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technologiques. Ils apprécient 
généralement les efforts que leur 
firme met dans la technologie, 
mais estiment souvent que les 
améliorations sont trop lentes.

« Pour certains logiciels, ça 
prend beaucoup de temps pour 
obten i r u ne m ise à jou r », 
peut-on voir dans les commen-
taires à ce sujet.

Selon Sara Gilbert, la lenteur 
est une chose, mais l’autre pro-
blème avec la technologie se 
trouve dans la formation offerte 
aux employés. Celle-ci est don-
née par des experts en technolo-
gie qui ne connaissent pas la pra-
tique d’affaires dans laquelle elle 
va être utilisée.

Au lieu d’expliquer d’abord le 
fonctionnement de la technolo-

gie, il faudrait selon elle montrer 
aux conseillers comment celle-ci 
pourra les aider dans leur quoti-
dien. « Il faudrait que la technolo-
gie soit vue en commençant par 
la fin », résume-t-elle.

LA RELÈVE INQUIÈTE

Par ailleurs, les conseillers 
s’attendent également à ce que 
leur firme leur fournisse les in-
f or m a t ion s  q u’i l s  lu i  de -
mandent, et si possible dans la 
bonne langue. Ainsi, de nom-
breux conseillers, particulière-
ment les francophones, esti-
ment que leur firme pourrait 
améliorer le soutien et les docu-
ments qu’elle leur offre dans la 
langue de Molière.

Appuyant les commentaires 
que nous avons récoltés, Sara 
Gilbert rapporte que souvent les 
documents paraissent d’abord 
en anglais et qu’il faut parfois 
attendre jusqu’à deux semaines 
pour avoir la traduction en fran-

çais. Et encore, celle-ci n’est pas 
toujours bien faite.

« Ce délai entre le français et 
l’anglais, pour les conseillers qui 
ont des pratiques d’affaires fran-
cophones avec des clients qui 
parlent français, ça crée de la 
frustration », appuie-t-elle.

Un autre élément fréquem-
ment soulevé dans notre sondage 
est le soutien de la firme de cour-
tage sur le plan de la relève.

« Ma firme pourrait améliorer 
la planification de l’intégration 
de nouveaux talents pour la re-
lève », se plaint un des conseil-
lers sondés.

En sachant que la moyenne 
d’âge des conseillers se situe vers 
les 50 ans et plus, il est légitime 
que beaucoup d’ent re eu x 
songent à un plan de relève. La 
plupart mentionnent donc ce 
point et sont attentifs au nombre 
de jeunes dans leur firme qui 
pourront éventuellement re-
prendre leur clientèle.

« J’apprécie le fait que l’on ait 
un bon soutien en matière de re-
lève », dit l’un des répondants en 
parlant de sa firme.

LIBERTÉ RECHERCHÉE

Même si les conseillers s’at-
tendent à un certain soutien, ils 
veulent également de la liberté. 
La plupart des sondés men-
tionnent parmi les forces de leur 
firme le fait qu’il n’y ait pas de 
quotas de ventes concernant les 
produits maison.

« J’aime le fait qu’on ne nous 
mette pas les produits dans la 
gorge pour les vendre à tout prix 
au client », dit un répondant. « On 
a la liberté de faire ce qui est le 
mieux pour eux », note un autre.

La liberté de développer à leur 
guise leur pratique d’affaires et 
l’indépendance de choisir le 
meilleur produit sont des choses 
qu’apprécient bon nombre de 
conseillers. D’ailleurs, beaucoup 
de conseillers qui recommande-

raient Raymond James citent 
« l’indépendance de la firme et la 
liberté de faire ce qui est le meil-
leur pour le client ».

Selon Sara Gilbert, si la ques-
tion des quotas devient moins 
problématique, les firmes de-
vraient maintenant offrir la lati-
tude nécessaire à leurs employés 
pour qu’ils puissent améliorer 
leur offre de services. « C’est cela 
qui permet de démarquer les 
conseillers », assure-t-elle.

