to summarize why a particular recommendation has been made. 

Do you need to restate all the facts and needs identified?

Every piece of information on an application does not need to be restated.  However, the main facts that your advice is based on should be included in the letter.  These are the facts that support the advice given.  As well, the needs you have identified should be stated so that this letter can help to confirm that no needs have been overlooked.  

What level of detail is required about the product purchased when all identified insurance needs are met?

As a best practice it is useful to state the amount of coverage that is being purchased as a final written notification to the client.  This allows further consideration of whether sufficient coverage is in place. 
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EXEMPLE NO 2 : RECOMMANDATIONS ACCEPTÉES EN PARTIE

FAITS ET BESOINS

Lors de notre rencontre, vous avez mentionné 
être financièrement à l’aise et que vous 
recherchiez un moyen fiscalement avantageux 
de constituer et faire fructifier votre patrimoine 
tout en y ayant accès et en constituant un 
héritage pour vos enfants. Vous avez 
également indiqué que vous disposiez d’une 
somme maximale de 600 $ par mois. 

Presenter
Presentation Notes
Example #2: The client is only partially implementing the recommendations of the advisor.   

Facts and needs:
Lors de notre rencontre, vous avez mentionné être financièrement à l’aise et que vous recherchiez un moyen fiscalement avantageux de constituer et faire fructifier votre patrimoine tout en y ayant accès et en constituant un héritage pour vos enfants. Vous avez également indiqué que vous disposiez d’une somme maximale de 600 $ par mois. 
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EXEMPLE NO 2 : RECOMMANDATIONS ACCEPTÉES EN PARTIE

COUVERTURES ET LACUNES

Nous avons discuté de la façon dont un contrat 
d’assurance vie procure une croissance avec 
avantages fiscaux. En ajoutant l'option de dépôt 
Excelérateur (ODE) et en effectuant des dépôts 
supplémentaires selon le maximum permis au 
titre du contrat, vous augmenterez ainsi la valeur 
de rachat à laquelle vous pouvez accéder. La 
prestation de décès libre d'impôt fournira un 
héritage à vos bénéficiaires. 

Presenter
Presentation Notes
Example #2: The client is only partially implementing the recommendations of the advisor.   

Coverages and gaps
Nous avons discuté de la façon dont un contrat d’assurance vie procure une croissance avec avantages fiscaux. En ajoutant l'option de dépôt Excelérateur (ODE) et en effectuant des dépôts supplémentaires selon le maximum permis au titre du contrat, vous augmenterez ainsi la valeur de rachat à laquelle vous pouvez accéder. La prestation de décès libre d'impôt fournira un héritage à vos bénéficiaires. 
Je vous ai suggéré l’ajout d’un avenant d'assurance maladies graves à votre contrat d'assurance vie. L’assurance maladies graves prévoit des fonds pour vous aider à acquitter la prime afin que votre plan financier soit toujours sur la bonne voie dans le cas où vous deviendriez malade sans pouvoir travailler. Vous avez mentionné que l’assurance maladies graves n’était pas une priorité immédiate et avez décidé de ne pas y souscrire pour le moment. 
Vous avez consenti à utiliser la somme totale d’une prime mensuelle de 600 $ pour souscrire un contrat d'assurance vie d’une somme assurée de 600 000 $. 
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EXEMPLE NO 2 : RECOMMANDATIONS ACCEPTÉES EN PARTIE

COUVERTURES ET LACUNES

Je vous ai suggéré l’ajout d’un avenant d'assurance 
maladies graves à votre contrat d'assurance vie. 
L’assurance maladies graves prévoit des fonds pour 
vous aider à acquitter la prime afin que votre plan 
financier soit toujours sur la bonne voie dans le cas 
où vous deviendriez malade sans pouvoir travailler. 

Presenter
Presentation Notes
Example #2: The client is only partially implementing the recommendations of the advisor.   

Coverages and gaps
Nous avons discuté de la façon dont un contrat d’assurance vie procure une croissance avec avantages fiscaux. En ajoutant l'option de dépôt Excelérateur (ODE) et en effectuant des dépôts supplémentaires selon le maximum permis au titre du contrat, vous augmenterez ainsi la valeur de rachat à laquelle vous pouvez accéder. La prestation de décès libre d'impôt fournira un héritage à vos bénéficiaires. 
Je vous ai suggéré l’ajout d’un avenant d'assurance maladies graves à votre contrat d'assurance vie. L’assurance maladies graves prévoit des fonds pour vous aider à acquitter la prime afin que votre plan financier soit toujours sur la bonne voie dans le cas où vous deviendriez malade sans pouvoir travailler. Vous avez mentionné que l’assurance maladies graves n’était pas une priorité immédiate et avez décidé de ne pas y souscrire pour le moment. 
Vous avez consenti à utiliser la somme totale d’une prime mensuelle de 600 $ pour souscrire un contrat d'assurance vie d’une somme assurée de 600 000 $. 
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EXEMPLE NO 2 : RECOMMANDATIONS ACCEPTÉES EN PARTIE

COUVERTURES ET LACUNES

Vous avez mentionné que l’assurance maladies graves n’était pas une priorité 
immédiate et avez décidé de ne pas y souscrire pour le moment. 

Vous avez consenti à utiliser la somme totale d’une prime mensuelle de 600 $ 
pour souscrire un contrat d'assurance vie d’une somme assurée de 600 000 $. 

Presenter
Presentation Notes
Example #2: The client is only partially implementing the recommendations of the advisor.   

