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Si vous désirez entrer en contact avec un

de nos experts, communiquez avec votre

AGD, votre succursale ou le centre régional

de commercialisation de la Canada-Vie le

plus près de chez vous : 

Prairies 1 888-578-8053

Colombie-Britannique 1 800-663-0413

Est du Canada 1 800-361-0860

Toronto-Ouest 1 888-803-8333

Ville de Toronto 1 877-594-1100

La situation : Votre clientèle comprend des propriétaires de PME, des gens de 
profession et des particuliers dont le revenu est élevé. Tous ont 
besoin de solutions financières spécialisées.

La solution :  Communiquez avec un professionnel de l’équipe nationale de 
planification fiscale et successorale ou avec un expert-conseil du 
centre régional de commercialisation de la Canada-VieMC. Vous 
obtiendrez des conseils d’experts, ainsi que des solutions 
intéressantes en assurance et en gestion de patrimoine pour vos 
clients.

La Canada-VieMC vous offre toute l’aide dont vous avez besoin pour faire croître votre
bloc d’affaires.

Cette annonce a été préparée uniquement à titre informatif.  Vos clients devraient recourir aux
services d’un conseiller indépendant étant donné que la situation de chaque personne peut être
différente.  Malgré les mesures prises pour assurer l’exactitude des renseignements au
moment de leur publication, des erreurs ou omissions sont possibles.

Se r v i ceC a n a d a - V i e

Ensemble, on va plus loin



SOMMAIRE

RÉDACTRICE EN CHEF
Marie-Kym Brisson

PRÉSIDENT
Martin Rochon, A.V.C.

VICE-PRÉSIDENTE AUX ASSURANCES
Louise Viau, A.V.A., Pl. Fin.

VICE-PRÉSIDENTE AUX VALEURS MOBILIÈRES
Renée Piette, c.a., Pl. Fin.

ADMINISTRATEURS
Paul-André Belisle

Clément Blais
Me Jean Girard, Pl. Fin., M. fisc.

Michel Paquet
Richard Pelletier

Daniel Pilon, A.V.A., Pl. Fin., Adm. A.
Jacques St-Amant

ADMINISTRATION
Lucie Granger

Directrice générale et secrétaire

SÉCURITÉ FINANCIÈRE
500, Sherbrooke Ouest, 7e étage

Montréal (Québec) H3A 3C6
(514) 282-5777
1 800 361-9989

renseignements@chambresf.com

DIRECTRICE DES COMMUNICATIONS ET DES
AFFAIRES PUBLIQUES

Marie-Kym Brisson

RÉDACTION - RÉVISION
Lissia de Bellefeuille

TRADUCTION
Luisa Perini

PUBLICITÉ
Consortium Maximag inc.

277, rue de Boisbriand, Repentigny
Québec, J6A 8A2

Tél. : (450) 582-5008
Téléc. : (450) 582-8843

maximag@videotron.ca

TIRAGE
31 000 exemplaires

ABONNEMENT
36 $ (taxes incluses) par année

PARUTION
6 éditions régulières

DÉPÔT LÉGAL
Bibliothèque Nationale du Québec
Bibliothèque Nationale du Canada

ISSN 0823-8138

IMPORTANT
Les opinions exprimées dans SÉCURITÉ FINANCIÈRE 

n’engagent que leurs auteurs.
Pour des raisons typographiques, veuillez noter 

que l’emploi du féminin est sous-entendu.

ÉCURITÉ
f inancière

LA REVUE PROFESSIONNELLE DES MEMBRES 
DE LA CHAMBRE DE LA SÉCURITÉ FINANCIÈRE

JUIN / JUILLET  Vol. 28, no 3

S

Psitt... uranium ?

Votre conseiller Clarica peut clarifier 
à peu près n’importe quoi.

Investissements. Assurances de personnes. Sécurité financière. www.clarica.comSCRABBLE® est une marque de commerce de Hasbro aux États-Unis et au Canada.
© 2002 Hasbro. Tous droits réservés.

3

Ju
in

 / Ju
ille

t 2
0

0
3

4 MESSAGE DU PRÉSIDENT
Lisez bien ce qui suit, vous pourriez  

en tirer un bénéfice direct !

6 PRESIDENT’S MESSAGE
Read the Following Carefully:

It Could Be Very Interesting!

7 ACTUALITÉS

8 BILAN 2002
2002, ce n’est qu’un début… et c’est pas fini !

10 2002 OVERVIEW 
2002: It’s Just the Beginning…

and There’s More to Come!