Les courtiers devraient, selon 
elle, aider les conseillers à amé-
liorer leur service en leur don-
nant, par exemple, la possibili-
té de rencontrer des profession-
nel s qu i pou r ront leu r en 
apprendre davantage sur l’in-
telligence émotive, sur la façon 
de coacher leurs clients et sur la 
manière de se positionner dans 
les médias sociaux. Les firmes 
de courtage dev raient aussi 
tout simplement leur permettre 
d’avoir une adjointe. � FI
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Comment les conseillers évaluent-ils leur firme ? 

		  BMO	 CIBC		  Gestion de		   
		  Nesbitt	 Wood		  Patrimoine		  Raymond	 RBC		  Moyenne	 Importance 
		  Burnsb	 Gundyb	 FBNb1	 TDb	 IAVMa2	 Jamesb 	 Dominionb	 VMDb3	 québécoise	

Nombre de conseillers en placement au Québec (au Canada)	 136 (946)	 110 (877)	 402 (710)	 70 (747)	 181 (675)	 59 (528)	 232 (1798)	 237	 -	 -
Actif global sous gestion au Québec (au Canada) en G$	 22,1 (160,8)	 24,7 (169,1)	 67,4 (106,3)	 10 (105)	 (34)	 4,5 (38,6)	 51,7 (327,7)	 31,8	 -	 -
Âge moyen	 49,8	 54,0	 50,0	 40,5	 55,8	 55,0	 51,0	 49,3	 50,6	 -
Nombre moyen d’années à titre de conseiller	 18,0	 21,3	 18,0	 13,3	  21,1   	 23,4	 19,0	 13,6	 18,5	 -
Nombre moyen d’années dans l’entreprise	 18,3	 21,2	 17,9	 8,0	 10,0	 12,0	 17,9	 13,0	 14,8	 -
Nombre moyen de ménages 	 159,7	 138,0	 306,3	 106,0	 163,6	 157,7	 161,5	 201,2	 174,3	 -
Revenus bruts (en milliers de dollars)*	 De 750 K$ à 1 M$	 1132,3	 948,7	 967,4	 De 250 K$ à 500 K$	 710,0	 1472,8	 1037,6	 -	 -
Actif moyen sous gestion (M$)	 143,8	 219,2	 172,8	 143,0	 44,8	 96,4	 220,3	 134,2	 146,8	 -

Technologie
Logiciel de gestion de la clientèle (front office)	 8,2	 7,1	 7,7	 7,2	 6,1	 8,3	 8,2	 7,6	 7,6	 9,1
Technologie pour l’acquisition de nouveaux clients	 8,2	 7,0	 7,3	 8,2	 6,7	 8,9	 9,3	 8,4	 8,0	 8,6
Technologie pour le soutien administratif (back office)	 7,7	 7,7	 8,2	 7,6	 8,0	 8,2	 8,1	 7,6	 7,9	 8,6
Soutien pour la technologie mobile et le conseiller mobile	 8,1	 7,9	 8,0	 7,3	 7,1	 9,0	 8,9	 8,7	 8,1	 8,4
Soutien de l’entreprise concernant l’utilisation des médias sociaux	 7,7	 7,1	 6,7	 7,3	 6,2	 8,8	 8,1	 8,0	 7,5	 7,5

Rémunération
Évaluation de la rémunération globale	 7,9	 7,9	 8,4	 7,9	 8,5	 9,4	 8,9	 8,4	 8,4	 9,4
Primes et autres avantages de rémunération	 7,7	 7,6	 8,2	 8,3	 6,4	 8,6	 8,5	 8,2	 7,9	 8,7