Coverages and gaps
Nous avons discuté de la façon dont un contrat d’assurance vie procure une croissance avec avantages fiscaux. En ajoutant l'option de dépôt Excelérateur (ODE) et en effectuant des dépôts supplémentaires selon le maximum permis au titre du contrat, vous augmenterez ainsi la valeur de rachat à laquelle vous pouvez accéder. La prestation de décès libre d'impôt fournira un héritage à vos bénéficiaires. 
Je vous ai suggéré l’ajout d’un avenant d'assurance maladies graves à votre contrat d'assurance vie. L’assurance maladies graves prévoit des fonds pour vous aider à acquitter la prime afin que votre plan financier soit toujours sur la bonne voie dans le cas où vous deviendriez malade sans pouvoir travailler. Vous avez mentionné que l’assurance maladies graves n’était pas une priorité immédiate et avez décidé de ne pas y souscrire pour le moment. 
Vous avez consenti à utiliser la somme totale d’une prime mensuelle de 600 $ pour souscrire un contrat d'assurance vie d’une somme assurée de 600 000 $.  
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EXEMPLE NO 2 : RECOMMANDATIONS 
ACCEPTÉES EN PARTIE

APPEL À L’ACTION

L’an prochain, nous nous rencontrerons afin de 
discuter de l’ajout de l’avenant d’assurance 
maladies graves. J’ai défini un rappel pour me 
notifier de communiquer avec vous au mois de 
mars afin de convenir de notre prochain rendez-
vous. 

Veuillez m’indiquer si tous les renseignements 
mentionnés précédemment sont exacts ou si vous 
avez des questions à propos du contrat ou des 
raisons pour lesquelles il vous a été recommandé. 

Veuillez conserver la présente lettre avec votre
contrat d’assurance pour vous rappeler les raisons
pour lesquelles vous avez souscrit ce contrat.

Presenter
Presentation Notes
Example #2: The client is only partially implementing the recommendations of the advisor.   

Call to action:
L’an prochain, nous nous rencontrerons afin de discuter de l’ajout de l’avenant d’assurance maladies graves. J’ai défini un rappel pour me notifier de communiquer avec vous au mois de mars afin de convenir de notre prochain rendez-vous. 
Veuillez m’indiquer si tous les renseignements mentionnés précédemment sont exacts ou si vous avez des questions à propos du contrat ou des raisons pour lesquelles il vous a été recommandé. 
Veuillez conserver la présente lettre avec votre contrat d’assurance pour vous rappeler les raisons pour lesquelles vous avez souscrit ce contrat
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EXEMPLE NO 3 : PRODUIT DE GESTION DU PATRIMOINE AVEC 
OPTIONS QUANT AUX FRAIS

• Pouvez-vous utiliser une lettre 
explicative standard pour toutes les 
opérations?

• Que devez-vous préciser au sujet du 
choix d'une option quant aux frais 
(CICV)?

• Si le produit est un fonds distinct, devez-
vous tout de même produire un résumé 
de votre collecte de renseignements, de 
votre analyse des besoins et de votre 
recommandation?

Presenter
Presentation Notes
Example #3: 

Can you use a standard reason why letter for each transaction?

Reason why letters will appear to be similarly structured.  However, the rationale that will be included will depend on the product purchased.  As well, the facts and needs that the advice is based on will be different with each client.      



A reason why letter should summarize all advice given, and particular fee option chosen by the client.  

Do you still need to summarize your fact find, needs analysis, and recommendations when you sell segregated funds?

Yes, in addition to summarizing fee options, the decisions of the client, advice, needs and facts should all be need to be summarized.   
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EXEMPLE NO 3 : PRODUIT DE GESTION DU PATRIMOINE AVEC 
OPTIONS QUANT AUX FRAIS

Je vous remercie de m’avoir permis de vous aider à trouver une solution qui saura 
répondre à vos besoins en matière de placement.

Lors de notre rencontre, vous avez indiqué que vous aviez récemment hérité de la 
somme de 20 000 $ de la succession de vos parents. Vous envisagez de prendre 
votre retraite dans 15 ans environ et souhaitez la commencer avec des vacances 
de rêve. Vous aimeriez utiliser votre héritage pour financer ces vacances. 

Nous avons passé en revue votre avis de cotisation de l’Agence de revenu du 
Canada et avons déterminé que votre plafond de cotisation à votre REER et votre 
CELI n’a pas encore été atteint; ce qui vous permet d’effectuer un dépôt de la 
somme de 20 000 $. Ces deux options vous permettent de placer vos gains à l’abri 
de l’impôt. Vous avez décidé d’investir dans un CELI puisqu’il vous permet une 
certaine flexibilité et une facilité d’accès à votre argent en cas de besoin. Bien que 
vous ayez dit vouloir investir sur le marché des actions, vous ne vous sentiez pas 
à l'aise avec le risque inhérent aux placements dans des fonds communs. Nous 
avons également rempli le formulaire Questionnaire du profil d'investisseur. Celui-
ci nous a permis de comprendre votre comportement à l’égard du risque et ainsi 
déterminer la composition de placements la mieux adaptée pour vous. 

Presenter
Presentation Notes
Example #3: 

It follows the basic structure : recommendation, analysis (facts and needs), how the needs were met (coverages and gaps), and an invitation for the client to review the transaction and contact the advisor if something is inaccurate.  It also includes a section outlining the fee structure.
“Je vous remercie de m’avoir permis de vous aider à trouver une solution qui saura répondre à vos besoins en matière de placement.

