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québécoise Importance

Nombre de conseillers en placement au Québec (au Canada) 146 (934) 108 (820) 417 (713) 68 (723) 53 (513) 242 (1875) 43 (553) 216 187 (498) 164 -

Actif global sous gestion au Québec (au Canada) en G$ 26 (186,9) 28,4 (193,5) 78,1 (124,1) 12,78 (n.d.) 5,4 (46,5) 65,8 (395,5) 17 (138) 37,8 9,4 (43) 31,19 -

Âge moyen des conseillers 45,9 53,4 50,6 45 55 47,1 49 50 54,2 49,2 -

Nombre moyen d’années à titre de conseiller 18,1 19 18,2 15,8 27,6 20,4 22 14,3 22,4 20,8 -

Nombre moyen d’années dans l’entreprise 15,7 18,4 17,9 10,1 4,3 10,3 20 16,2 9,5 13,2 -

Nombre moyen de ménages par conseiller 167,1 137 256 104 197 224 416 225 172 206,9 -

Revenu brut moyen (médian) par conseiller en K$ De 1 000  
à 1 500 1 299 1 130 De 1 000  

à 1 500 742,8 De 1 000  
à 1 500 1 800 1 218 De 250  

à 500 1 238 -

Actif moyen sous gestion par conseiller en M$ 178 262,6 187,3 188 101,95 271,9 500 174,9 50,3 233,1 -

Technologie
Technologie de gestion des contacts avec la clientèle (front office) 5,9 8,2 8,8 6,9 8,5 9,0 6,7 8,0 6,9 7,7 9,2

Technologie pour l’accueil de nouveaux clients (onboarding) 6,6 7,6 8,3 7,4 8,5 8,7 7,1 7,9 7,1 7,7 9,0

Technologie pour les fonctions administratives (back office) 5,3 7,5 8,4 4,9 8,9 8,7 6,6 7,9 6,6 7,2 9,0

Soutien pour la technologie mobile et le conseiller mobile 5,3 8,6 8,6 7,7 8,5 9,4 7,6 8,2 6,8 7,9 9,1

Soutien pour l’utilisation des médias sociaux 5,6 7,6 7,3 5,5 8,5 8,3 7,8 7,6 6,6 7,2 7,6

Rémunération
Évaluation de la rémunération globale 6,9 8,7 8,5 7,1 8,8 9,0 8,6 8,9 7,6 8,2 9,3

Bonis et autres avantages 6,6 8,3 8,5 6,3 8,4 8,3 8,7 8,3 † 7,7 8,6

Soutien aux conseillers ayant un modèle de tarification à honoraires 7,1 8,2 9,1 8,2 9,1 9,4 8,0 8,9 8,0 8,4 9,0

Services de soutien de la firme
Clarté et qualité des communications au client à propos des placements 6,0 7,8 7,9 6,7 7,9 8,7 7,4 8,3 7,5 7,6 8,9

Soutien apporté au développement des affaires 5,7 7,5 8,0 6,9 8,6 8,7 7,3 8,0 5,2 7,3 8,6

Formation continue 6,6 7,9 8,4 7,7 9,1 8,7 7,7 8,4 6,8 7,9 7,9

Programme de relève 5,9 8,0 8,4 7,9 8,8 8,8 † 7,2 5,2 7,5 8,5

Évaluation du directeur de succursale 8,1 8,3 8,4 7,3 9,1 9,1 8,9 7,9 7,7 8,3 9,0

Soutien à la planification financière 8,0 8,8 8,5 7,7 9,0 9,7 8,4 8,8 4,9 8,2 9,1

Produits et services destinés aux clients à valeur nette élevée 7,8 8,7 8,1 8,1 8,6 9,5 6,7 8,5 6,4 8,0 9,1

Soutien à l’analyse des besoins et à l’exécution de stratégies d’assurance de 
personnes 7,5 8,8 8,0 7,3 8,3 9,5 8,0 7,4 † 8,1 8,2

Soutien à la planification successorale et testamentaire des clients 7,8 8,1 8,1 7,9 8,6 9,3 8,2 8,5 † 8,3 8,6

Soutien à la planification fiscale 7,8 8,0 8,1 8,1 8,8 9,2 6,3 8,4 4,2 7,7 8,7

Soutien en matière de gestion discrétionnaire 7,3 8,2 8,6 7,4 8,7 9,4 8,0 8,7 † 8,3 9,1

