
Écoutez vos 
clients

Concentrez
-vous sur 

leurs 
priorités

Rappelez-leur 
votre proposition 

de valeur

Proposez de 
parler à leurs 

amis et parents 
inquiets

N’oubliez 
pas que les 
mots ont de 
l’importance

Votre capacité à gérer les émotions et les attentes des clients pendant cette période 
sera ce qui vous distinguera et les positionnera probablement pour un succès 

d’investissement à long terme. Ne vous sentez pas obligé de résoudre 
immédiatement les problèmes des clients. Mais plutôt : demandez, 

écoutez et faites preuve d’empathie. 

Posez des questions 
ouvertes pour comprendre 
leurs priorités et leurs 
besoins immédiats.

Rappelez-leur les objectifs 
à long terme que vous avez 

définis ensemble et le plan 
financier que vous avez élaboré 

pour atteindre ces objectifs 
et constituer la base de leur 

portefeuille d’investissement. 

Savoir que vous vous 
souciez de leurs proches 
rassurera vos clients et vous 
offrira une entrée potentiellement 
importante dans leur cercle 
de confiance.

Lorsque vous 
répondez aux 
préoccupations de vos 
clients, laissez tomber 
le jargon et évitez 
d’être trop technique. 
La plupart des clients 
veulent simplement 
savoir : Comment 
l’environnement 
du marché est-il 
susceptible d’avoir 
un impact sur ma vie. 
Tout ira-t-il bien pour 
moi, ma famille et 
mon avenir?

VOLATILITÉ
GESTION EN PÉRIODE DE

DES CONVERSATIONS EFFICACES AVEC LES CLIENTS 
DANS UN ENVIRONNEMENT INCERTAIN

Comment impliquer au mieux vos clients? 

 Vous avez beau préparer vos clients à la volatilité des marchés, celle-ci les prend généralement 
par surprise et déclenche des montagnes russes d’émotions. Envisagez d’appliquer ces pratiques 
exemplaires et ressources en matière d’engagement des clients pour naviguer dans 
l’environnement actuel tout en créant des relations plus profondes et plus confiantes avec vos clients.

Posez des questions, écoutez et faites preuve d’empathie – de façon authentique
Face à des contextes incertains, en particulier ceux qui, comme aujourd’hui, affectent tous les aspects de la vie des 
gens, de nombreux clients souhaitent simplement avoir des conversations humaines, apaisantes et efficaces avec leur 
conseiller financier. Ils veulent être rassurés sur le fait que vous comprenez leurs priorités et leurs craintes, et que vous 
faites preuve d’empathie.

Pensez à adopter ces pratiques exemplaires : 
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Nous sommes là pour vous aider
Investissements Russell travaille en partenariat avec des conseillers depuis plus de 20 ans pour les aider à mettre en 
place des pratiques prospères, quel que soit le type d’environnement de marché. Nous sommes également là pour vous 
aujourd’hui. Communiquez avec votre équipe régionale d’Investissements Russell pour en savoir plus sur la façon dont 
nous pouvons vous aider, vous et vos clients, à faire face à l’incertitude. Veuillez nous contacter au 888 509-1792 ou 
visitez le site russellinvestments.com/ca/fr

Comment dois-je me préparer?
Voici une approche étape par étape pour rassembler vos idées en vue d’avoir des discussions avec 
vos clients sur les sujets qui comptent le plus pour eux.

Préparer votre message
Inspirez-vous de vos convictions 
fondamentales en tant que conseiller 
financier et partagez-les avec vos clients. 
Lorsque la peur est à son comble, la 
cohérence peut rassurer et inspirer confiance.

Faites savoir à vos clients que vous et 
votre équipe êtes là pour eux
Tous les membres de l’équipe doivent 
se rendre aussi disponibles que possible 
pour les clients pendant cette période 
d’incertitude. La réactivité, l’empathie et 
l’authenticité peuvent grandement contribuer 
à mettre les clients à l’aise.

Protéger le plan
Veillez à ce que les portefeuilles des clients 
restent conformes à leurs plans à long terme. 
Les répartitions du portefeuille ont probablement 
changé dans la foulée de la volatilité récente des 
marchés. Évaluez si des changements doivent 
être apportés. Si tout est en ordre, protégez le 
plan que vous avez élaboré avec le client. Prendre 
des décisions irrationnelles aujourd’hui peut avoir 
des conséquences négatives à long terme sur la 
santé du patrimoine d’un client. En en apprenant 
davantage sur les partis pris des clients et où ils 
se situent sur les montagnes russes des émotions, 
vous pouvez l’aider à rester concentré sur la 
manière dont les décisions d’investissement ont 
été prises et sur les raisons qui les ont motivées.

Faire appel à la technologie
Les conversations virtuelles ont beaucoup 
plus d’impact si vous pouvez observer le 
langage corporel des clients. Faites appel aux 
technologies qui vous permettent de voir les 
clients pendant que vous leur parlez.
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