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Une nouvelle approche à 
l’égard de la découverte

Les besoins des clients deviennent de plus en plus complexes et le marché des conseillers est toujours plus 
concurrentiel. Nous avons développé une gamme d’outils pour vous aider à acquérir de nouveaux clients, à 
renforcer l’engagement des clients, à identifier des actifs inexploités, à fidéliser votre clientèle et à mieux gérer 
votre risque fiduciaire.

La découverte est essentielle, particulièrement dans l’environnement 
actuel hui

Fondements d’un véritable processus de découverte - Votre ensemble 
d’outils de découverte

1 à 2 billions $1

Transfert de patrimoine 
prévu aux héritiers au cours 

des 10 à 20 prochaines 
années. Les femmes 
devraient en être les 

principales bénéficiaires.

71 %2

des personnes affirment 
qu’avoir une compréhension 
approfondie de leur situation 

et de leurs objectifs est 
un facteur important dans 

le choix d’un conseiller 
financier*.

7 %3

des investisseurs estiment 
qu’ils reçoivent tous les 

éléments de conseils 
globaux nécessaires pour 
atteindre leurs objectifs.

50 %4

L’investisseur moyen 
n’arrive pas à déterminer 

50 % de ses objectifs 
prioritaires.

Acquérir de 
nouveaux clients

Renforcer 
l’engagement des 

clients

Offrir un 
accompagnement global 
et fidéliser votre clientèle

Gérer le risque 
fiduciaire

1 Source : « The great wealth transfer requires more than a 20 year-old will and naming a few beneficiaries », Yahoo! Finance, août 2025
2 Source : « How can Advisors Better Communicate with Clients? » (YCharts 2022)
* Clients ayant plus de 500 000 $ d’actifs sous gestion
3 7 % des investisseurs reçoivent des conseils complets tels que définis par J.D. Power, mai 2022
4 Source : « Mining for Goals : How Behavioral Nudges can Help Investors Discovery More-Meaningful Goals », Morningstar, 2018

Roue du bien-être financier

Obtenez un aperçu exhaustif des 
objectifs de vie de votre client, de 
sa situation et de ses préférences 

qui ont une incidence sur ses 
avoirs.

39 cartes de découverte

Découvrez les priorités de votre 
client en le faisant participer à un 
exercice rapide qui consiste à trier 
le jeu de cartes afin d’établir ses 

priorités. 

Feuille de travail de découverte

Saisissez les détails dont les clients 
vous font part à propos de leurs 

priorités, les différences de priorités 
au sein des familles, les actifs qu’ils 
dévoilent au cours de la discussion.

La roulette du 
patrimoine et 
du bien-être

https://ca.finance.yahoo.com/news/great-wealth-transfer-requires-more-100002038.html?guccounter=1
https://go.ycharts.com/hubfs/How_Can_Advisors_Better_Communicate_with_Clients.pdf
https://www.jdpower.com/business/press-releases/2022-canada-full-service-investor-satisfaction-study
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Acquérir de nouveaux clients, renforcer leur engagement, identifier des actifs non recensés, fidéliser votre 
clientèle et vous aider à maîtriser votre risque fiduciaire.

Pratiques exemplaires en matière d’utilisation des cartes et de la feuille 
de travail de découverte

1 Créez deux piles
Demandez au client de trier les cartes de 
découverte en deux piles :  

	O Les choses qui m’importent et me 
concernent actuellement 

	O Les choses qui ne m’importent pas ou 
qui ne me concernent pas actuellement

4 Le résultat : confiance et loyauté
Gagnez la confiance de vos clients en les 
incitant à déterminer leurs priorités et à les 
verbaliser, puis en les aidant à y répondre. 

2 Déterminez les trois premières 
priorités
Demandez au client de trier de nouveau la 
pile de cartes qu’il a classées sous 
« les choses qui m’importent et qui 
me concernent actuellement » et de 
déterminer uniquement les trois priorités 
qui le préoccupent le plus actuellement.