Offre de produits pour servir les clients 8,9 8,8 8,7 8,5 9,3 9,7 8,9 9,2 9,1 9,0 9,2

Environnement de travail
Liberté/indépendance dans la vente des produits 9,1 9,4 9,7 9,0 9,9 9,8 9,7 9,6 9,6 9,5 9,8

Stabilité du leadership interne 6,2 9,1 9,0 7,5 9,7 9,6 9,0 7,9 7,3 8,4 8,8

Orientation stratégique de la firme 5,4 8,0 9,0 7,1 9,4 9,5 8,6 8,3 7,1 8,0 8,9

Culture d’entreprise 6,0 8,0 9,2 7,1 9,7 9,5 8,9 8,4 6,8 8,2 9,0

Éthique de la firme 8,9 9,0 9,6 8,4 9,7 9,9 9,4 9,3 8,5 9,2 9,5

Efficacité des communications internes 6,5 8,4 8,8 7,3 9,2 9,2 7,8 8,2 8,1 8,1 8,8

Réceptivité de la firme aux commentaires/rétroactions 6,0 7,7 8,8 6,4 9,1 8,9 7,4 8,1 6,8 7,7 9,1

Relations avec le service de conformité et juridique 7,3 8,3 8,8 7,2 9,3 9,5 8,7 8,5 7,1 8,3 8,9

Soutien pour les changements apportés à la réglementation 8,1 8,7 9,1 8,2 9,3 9,6 7,6 8,7 7,7 8,6 8,8

Indice FI (note moyenne par courtier) 2021 6,9 8,3 8,6 7,4 8,9 9,2 8,0 8,3 7,0 8,2 -

Indice FI (note moyenne par courtier) 2020 8,0 7,8 8,2 - 8,9 9,0 - 7,6 7,2 8,3 -

Indice FI (note moyenne par courtier) 2019 8,3 7,8 8,2 8,3 8,9 8,8 - 8,3 7,5 8,4 -

Soutien pendant la pandémie de COVID-19 en 2020 6,7 8,2 9,5 8,6 9,5 9,5 9,2 8,9 6,9 8,6 -

Taux de recommandation net (Net Promoter Score) (de - 100 à 100) 4,8 60,0 82,4 13,3 100,0 95,5 45,5 63,6 31,6 55,2 -

1. FINANCIÈRE BANQUE NATIONALE ; 2. VALEURS MOBILIÈRES DESJARDINS ; 3. IA VALEURS MOBILIÈRES (RENOMMÉE IA GESTION PRIVÉE DE PATRIMOINE. NOUS L’AVONS ISOLÉE DES AUTRES FIRMES ÉTANT DONNÉ SON MODÈLE 
80-20.)  DANS LE HAUT DU TABLEAU, LES DONNÉES EN BLEU PROVIENNENT DU SONDAGE ET SONT EN DATE DU 31 DÉCEMBRE 2020. LES DONNÉES EN NOIR PROVIENNENT DES COURTIERS ET SONT EN DATE DU 28 FÉVRIER 2021. 
SEULES LES DONNÉES D’iAVM SONT EN DATE DU AU 31 MARS 2021.
† LE NOMBRE DE RÉPONDANTS AYANT ÉVALUÉ CE CRITÈRE N’ÉTAIT PAS ASSEZ SIGNIFICATIF POUR ÊTRE CONSIDÉRÉ.
NOTE :  LES RÉSULTATS EN VERT REPRÉSENTENT LES CRITÈRES POUR LESQUELS LA NOTE D’UNE FIRME A MONTÉ DE 0,5 POINT OU PLUS PAR RAPPORT À L’AN DERNIER. 
LES RÉSULTATS EN ROUGE INDIQUENT LES CRITÈRES POUR LESQUELS LA NOTE D’UNE FIRME A BAISSÉ DE 0,5 POINT OU PLUS PAR RAPPORT À L’AN DERNIER. 

