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INVESTMENT

with the consultation 
deadline looming (June 6) for a 
proposal from regulators to ban 
embedded commissions, the in-
vestment industry is being chal-
lenged to provide strong evi-
dence supporting its position 
that such a ban would harm 
small investors. 

In an industry consultation 
session held in mid-April, the 
Ontario Securities Commission 
(OSC) stressed that regulators are 
not interested in hearing well-
worn arguments — such as the 
assertion that eliminating em-
bedded compensation will auto-
matically create an “advice gap” 
between large and small inves-
tors — without seeing concrete 
data to support these positions.

“We want to hear something 
new,” said Chantal Mainville, 
senior legal counsel in the invest-
ment funds and structured prod-
ucts branch at the OSC, during 

Ignacio “Nacho” Deschamps, group head of international 
banking and digital transformation with Bank of Nova Scotia, 
aims to transform Scotiabank into the leading digital bank in 
Canada and in key Latin American markets. The shift is driven 
by a need to stay ahead of disruptive forces that are remaking 
financial services around the world, Deschamps says: “That’s 
why we need everybody on board.” (See story on page 12.)

R E G U L AT I O N 

Regulator 
asks: Show us 
proof of harm

canada’s newest independ-
ent brokerage firm, Wellington-
Altus Private Wealth Inc., is bet-
ting that it can compete head-on 
with the industry’s bank-owned 
behemoths by putting clients 
first and partnering with entre-
preneurial financial advisors who 
share the company’s values. 

The firm’s launch comes at a 
time when the Big Six banks dom-
inate the brokerage space and 
the number of independents is 

two canadian banks are 
changing the way their branch-
level financial advisors work with 
their clients, through the launch 
and expansion of digital com-
munication platforms. 

Royal Bank of Canada (RBC) 
and Canadian Imperial Bank 
of Commerce (CIBC), both of 
Toronto, are using new digital 
platforms to enable their advis-
ors to interact with clients online. 

In March, RBC launched its 

PAUL LAWRENCE

WWW. INVESTMENTEXECUTIVE .COM

> TURN TO REGULATORS / PAGE 4

> TURN TO WELLINGTON-ALTUS / PAGE 4 > TURN TO BANKS / PAGE 6

Regulator wants to 
hear something new in 
embedded fee debate

BY JAMES LANGTON

B R O K E R A G E S 

New on 
the block

B A N K S 

Talking, 
online

2017 
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REPORT CARD

 

12-page pullout

BY FIONA COLLIEBY DWARKA LAKHAN
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  NEWS

  THE LAW A recent court 
decision teaches a tough 
lesson about beneficiary 
designations. Pg. 6

  RESTRUCTURING Great-West 
Life is consolidating its 
distribution channels. Pg. 8

  INSURANCE DIY investors 
are less likely to have life or 
health insurance than other 
Canadians. Pg. 10

 BYB

  BEST PRACTICES How to get 
more bang from the time 
you spend in meetings with 
your clients. Pg. 14

  BON VOYAGE Take a vacation 
without leaving your 
business in the lurch. Pg. 16

  LET’S MAKE A DEAL Tips for 
negotiating a merger with a 
fellow advisor. Pg. 18

 FOCUS ON PRODUCTS

  ASIA-PACIFIC Portfolio 
managers point to positive 
developments in India and 
other regions in Asia. Pg. 20

 RESEARCH

  LOOKING UP Rising interest 
rates could mean big profits 
at U.S. banks. Pg. 21

 INSIGHT

  EDITORIAL Regulators need 
to take action on embedded 
compensation. Pg. 22
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Lancé en 1989, Investment Executive est, au Canada,

la publication de référence des représentants de courtiers

en valeurs mobilières, des conseillers en épargne collective,

des planificateurs financiers, des banquiers personnels

et des conseillers en assurance. Nos lecteurs vendent des

produits financiers comme les valeurs mobilières, les fonds 

communs de placement et les produits d’assurance

(assurance vie, assurance invalidité, maladies graves).

Notre objectif est de leur fournir l’information qui leur

permettra de mieux servir leur clientèle.
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Lancé en 1999, Finance et Investissement informe  

les professionnels du placement francophones sur  

les acteurs, les produits, les tendances et les technologies 

du secteur des services financiers du Québec ainsi que 

du Canada. Outre les nombreux articles consacrés à l’actualité, 

notre journal présente les sections « Produits et assurance »,   

« Recherche et économie » ainsi que « Développement des  

affaires », un contenu qui aide les conseillers à augmenter  

leur chiffre d’affaires. L’équipe de rédaction de Finance et  

Investissement est située à Montréal et le contenu du journal 

reflète fidèlement l’industrie financière du Québec.

Journaux
Versions imprimées

LE  JOURNAL DES  PROFESSIONNELS  DU PLACEMENT

FI INVESTISSEMENT
JUILLET

2017 |  2 4  P A G E SFINANCE ET

À L’AFFICHE «  Nous avons alors développé une expertise 
très recherchée par les conseillers, comme le décaissement 
sans frais des obligations et la possibilité de puiser dans le 
capital pour effectuer une mise de fonds au  Régime d’acces-
sion à la propriété », raconte le dirigeant, président et chef de 
la direction d’AFL  Groupe financier. À lire en page 4.
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V É R I F I C AT R I C E   G É N É R A L E

L’AMF doit améliorer 
ses suivis d’inspection
PAR  GUILLAUME  POULIN-GOYER

l’autorité des marchés  
financiers (AMF) devrait amélio-
rer sa supervision de la  Chambre 
de la sécurité financière (CSF) et 
de la  Chambre de l’assurance de 
dommages (ChAD), sa façon de 
cibler les risques dans les cabi-
nets d’assurance et son suivi des 
irrégularités dans ces firmes.

Voilà entre autres ce que men-
tionne le dernier rapport de la vé-
rif icatrice générale (VG) du 
 Québec,  Guylaine  Leclerc, dépo-
sé à la fin de mai. Dans ce docu-
ment, la  VG souligne également 
les travers du  Fonds d’indemnisa-
tion des services f inanciers 
(FISF).

Selon la  VG, l’AMF n’a pas res-
pecté le cycle d’inspection de 
trois ans prévu dans les plans de 
supervision convenus avec la  CSF 

et la  ChAD. En effet, les derniers 
cycles d’inspection ont couvert 
une période de quatre ans plutôt 
que de trois ans.

Aussi, « les rapports faisant état 
des recommandations formulées 
aux chambres sont publiés trop 
longtemps après la fin de la pé-
riode couverte par l’inspection, ce 
qui peut avoir un impact sur la 
pertinence des recommanda-
tions. En effet, nous avons consta-
té qu’il pouvait s’écouler de 14 à 
27 mois entre la fin de la période 
d’inspection et la finalisation du 
rapport »,  lit-on dans le rapport.

De plus, l’AMF ne tient pas tou-
jours compte des changements 
survenus après la période d’ins-
pection, afin de s’assurer que les 
lacunes existent encore et que les 
recommandations demeurent 
pertinentes au moment de les 
formuler.