12 DOSSIER
Une campagne de publicité axée sur les professionnels

CHRONIQUES

14 DÉVELOPPEMENT PROFESSIONNEL

16 COLLABORATION SPÉCIALE
« Couvrir » le risque de gestion

18 COLLOQUE A.V.A.
10 ans déjà !

19 A.V.C. – A.V.A.
Étudiants A.V.C. et A.V.A., le temps est compté !

20 RÉGIME DE RETRAITE

21 SOLUTIONS
Comment attirer et conserver les gens de talent ?

22 VIE RÉGIONALE

24 PROTECTION DU PUBLIC
Un REER émis par une compagnie d’assurance et une société de fiducie au

Québec est à l’abri des créanciers selon la désignation de bénéficiaire

25 DU CÔTÉ DE LA DISCIPLINE

26 SPECIAL COLLABORATION
“Covering” Management Risk

28 CONSUMER PROTECTION
An RRSP Issued by an Insurance Company or a Trust Company Is Creditor-proof

Depending on the Beneficiary Designation

29 SOLUTIONS
How to Attract and Retain Talent?

30 PUBLICATIONS 



4
Ju

in
 / Ju

ille
t 2

0
0

3

MESSAGE DU PRÉSIDENT

Chère collègue,
Cher collègue,

J’aimerais partager avec vous le profond sentiment de fierté qui
m’habite depuis qu’il y a quelques jours, au moment de la pause publi-
citaire précédant le bulletin de nouvelles, j’ai vu apparaître à l’écran le
logo de la Chambre de la sécurité financière. D’un ton simple et amical,
l’animateur y allait de la phrase suivante : « Avant de vous engager,
exigez de traiter avec un professionnel reconnu par la Chambre de la sécu-
rité financière. C’est votre meilleure garantie et votre meilleure protec-
tion ». WOW ! C’est alors que j’ai réalisé la force et la puissance d’un
média tel que la télévision lorsqu’il s’agit de créer un impact majeur.
Assis dans leur salon, les Québécois entendent parler de nous en tant
que professionnels compétents, de là l’importance de respecter nos
engagements. Bien qu’elle permette d’accroître la notoriété, la publi-
cité ne remplacera jamais le contact direct avec nos clients ; elle
contribuera cependant à l’élargissement de notre réseau d’affaires
ainsi qu’au rehaussement de l’image et de la confiance populaire.

Au cours des prochains mois, le fait d’être membre de la Chambre
deviendra une référence pour les consommateurs québécois. L’image
de notre organisation sera de plus en plus reconnue comme un sym-
bole de qualité. Nous serons fiers de dire que nous sommes membres
de la Chambre de la sécurité financière, car les consommateurs recher-
cheront cette assurance.

LA CAMPAGNE DE PUBLICITÉ DE LA CHAMBRE
En décembre dernier, lors de l’adoption des budgets 2003, votre
conseil d’administration convenait d’investir à nouveau dans une
campagne de publicité ; celle de l’automne dernier ayant été qualifiée
de franc succès alors que plus de 500 000 Québécois avaient entendu
le message au moins une fois.

Nous récidivons donc ce printemps mais, cette fois, nous franchissons
une étape additionnelle en choisissant d’aller à la télévision. C’est grâce
à la généreuse contribution du Fonds de développement professionnel
que nous pouvons nous permettre une campagne d’une telle ampleur.

En effet,après avoir pris connaissance du type de message proposé, les
représentants du Fonds ont décidé, à l’unanimité, qu’une telle cam-
pagne constituait une valeur ajoutée, car elle était axée sur les profes-
sionnels de la sécurité financière. Cette campagne devait donc joindre
le plus de Québécois possible… La télévision devenait ainsi l’outil
privilégié. Le Fonds a investi l’équivalent du montant attribué par le
conseil d’administration, venant ainsi doubler la mise et permettre de
créer une force de frappe considérable ! Je tiens à remercier le Fonds
de développement professionnel pour cet appui fort important.

La nouvelle campagne s’effectuera en deux phases, soit une première
série d’annonces ce printemps et une seconde série dès l’automne
prochain. L’objectif consiste à créer un « branding » fort afin qu’il serve
de valeur ajoutée aux membres de la Chambre.

La campagne amorcée par la Chambre repose sur l’intégration des
interventions et des moyens. Ainsi, la télévision nationale, les hebdos
régionaux ainsi que les quotidiens nationaux constitueront le cœur
de notre offensive (pour en savoir davantage sur la campagne, je vous
invite à lire l’article en page 12).

COMMENT DÉFINIR SIMPLEMENT
CE QU’EST UN « BRANDING » ?
Permettez-moi de partager avec vous les quelques notions de publi-
cité apprises au cours des dernières semaines : en publicité, lorsqu’on
utilise le mot « branding », on se réfère à une marque, c’est-à-dire un
repère sur un marché. Une grande marque doit d’abord et avant tout
être pertinente pour une clientèle bien définie et offrir un aspect dis-
tinctif. Elle doit, dans toutes les occasions de contact avec le client,
être fidèle à ce qu’elle dit. Une marque, ce n’est pas une promesse
qu’on fait, mais une promesse qu’on tient !