Lors de notre rencontre, vous avez indiqué que vous aviez récemment hérité de la somme de 20 000 $ de la succession de vos parents. Vous envisagez de prendre votre retraite dans 15 ans environ et souhaitez la commencer avec des vacances de rêve. Vous aimeriez utiliser votre héritage pour financer ces vacances. 
Nous avons passé en revue votre avis de cotisation de l’Agence de revenu du Canada et avons déterminé que votre plafond de cotisation à votre REER et votre CELI n’a pas encore été atteint; ce qui vous permet d’effectuer un dépôt de la somme de 20 000 $. Ces deux options vous permettent de placer vos gains à l’abri de l’impôt. Vous avez décidé d’investir dans un CELI puisqu’il vous permet une certaine flexibilité et une facilité d’accès à votre argent en cas de besoin. Bien que vous ayez dit vouloir investir sur le marché des actions, vous ne vous sentiez pas à l'aise avec le risque inhérent aux placements dans des fonds communs. Nous avons également rempli le formulaire Questionnaire du profil d'investisseur. Celui-ci nous a permis de comprendre votre comportement à l’égard du risque et ainsi déterminer la composition de placements la mieux adaptée pour vous. 

D’après nos discussions, je vous ai recommandé d’investir dans des fonds distincts [nom du contrat] détenus dans un CELI. Ces contrats sont offerts par [nom de l'assureur]. Ces fonds distincts offrent des garanties au décès et à l'échéance de 100 %. La date d'échéance est fixée dans 15 ans à partir de la date du dépôt. À la date d'échéance, lorsque vient le temps d’accéder à votre argent pour vos vacances, vous avez la garantie de recevoir la plus élevée des sommes entre la valeur marchande (ou valeur de marché) ou la totalité de votre placement initial, soit 20 000 $. En tenant compte de votre profil de risque, votre argent a été déposé dans trois fonds distincts, dont un à risque modéré et les deux autres à risque faible à modéré. Cela vous offre une exposition aux actions américaines et canadiennes ainsi qu’au marché obligataire. Vous pouvez investir des sommes supplémentaires dans ces fonds en tout temps. Vous pouvez aussi transférer les sommes investies dans d’autres fonds indiqués au contrat ou investir des sommes supplémentaires dans un fonds différent. Il vous est également possible d’accéder à votre argent à tout moment; cependant, cela pourrait avoir des répercussions sur les garanties associées au contrat.

Ce contrat comporte diverses options quant aux frais d’acquisition. Vous avez choisi l’option sans frais d’acquisition, car vous souhaitiez accéder à la totalité de votre placement à tout moment, sans frais de rachat. 

Veuillez m’indiquer si tous les renseignements mentionnés précédemment sont exacts ou si vous avez des questions à propos de votre placement, du contrat ou des raisons pour lesquelles il vous a été recommandé. J’ai défini un rappel pour me notifier de communiquer avec vous au mois de mars afin de passer votre contrat en revue. À ce moment-là, nous pourrons évaluer le rendement de vos placements et si certains changements s’avèrent nécessaires pour nous assurer que vos placements vous permettent toujours d’atteindre vos objectifs financiers. 

Je vous remercie de la confiance que vous me témoignez et me réjouis à l’avance de pouvoir travailler avec vous à l’avenir pour nous assurer que vos solutions de placement répondent toujours à vos besoins en constante évolution. Si je peux vous venir en aide de quelque façon que ce soit, n’hésitez pas à communiquer avec moi.

Si vous connaissez quelqu’un qui pourrait aussi bénéficier de mes services, je vous saurais gré de bien vouloir lui transmettre mes coordonnées.

Veuillez conserver la présente lettre avec votre contrat d’assurance pour vous rappeler les raisons pour lesquelles vous avez souscrit ce contrat. »

Let’s break it down and look at each section.
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EXEMPLE NO 3 : PRODUIT DE GESTION DU PATRIMOINE AVEC 
OPTIONS QUANT AUX FRAIS

D’après nos discussions, je vous ai recommandé d’investir dans des fonds distincts [nom 
du contrat] détenus dans un CELI. Ces contrats sont offerts par [nom de l'assureur]. Ces 
fonds distincts offrent des garanties au décès et à l'échéance de 100 %. La date 
d'échéance est fixée dans 15 ans à partir de la date du dépôt. À la date d'échéance, 
lorsque vient le temps d’accéder à votre argent pour vos vacances, vous avez la garantie 
de recevoir la plus élevée des sommes entre la valeur marchande (ou valeur de marché) 
ou la totalité de votre placement initial, soit 20 000 $. En tenant compte de votre profil de 
risque, votre argent a été déposé dans trois fonds distincts, dont un à risque modéré et 
les deux autres à risque faible à modéré. Cela vous offre une exposition aux actions 
américaines et canadiennes ainsi qu’au marché obligataire. Vous pouvez investir des 
sommes supplémentaires dans ces fonds en tout temps. Vous pouvez aussi transférer les 
sommes investies dans d’autres fonds indiqués au contrat ou investir des sommes 
supplémentaires dans un fonds différent. Il vous est également possible d’accéder à votre 
argent à tout moment; cependant, cela pourrait avoir des répercussions sur les garanties 
associées au contrat.

Ce contrat comporte diverses options quant aux frais d’acquisition. Vous avez choisi 
l’option sans frais d’acquisition, car vous souhaitiez accéder à la totalité de votre 
placement à tout moment, sans frais de rachat. 

Presenter
Presentation Notes
Example #3: 

It follows the basic structure : recommendation, analysis (facts and needs), how the needs were met (coverages and gaps), and an invitation for the client to review the transaction and contact the advisor if something is inaccurate.  It also includes a section outlining the fee structure.
“Je vous remercie de m’avoir permis de vous aider à trouver une solution qui saura répondre à vos besoins en matière de placement.