PAR  GUILLAUME  POULIN-GOYER

les autorités de régle-
mentation canadiennes de-
mandent à nouveau aux conseil-
ler s,  c ou r t ier s,  a ssu reu r s, 
banques et manufacturiers de 
produits financiers de les aider à 
combattre l’évasion fiscale.

Ces dernières années, ces enti-
tés ont dû investir temps et 
argent afin de rendre leurs procé-
dures et leurs systèmes informa-
tiques conformes à la loi améri-
ca i ne  Foreign  Account  Tax 
 Compliance  Act (FATCA), qui  

PAR  SOPHIE  STIVAL

la gestion discrétion-
naire à honoraires a la cote.  
De plus en plus de conseillers en 
placement font le saut et dé-
crochent le titre de  Gestionnaire 
de placements agréé (CIMmd), 
aussi connu sous son appella-
t ion a ng la ise de  Chartered 
 Investment  Manager. Pourtant, 
bien peu de clients reconnaissent 
la désignation. Quant aux exi-
gences de formation continue, 
elles semblent identiques à celles 
que l’Organisme canadien de  

N C D

Nouvelle 
norme 
encore floue

T I T R E S

Quelle valeur  
ajoutée,  
le  CIMmd ?

NOUVELLES

IQPF Transférer une  
entreprise en trois étapes. 
Page 8

FNB De nouveaux venus. 
Page 8

CONFORMITÉ Documentez 
plus vos dossiers.  
Page 10

PRODUITS ET ASSURANCE

TROIS FONDS En périphérie 
du noyau d’un portefeuille. 
Page 13

HORIZONS Craintes pour  
l’indépendance. Page 14

AGENTS GÉNÉRAUX Cruciale 
exemption. Page 15

HUMANIA L’assureur devenu 
fintech. Page 15

ÉCONOMIE ET RECHERCHE

DONNÉES SUR LES CLIENTS  
Les Québécois détestent  
le risque. Page 17

GESTION D’ACTIFS Le plus 
récent livre de Jacques  
Lussier. Page 18

DÉVELOPPEMENT 
DES AFFAIRES

JURIDIQUE Conflits d’intérêts 
et rémunération. Page 19

MARKETING Langage  
d’influence. Page 19

RETRAITE L’impact du temps. 
Page 20

RÉGULATEUR Sauvegarder la 
confiance. Page 20-21

TECHNOLOGIE Attention au 
cyber-rançonnage. Page 21

ÉDITORIAL ET ANALYSES

AMF L’inspecteur inspecté. 
Page 22
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Nombre d’abonnés (Février 2017) :  .........................................39 312.................................12 852  

Nombre de lecteurs par exemplaire :  ...........................................1,76.......................................1,69

Lectorat : ..........................................................................................69 189.................................21 720 

Temps moyen de lecture :  ........................................................ 35 min................................ 34 min.  

Genre : ..............................................................................Hommes - 66 %.................................... 67 %
                                                      Femmes - 34 % 33 % 

Âge moyen :  ............................................................................................ 54...........................................51

Scolarité (diplôme universitaire) :  ...............................................81 %.....................................91 % 

Revenu familial moyen : ...................................................... 202 000 $......................... 145 000 $ 

Valeur nette moyenne :  ...................................................... 870 000 $........................ 589 000 $

Pourcentage de lecteurs qui 
vendent des produits financiers : ..................................................61 %....................................55 %

Type de produits vendus  
• Fonds communs de placement :  .............................................. 84 %....................................88 %
• Assurance vie :  ...............................................................................69 %....................................68 %
• Assurance collective :  ..................................................................43 %....................................22 %
• Actions / obligations : ...................................................................30 %..................................... 17 %

Nombre moyen de 
familles clientes :  .................................................................................266.......................................332

Moyenne de l’actif sous gestion : ........................................ 77,87 M$............................53,41 M$

Source : Credo Consulting Inc., Étude sur le lectorat 2016
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Source : Credo Consulting Inc., Étude sur le lectorat 2016

Type 
d’entreprise
Courtier en placement (plein exercice) ............22 %
Courtier en épargne collective ............................19 %
Autre ............................................................................ 13 %
Société de planification financière ..................... 13 %
Banque ou société de fiducie ................................ 13 %
Courtier d’assurance...............................................12 %
Compagnie d’assurance ...........................................8 %
Manufacturier de fonds communs ........................6 %
Cabinets de conseils en placement .......................3 %
Caisses populaires .....................................................2 %
Agences gouvernementales ....................................1 %
Cabinets de comptables ............................................1 %
Courtier sur le marché dispensé ............................1 %

Courtier en épargne collective .......................... 24 %
Compagnies d’assurance .......................................17 %
Autre ........................................................................... 14 %
Courtiers d’assurance............................................ 14 %
Courtiers en placement (plein exercice) ...........13 %
Banque ou sociétés de fiducie ...............................11 %
Société de planification financière .................... 10 %
Cabinets de comptables .......................................... 6 %
Agences gouvernementales .................................. 4 %
Caisses populaires .................................................... 4 %
Cabinets de conseils en placement ...................... 3 %
Manufacturier de fonds communs ....................... 2 %

Planificateur financier ............................................26 %
Autre .............................................................................18 %
Conseiller en placement .........................................15 %
Professionnel (avocat, comptable, etc.) ...............8 %
Cadres supérieurs ou dirigeants  ...........................8 %
Représentant en assurance .....................................7 %
Représentant de courtier (épargne collective) ..6 %
Marketing / relations publiques / 
affaires d’entreprises .................................................4 %
Directeur de succursale ............................................3 %
Banquier - Services aux particuliers .....................2 %
Gestionnnaire de portefeuille - 
analyste financier .......................................................2 %

Représentant de courtier 
(épargne collective) ...............................................20 %
Autre ........................................................................... 17 %
Planificateur financier ...........................................15 %
Professionnel (avocat, comptable, etc.) ...........14 %
Conseiller en placement .......................................12 %
Représentant en assurance ...................................9 %
Cadres supérieurs ou dirigeants  .........................6 %
Gestionnnaire de portefeuille - 
analyste financier .....................................................3 %
Marketing / relations publiques / 
affaires d’entreprises ...............................................2 %
Directeur de succursale ...........................................1 %
Banquier - Services aux particuliers ....................1 %
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CFP (Planificateur financier agréé) .........................32 %
Aucun ..................................................................................30 %
Autre ...................................................................................29 %
PFP (Planificateur financier personnel) ....................9 %
CIM* (Certified Investment Manager) ........................9 %
Assureur-vie agréé (AVA) ...............................................8 %
CPA ou CA (comptable professionnel agréé) ..........7 %
CHFC* (Chartered Financial Consultant) ..................5 %
CFA (Analyste financier) .................................................5 %
Planificateur financier certifié ......................................2 %
CPA, CMA 
(Comptable en management accrédité) ...................2 %
CPA, CGA (comptable général agréé) ......................... 1 %

Autre ............................................................................ 34 %
Aucun  ...........................................................................32 %
Pl. Fin (Planificateur financier - IQPF) ..............25 %
Assureur-vie agréé (AVA) .........................................5 %
CPA ou CA (comptable professionnel agréé) ....4 %
CIM* (Certified Investment Manager) ..................3 %
CPA, CGA (comptable général agréé) ..................3 %
CFP (Planificateur financier agréé) ......................3 %
Planificateur financier certifié ................................2 %
CPA, CMA 
(Comptable en management accrédité) .............2 %
CFA (analyste financier) .............................................1 %