Parce que l’image de marque de la Chambre deviendra un symbole
de qualité, de professionnalisme et de compétence pour tous ceux et
celles qui l’arborent, chacun des membres sera valorisé et, par le fait
même, améliorera sa position concurrentielle. Grâce à la campagne
de publicité, nous créerons un lien distinctif qui aura des retombées
positives, mais également des retombées sur l’image même de
chaque professionnel membre. Au même titre que la Chambre des
notaires devient la marque de commerce des notaires, la Chambre de
la sécurité financière sera la marque de commerce des praticiens alors
que seuls les professionnels reconnus par la Chambre sont en mesure
d’arborer son logo, lequel sera publicisé comme LE symbole de qua-
lité en matière de conseils financiers.

UNE PREUVE D’IDENTITÉ ?
Comme la campagne de publicité invitera les consommateurs à
exiger la preuve de votre appartenance à la Chambre, il devient
essentiel de vous fournir une pièce d’identité adéquate.Vous recevrez
prochainement une lettre d’attestation confirmant que vous êtes un
membre en règle de la Chambre de la sécurité financière. Nous vous
suggérons de conserver cette lettre, car il y en aura une seule par
membre et un sceau d’authenticité y sera apposé (aucune valeur ne
sera accordée aux photocopies). Une fois la Loi sur l’Agence nationale
d’encadrement du secteur financier (Loi 107) entièrement entrée en
vigueur, nous vous fournirons une véritable carte de membre.

Nous espérons que cette opération majeure de communication vous
sera bénéfique, puisque le tout est orchestré à votre intention.

Au nom de la Chambre de la sécurité financière et de toute l’équipe,
je vous souhaite un été des plus ensoleillés ! 

Votre président,

Martin Rochon, A.V.C.
Conseiller en sécurité financière
Représentant en épargne collective
Conseiller en assurance et rentes collectives

Lisez bien ce qui suit, vous pourriez

en tirer un bénéfice direct !



Optimisez vos ventes avec les outils de prospection Protecta de la Standard Life. Remplis de conseils
d’experts et de stratégies efficaces, ces outils offrent des façons créatives de relever le défi de percer
le marché de l’assurance maladies graves, tout en vous permettant de bien informer vos clients.
Pour en tirer profit, visitez notre site protégé ou communiquez avec un de nos
bureaux régionaux mentionnés ci-dessous.

www.standardlife.ca

Tirez profit de nos 

outils de vente.

Silvana De Bonis,
services à la clientèle

On vous donne notre parole.

Gilles Thibault, 
soutien aux ventes

T e n i r  p a r o l e ,  c ’ e s t  n o t r e  p r o m e s s e .

Compagnie d’assurance Standard Life
1er mai 2003

Helen Ludwig, 
informatique et technologie
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Québec : (514) 841-6640
Est de l’Ontario et provinces de l’Atlantique : (613) 233-8437
Sud-ouest de l’Ontario : (905) 528-8502 

Toronto : (416) 224-3222
Prairies : (403) 531-1143
Pacifique : (604) 664-8090
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PRESIDENT’S MESSAGE
Read the Following Carefully:

It Could Be Very Interesting !

Dear Colleagues,

I would like to share the overwhelming sense of pride I have been
feeling for the last few days now, ever since I saw the logo of the
Chambre de la sécurité financière appear on the screen during
the commercial break just before the news.With a friendly voice,
the announcer said these simple words: "Before making a
commitment, insist on dealing with a professional recognized by
the Chambre de la sécurité financière. It’s your best guarantee and
the best protection." WOW ! Just then I realized the power of tele-
vision to create a major impact. Sitting in their living rooms,
Quebeckers can hear about us, competent professionals, and the
importance of meeting our commitments. Although it increases
notoriety, advertising will never replace direct contact with
clients; it will, however, increase our business opportunities,
enhance our image and boost consumer confidence.

Over the coming months, being a member of the Chamber will
be a point of reference for Quebec consumers. More and more,
the image of our organization will be recognized as a symbol of
quality. We will be proud to say that we are members of the
Chambre de la sécurité financière, since consumers will look for
this assurance.

THE CHAMBER’S AD CAMPAIGN

Last December, when the 2003 budgets were adopted, your
Board of Directors agreed to invest in another advertising cam-
paign.This decision was based on the success of the one last fall
when more than 500,000 Quebeckers heard the ad at least once.

We are doing it again this spring, but this time we’re going all
the way on the big screen.Thanks to the generous contribution
of the Professional Development Fund, we can afford such a
large-scale campaign.

Indeed, after being apprised of the type of message proposed,
the representatives of the Fund unanimously decided that such
a campaign would be an added value since it focused on finan-
cial security professionals. It should reach the largest number of
Quebec households possible… TV thus becoming the tool of
choice.The Fund invested the same amount that the Board did,
thereby doubling the ante and providing the means to launch
a major campaign! I want to thank the Professional Develop-
ment Fund for its significant support.

The new campaign will consist of two phases: a series of ads that
will run in the spring and later again in the fall.The goal is to create
a strong brand image that will add value for Chamber members.

The campaign launched by the Chamber is based on the integra-
tion of interventions and the means. Thus, national TV, regional
newspapers and dailies will be at the core of our offensive (To
learn more about the campaign, read the article on page 12.)