Lors de notre rencontre, vous avez indiqué que vous aviez récemment hérité de la somme de 20 000 $ de la succession de vos parents. Vous envisagez de prendre votre retraite dans 15 ans environ et souhaitez la commencer avec des vacances de rêve. Vous aimeriez utiliser votre héritage pour financer ces vacances. 
Nous avons passé en revue votre avis de cotisation de l’Agence de revenu du Canada et avons déterminé que votre plafond de cotisation à votre REER et votre CELI n’a pas encore été atteint; ce qui vous permet d’effectuer un dépôt de la somme de 20 000 $. Ces deux options vous permettent de placer vos gains à l’abri de l’impôt. Vous avez décidé d’investir dans un CELI puisqu’il vous permet une certaine flexibilité et une facilité d’accès à votre argent en cas de besoin. Bien que vous ayez dit vouloir investir sur le marché des actions, vous ne vous sentiez pas à l'aise avec le risque inhérent aux placements dans des fonds communs. Nous avons également rempli le formulaire Questionnaire du profil d'investisseur. Celui-ci nous a permis de comprendre votre comportement à l’égard du risque et ainsi déterminer la composition de placements la mieux adaptée pour vous. 

D’après nos discussions, je vous ai recommandé d’investir dans des fonds distincts [nom du contrat] détenus dans un CELI. Ces contrats sont offerts par [nom de l'assureur]. Ces fonds distincts offrent des garanties au décès et à l'échéance de 100 %. La date d'échéance est fixée dans 15 ans à partir de la date du dépôt. À la date d'échéance, lorsque vient le temps d’accéder à votre argent pour vos vacances, vous avez la garantie de recevoir la plus élevée des sommes entre la valeur marchande (ou valeur de marché) ou la totalité de votre placement initial, soit 20 000 $. En tenant compte de votre profil de risque, votre argent a été déposé dans trois fonds distincts, dont un à risque modéré et les deux autres à risque faible à modéré. Cela vous offre une exposition aux actions américaines et canadiennes ainsi qu’au marché obligataire. Vous pouvez investir des sommes supplémentaires dans ces fonds en tout temps. Vous pouvez aussi transférer les sommes investies dans d’autres fonds indiqués au contrat ou investir des sommes supplémentaires dans un fonds différent. Il vous est également possible d’accéder à votre argent à tout moment; cependant, cela pourrait avoir des répercussions sur les garanties associées au contrat.

Ce contrat comporte diverses options quant aux frais d’acquisition. Vous avez choisi l’option sans frais d’acquisition, car vous souhaitiez accéder à la totalité de votre placement à tout moment, sans frais de rachat. 

Veuillez m’indiquer si tous les renseignements mentionnés précédemment sont exacts ou si vous avez des questions à propos de votre placement, du contrat ou des raisons pour lesquelles il vous a été recommandé. J’ai défini un rappel pour me notifier de communiquer avec vous au mois de mars afin de passer votre contrat en revue. À ce moment-là, nous pourrons évaluer le rendement de vos placements et si certains changements s’avèrent nécessaires pour nous assurer que vos placements vous permettent toujours d’atteindre vos objectifs financiers. 

Je vous remercie de la confiance que vous me témoignez et me réjouis à l’avance de pouvoir travailler avec vous à l’avenir pour nous assurer que vos solutions de placement répondent toujours à vos besoins en constante évolution. Si je peux vous venir en aide de quelque façon que ce soit, n’hésitez pas à communiquer avec moi.

Si vous connaissez quelqu’un qui pourrait aussi bénéficier de mes services, je vous saurais gré de bien vouloir lui transmettre mes coordonnées.

Veuillez conserver la présente lettre avec votre contrat d’assurance pour vous rappeler les raisons pour lesquelles vous avez souscrit ce contrat. »

Let’s break it down and look at each section.
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EXEMPLE NO 3 : PRODUIT DE GESTION DU PATRIMOINE AVEC 
OPTIONS QUANT AUX FRAIS

Veuillez m’indiquer si tous les renseignements mentionnés précédemment sont
exacts ou si vous avez des questions à propos de votre placement, du contrat ou
des raisons pour lesquelles il vous a été recommandé. J’ai défini un rappel pour
me notifier de communiquer avec vous au mois de mars afin de passer votre
contrat en revue. À ce moment-là, nous pourrons évaluer le rendement de vos
placements et si certains changements s’avèrent nécessaires pour nous assurer
que vos placements vous permettent toujours d’atteindre vos objectifs financiers.

Je vous remercie de la confiance que vous me témoignez et me réjouis à l’avance
de pouvoir travailler avec vous à l’avenir pour nous assurer que vos solutions de
placement répondent toujours à vos besoins en constante évolution. Si je peux
vous venir en aide de quelque façon que ce soit, n’hésitez pas à communiquer
avec moi.

Si vous connaissez quelqu’un qui pourrait aussi bénéficier de mes services, je
vous saurais gré de bien vouloir lui transmettre mes coordonnées.

Veuillez conserver la présente lettre avec votre contrat d’assurance pour vous
rappeler les raisons pour lesquelles vous avez souscrit ce contrat.

Presenter
Presentation Notes
Example #3: 

It follows the basic structure : recommendation, analysis (facts and needs), how the needs were met (coverages and gaps), and an invitation for the client to review the transaction and contact the advisor if something is inaccurate.  It also includes a section outlining the fee structure.
“Je vous remercie de m’avoir permis de vous aider à trouver une solution qui saura répondre à vos besoins en matière de placement.

Lors de notre rencontre, vous avez indiqué que vous aviez récemment hérité de la somme de 20 000 $ de la succession de vos parents. Vous envisagez de prendre votre retraite dans 15 ans environ et souhaitez la commencer avec des vacances de rêve. Vous aimeriez utiliser votre héritage pour financer ces vacances. 
Nous avons passé en revue votre avis de cotisation de l’Agence de revenu du Canada et avons déterminé que votre plafond de cotisation à votre REER et votre CELI n’a pas encore été atteint; ce qui vous permet d’effectuer un dépôt de la somme de 20 000 $. Ces deux options vous permettent de placer vos gains à l’abri de l’impôt. Vous avez décidé d’investir dans un CELI puisqu’il vous permet une certaine flexibilité et une facilité d’accès à votre argent en cas de besoin. Bien que vous ayez dit vouloir investir sur le marché des actions, vous ne vous sentiez pas à l'aise avec le risque inhérent aux placements dans des fonds communs. Nous avons également rempli le formulaire Questionnaire du profil d'investisseur. Celui-ci nous a permis de comprendre votre comportement à l’égard du risque et ainsi déterminer la composition de placements la mieux adaptée pour vous. 