Fonds communs de placement ............................84 %
Assurance vie ........................................................... 69 %
Avantages sociaux ..................................................44 %
Assurances collectives ..........................................43 %
Actions et obligations ............................................30 %
Assurance des biens et 
assurance générale ................................................... 3 %

Fonds communs de placement ......................88 %
Assurance vie ..................................................... 68 %
Assurance collective ........................................ 22 %
Actions et obligations ........................................17 %
Avantages sociaux ............................................... 9 %
Assurance des biens et 
assurance générale ............................................. 2 %

*Aucune équivalence de ce titre en français

Source : Credo Consulting Inc., Étude sur le lectorat 2016

Titres 
professionnels
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Tarifs bruts 2018
En vigueur le 1er octobre 2017

Nombre d’insertions 1-5 6-12 13-16 >16

1 Page ..................................... 15 295 $ ...... 14 440 $ ...... 13 530 $ ...... 12 725 $
3/5 Page .................................. 12 090 $ .......11 425 $ ...... 10 790 $ ...... 10 170 $
1/2 Page .................................. 10 830 $ .......10 225 $ ........9 600 $ ........ 9 010 $
2/5 Page .................................... 9 285 $ .........8 745 $ ........ 8 250 $ ........7 780 $
1/4 Page .................................... 7 120 $ .........6 715 $ ........ 6 345 $ ........5 965 $
1/5 Page .................................... 6 330 $ ........ 5 965 $ ........ 5 625 $ ........5 305 $
1/10 Page .................................. 5 065 $ .........4 760 $ ........ 4 475 $ ........4 190 $
Centre Spread ........................ 36 980 $ ...... 34 630 $ ...... 32 425 $ ......30 405 $

1 Page ....................................... 8 935 $ ........ 8 400 $ ........ 7 855 $ ........7 345 $
3/5 Page .................................... 7 065 $ ........ 6 665 $ ........ 6 250 $ ........5 855 $
1/2 Page .................................... 6 320 $ ........ 5 965 $ ........ 5 625 $ ........5 305 $
2/5 Page .................................... 5 435 $ .........5 125 $ ........ 4 820 $ ........ 4 510 $
1/4 Page .................................... 4 180 $ ........ 3 935 $ ........ 3 715 $ ........3 495 $
1/5 Page .....................................3 715 $ .........3 495 $ ........ 3 275 $ ........3 065 $
1/10 Page .................................. 2 995 $ .........2 815 $ ........ 2 650 $ ........2 485 $
Centre Spread ........................ 21 890 $ ...... 20 545 $ ...... 19 260 $ ...... 18 015 $

Tarifs 4 couleurs

TORONTO: adsales@investmentexecutive.com  •  MONTRÉAL: ventes@finance-investissement.com
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PLEINE PAGE 
5 colonnes x 196 lignes

9,5 po x 14 po

3/5 PAGE
4 colonnes x 147 lignes

7,5667 po x 10,5 po

1/2 PAGE
5 colonnes x 98 lignes

9,5 po x 7 po

2/5 PAGE 
5 colonnes x 79 lignes

9,5 po x 5,643 po

1/4 PAGE
5 colonnes x 49 lignes

9,5 po x 3,5 po

1/5 PAGE
5 colonnes x 40 lignes

9,5 po x 2,858 po

AVIS DE NOMINATION AVEC PHOTO (Site Internet compris) :  IE : 46 $ / ligne   •   FI : 28 $ / ligne

CARRIÈRES 1-5 insertions 6-12 insertions 13-16 insertions >16 insertions  
Investment Executive 18 $ / ligne 17 $ / ligne 16 $ / ligne 15 $ / ligne
Finance et Investissement 12 $ / ligne 11 $ / ligne 9 $ / ligne 8 $ / ligne

BANDEAU Belly Band  • (fourni par le client) : CPM 561 $   

ENCARTS (fourni par le client)
Format : de 7 po x 10 po minimum à 11 po x 14 po maximum. Échantillon requis et sous réserve d’approbation.
Les épreuves doivent être fournies dans leur format final.

Format de l’encart (fourni)   
1 page (recto verso) = 377 $ CPM  •  4 pages = 418 $ CPM  •  8 pages = 592 $ CPM  •  > 8 pages = Tarif sur demande

• NOIR ET BLANC : Soustraire 15 % du tarif  
• POSITIONNEMENT GARANTI : Ajouter de 25 à 50 %
• Pour avoir droit au tarif de 16 insertions et plus, l’annonceur doit avoir placé au moins  
   une annonce dans 16 numéros consécutifs.       

 

 

FI FINANCE ET
INVESTISSEMENT

MISE À JOUR : 23 AOÛT 2017



Informations : TORONTO : adsales@investmentexecutive.com  •  MONTRÉAL : ventes@finance-investissement.com

Mois  
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                 Date de    Date de      Distribution*
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1 déc. 2017 8 déc. 2017 27 déc. 2017

15 déc. 2017 5 janv. 2018 22 janv. 2018

12 janv. 2018 19 janv. 2018 5 févr. 2018

26 janv. 2018 2 févr. 2018 20 févr. 2018

9 févr. 2018 16 févr. 2018 5 mars 2018

9 mars 2018 16 mars 2018 2 avril 2018

JANVIER

MI-JANVIER

FÉVRIER

MI-FÉVRIER

MARS
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AVRIL

IMPRIMÉ / WEB 

•  Enquête trimestrielle 
 sur les bénéfices
•  Données sur le client —   
 la personnalité du conseiller  

SPÉCIAL WEB 
• Plan d’affaires 2018

IMPRIMÉ / WEB 
• Prévisions 2018

IMPRIMÉ / WEB 
• L’état du Canada

•  Données sur le client —   
 les néo-Canadiens et les ethnies
  par rapport aux Canadiens 
 établis
 

SPÉCIAL WEB 

• Blocage dans les services 
 financiers

IMPRIMÉ / WEB 

• les technologies et le conseiller  
 en services financiers

IMPRIMÉ / WEB 

•  Données sur le client —   
 les attentes financières 

SPÉCIAL WEB 

• Budget fédéral (lors de la présentation) 

WEBINAIRE 

• Budget fédéral (lors de la présentation)

IMPRIMÉ / WEB 
• Pointage des régulateurs

•  Données sur le client —   
 profil de l’investisseur autonome

IMPRIMÉ / WEB 
• Prévisions 2018
•  Données sur le client —   
 la personnalité du conseiller

IMPRIMÉ / WEB 

• TOP 25 de l’industrie financière 
 du Québec

•  Données sur le client —   
 les néo-Canadiens et les ethnies
  par rapport aux Canadiens établis

IMPRIMÉ / WEB 
• TOP 25 : Soirée de remise 
 des prix

IMPRIMÉ / WEB 

• Planification de patrimoine 
 familial    

•  Données sur le client —   
 les attentes financières 

SPÉCIAL WEB 

• Budget fédéral (lors de la présentation) 
• Budget du Québec  
 (lors de la présentation)

WEBINAIRE 

• Budget fédéral (lors de la présentation) 

IMPRIMÉ / WEB 

• Pointage des régulateurs

•  Données sur le client —   
 profil de l’investisseur autonome

* La date de distribution peut fluctuer. S’il vous plaît vérifier avec votre représentant si la date vous convient.
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MAI

Le Guide IE des fonds 
négociés en Bourse 

IMPRIMÉ / WEB 

• Pointage des courtiers de 
 plein exercice                   
•  Données sur le client —   
 les Canadiens sont-ils protégés  
 en matière d’assurance ?