3 Approfondissez les priorités
Accordez toute l’attention aux trois 
premières priorités. Posez des questions 
ouvertes pour découvrir l’émotion sous-
jacente et la motivation que font jaillir les 
trois premières priorités. Commencez à 
consigner ces renseignements! Pour ce 
faire, servez-vous de la feuille de travail.

Faites attention à ne rien 
manquer
N’enlevez aucune carte du jeu. 
Autrement, vous risqueriez de rater un détail 
important dans les priorités de votre client, sa 
situation et ses préférences.

À quelle fréquence dois-je 
procéder à l’exercice de  
découverte?
Reprenez cet exercice aux 12 à 18 mois, 
particulièrement avec vos meilleurs clients, 
pour vous assurer d’être sur la même longueur 
d’onde qu’eux.

Vous travaillez avec des couples 
ou plusieurs générations de la 
même famille? 

Remettez un jeu de cartes à trier à chaque 
personne. Vous aurez (et ils auront) l’occasion 
de découvrir les chevauchements de priorités. 
En facilitant cette importante conversation, et 
en y jouant le rôle de médiateur, vous gagnerez 
leur confiance et leur loyauté. Vous pourriez 
également améliorer leur planification et la 
réussite de leurs placements.

Passez aux questions ouvertes
	O Dites-moi en davantage à propos 

de ces trois premières priorités. 

	O Quels autres membres de la famille devez-
vous inclure? 

	O Comment votre famille et vous vous 
sentiriez-vous si nous atteignions ces 
objectifs?



Investir sans frontières™

Renseignements importants
CETTE PUBLICATION EST DESTINÉE AUX CONSEILLERS EN PLACEMENTS UNIQUEMENT. ELLE N’EST PAS DESTINÉE AUX 
INVESTISSEURS OU INVESTISSEURS POTENTIELS ET ELLE NE DOIT PAS LEUR ÊTRE FOURNIE. ELLE NE CONSTITUE PAS UNE 
COMMUNICATION DE VENTE AU SENS DU RÈGLEMENT 81-102 - FONDS D’INVESTISSEMENT.

Aucune partie du contenu de cette publication ne constitue des conseils juridiques, fiscaux, sur les titres ou de placement. Il ne s’agit pas non plus 
d’une opinion concernant la pertinence d’un placement ni une sollicitation de quelque type que ce soit. Ces renseignements doivent être utilisés 
tels quels. Investissements Russell Canada Limitée ne fait aucune déclaration et n’offre aucune garantie à l’égard de ces renseignements. 

Investissements Russell est le nom commercial d’un groupe d’entreprises dotées d’une administration commune, incluant Investissements Russell 
Canada Limitée.La propriété d’Investissements Russell se compose comme suit : une participation majoritaire de fonds gérés par TA Associates 
Management, L.P., et une participation minoritaire de fonds gérés par Reverence Capital Partners, L.P. Des employés d’Investissements Russell 
ainsi que Hamilton Lane, LLC détiennent également des participations minoritaires sans contrôle.

Droits d’auteur © Investissements Russell Canada Limitée 2025. Tous droits réservés.

Frank Russell Company est le titulaire des marques de commerce Russell contenues aux présentes et de tous les droits de marque liés aux 
marques commerciales Russell, et autorise les membres du groupe d’entreprises Investissements Russell à les utiliser sous licence. Les membres 
du groupe d’entreprises Investissements Russell ne sont en aucune façon affiliés à Frank Russell Company ni à toute autre entité exploitée sous la 
marque « FTSE RUSSELL »

Date de la première publication : Novembre 2019.      Révision : Novembre 2025    RETAIL-04531 (EXP 11-2026)

Apprenez-en davantage!
Nous avons à cœur de vous aider à bâtir l’activité que vous visez, que ce soit en mettant 
en place des processus plus efficaces, en améliorant vos relations avec les clients ou tout 
simplement en vous librant davantage.

Pour en savoir davantage sur ce que nous pouvons faire pour assurer l’essor de vos 
activités, veuillez communiquer avec votre équipe d’Investissements Russell au 
1 888 509-1792 ou visiter le site Web à l’adresse russellinvestments.com/ca/fr.
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https://ca.finance.yahoo.com/news/great-wealth-transfer-requires-more-100002038.html