D’après nos discussions, je vous ai recommandé d’investir dans des fonds distincts [nom du contrat] détenus dans un CELI. Ces contrats sont offerts par [nom de l'assureur]. Ces fonds distincts offrent des garanties au décès et à l'échéance de 100 %. La date d'échéance est fixée dans 15 ans à partir de la date du dépôt. À la date d'échéance, lorsque vient le temps d’accéder à votre argent pour vos vacances, vous avez la garantie de recevoir la plus élevée des sommes entre la valeur marchande (ou valeur de marché) ou la totalité de votre placement initial, soit 20 000 $. En tenant compte de votre profil de risque, votre argent a été déposé dans trois fonds distincts, dont un à risque modéré et les deux autres à risque faible à modéré. Cela vous offre une exposition aux actions américaines et canadiennes ainsi qu’au marché obligataire. Vous pouvez investir des sommes supplémentaires dans ces fonds en tout temps. Vous pouvez aussi transférer les sommes investies dans d’autres fonds indiqués au contrat ou investir des sommes supplémentaires dans un fonds différent. Il vous est également possible d’accéder à votre argent à tout moment; cependant, cela pourrait avoir des répercussions sur les garanties associées au contrat.

Ce contrat comporte diverses options quant aux frais d’acquisition. Vous avez choisi l’option sans frais d’acquisition, car vous souhaitiez accéder à la totalité de votre placement à tout moment, sans frais de rachat. 

Veuillez m’indiquer si tous les renseignements mentionnés précédemment sont exacts ou si vous avez des questions à propos de votre placement, du contrat ou des raisons pour lesquelles il vous a été recommandé. J’ai défini un rappel pour me notifier de communiquer avec vous au mois de mars afin de passer votre contrat en revue. À ce moment-là, nous pourrons évaluer le rendement de vos placements et si certains changements s’avèrent nécessaires pour nous assurer que vos placements vous permettent toujours d’atteindre vos objectifs financiers. 

Je vous remercie de la confiance que vous me témoignez et me réjouis à l’avance de pouvoir travailler avec vous à l’avenir pour nous assurer que vos solutions de placement répondent toujours à vos besoins en constante évolution. Si je peux vous venir en aide de quelque façon que ce soit, n’hésitez pas à communiquer avec moi.

Si vous connaissez quelqu’un qui pourrait aussi bénéficier de mes services, je vous saurais gré de bien vouloir lui transmettre mes coordonnées.

Veuillez conserver la présente lettre avec votre contrat d’assurance pour vous rappeler les raisons pour lesquelles vous avez souscrit ce contrat. »

Let’s break it down and look at each section.
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EXEMPLE NO 3 : PRODUIT DE 
GESTION DU PATRIMOINE AVEC 
OPTIONS QUANT AUX FRAIS

RECOMMENDATION 

D’après nos discussions, je vous ai 
recommandé d’investir dans des 
fonds distincts [nom du contrat] 
détenus dans un CELI. Ces 
contrats sont offerts par [nom de 
l'assureur]. 

Presenter
Presentation Notes
Example #3: 

Recommendation:
D’après nos discussions, je vous ai recommandé d’investir dans des fonds distincts [nom du contrat] détenus dans un CELI. Ces contrats sont offerts par [nom de l'assureur]. 
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EXEMPLE NO 3 : PRODUIT DE GESTION DU PATRIMOINE AVEC 
OPTIONS QUANT AUX FRAIS

FAITS ET BESOINS

Lors de notre rencontre, vous avez indiqué que vous aviez
récemment hérité de la somme de 20 000 $ de la
succession de vos parents. Vous envisagez de prendre
votre retraite dans 15 ans environ et souhaitez la
commencer avec des vacances de rêve. Vous aimeriez
utiliser votre héritage pour financer ces vacances.

Presenter
Presentation Notes
Example #3: 

Facts and needs:
Lors de notre rencontre, vous avez indiqué que vous aviez récemment hérité de la somme de 20 000 $ de la succession de vos parents. Vous envisagez de prendre votre retraite dans 15 ans environ et souhaitez la commencer avec des vacances de rêve. Vous aimeriez utiliser votre héritage pour financer ces vacances. 
Nous avons passé en revue votre avis de cotisation de l’Agence de revenu du Canada et avons déterminé que votre plafond de cotisation à votre REER et votre CELI n’a pas encore été atteint; ce qui vous permet d’effectuer un dépôt de la somme de 20 000 $. Ces deux options vous permettent de placer vos gains à l’abri de l’impôt. 
Vous avez décidé d’investir dans un CELI puisqu’il vous permet une certaine flexibilité et une facilité d’accès à votre argent en cas de besoin. Bien que vous ayez dit vouloir investir sur le marché des actions, vous ne vous sentiez pas à l'aise avec le risque inhérent aux placements dans des fonds communs. 
Nous avons également rempli le formulaire Questionnaire du profil d'investisseur. Celui-ci nous a permis de comprendre votre comportement à l’égard du risque et ainsi déterminer la composition de placements la mieux adaptée pour vous. 
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EXEMPLE NO 3 : PRODUIT DE GESTION DU PATRIMOINE AVEC 
OPTIONS QUANT AUX FRAIS

FAITS ET BESOINS

Vous avez décidé d’investir dans un CELI 
puisqu’il vous permet une certaine flexibilité 
et une facilité d’accès à votre argent en cas 
de besoin. Bien que vous ayez dit vouloir 
investir sur le marché des actions, vous ne 
vous sentiez pas à l'aise avec le risque 
inhérent aux placements dans des fonds 
communs. Nous avons également rempli le 
formulaire Questionnaire du profil 
d'investisseur. Celui-ci nous a permis de 
comprendre votre comportement à l’égard du 
risque et ainsi déterminer la composition de 
placements la mieux adaptée pour vous. 