A SIMPLE DEFINITION OF BRANDING

I’d like to share with you a few advertising concepts I learned in
the last few weeks. In advertising, the word branding refers to a
brand that is used on the marketplace. For customers, a big-
name brand must first and foremost be meaningful to a well
defined clientele and be distinctive. In all cases of contact with
a client, it must be true to what it purports. A brand is not a
promise made; it is a promise kept!

Because the Chamber’s brand image will become a symbol of
quality, professionalism and competency for all those who dis-
play it, each member’s standing will be enhanced and this, in
turn, will improve his or her competitive position. Thanks to the
ad campaign, we will create a distinctive link that will have posi-
tive effects impacting the very image of each member. As the
Chambre des notaires has become the trademark of notaries,
the Chambre de la sécurité financière will become the trade-
mark of practitioners whom the Chamber recognizes. They
alone will be able to display its logo, which will be publicized as
THE symbol of quality in terms of financial advice.

PROOF OF IDENTITY?

Since the ad campaign will urge consumers to demand proof of
membership in the Chamber, we are providing you with a
proper identity document.You will be receiving a letter bearing
a seal attesting that you are a member in good standing of the
Chambre de la sécurité financière. We suggest you keep this letter
since you will be receiving only one (photocopies are not valid).
You will eventually receive an actual membership card, after all
the provisions of the Act respecting the Agence nationale d’enca-
drement du secteur financier (Bill 107) come into force.

We hope that you will benefit from this major communication
operation designed with you in mind.

On behalf of the Chambre de la sécurité financière and the
entire team, I wish you a nice summer!

Your President,

Martin Rochon, R.L.U.
Financial Security Advisor
Advisor in Group Insurance and Group Annuity Plans
Group Savings Plan Representative
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ACTUALITÉS

c’est votre meilleure garantie
et votre meilleure protection.

(L. de B.)

Voilà sous quel thème s’orchestrera la campagne publi-
citaire. Dès le 17 mai, sur les réseaux LCN, RDS (pendant les
séries éliminatoires de hockey) et TVA (lors de l’émission
Salut Bonjour !) sera diffusé le message de la Chambre de la
sécurité financière. Une vraie campagne de « branding » à
travers laquelle nous souhaitons ancrer le logo de la
Chambre dans la tête des gens (lire le dossier pour plus de
détails).

Le comédien René Gagnon a été retenu à titre de porte-
parole pour la campagne.

La Chambre sera également présente dans plus de vingt
hebdos régionaux, des publicités différentes de celles
parues lors de la campagne à l’automne dernier.
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IMPORTANT  DERNIÈRE CHANCE

- UNIVERSITÉ LAVAL -

NOUVELLES ADMISSIONS À L’AUTOMNE 2003 

(L.-D. F.)

En effet, la session automne 2003 est la dernière session
à laquelle l’Université Laval admettra de nouveaux étu-
diants pour le Diplôme en assurance et produits financiers. La
date limite d’admission à ce diplôme est le 15 août 2003.
Nous vous rappelons que ce programme mène aux titres
A.V.C. et A.V.A. Les cours sont offerts à distance auprès de
cette université.

Les étudiants désirant suivre seulement quelques cours
avec cette université pourront le faire à titre d’étudiants
libres à la condition d’avoir les préalables et que les cours
soient offerts.

Les cours sont également dispensés en salle dans le réseau
des universités du Québec.

Vous pouvez joindre l’Université Laval au 1 877 785-2825,
poste 3202.

Le Service du développement professionnel

EXIGEZ DE TRAITER AVEC UN 

PROFESSIONNEL RECONNU PAR LA

CHAMBRE  DE LA SÉCURITÉ FINANCIÈRE...

(L.-D. F.)

Les sections qui avaient assez d’inscriptions pour offrir le
Jour 1 de l’activité Le conseiller professionnel et le développe-
ment des affaires en janvier-février-mars 2003 auront, à
l’automne, la suite de ce cours, soit le Jour 2 (à la condition
qu’il y ait un minimum de 25 inscriptions dans cette section
pour le Jour 2).Ces personnes inscrites recevront prochaine-
ment un complément d’information à ce sujet.

Aussi, afin de répondre à la demande des sections, la
Chambre offrira une autre formation à travers toutes ses
sections, à l’automne, qui portera sur l’assurance collective
(3 UFC à distance obligatoires + 7 UFC en salle). Surveillez
notre publicité !

LE CONSEILLER PROFESSIONNEL ET LE

DÉVELOPPEMENT DES AFFAIRES - JOUR 2

>

>

>
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BILAN 2002

UNE PROFESSION APPUYÉE SUR DES VALEURS

La Chambre actualise sa mission et s’acquitte de ses fonctions en
observant et inculquant des valeurs telles que l’éthique, le profession-
nalisme, l’intégrité, la compétence et la responsabilité individuelle.