SOURCE :  SONDAGE MENÉ PAR  FINANCE ET  INVESTISSEMENT  TABLEAU :  FINANCE ET  INVESTISSEMENT

Comment les conseillers  évaluent-ils leur firme ?
SUR UNE ÉCHELLE DE 0 À 10, OÙ 0 CORRESPOND À « TRÈS MAUVAIS » ET 10, À « EXCELLENT », QUELLE NOTE ATTRIBUEZ-VOUS À VOTRE FIRME POUR LES ÉLÉMENTS SUIVANTS ?
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vient », explique  Marjorie  Minet, 
 vice-présidente,  Services-conseils 
en gestion de patrimoine au 
 Mouvement  Desjardins.

Un autre représentant de  VMD 
souligne que « la procédure pour 
que le nouveau client puisse 
adhérer à la plateforme client 
sur  Internet est compliquée : le 
client nous contacte directement 
pour obtenir un mot de passe 
temporaire ».

« C’est pour ça que je continue de 
mettre de l’argent sur l’ouverture 
de compte. Il y a des points de dé-
tail à régler, ce n’est pas la fluidité 
parfaite », ajoute  Marjorie  Minet.

Un répondant de  Gestion de 
patrimoine  TD (GPTD) note que 
sa firme s’est améliorée sur le plan 

de l’onboarding avec l’arrivée de 
la signature électronique. «  Dès 
le début de la pandémie, nous 
nous sommes assurés que nos 
conseillers disposaient des outils 
et du soutien nécessaires pour 
aider nos clients, comme  Webex, 
 Teams et de nouveaux proces-
sus virtuels comme la signature 
électronique », explique  Isabelle 
 Ménard,  vice-présidente et cheffe 
régionale,  Québec et  Atlantique, 
 Services privés de  GPTD, dans un 
courriel.

Chez iA  Valeurs mobilières, ré-
cemment renommée iA  Gestion 
privée de patrimoine (iAGPP), 
on a aussi devancé l’échéancier 
d’implantation de la signature 
électronique.  Celle-ci est appa-
rue pour certains comptes à l’été 
2020.

«  Un conseiller pouvait ouvrir un 
compte, faire signer les documents. 
En plus, les documents allaient au 
directeur de succursale pour l’ap-
probation », note  Frédéric  Paquette, 
 vice-président exécutif, affaires et 
ventes nationales d’iAGPP.

La numérisation des ouver-
tures de comptes s’est faite par 
phases, d’abord pour les comptes 
sur marge et les comptes  REER, 
puis pour les comptes à gestion 
discrétionnaire. La prochaine 
étape portera sur les comptes 
d’entreprise.

Pourtant, les changements n’ont 
pas été simples, car iAGPP a dû 
changer d’outils technologiques 
en cours d’implantation. « Ç’a été la 
bonne décision : on le voit avec les 
chiffres d’adoption par les conseil-
lers », note  Frédéric  Paquette.

«  Notre priorité numéro 1 est de 
finaliser cette expérience [numé-
rique] sur le plan des ouvertures 
de comptes. On est dans la der-
nière phase du projet, à deux mois 
de pouvoir ouvrir et faire des tran-
sactions dans un compte dans la 
même journée avec les clients », 
explique  Stéphan  Bourbonnais, 
président d’iAGPP.

L’automatisation complète 
des ouvertures de comptes vient  
réduire le nombre de rejets de  
formulaires résultant d’erreurs 
humaines,  poursuit-il.

Chez  CIBC  Wood  Gundy, on a 
profité d’allégements réglemen-
taires afin d’intégrer de nouveaux 
clients sans nécessairement voir 
leur signature originale. «  On était 
en mesure d’ouvrir des comptes 
presque comme da ns une  

situation normale », note  Charles 
 Martel, directeur général et chef 
régional de  CIBC  Gestion privée de 
patrimoine et  Wood  Gundy.

Or, le courtier n’offre pas encore 
de solution comme eZsign, où un 
client reçoit un document électro-
nique et peut le signer par l’inter-
médiaire de cette plateforme. «  On 
a des formulaires qui sont générés 
de façon dynamique, en fonction 
de la situation du client. Ç’a néces-
sité un peu plus de temps. On a une 
solution imminente. »

Pour l’ouverture de comptes 
électroniques, « c’est encore papier 
dans bien des cas, malheureuse-
ment. On travaille vraiment fort 
pour que, d’ici l’été, la très grande 
majorité des comptes soient dispo-
nibles de façon électronique », note 
 Charles  Martel.  FI