IMPRIMÉ / WEB 

• Pointage des courtiers 
 (plein exercice et fonds communs)                 
•  Données sur le client —   
 un article exclusif de IE basé 
 sur une recherche auprès 
 des consommateurs 

IMPRIMÉ / WEB 
• Pointage des banques et 
 des caisses populaires                
•  Données sur le client —   
 Analyse géographique
  des préférences financières

IMPRIMÉ / WEB 

• Pointage : assurance                 
•  Données sur le client —   
 la littératie financière (1 de 2)

SPÉCIAL WEB
• Planification d’éducation
 pour vos clients

IMPRIMÉ / WEB
• Pointage des conseillers 
 en services financiers  
• Décennie de changement
 (1 de 3)              
•  Données sur le client —   
 la littératie financière (2 de 2)       

SPÉCIAL WEB
• Stratégies de placement 

JUIN

JUILLET

AOÛT

SEPTEMBRE

Guide FI des fonds 
négociés en Bourse 

IMPRIMÉ / WEB
• Pointage des courtiers de 
 plein exercice
•  Données sur le client —   
 les Canadiens sont-ils protégés  
 en matière d’assurance ?

IMPRIMÉ / WEB 
• Pointage des courtiers 
 (plein exercice et fonds communs)                 
•  Données sur le client —   
 un article exclusif de IE basé 
 sur une recherche auprès 
 des consommateurs 

SPÉCIAL WEB 
• 

IMPRIMÉ / WEB
• Données sur le client —   
 Analyse géographique
  des préférences financières

SPÉCIAL WEB 
• 

IMPRIMÉ / WEB 

• Assurance : revue de l’année 
 (si l’AMF publie son rapport)                 
•  Données sur le client —   
 la littératie financière (1 de 2)

IMPRIMÉ / WEB 
•  Données sur le client —   
 la littératie financière (2 de 2)       

SPÉCIAL WEB
• Top des conseillers

9 mars 2018 16 mars 2018

6 avril 2018 13 avril 2018 

2 mai 2018

11 mai 2018 18 mai 2018 4 juin 2018

1 juin 2018 8 juin 2018 25 juin 2018

6 juillet 2018 13 juillet 2018 30 juillet 2018

3 août 2018 10 août 2018 27 août 2018

* La date de distribution peut fluctuer. S’il vous plaît vérifier avec votre représentant si la date vous convient.
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3 août 2018 10 août 2018

31 août 2018 7 sept. 208 

24 sept. 2018

21 sept. 2018 28 sept. 2018 12 oct. 2018

4 oct. 2018 12 oct. 2018 29 oct. 2018

19 oct. 2018 26 oct. 2018 12 nov. 2018

2 nov. 2018 9 nov. 2018 26 nov. 2018

MI-
OCTOBRE

Le Guide IE des conseillers
en gestion de patrimoine 
 

IMPRIMÉ / WEB 

• Décennie de changement
 (2 de 3)  
•  Données sur le client —   
 article exclusif de IE basé sur 
 une recherche  auprès 
 des consommateurs 

IMPRIMÉ / WEB 

• Dossier spécial sur 
 la planification fiscale

IMPRIMÉ / WEB 

• Décennie de changement
 (3 de 3)  
• Données sur le client —   
 article exclusif basé sur une 
 recherche de IE auprès 
 des consommateurs 

SPÉCIAL WEB 
• Planification financière

WEBINAIRE 

• Planification fiscale pour 2018

IMPRIMÉ / WEB 

• Dossier spécial sur la 
 planification de la retraite

IMPRIMÉ / WEB 
• Le gestionnaire de fonds de 
 2018 d’Investment Executive

•  Données sur le client —   
 article exclusif basé sur une 
 recherche de IE auprès 
 des consommateurs

Le Guide FI des conseillers 
en gestion de patrimoine 

IMPRIMÉ / WEB 
• Baromètre de l’assurance         
•  Données sur le client —   
 article exclusif de FI basé sur 
 une recherche  auprès 
 des consommateurs 

IMPRIMÉ / WEB 

• Dossier spécial sur 
 la planification fiscale

IMPRIMÉ / WEB
• Focus sur l’industrie des fonds  
 communs de placement
•  Données sur le client —   
 article exclusif de FI basé sur 
 une recherche auprès des 
 consommateurs

SPÉCIAL WEB 

• Planification fiscale

IMPRIMÉ / WEB 

• Dossier spécial sur la 
 planification de la retraite

IMPRIMÉ / WEB 

•  Données sur le client —   
 article exclusif de FI basé sur 
 une recherche auprès des 
 consommateurs

SPÉCIAL WEB 

• Calendrier de l’Avent

NOVEMBRE

MI-
NOVEMBRE

DÉCEMBRE

OCTOBRE

* La date de distribution peut fluctuer. S’il vous plaît vérifier avec votre représentant si la date vous convient.
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Hors-séries 

Guide
des FNB 2018
Mai 2018
Rés.: 9 mars • Matériel: 16 mars • Distribution: 30 avril 2018

Depuis les dernières années, le marché des fonds  
négociés en Bourse (FNB) a explosé. Les FNB sont passés 
de produits strictement indiciels à des produits donnant 
accès à des secteurs et des industries particuliers.  
Ce numéro spécial a été conçu  pour aider les conseillers 
à s’orienter dans le monde complexe des FNB afin  
de trouver la bonne stratégie d’investissement pour  
leurs clients.

Distribution : IE : 40 000  •  FI : 14 000
Tarif d’une page : IE : 14 995 $  •  FI : 8 760 $

Le modèle de relation client-conseiller, phase 2, (MRCC 2) aura un impact important sur les relations entre  
les conseillers, leurs clients et leur firme. Ce numéro spécial donnera aux conseillers et à leurs firmes un tour  
d’horizon complet des changements auxquels ils peuvent s’attendre en raison de  cette importante réforme  
réglementaire. Le Guide MRCC 2 fournira un profil détaillé des exigences spécifiques au MRCC 2, les dates  
exactes à garder en tête ainsi qu’une revue de l’implantation de la première phase du MRCC.