Ce concept de la responsabilité individuelle a d’ailleurs constitué le
fer de lance de la Chambre dans le cadre du processus de réforme
de l’encadrement du secteur financier. Le législateur québécois a
donné gain de cause aux 28 000 professionnels de l’assurance de
personnes, l’assurance collective de personnes, la planification
financière, du courtage en épargne collective, du courtage en
contrats d’investissement et du courtage en plans de bourses
d’études en confirmant l’importance de la responsabilité indivi-
duelle et le statut de leadership de la Chambre au sein de l’industrie.

PROMOUVOIR LA CRÉDIBILITÉ DE LA PROFESSION

Le débat entourant la réforme de l’encadrement du secteur finan-
cier a favorisé un ralliement des troupes et le développement d’un
sentiment d’appartenance. Dans cette foulée, la Chambre a
orchestré sa première campagne publique de notoriété, interpellant
plus d’un demi-million d’individus. Cette opération de visibilité a
également permis de faire valoir, auprès des consommateurs, des
avantages de faire affaire avec un professionnel membre de la
Chambre.

UNE ORGANISATION À L’ÉCOUTE DE SES MEMBRES

À l’écoute des attentes et besoins de ses membres, la Chambre a
modifié son règlement sur la formation continue obligatoire afin
de l’adapter aux différentes réalités de la pratique. Ces aménage-
ments confirment l’importance accordée à la spécialisation et la
multidisciplinarité dans un contexte de complexification des pro-
duits et services financiers. Les critères d’accréditation des acti-
vités de formation ont aussi été resserrés, question de préserver la
valeur accordée aux UFC.

Afin de favoriser la formation universitaire de ses membres, le
conseil d’administration a confirmé le remplacement du titre
d’assureur-vie agréé par celui de conseiller agréé en services

financiers. L’actualisation de cette désignation professionnelle
témoigne de l’évolution de la profession et de l’importance de la
notion de rôle-conseil.

L’INFORMATION, UN GAGE D’EFFICACITÉ

En ce qui concerne la gestion de l’information, la Chambre a doté la
Direction de la protection du public et le greffe du comité de disci-
pline de nouveaux systèmes d’information visant à favoriser un
traitement uniforme et optimal des dossiers. Ces nouveaux sys-
tèmes de gestion permettront d’obtenir des données inestimables
afin, notamment, d’identifier les comportements à risque et
d’obtenir un profil des consommateurs lésés, l’objectif ultime étant
de mieux concerter les actions préventives.On pourra aussi mesurer
avec précision les avantages des mesures alternatives, par rapport à
l’approche coercitive, sur la pratique des membres.

La Direction du développement professionnel compte tirer profit
de ses banques de données afin de connaître les habitudes de
formation de ses membres pour leur offrir des produits et services
adaptés à leurs besoins et d’en apprendre davantage sur le taux
de pénétration des nouvelles technologies.

CONNAISSANCES ET COMPÉTENCES

La Direction du développement professionnel a de nouveau
répondu aux préoccupations des professionnels membres en
offrant différentes possibilités de formation : les formations à dis-
tance, les activités en régions et les activités des sections ont
généré 11 459 inscriptions. Cette direction a aussi soutenu les
conseillers en assurance et rentes collectives dans leur processus
de requalification : on recense 9 057 inscriptions aux deux forma-
tions développées à cette fin.

DÉONTOLOGIE ET DISCIPLINE

Au chapitre de l’encadrement des pratiques, on dénombre une
augmentation de près du quart des dossiers gérés (678 en 2001
comparativement à 838 en 2002). Malgré cette augmentation de
la charge de travail, la Direction de la protection du public a fermé
549 dossiers (contre 380 en 2001), ce qui représente une progres-

par Alexandre Royer, chargé de projets, Internet

2002, ce n’est qu’un début…
et c’est pas fini !

La Chambre de la sécurité financière, une organisation d’inspiration professionnelle, au service de ses membres
depuis bientôt un siècle ! À l’occasion du dévoilement de son rapport annuel 2002, la Chambre profite de
l’occasion pour faire la démonstration de la plus-value d’être membre d’une organisation veillant à la crédibilité
de la profession.
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sion de 44 % du taux de fermeture, en plus de terminer l’exercice
2002 avec une baisse du coût moyen par dossier. Ces indicateurs
de performance témoignent de l’engagement de la Chambre à
assumer pleinement son rôle de gardienne de la crédibilité de la
profession.

La syndic, qui veille à la déontologie des professionnels membres
œuvrant dans la famille de l’assurance, identifie des manque-
ments au devoir d’exécution et d’information et des erreurs tech-
niques reliées à la procédure de remplacement dans une majorité
de dossiers. Du côté de la cosyndic, qui exerce ses fonctions
auprès des membres de la famille de l’épargne collective, on
signale des lacunes quant à la collecte d’information indispen-
sable à la détermination du profil de l’investisseur.

Enfin, le comité de discipline compose avec une augmentation des
dossiers déférés par la Direction de la protection du public. On
assiste à une augmentation des auditions et du nombre d’infrac-
tions par dossier. Afin de l’appuyer dans ses fonctions, le président
du comité a accueilli de nouveaux substituts ainsi que de
nouveaux membres issus de toutes les disciplines et secteurs de
commercialisation.