Services de soutien de la firme
Clarté et qualité des communications au client	 8,3	 7,6	 8,1	 7,6	 7,8	 8,6	 8,3	 8,1	 8,1	 8,9
Soutien apporté au développement des affaires	 7,6	 6,7	 7,9	 7,8	 6,4	 8,3	 8,3	 7,5	 7,6	 8,6
Programme de relève	 7,7	 7,9	 8,6	 7,4	 7,1	 8,8	 8,3	 8,5	 8,0	 8,2
Évaluation du directeur de succursale	 8,7	 8,5	 8,4	 8,7	 8,7	 8,6	 9,2	 8,7	 8,7	 8,9
Soutien dans la planification des investissements pour les clients	 8,9	 7,6	 8,2	 8,8	 6,7	 9,0	 9,2	 8,4	 8,4	 8,2
Soutien dans la planification des besoins en assurance  
de personnes pour les clients	 8,4	 8,1	 7,8	 8,2	 7,3	 8,7	 9,1	 7,3	 8,1	 7,7
Soutien de la firme pour obtenir l’appui d’experts-conseils	 8,4	 8,0	 8,2	 9,0	 6,2	 9,0	 9,0	 7,3	 8,1	 8,4
Soutien en matière de gestion discrétionnaire	 8,5	 7,7	 8,9	 8,2	 8,1	 8,7	 9,0	 8,1	 8,4	 9,2
Qualité de la recherche sur les titres financiers	 9,3	 7,5	 8,1	 8,5	 7,2	 8,8	 9,0	 7,9	 8,3	 8,4

Environnement de travail
Liberté/indépendance dans la vente des produits	 9,4	 9,0	 9,5	 9,7	 9,3	 9,9	 9,7	 9,7	 9,5	 9,8
Stabilité du leadership interne	 8,4	 7,5	 9,2	 8,6	 7,4	 9,0	 9,3	 8,6	 8,5	 9,1
Formation continue	 7,6	 7,4	 8,3	 8,5	 6,8	 8,6	 8,8	 8,2	 8,0	 8,1
Culture d’entreprise	 8,4	 7,6	 8,8	 9,0	 7,2	 9,3	 9,2	 8,5	 8,5	 8,7
Éthique de la firme	 9,2	 8,7	 9,4	 9,4	 8,8	 9,6	 9,6	 9,5	 9,3	 9,6
Efficacité des communications internes	 8,4	 7,9	 8,3	 8,6	 8,1	 8,7	 8,7	 8,7	 8,4	 8,9
Réceptivité de la firme aux commentaires/opinions	 8,0	 7,6	 8,4	 8,3	 7,6	 9,0	 8,5	 8,5	 8,2	 9,3
Relation avec le service de conformité et juridique	 8,6	 8,0	 8,8	 8,5	 8,3	 8,9	 8,6	 8,5	 8,5	 8,9
Soutien de la firme concernant les changements  
apportés à la réglementation	 8,8	 8,7	 9,4	 8,8	 8,3	 8,6	 9,0	 8,5	 8,8	 8,8

Indice FI (note moyenne par courtier) 2019	 8,3	 7,8	 8,4	 8,3	 7,5	 8,9	 8,8	 8,3	 8,3	 -
Indice FI (note moyenne par courtier) 2018	 8,1	 7,6	 8,0	 8,1	 7,5	 -	 8,7	 8,3	 8,0	 -
Indice FI (note moyenne par courtier) 2017	 7,3	 7,3	 7,8	 7,7	 7,9	 -	 8,6	 8,1	 7,8	 -

Moyenne de la note générale attribuée par les conseillers	 8,3	 7,8	 8,7	 8,4	 7,5	 9,1	 9,2	 8,2	 8,4	 -

SUR UNE ÉCHELLE DE 0 À 10, 10 ÉTANT LE SCORE LE PLUS ÉLEVÉ (TOUT À FAIT D’ACCORD), ET 0, LE MOINS ÉLEVÉ (TOTALEMENT EN DÉSACCORD), QUELLE NOTE DONNEZ-VOUS AUX AFFIRMATIONS SUIVANTES ?

1. FINANCIÈRE BANQUE NATIONALE ; 2. INDUSTRIELLE ALLIANCE VALEURS MOBILIÈRES ; 3. VALEURS MOBILIÈRES DESJARDINS
* IL S’AGIT DU REVENU BRUT MOYEN DES RÉPONDANTS DES FIRMES.
a: EN DATE DU 31 DÉCEMBRE 2018
b: EN DATE DU 28 FÉVRIER 2019
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