Distribution : IE : 40 000  •  FI : 14 000
Tarif d’une page : IE : 14 995 $  •  FI : 8 760 $

Le Guide des conseillers 
en gestion de patrimoine
Octobre 2018
Rés.: 3 août • Matériel: 10 août • Dist.: 24 sept. 2018

ETF EDUCATION, 
TRADING ETFs 

AND MORE
SECTORS AND  
NICHES WITH ETFs

TARGETING

ETFGuide
INVESTMENT EXECUTIVE’S

FOR FINANCIAL ADVISORS  //  2017

THE LEARNING
CHALLENGE

DESTINÉ AUX CONSEILLERS EN SERVICES FINANCIERS • 2017

Guide
Présenté par FINANCE ET INVESTISSEMENT

FNBDES

INVESTIR LA TERRE  
SAUVAGE DES FNB 
À GESTION ACTIVE

UN MONDE 
D’OCCASIONS ET DE 

RISQUES À DÉCOUVRIR



Le Guide des conseillers 
en gestion de patrimoine
Octobre 2018
Rés.: 3 août • Matériel: 10 août • Dist.: 24 sept. 2018
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FINANCE ET

À L’AFFICHE «  Nous avons alors développé une expertise 

très recherchée par les conseillers, comme le décaissement 

sans frais des obligations et la possibilité de puiser dans le 

capital pour effectuer une mise de fonds au  Régime d’acces-

sion à la propriété », raconte le dirigeant, président et chef de 

la direction d’AFL  Groupe financier. À lire en page 4.
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V É R I F I C AT R I C E   G É N É R A L E

L’AMF doit améliorer 

ses suivis d’inspection

PAR  GUILLAUME  POULIN-GOYER

l’autorité des marchés  

financiers (AMF) devrait amélio-

rer sa supervision de la  Chambre 

de la sécurité financière (CSF) et 

de la  Chambre de l’assurance de 

dommages (ChAD), sa façon de 

cibler les risques dans les cabi-

nets d’assurance et son suivi des 

irrégularités dans ces firmes.

Voilà entre autres ce que men-

tionne le dernier rapport de la vé-

rif icatrice générale (VG) du 

 Québec,  Guylaine  Leclerc, dépo-

sé à la fin de mai. Dans ce docu-

ment, la  VG souligne également 

les travers du  Fonds d’indemnisa-

tion des services f inanciers 

(FISF).
Selon la  VG, l’AMF n’a pas res-

pecté le cycle d’inspection de 

trois ans prévu dans les plans de 

supervision convenus avec la  CSF 

et la  ChAD. En effet, les derniers 

cycles d’inspection ont couvert 

une période de quatre ans plutôt 

que de trois ans.

Aussi, « les rapports faisant état 

des recommandations formulées 

aux chambres sont publiés trop 

longtemps après la fin de la pé-

riode couverte par l’inspection, ce 

qui peut avoir un impact sur la 

pertinence des recommanda-

tions. En effet, nous avons consta-

té qu’il pouvait s’écouler de 14 à 

27 mois entre la fin de la période 

d’inspection et la finalisation du 

rapport »,  lit-on dans le rapport.

De plus, l’AMF ne tient pas tou-

jours compte des changements 

survenus après la période d’ins-

pection, afin de s’assurer que les 

lacunes existent encore et que les 

recommandations demeurent 

pertinentes au moment de les 

formuler.

PAR  GUILLAUME  POULIN-GOYER

les autorités de régle-

mentation canadiennes de-

mandent à nouveau aux conseil-

ler s,  cou r t ier s,  a ssu reu r s, 

banques et manufacturiers de 

produits financiers de les aider à 

combattre l’évasion fiscale.

Ces dernières années, ces enti-

tés ont dû investir temps et 

argent afin de rendre leurs procé-

dures et leurs systèmes informa-

tiques conformes à la loi améri-

ca i ne  Foreign  Account  Tax 

 Compliance  Act (FATCA), qui  

PAR  SOPHIE  STIVAL

la gestion discrétion-

naire à honoraires a la cote.  

De plus en plus de conseillers en 

placement font le saut et dé-

crochent le titre de  Gestionnaire 

de placements agréé (CIMmd), 

aussi connu sous son appella-

t ion a ngla ise de  Chartered 

 Investment  Manager. Pourtant, 

bien peu de clients reconnaissent 

la désignation. Quant aux exi-

gences de formation continue, 

elles semblent identiques à celles 

que l’Organisme canadien de  

N C D

Nouvelle 

norme 
encore floue

T I T R E S

Quelle valeur  

ajoutée,  
le  CIMmd ?

NOUVELLES

IQPF Transférer une  

entreprise en trois étapes. 

Page 8

FNB De nouveaux venus. 

Page 8

CONFORMITÉ Documentez 

plus vos dossiers.  

Page 10

PRODUITS ET ASSURANCE

TROIS FONDS En périphérie 

du noyau d’un portefeuille. 

Page 13

HORIZONS Craintes pour  

l’indépendance. Page 14

AGENTS GÉNÉRAUX Cruciale 

exemption. Page 15
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fintech. Page 15

ÉCONOMIE ET RECHERCHE

DONNÉES SUR LES CLIENTS  

Les Québécois détestent  

le risque. Page 17

GESTION D’ACTIFS Le plus 

récent livre de Jacques  

Lussier. Page 18

DÉVELOPPEMENT 

DES AFFAIRES

JURIDIQUE Conflits d’intérêts 

et rémunération. Page 19

MARKETING Langage  

d’influence. Page 19

RETRAITE L’impact du temps. 

Page 20

RÉGULATEUR Sauvegarder la 

confiance. Page 20-21

TECHNOLOGIE Attention au 

cyber-rançonnage. Page 21
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AMF L’inspecteur inspecté. 
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À L’AFFICHE « Nous avons alors développé une expertise

très recherchée par les conseillers, comme le décaissement

sans frais des obligations et la possibilité de puiser dans le

capital pour effectuer une mise de fonds au  Régime d’acces-

sion à la propriété », raconte le dirigeant, président et chef de

la direction d’AFL  Groupe financier. À lire en page 4.
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les autorités de régle

mentation canadiennes de-

mandent à nouveau aux conseil-

ler s,  cou r t ier s,  a ssu reu r s, 

banques et manufacturiers de 

produits financiers de les aider à 

combattre l’évasion fiscale.

Ces dernières années, ces enti-

tés ont dû investir temps et 

argent afin de rendre leurs procé-

dures et leurs systèmes informa-

tiques conformes à la loi améri-

ca i ne Foreign Account Tax 

Compliance Act (FATCA), qui 
Act (FATCA), qui 
Act

la gestion discrétion-

naire à honoraires a la cote. 

De plus en plus de conseillers en 

placement font le saut et dé-

crochent le titre de Gestionnaire 

de placements agréé (CIMmd), 

aussi connu sous son appella-

t ion a ngla ise de Chartered 

Investment Manager. Pourtant, 
Manager. Pourtant, 
Manager

bien peu de clients reconnaissent 

la désignation. Quant aux exi-

gences de formation continue, 

elles semblent identiques à celles 

que l’Organisme canadien de 

RETRAITE L’impact du temps.

Page 20

RÉGULATEUR Sauvegarder la 

confiance. Page 20-21

TECHNOLOGIE Attention au 

cyber-rançonnage. Page 21

ÉDITORIAL ET ANALYSES

AMF L’inspecteur inspecté. 