PORTRAIT DES PROFESSIONNELS MEMBRES

Au 31 décembre 2002, la Chambre recense 28 294 membres dont
la moitié est des femmes.

L’âge médian des professionnels membres de la Chambre est de
43,8 ans : les hommes affichent un âge médian de 45,5 ans, trois
années de plus que leurs collègues de sexe féminin (42,8 ans).

Les disciplines de l’assurance (assurance de personnes et assu-
rance collective de personnes) se composent majoritairement
d’hommes, alors que les disciplines des valeurs mobilières
(notamment le courtage en épargne collective) accueillent plus
de femmes. La discipline de la planification financière apparaît
plus équilibrée en termes de représentation quoique les
hommes demeurent plus nombreux.

La multidisciplinarité constitue la réalité de près de deux mem-
bres sur trois. Les trois quarts des professionnels détenant la disci-
pline de l’assurance de personnes pratiquent dans au moins une
autre discipline ; le courtage en épargne collective semble alors la
plus prisée.

L’analyse des données dans une perspective géographique
illustre les différentes réalités régionales. Ainsi, les hommes sont
davantage représentés dans les zones plus fortement urbanisées,
alors que les femmes sont majoritairement présentes en régions
éloignées. On remarque aussi que certaines régions attirent beau-
coup plus les jeunes professionnels et, inversement, d’autres coins
du Québec affichent un taux de membres âgés nettement plus
élevé qu’à l’échelle provinciale.

PROCUREZ-VOUS VOTRE EXEMPLAIRE
DU RAPPORT ANNUEL

Nous vous invitons à prendre connaissance du rapport annuel
2002 de la Chambre, dans sa version intégrale, afin de découvrir
les actions entreprises afin de promouvoir la crédibilité de la pro-
fession. Vous pourrez également en apprendre davantage sur les
professionnels membres de la Chambre en consultant le profil
statistique, lequel recense des données intéressantes et perti-
nentes sur les réalités de la pratique. ■

Le rapport annuel 2002 de la Chambre est disponible en format
électronique à l’adresse suivante : www.chambresf.com sous
Communications > Rapports annuels.

Distribution des professionnels membres
de la Chambre selon le groupe d'âge

Moins de 30 ans

31-40 ans

41-50 ans

51-60 ans

Plus de 61 ans

Nombre de représentants par discipline*

* Note : il s'agit du nombre de certificats et non du nombre d'individus.
Un individu peut être comptabilisé plus d'une fois.

Courtage en contrats d'investissement

Assurance de personnes

Assurance collective de personnes

Planification financière

Courtage en plans de bourses d'études

Courtage en épargne collective

Représentants et cumul de disciplines

1 discipline

2 disciplines

3 disciplines

4 disciplines

5 disciplines
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2002 OVERVIEW

A PROFESSION STRENGTHENED BY ITS VALUES

The Chamber ensures the relevance of its mission and dis-
charges its duties by espousing and inculcating values such as
ethical conduct, professionalism, integrity, competency and
individual responsibility.

The concept of individual responsibility was the Chamber’s
spearhead in the financial sector restructuring process.
Quebec legislators decided in favour of the 28,000 profes-
sionals in insurance of persons, group insurance of persons,
financial planning, group savings plan brokerage, investment
contract brokerage and scholarship plan brokerage by
confirming the importance of individual responsibility and
the Chamber’s leadership status within the industry.

PROMOTING THE PROFESSION’S CREDIBILITY

The debate surrounding the regulatory reform of the financial
sector rallied the troops and fostered a sense of belonging. In
the wake of this, the Chamber launched its first public aware-
ness campaign reaching over half a million people.This opera-
tion also promoted the advantages of doing business with
professionals who are members of the Chamber.

AN ORGANIZATION IN TOUCH WITH ITS MEMBERS

To meet its members’ expectations and needs, the Chamber
amended its regulation on compulsory professional develop-
ment, adapting it to the imperatives of today’s practices.These
changes bear out the importance of specialization and mul-
tiple disciplines, given the growing complexity of financial
products and services. More stringent accreditation criteria for
training activities were also adopted to preserve the value
attributed to PDUs.

To encourage university training among its members, the
Board of Directors confirmed the replacement of the char-
tered life underwriter title with that of certified financial ser-
vices advisor. This professional designation reflects the

changes that have occurred in our profession and illustrates
the importance of the advisory role.

INFORMATION: A GUARANTEE OF EFFICIENCY 

As regards information management, the Chamber equipped
the Consumer Protection Department and the Clerk’s Office of
the Disciplinary Committee with new information systems to
standardize and optimize record processing. These new infor-
mation management systems will provide invaluable data
that will be used chiefly to identify risky business practices
and establish a profile of aggrieved consumers, the goal being
to use preventive measures efficiently. In addition, the advan-
tages of using alternative measures instead of the coercive
approach when dealing with improper business practices can
be gauged accurately.

The Professional Development Department will use the
databases to find out its members’ training habits in order to
offer them products and services tailored to their needs and
to learn more about the penetration rate of the new tech-
nologies.