Presenter
Presentation Notes
Example #3: 

Facts and needs:
Lors de notre rencontre, vous avez indiqué que vous aviez récemment hérité de la somme de 20 000 $ de la succession de vos parents. Vous envisagez de prendre votre retraite dans 15 ans environ et souhaitez la commencer avec des vacances de rêve. Vous aimeriez utiliser votre héritage pour financer ces vacances. 
Nous avons passé en revue votre avis de cotisation de l’Agence de revenu du Canada et avons déterminé que votre plafond de cotisation à votre REER et votre CELI n’a pas encore été atteint; ce qui vous permet d’effectuer un dépôt de la somme de 20 000 $. Ces deux options vous permettent de placer vos gains à l’abri de l’impôt. 
Vous avez décidé d’investir dans un CELI puisqu’il vous permet une certaine flexibilité et une facilité d’accès à votre argent en cas de besoin. Bien que vous ayez dit vouloir investir sur le marché des actions, vous ne vous sentiez pas à l'aise avec le risque inhérent aux placements dans des fonds communs. 
Nous avons également rempli le formulaire Questionnaire du profil d'investisseur. Celui-ci nous a permis de comprendre votre comportement à l’égard du risque et ainsi déterminer la composition de placements la mieux adaptée pour vous. 
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EXEMPLE NO 3 : PRODUIT DE GESTION DU PATRIMOINE AVEC 
OPTIONS QUANT AUX FRAIS

FAITS ET BESOINS

Vous avez décidé d’investir dans un CELI puisqu’il vous permet 
une certaine flexibilité et une facilité d’accès à votre argent en 
cas de besoin. Bien que vous ayez dit vouloir investir sur le 
marché des actions, vous ne vous sentiez pas à l'aise avec le 
risque inhérent aux placements dans des fonds communs. 
Nous avons également rempli le formulaire Questionnaire du 
profil d'investisseur. Celui-ci nous a permis de comprendre votre 
comportement à l’égard du risque et ainsi déterminer la 
composition de placements la mieux adaptée pour vous. 

Presenter
Presentation Notes
Example #3: 

Facts and needs:
Lors de notre rencontre, vous avez indiqué que vous aviez récemment hérité de la somme de 20 000 $ de la succession de vos parents. Vous envisagez de prendre votre retraite dans 15 ans environ et souhaitez la commencer avec des vacances de rêve. Vous aimeriez utiliser votre héritage pour financer ces vacances. 
Nous avons passé en revue votre avis de cotisation de l’Agence de revenu du Canada et avons déterminé que votre plafond de cotisation à votre REER et votre CELI n’a pas encore été atteint; ce qui vous permet d’effectuer un dépôt de la somme de 20 000 $. Ces deux options vous permettent de placer vos gains à l’abri de l’impôt. 
Vous avez décidé d’investir dans un CELI puisqu’il vous permet une certaine flexibilité et une facilité d’accès à votre argent en cas de besoin. Bien que vous ayez dit vouloir investir sur le marché des actions, vous ne vous sentiez pas à l'aise avec le risque inhérent aux placements dans des fonds communs. 
Nous avons également rempli le formulaire Questionnaire du profil d'investisseur. Celui-ci nous a permis de comprendre votre comportement à l’égard du risque et ainsi déterminer la composition de placements la mieux adaptée pour vous. 
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EXEMPLE NO 3 : PRODUIT DE GESTION DU PATRIMOINE AVEC 
OPTIONS QUANT AUX FRAIS

COUVERTURES ET LACUNES

Ces fonds distincts offrent des garanties au décès
et à l'échéance de 100 %. La date d'échéance est
fixée dans 15 ans à partir de la date du dépôt. À la
date d'échéance, lorsque vient le temps d’accéder à
votre argent pour vos vacances, vous avez la
garantie de recevoir la plus élevée des sommes
entre la valeur marchande (ou valeur de marché) ou
la totalité de votre placement initial, soit 20 000 $.

Presenter
Presentation Notes
Example #3: 

Coverages and gaps
Ces fonds distincts offrent des garanties au décès et à l'échéance de 100 %. La date d'échéance est fixée dans 15 ans à partir de la date du dépôt. À la date d'échéance, lorsque vient le temps d’accéder à votre argent pour vos vacances, vous avez la garantie de recevoir la plus élevée des sommes entre la valeur marchande (ou valeur de marché) ou la totalité de votre placement initial, soit 20 000 $. 
En tenant compte de votre profil de risque, votre argent a été déposé dans trois fonds distincts, dont un à risque modéré et les deux autres à risque faible à modéré. Cela vous offre une exposition aux actions américaines et canadiennes ainsi qu’au marché obligataire. Vous pouvez investir des sommes supplémentaires dans ces fonds en tout temps. Vous pouvez aussi transférer les sommes investies dans d’autres fonds indiqués au contrat ou investir des sommes supplémentaires dans un fonds différent. Il vous est également possible d’accéder à votre argent à tout moment; cependant, cela pourrait avoir des répercussions sur les garanties associées au contrat.
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EXEMPLE NO 3 : PRODUIT DE 
GESTION DU PATRIMOINE AVEC 
OPTIONS QUANT AUX FRAIS

COUVERTURES ET LACUNES

En tenant compte de votre profil de risque, votre 
argent a été déposé dans trois fonds distincts, 
dont un à risque modéré et les deux autres à 
risque faible à modéré. Cela vous offre une 
exposition aux actions américaines et 
canadiennes ainsi qu’au marché obligataire. 
Vous pouvez investir des sommes 
supplémentaires dans ces fonds en tout temps. 
Vous pouvez aussi transférer les sommes 
investies dans d’autres fonds indiqués au 
contrat ou investir des sommes supplémentaires 
dans un fonds différent. Il vous est également 
possible d’accéder à votre argent à tout 
moment; cependant, cela pourrait avoir des 
répercussions sur les garanties associées au 
contrat.