Page 22

Les fonds communs de placement peuvent être assortis de commissions, de commissions de suivi, de frais de

gestion et d’autres dépenses. Veuillez lire le prospectus avant d’investir. Les fonds communs de placement ne sont

pas garantis; leur valeur est appelée à fluctuer fréquemment et le rendement passé pourrait ou non se reproduire.
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with the consultation 

deadline looming (June 6) for a 

proposal from regulators to ban 

embedded commissions, the in-

vestment industry is being chal-

lenged to provide strong evi-

dence supporting its position 

that such a ban would harm 

small investors. 

In an industry consultation 

session held in mid-April, the 

Ontario Securities Commission 

(OSC) stressed that regulators are 

not interested in hearing well-

worn arguments — such as the 

assertion that eliminating em-

bedded compensation will auto-

matically create an “advice gap” 

between large and small inves-

tors — without seeing concrete 

data to support these positions.

“We want to hear something 

new,” said Chantal Mainville, 

senior legal counsel in the invest-

ment funds and structured prod-

ucts branch at the OSC, during 

Ignacio “Nacho” Deschamps, group head of international 

banking and digital transformation with Bank of Nova Scotia, 

aims to transform Scotiabank into the leading digital bank in 

Canada and in key Latin American markets. The shift is driven 

by a need to stay ahead of disruptive forces that are remaking 

financial services around the world, Deschamps says: “That’s 

why we need everybody on board.” (See story on page 12.)

R E G U L AT I O N 

Regulator 

asks: Show us 

proof of harm

canada’s newest independ-

ent brokerage firm, Wellington-

Altus Private Wealth Inc., is bet-

ting that it can compete head-on 

with the industry’s bank-owned 

behemoths by putting clients 

first and partnering with entre-

preneurial financial advisors who 

share the company’s values. 

The firm’s launch comes at a 

time when the Big Six banks dom-

inate the brokerage space and 

the number of independents is 

two canadian banks are 

changing the way their branch-

level financial advisors work with 

their clients, through the launch 

and expansion of digital com-

munication platforms. 

Royal Bank of Canada (RBC) 

and Canadian Imperial Bank 

of Commerce (CIBC), both of 

Toronto, are using new digital 

platforms to enable their advis-

ors to interact with clients online. 

In March, RBC launched its 

PAUL LAWRENCE

WWW. INVESTMENTEXECUTIVE .COM

> TURN TO REGULATORS / PAGE 4
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Regulator wants to 

hear something new in 

embedded fee debate

BY JAMES LANGTON
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Cette zone ne doit pas contenir de texte pour nous permettre d’ajuster l’épaisseur du journal.
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Top 25
Le Top 25 de l’industrie financière du Québec rend hommage à 25 lauréats qui 
se sont illustrés au cours de la dernière année, tant par leurs réalisations que 
par l’influence qu’ils exercent dans l’industrie. Les candidats doivent résider au 
Québec et plusieurs candidats d’une même société sont admissibles. Tous doivent 
œuvrer au sein d’une société qui a pour mission de recueillir, de gérer ou  
d’investir des avoirs financiers. Les personnes qui exercent leurs activités  
au sein des secteurs public et parapublic, de l’assurance de dommages et de  
la réglementation ne sont pas admissibles au palmarès. Le choix des lauréats  
est effectué par un jury formé de personnalités de l’industrie financière ainsi 
que de responsables du journal Finance et Investissement.

Pour les possibilités de commandites, contactez votre directeur de comptes.

Les lauréats, ou leur remplaçant, présents au gala.
 
Premier rang : Denis Berthiaume, Gaétan Veillette, Guy Cormier, Jean-François Chalifoux,  
Martin Thibodeau, Sylvie Demers, Valérie Cecchini, Paul Balthazard, Gino-Sebastian Savard,  
Louis Allard, Carole Chapdelaine, et Daniel Guillemette.
 
Deuxième rang : Gilles Garon, Stéphane Dulude, Jacques Lussier, Stephan Bourbonnais,  
Simon Lussier, Robert Dumas, Richard Gagnon, Eric-Olivier Savoie, Sylvain Brosseau,  
Éric Lauzon, Gilles Cloutier, Martin Gagnon, et Francis Sabourin. 



Numérique



Des nouvelles financières qui touchent les acteurs 
de l’industrie, les produits, la conformité, la réglementation, 
le développement des affaires, ainsi que des dossiers spéciaux 
et des classements exclusifs.

InvestmentExecutive.com
Finance-Investissement.com

Visiteurs uniques : 79 000 44 000
Pages vues : 295 000 131 000

Les visiteurs lisent en moyenne deux articles par visite.

Nos plateformes numériques ont connu une augmentation de 
23% de ses utilisateurs uniques au cours de la dernière année.

*Google Analytics - moyenne 3 mois (avril à juin 2017)
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Téléchargez  
m.finance-investissement.com ou 
m.investmentexecutive.com pour obtenir 
l’accès aux nouvelles quotidiennes sur votre 
BlackBerry ou sur votre iPhone.

Tarifs disponibles sur demande. 

Téléphone 
intelligent

Bannière

Wallpaper

Îlot

Pushdown (disponible seulement sur IE)

Pushdown

Dominance complète 
de la page d’accueil

Occasions 
d’affaires Web   (1 de 2)
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Catfish
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Catfish

Zone partenaire 
Partners’ Place

Cette zone peut accueillir jusqu’à quatre 
commanditaires. La présence mensuelle 
inclut l’image (vignette, photo, etc.) 
et le logo.  Notre façon de faire permet  
le référencement par les moteurs de  
recherche. Il y a une page sommaire  
pour l’ensemble des commanditaires.

(disponible seulement sur investmentexecutive.com)
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3

5

Pre-roll4

Bandeau Web
Belly Band

6

Belly Band

Occasions 
d’affaires Web   (2 de 2)
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7

8 Courriels de tiers 
Third Party E-mails

Vous pouvez maintenant utiliser la liste des abonnés de 
finance-investissement.com et d’investmentexecutive.com pour 
envoyer des messages promotionnels de vos produits et services.
 
Nombre moyens d’envois       
Investment Executive : 11 200   •  Finance et Investissement : 5 500

Les bulletins électroniques présentent chaque jour 
les dernières nouvelles sur l’économie, le marché, 
les enjeux de la réglementation, l’actualité des 
entreprises, les produits, l’assurance, la planification 
financière, etc.

investmentexecutive.com
Le bulletin quotidien compte en moyenne 15 000 abonnés. 
Le bulletin hebdomadaire, près de 15 500.

finance-investissement.com
Le bulletin quotidien compte en moyenne 8 500 abonnés. 
Le bulletin hebdomadaire, près de 7 500.

Occasions 
d’affaires Courriels
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Tarifs Web 2018

Publicités   Format  CPM

 • Super bannière  728 x 90  254 $

 • Îlot (Bigbox)  300 x 250  254 $

 • Double îlot (Double Bigbox)  300 x 600  254 $

 • Voken/ DHTML / Top Layer  Variable  

 • Catfish  1 000 x 60  

 • Bandeau (Belly Band)  1 000 x 250  

 • Split Box (Pre Roll) de 15 ou 30 secondes    
   (Standard - Médias sociaux - Vidéo - Always On)    300,00 $
 
 • Home Box de 15 ou 30 secondes    400,00 $

 RISING STAR (Disponible seulement sur Investment Executive.com)
 • Billboard et Push-down banner  300,00 $

        
 Investment Executive 
 3 Super bannières, 3 îlots, avec ou sans wallpaper, Crossover banner, Belly Band

 Finance et Investissement  
 3 Super bannières, 2 îlots, avec ou sans wallpaper, Crossover banner, Belly Band       
       
        

En vigueur le 1er octobre 2017 

Les tarifs mentionnés sont en dollars canadiens et peuvent changer sans préavis. 
Pour plus de renseignements ou pour obtenir des exemples de créations, n’hésitez pas à communiquer avec nous.