KNOWLEDGE AND COMPETENCY

Once again, the Professional Development Department satis-
fied its members’ needs by offering them a variety of training
options: 11,459 registrations were received for the distance
learning, regional and section activities. The Department also
provided support to the group insurance and annuities advi-
sors who wished to re-qualify; there were 9,057 registrations
for the two training activities developed for such purpose.

RULES OF PROFESSIONAL CONDUCT AND DISCIPLINE

As regards the supervision of business practices, the number
of cases handled increased by almost a quarter (678 in 2001
compared with 838 in 2002). Despite this increase in the
caseload, the Consumer Protection Department closed 549

2002: It’s Just the Beginning…
and There’s More to Come!

by Alexandre Royer, Project Leader, Internet

The Chambre de la sécurité financière, an organization based on the professional model, serving its members
for almost a century! During the presentation of its 2002 Annual Report, the Chamber took the opportunity
to demonstrate the added value of belonging to an organization that enhances the credibility of the
profession.
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cases (versus 380 in 2001), a 44% increase compared with the
previous year. The average cost per case also fell in 2002.
These performance indicators are evidence of the Chamber’s
commitment to meet its responsibilities as guardian of the
profession’s credibility.

The syndic, who monitors the business ethics of members
who are active in the insurance sectors, identified breaches in
professional conduct and technical errors related to the
replacement procedure in a majority of cases. The co-syndic,
who oversees the practices of members working in the group
savings sector, handled cases that revealed omissions in terms
of gathering the information needed to determine the
investor profile.

Lastly, there was an increase in the number of cases the
Consumer Protection Department referred to the Disciplinary
Committee. The number of hearings and the number of
offences per case also rose. The Committee Chairman wel-
comed new alternates and new members from all sectors to
assist him in his duties.

PORTRAIT OF OUR MEMBERS

At December 31, 2002, the Chamber had 28,294 members, half
of which were women.

The members’ median age was 43.8: the median age of male
members was 45.5, or three years older than their female
colleagues (age 42.8).

Men made up the majority of members active in the insurance
sectors (insurance of persons and group insurance of persons),
while the members active in the securities sectors (namely
group savings plan brokerage) were mostly women. Although
the number of men and women working as financial planners
was almost even, men made up the higher percentage.

Almost two in three members practise in more than one sector.
Three quarters of professionals active in the insurance of

persons sector also practise in at least one other sector, group
savings plan brokerage being the most common.

From a geographical perspective, the data reveal regional dif-
ferences. There is a higher representation of men in large
urban areas, while women make up the majority of those
working in remote areas. As well, certain regions attract a
higher number of young professionals and, conversely, the
rate of older members is higher than the provincial level in
some areas of Quebec.

GET YOUR COPY OF THE ANNUAL REPORT

We invite you to read the full version of the Chamber’s 2002
Annual Report to discover what was accomplished over the
year to enhance the credibility of the profession. You can also
learn more about the professionals who are members of the
Chamber by consulting the statistical profile, which contains
interesting and pertinent data on the practice today.

An electronic version of the Chamber’s 2002 Annual Report is
also available at the following address: www.chambresf.com
sous Communications > Rapports annuels.

Distribution of Representatives by Age Group 

Under age 30

Age 31-40

Age 41-50

Age 51-60

Age 61 and over

Number of Representatives per Sector*

* Note : It is about the number of certificates and not about the number of individuals. A repre-
sentative may be active in more than one sector, therefore, he may be counted more than once.

Group savings plan brokerage

Insurance of persons

Group insurance of persons

Financial planning

Scholarship plan brokerage

Investment contract brokerage

Representatives and Sectors Practice

1 sector

2 sectors

3 sectors

4 sectors

5 sectors



CAMPAGNE PUBLICITAIRE

La Chambre de la sécurité financière, en collaboration avec
le Fonds de développement professionnel, a entrepris une
campagne de publicité axée sur les professionnels de la
sécurité financière.

Cette campagne vise des objectifs clairs :

• mettre en valeur tous les membres de la Chambre de la
sécurité financière en tant qu’intervenants reconnus
auprès du grand public ;

• mettre en valeur l’appartenance à la Chambre de la sécu-
rité financière comme une garantie d’une pratique
compétente et professionnelle.

C’est en créant une véritable image de marque (branding) à
la Chambre de la sécurité financière que nous réalisons une
campagne à valeur ajoutée pour tous les membres. Le logo
de la Chambre, les valeurs des membres et
le lien qui unit les professionnels à la
Chambre, voilà le cœur de la démarche stra-
tégique de notre campagne de communi-
cation que nous diffuserons à la télévision
et dans les réseaux d’hebdos régionaux à
compter du mois de mai. Cette campagne
comprendra deux moments forts,soit du 16
mai au 13 juin et du 15 septembre au 15
novembre.

LE LOGO AU CŒUR DE LA CAMPAGNE

Le logo de la Chambre devient une vedette, il devient aussi
un symbole de qualité, dont la reconnaissance rejaillit sur
tous les membres.