Presenter
Presentation Notes
Example #3: 

Coverages and gaps
Ces fonds distincts offrent des garanties au décès et à l'échéance de 100 %. La date d'échéance est fixée dans 15 ans à partir de la date du dépôt. À la date d'échéance, lorsque vient le temps d’accéder à votre argent pour vos vacances, vous avez la garantie de recevoir la plus élevée des sommes entre la valeur marchande (ou valeur de marché) ou la totalité de votre placement initial, soit 20 000 $. 
En tenant compte de votre profil de risque, votre argent a été déposé dans trois fonds distincts, dont un à risque modéré et les deux autres à risque faible à modéré. Cela vous offre une exposition aux actions américaines et canadiennes ainsi qu’au marché obligataire. Vous pouvez investir des sommes supplémentaires dans ces fonds en tout temps. Vous pouvez aussi transférer les sommes investies dans d’autres fonds indiqués au contrat ou investir des sommes supplémentaires dans un fonds différent. Il vous est également possible d’accéder à votre argent à tout moment; cependant, cela pourrait avoir des répercussions sur les garanties associées au contrat.
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EXEMPLE NO 3 : PRODUIT DE GESTION DU PATRIMOINE AVEC 
OPTIONS QUANT AUX FRAIS

STRUCTURE DE FRAIS

Ce contrat comporte diverses options quant aux 
frais d’acquisition. Vous avez choisi l’option 
sans frais d’acquisition, car vous souhaitiez 
accéder à la totalité de votre placement à tout 
moment, sans frais de rachat. 

Presenter
Presentation Notes
Example #3: 

Fee structure
Ce contrat comporte diverses options quant aux frais d’acquisition. Vous avez choisi l’option sans frais d’acquisition, car vous souhaitiez accéder à la totalité de votre placement à tout moment, sans frais de rachat. 
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EXEMPLE NO 3 : PRODUIT DE GESTION DU PATRIMOINE AVEC 
OPTIONS QUANT AUX FRAIS

APPEL À L’ACTION

Veuillez m’indiquer si tous les renseignements mentionnés
précédemment sont exacts ou si vous avez des questions à
propos de votre placement, du contrat ou des raisons pour
lesquelles il vous a été recommandé. J’ai défini un rappel pour
me notifier de communiquer avec vous au mois de mars afin de
passer votre contrat en revue. À ce moment-là, nous pourrons
évaluer le rendement de vos placements et si certains
changements s’avèrent nécessaires pour nous assurer que vos
placements vous permettent toujours d’atteindre vos objectifs
financiers.

Veuillez conserver la présente lettre avec votre contrat
d’assurance pour vous rappeler les raisons pour lesquelles vous
avez souscrit ce contrat.

Presenter
Presentation Notes
Example #3: 

Call to action:
Veuillez m’indiquer si tous les renseignements mentionnés précédemment sont exacts ou si vous avez des questions à propos de votre placement, du contrat ou des raisons pour lesquelles il vous a été recommandé. J’ai défini un rappel pour me notifier de communiquer avec vous au mois de mars afin de passer votre contrat en revue. À ce moment-là, nous pourrons évaluer le rendement de vos placements et si certains changements s’avèrent nécessaires pour nous assurer que vos placements vous permettent toujours d’atteindre vos objectifs financiers. 
Veuillez conserver la présente lettre avec votre contrat d’assurance pour vous rappeler les raisons pour lesquelles vous avez souscrit ce contrat.
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EXEMPLE NO 4 : EXÉCUTION D’UN ORDRE

• Une lettre explicative est-elle nécessaire si la 
cliente ou le client sait ce qu'il veut et qu'il 
souhaite tout simplement passer une 
commande?

• Devez-vous résumer les faits et les besoins 
même si le client déclare qu'il n'a pas besoin de 
conseils? 

Presenter
Presentation Notes
Example #4: 


Is a reason why letter necessary if the client knows what they want and is essentially placing an order?

The advisor is essentially acting as an order taker.  This letter will be much shorter.   However, it will be structurally similar to other examples provided in terms of the topics covered [direction from the clients, advice given, facts found and needs identified].  

 

Yes, you should clearly identify at the beginning of the letter that the advisor is acting only on the instructions of the client, and it then go on to identify why the client is in need of this type of coverage.  



CETTE PRÉSENTATION EST DESTINÉE EXCLUSIVEMENT AUX CONSEILLERS. 51CETTE PRÉSENTATION EST DESTINÉE EXCLUSIVEMENT AUX CONSEILLERS.

EXEMPLE NO 4 : EXÉCUTION D’UN ORDRE

Comme vous me l'avez demandé, j'ai présenté une proposition à [nom 
de l'assureur] relativement au produit [nom du contrat].

Ce contrat d’assurance vie temporaire de 20 ans d'une somme assurée 
de 500 000 $ correspond à la durée et au montant de votre prêt 
hypothécaire. Comme votre banque l'exige, le contrat est cédé en 
garantie à [nom de la banque]. Si vous décédez et que la prestation de 
décès est supérieure au solde du prêt hypothécaire, la différence sera 
versée à la personne bénéficiaire que vous désignez.