Formats
standards
Site Web et  
site mobile

Formats
enrichis

Page  
d’accueil 

Courriel de tiers   

Investment Executive  • Nombre moyen d’envois 11 200.  5 000 $ / envoi
Finance et Investissement  • Nombre moyen d’envois 5 500.  2 750 $ / envoi
*Basé sur un CPM de 500 $. Prix sur demande pour les bulletins avec géolocalisation.

Bulletins   

Investment Executive   • 2 Super bannières et 1 îlot  
Le bulletin quotidien compte en moyenne 15 000 abonnés.  2 800 $ / bulletin 
Le bulletin hebdomadaire, près de 15 000.               2 700 $ / bulletin
*Basé sur un CPM de 200 $ (3 formats). Prix sur demande pour les bulletins avec géolocalisation.

Finance et Investissement   • 2 Super bannières   
Le bulletin quotidien compte en moyenne 8 500 abonnés.  1 600 $ / bulletin
Le bulletin hebdomadaire, près de 7 500.             1 500 $ / bulletin
*Basé sur un CPM de 200 $ (2 formats). Prix sur demande pour les bulletins avec géolocalisation.

IE : 7 500 $ /sem.
FI : 3 500 $ /sem.

Zone partenaire   
Disponible seulement sur Investment Executive.com    7 500 $ / mois

IE : 9 180 $ /jour
FI : 5 200 $ /jour

5 200 $ /jour

9 180 $ /jour
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Le savoir 
d’entreprise
Marketing de contenu

 

Saviez-vous que les problèmes de santé 
ont une grande incidence sur les orga-
nisations ? Dans le secteur privé, les em-
ployés s’absentent environ huit jours par 
an, principalement pour cause de maladie 
ou d’incapacité. Sans oublier qu’il y a de 
possibles eff ets collatéraux. En eff et, 
leur charge de travail étant transférée à 
leurs collègues, la santé de ces derniers 
devient alors plus à risque.

Les maladies mentales pèsent aussi lourd 
sur les entreprises canadiennes, puisque 
dépression, épuisement professionnel et 
stress font qu’environ un demi-million 
de personnes sont incapables d’aller 
travailler chaque semaine, et dans bien 
des cas, l’absence dure plus de six mois. 
De plus, les soucis fi nanciers constituent 
une forte préoccupation des employés, 
puisque 42 % des Canadiens considèrent 
l’argent comme leur plus grande source 
de stress1. 

En fi n de compte, le prix à payer est 
colossal. Selon le Conference Board du 
Canada, l’absentéisme dans les entre-
prises canadiennes leur coûte environ 
24 $ par tranche de 1 000 $ de salaire 
brut versé, soit 2,4 % de leur masse 
salariale, ce qui représente au total 
plus de 16 G$ par an !

Pour assurer la bonne santé de leur 
entreprise, les dirigeants ont tout intérêt 
à se préoccuper de celle de leurs em-
ployés. D’ailleurs, deux employés sur 
trois ne changeraient pas d’emploi pour 
une entreprise qui n’off re pas de régime 
de soins de santé3. Il faut donc s’attendre 
à ce que les employeurs investissent 
davantage dans la santé de leurs 
employés au cours des prochaines 
années.

Une panoplie de programmes 
Quelles options s’off rent aux chefs 
d’entreprise qui souhaitent que leur 
milieu de travail soit favorable au mieux-

être de leurs employés ? Tout d’abord, 
ils peuvent proposer des programmes 
d’avantages collectifs, incluant des 
assurances vie et invalidité, des soins 
médicaux et dentaires ou un programme 
d’aide aux employés. « On met ainsi à 
la disposition des employés les outils 
nécessaires pour qu’ils prennent soin de 
leur santé, tout en les aidant à réduire le 
stress relié au paiement de ces soins », 
souligne Robert Dumas, président de la 
Financière Sun Life, Québec. Quant aux 
programmes de REER collectifs et autres 
instruments fi nanciers, ils contribuent à 
apaiser les inquiétudes liées à la planifi -
cation de la retraite.

Moins connus, les programmes de 
mieux-être gagnent en popularité. Ils 
permettent, en eff et, de s’attaquer à 
la source du problème et misent sur la 
prévention, tout en améliorant la santé 
des employés. Diff érentes formules sont 
possibles. Ainsi, des mesures encoura-
geant l’activité physique ou la détente 
en milieu de travail (aménagement 
d’une salle de sport, clubs de marche, 
etc.), des ateliers sur la nutrition, 
la conciliation travail-famille, les fi nances 
personnelles ou la planifi cation de 
la retraite peuvent être off erts. Pour aller 
encore plus loin, une approche indivi-
duelle peut aussi être proposée, comme 
un bilan de santé jumelé à des conseils 
personnalisés pour chaque employé. 
Les experts recommandent d’ailleurs 
d’adopter une approche globale off rant 
plusieurs programmes dont l’eff et 
conjugué maximisera l’incidence sur 
la productivité.

Un investissement qui en vaut le coût
« Les chefs d’entreprise se demandent 
souvent combien cela coûte d’off rir des 
programmes de santé et de mieux-être. 
En fait, la question qu’il faut plutôt se 
poser, c’est combien il en coûte de ne 
pas en avoir », affi  rme Sophie Ouellet, 
vice-présidente régionale au développe-
ment des aff aires pour les garanties 
collectives, Québec et Est de l’Ontario, 
à la Financière Sun Life.

À cet égard, une étude de l’Université 
Harvard a calculé que chaque dollar 
investi par une entreprise dans le mieux-
être de ses employés rapporte environ 
2,73 $. Les employés qui ont participé 
à des suivis de santé et à des activités 
de mieux-être disent aussi avoir plus 

d’énergie au travail, dans une propor-
tion d’un sur cinq, selon les résultats 
préliminaires d’une étude indépendante 
réalisée pour le compte de la Financière 
Sun Life par la Ivey Business School de 
la University of Western Ontario. Les 
répondants ont également mentionné 
qu’ils gèrent mieux leur stress et qu’ils 
s’absentent moins souvent du travail (1,5 
jour d’absence en moins par personne). 

Les personnes actives et en bonne santé 
sont donc plus motivées, plus produc-
tives et plus impliquées dans leur travail. 
Et avec l’engagement vient aussi le goût 
du dépassement et de l’innovation, 
autant d’éléments qui améliorent la per-
formance de l’entreprise. À cela s’ajoute 
l’eff et positif de ces programmes sur 
l’attraction et la rétention des employés, 
un aspect à ne pas négliger dans un 
contexte de pénurie de main-d’œuvre. 
Investir en santé et mieux-être en vaut 
donc largement la peine.