Veuillez m’indiquer si tous les renseignements mentionnés 
précédemment sont exacts ou si vous avez des questions à propos du 
contrat ou des raisons pour lesquelles il vous a été recommandé. Si je 
peux vous venir en aide de quelque façon que ce soit, n’hésitez pas à 
communiquer avec moi.

Veuillez conserver la présente lettre avec votre contrat d’assurance 
pour vous rappeler les raisons pour lesquelles vous avez souscrit ce 
contrat.

Presenter
Presentation Notes
Example #1: The client is fully implementing the recommendations of the advisor.   

Recommendation:
Selon le montant et la période d’amortissement de votre prêt hypothécaire, je vous ai recommandé de souscrire un contrat d'assurance vie temporaire de 10 ans renouvelable d’une somme assurée de 250 000 $. Le produit en cause [nom du contrat] est offert par [nom de l'assureur].
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EXEMPLE NO 4 : 
EXÉCUTION D’UN
ORDRE

DIRECTIVE DU CLIENT 
Comme vous me l'avez 
demandé, j'ai présenté une 
proposition à [nom de l'assureur] 
relativement au produit [nom du 
contrat].

Presenter
Presentation Notes
Example #4: 

Direction from client
Comme vous me l'avez demandé, j'ai présenté une proposition à [nom de l'assureur] relativement au produit [nom du contrat].
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EXEMPLE NO 3 : PRODUIT DE 
GESTION DU PATRIMOINE AVEC 
OPTIONS QUANT AUX FRAIS

FAITS ET BESOINS

Ce contrat d’assurance vie 
temporaire de 20 ans d'une 
somme assurée de 500 000 $ 
correspond à la durée et au 
montant de votre prêt 
hypothécaire. Comme votre 
banque l'exige, le contrat est 
cédé en garantie à [nom de la 
banque]. 

Presenter
Presentation Notes
Example #4: 

Facts and needs:
Ce contrat d’assurance vie temporaire de 20 ans d'une somme assurée de 500 000 $ correspond à la durée et au montant de votre prêt hypothécaire. 
Comme votre banque l'exige, le contrat est cédé en garantie à [nom de la banque]. 
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EXEMPLE NO 4 : EXÉCUTION D’UN ORDRE

COUVERTURES ET LACUNES

Si vous décédez et que la prestation de décès 
est supérieure au solde du prêt hypothécaire, la 
différence sera versée à la personne 
bénéficiaire que vous désignez.

Presenter
Presentation Notes
Example #4: 

Coverages and gaps
Si vous décédez et que la prestation de décès est supérieure au solde du prêt hypothécaire, la différence sera versée à la personne bénéficiaire que vous désignez.
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EXEMPLE NO 4 : EXÉCUTION D’UN ORDRE

APPEL À L’ACTION

Veuillez m’indiquer si tous les renseignements mentionnés
précédemment sont exacts ou si vous avez des questions à
propos du contrat ou des raisons pour lesquelles il vous a été
recommandé. Si je peux vous venir en aide de quelque façon
que ce soit, n’hésitez pas à communiquer avec moi.

Veuillez conserver la présente lettre avec votre contrat
d’assurance pour vous rappeler les raisons pour lesquelles
vous avez souscrit ce contrat.

Presenter
Presentation Notes
Example #4: 

Call to action:
Veuillez m’indiquer si tous les renseignements mentionnés précédemment sont exacts ou si vous avez des questions à propos du contrat ou des raisons pour lesquelles il vous a été recommandé. Si je peux vous venir en aide de quelque façon que ce soit, n’hésitez pas à communiquer avec moi.
Veuillez conserver la présente lettre avec votre contrat d’assurance pour vous rappeler les raisons pour lesquelles vous avez souscrit ce contrat.
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Une lettre explicative bien conçue :

atteste et documente le caractère approprié de la vente 
effectuée rappelle à la cliente ou au client lesquels de 
ses besoins ont été satisfaits par l'assurance et lesquels 
pourraient être encore à combler résume les faits et les 
détails liés à une opération d'une manière qui soit facile 
à comprendre pour le client 

CONCLUSION

Presenter
Presentation Notes
In conclusion the use of a reason-why letter supports efforts to engage in needs based selling.  

Sending a reason why letter helps to: 

Confirm and document that a suitable sale has been made 

Remind the client about which of their needs they have insured, and where they may still need insurance

And summarize the facts and details that surround a transaction in a manner that is easy for a client to understand 

In closing, it completes the process of completing a suitable sale. You should start incorporating into your business now in preparation for the July 1, 2018 regulatory requirement changes. 
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POUR PLUS DE RENSEIGNEMENTS

Presenter
Presentation Notes
More information at your fingertips:
NEW on EquiNet:  Compliance Resources
Although EquiNet is in English only, all resources and links contained on this page are available in French.
The Compliance Resources page puts the information you need to support needs-based sales practices and meet regulatory compliance requirements, right at your fingertips. You’ll find links to:
Industry resources.
Sample letters including Reason Why letters to help ensure you provide your client with clear information before, during and after the sale. 
A handy Client File Reference to help you identify some of the key elements insurers and regulators will be looking for when doing compliance audits and help you maintain good records.
To make information easy to find, the page is divided into information required:
Prior to conducting advisor activity – including anti-money laundering, anti-spam, CRS and FATCA, Do not call
Preparing for the sales meeting – including sample letters and a pdf version of this presentation for a reference
During and immediately after the sale – including the Client file reference, leveraging, policy replacement and the reason why letters
Check it out!
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POUR PLUS DE RENSEIGNEMENTS

Rendez-vous sur le site Web de l'Association 
canadienne des compagnies d'assurances de 
personnes :

https://www.accap.ca

Consultez le document de référence de l'ACCAP 
« Des pratiques commerciales axées sur les besoins 
des clients : L'approche de l'industrie » à l’adresse : 

https://www.clhia.ca/Lapproche
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QUESTIONS?
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