Toutefois, par où commencer ? 
L’entreprise devra d’abord établir un 
diagnostic des problèmes de santé de 
ses employés pour mieux défi nir sur 
quel élément se concentrer au départ. 
Ensuite, elle pourra mettre sur pied 
quelques initiatives à la fois, puis bâtir sur 
les acquis. Par exemple, on propose des 
activités de détente ou on incite les em-
ployés à bouger, puis on ajoute un atelier 
sur la nutrition, la gestion du stress ou les 
fi nances personnelles. Cela donne aussi 
le temps d’évaluer les résultats, ce qui 
encourage à poursuivre la démarche. 

Tous ces arguments convaincront, sans 
nul doute, les chefs d’entreprise qu’il est 
profi table pour eux de veiller à la bonne 
santé de leurs employés. Ce faisant, c’est 
celle de leur entreprise qu’ils assureront, 
et sa pérennité.

1 Sondage Léger Marketing
2 Étude 2015 (How is fi nancial stress aff ecting 
   Canadians?) du Financial Planning Standards Council
3 Sondage Sanofi  2015
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Cet article a été rédigé par le Service 
de contenu de Finance et investissement 
en collaboration avec la Financière Sun Life. 
Les journalistes de Finance et investissement 
ne sont pas impliqués dans la rédaction 
de ce contenu. 
savoirdentreprise@fi nance-investissement.com

LE SAVOIR 
DE LA
FINANCIÈRE 
SUN LIFE

SUNLIFE.CA

SANTÉ ET MIEUX-ÊTRE DES EMPLOYÉS :  
CE QUE LES GESTIONNAIRES 
DOIVENT SAVOIR…DOIVENT SAVOIR…

À CAUSE DE LA MONDIALISA-
TION DES MARCHÉS ET 
D’UNE CONCURRENCE 
ACCRUE, LES ENTREPRISES 
CHERCHENT SANS CESSE 
DES MOYENS D’AMÉLIORER 
LEUR PRODUCTIVITÉ. 
VOICI COMMENT SANTÉ ET 
MIEUX-ÊTRE DES EMPLOYÉS 
PEUVENT Y CONTRIBUER.  

des gens ne 
pensent pas 
avoir les connaissances 
nécessaires pour planifi er 
leur retraite

59 %

67 % 
des employés aux 
prises avec des 
problèmes fi nanciers 
ont tenté de les régler 
durant leurs heures 
de travail2.

41 %

Les personnes actives et en bonne santé 

41 %41 %41 
des employés 
avouent être 
débordés la plupart du temps 
en raison de leur travail 
et de leur vie personnelle
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Un produit de marketing de contenu :  
Le marketing de contenu permet aux organisations de partager leur expertise avec un auditoire cible, et ainsi 
d’améliorer leurs perspectives de ventes futures auprès de celle-ci. C’est dans cet esprit que le Groupe Finance 
met à la disposition des organisations le produit Le savoir d’entreprise.

 
Les avantages du marketing de contenu offert par le Groupe Finance :   
•  Bénéficiez d’une production de contenu marketing de grande qualité 
 Le Groupe Finance met à votre disposition une équipe spécialisée en production  
	 de	contenu	marketing	multiplateforme	destiné	aux	professionnels	de	la	finance	 
 (articles, livres blancs, vidéos, infographie, webdiffusion, webinaires).

•  Intégrez vos contenus marketing aux plateformes pratiques du Groupe Finance 
 Plusieurs choix de plateformes en fonction de la portée désirée de votre contenu marketing.

•  Le Groupe Finance vous donne accès à un auditoire hautement qualifié 
 Rejoignez	les	conseillers	financiers	et	les	autres	professionnels	du	placement	à	travers	le	Canada.

 
Processus de production du marketing de contenu :   
•		 Le	client	partage	son	expertise	sur	un	sujet	spécifique	et	se	positionne	ainsi	comme	un	chef	de	file	 
 (thought leader) dans son industrie.

•		Aucun	message	publicitaire	ou	promotionnel	ne	peut	figurer	dans	ce	contenu.	Nous	visons	ici	à	établir	 
 la crédibilité et la pertinence de l’expert.

•  Un document d’information (brief) doit être rempli par le client et envoyé au Groupe Finance pour préciser  
 le type d’expertise / sujet qui sera traité dans le contenu, ainsi que les références aux études et les coordonnées  
 de personnes-ressources pour la rédaction du contenu. Le service-conseil, l’entrevue, la rédaction et l’édition  
 du contenu sont assurés par l’équipe B2B du Groupe Finance.

•  L’éditeur approuve le sujet et le ton du contenu ; cependant, c’est l’annonceur qui donne son orientation  
 à la production du contenu marketing, qu’il soit rédigé ou en vidéo, et qui l’approuve avant publication.

•  Une illustration ou un graphique peut être produit aux couleurs de l’annonceur ou l’annonceur peut soumettre  
 une photo ou une image pour accompagner son contenu. Dans les deux cas, l’éditeur et l’annonceur doivent  
 approuver l’image qui sera utilisée.

•  Après la parution, l’annonceur pourra utiliser le contenu à sa guise, puisqu’il en possèdera tous les droits.

Quoi ?

Pourquoi ?

Comment ?
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PLEINE PAGE DE DROITE dans la section choisie  
par le client en fonction de son message :  .................................................... 19 110 $ ............. 11 170 $ 

EN LIGNE  
· Production des contenus
· Création de la page de l’annonceur dans la section  
 « Le savoir d’entreprise »
· Habillage publicitaire complet (big box, leaderboard, wallpaper)  
 dans la page de l’annonceur et ses articles (3 mois)
· Promotion des contenus dans le module « Le savoir d’entreprise »  
 sur les pages du site (module above the fold)
 Promotion des contenus dans les bulletins (1 bulletin / contenu) 
 (Habillage publicitaire en sus)
·  Promotion des contenus dans les médias sociaux  
 (1 post / contenu sur Twitter et LinkedIn)
 
Investmentexecutive.com Forfait 3 contenus  ..........................30 000 $ net

finance-investissement.com Forfait 3 contenus  .........................................................17 000 $ net

 

WEBDIFFUSION OU WEBINAIRE
• Annonce d’un quart de page dans les versions papier 
• Bulletin électronique hebdomadaire, au choix du client
• Envoi de un (1) publipostage électronique avant l’activité

Webinaire : .....................................................................................................15 000 $ net ..... 10 000 $ net

Webdiffusion : ...............................................................................................18 000 $ net ......14 000 $ net
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Le savoir 
d’entreprise
Tarifs 2018
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MISE À JOUR : 23 AOÛT 2017



MONTRÉAL
1100, boul. René-Lévesque Ouest
24e étage, Montréal (Québec) H3B 4X9
Téléphone : 514 392-4660 ou 1 800 361-5479
Télécopieur : 514 392-2068
Courriel : ventes@finance-investissement.com

TORONTO
37 Front St East, 2nd floor
Toronto, ON M5E 1B3
Téléphone : 416 847-5100 ou 1-866-704-8047
Télécopieur : 416 360-8846
Courriel : adsales@investmentexecutive.com
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GROUPE FINANCE
MEDIA