Il est évident que notre campagne de communication aura
un effet de levier considérable et irrésistible. Il sera donc
particulièrement intéressant que les membres profitent de
cette image de marque en l’affichant dans leur propre
publicité et dans le matériel de promotion qui les identifie
auprès de la clientèle.

Être membre de la Chambre de la sécurité financière, c’est
une valeur ajoutée pour les professionnels. L’appartenance
à la Chambre deviendra aussi, au cours des prochains mois,
une véritable référence pour les consommateurs québécois
sur le modèle des campagnes de la Chambre des notaires
et du Barreau du Québec. Mais il faut franchir les étapes

une à une, la première étant de créer une image de marque
solide et connue autour du logo de la Chambre de la sécu-
rité financière.

Il devient intéressant de s’identifier à la Chambre de la
sécurité financière, d’abord parce que ce n’est pas tout le
monde qui peut le faire et ensuite parce que c’est une
image de marque qui sera de plus en plus connue et
reconnue.

L’EFFET MULTIPLICATEUR DANS LES RÉSEAUX
ET DANS LES RÉGIONS

Cette campagne de publicité et de communication peut
avoir encore plus d’ampleur si les membres et les diverses
sections ajoutent un effet multiplicateur en utilisant notre
matériel publicitaire dans les médias régionaux, dans la

papeterie et dans tout le matériel
promotionnel d’appoint. Nous
pouvons ainsi créer une force qui
fera la différence. La perception
des consommateurs commence
à changer à l’égard des profes-
sionnels de la sécurité financière,
mais c’est un travail qui n’est
jamais terminé. La Chambre de la
sécurité lance cette campagne

de publicité dans cette perspective et les membres de la
Chambre peuvent gagner beaucoup en s’inscrivant dans
cette démarche et en l’intégrant à leur propre commu-
nication.

Le matériel publicitaire est disponible sur le site Internet de
la Chambre avec des versions qui vous permettent de per-
sonnaliser l’annonce imprimée. Les diverses sections
peuvent aussi, si elles le désirent, poursuivre le plan de
campagne dans les hebdos régionaux et dans les stations
de télévision locales. Le service des communications de
la Chambre pourra remettre sur demande les outils de
communication requis.

Par ailleurs, la Chambre vous fera parvenir très bientôt une
lettre d’attestation certifiant votre appartenance à l’orga-
nisme. Conservez-la précieusement en attendant de rece-
voir une véritable carte de membre, laquelle prendra vie
dès l’entrée en vigueur complète de la Loi 107. ■

par Michel Fréchette, communicateur-conseil
Fréchette-Girard

Une campagne
axée sur les professionnels
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« Avant de vous engager, exigez de
traiter avec un professionnel

reconnu par la Chambre de la
sécurité financière… c’est votre

meilleure garantie et votre
meilleure protection. »
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SYNCHRONISME MÉDIA DÉTAILLÉ (Hebdos)

Mai 2003 Juin 2003

Semaine 12 19 26 2

Bas-Saint-Laurent
La Voix du Dimanche Dim 18 1
Le Progrès Écho Dim 18 1
Le St-Laurent/Portage Dim 18 1

Saguenay-Lac-Saint-Jean
Lac-St-Jean Sam 17 31
Le Citadin Jeudi 22 5
Le Réveil Dim 18 1
Le Point Dim 18 1

Mauricie
L'Écho d'Autray et Maskinongé Dim 18 1
L'Hebdo du St-Maurice Sam 17 31
L'Hebdo Journal Sam 17 31

Estrie
L'Écho de Frontenac Dim 18 1
Le Reflet du Lac Sam 17 31
La Nouvelle de Sherbrooke Mer 21 4

Outaouais
Régional Combiné Outaouais Mer 21 4
La Gatineau Ven 23 6

Abitibi-Témiscamingue
Combiné du Citoyen Dim 18 1
Est et Ouest

Côte-Nord
Journal Haute Côte-Nord Dim 18 1
Le Nord-Est Plus Mer 21 4
Combiné 5 Côte-Nord Dim 18 1

Mai 2003 Juin 2003

Semaine 12 19 26 2

Gaspésie/Îles-de-la-Madeleine
Le Havre Dim 18 1
Le Pharillon (Bi) Dim 18 1
Le Radar Ven 23 6
L'Écho de la Baie Dim 18 1

Chaudière/Appalaches
Le Courrier Frontenac Ven 23 6
Peuple Lotbinière Dim 18 1
Hebdo régional de Beauce Ven 23 6

Lanaudière
L'Action Dim 18 1
Le Trait d'Union Sam 17 31

Laurentides
L'Argenteuil Mer 21 4
Le Choix Ven 23 6
L'Éveil Sam 17 31
Journal Le Nord Mer 21 4
Point de Vue Laurentides Mensuel 16
Le Journal de la Vallée Ven 23 6
Le Nord-Info Sam 17 31
Combiné Information du Nord Sam 17 31
Le Mirabel Sam 17 31
La Concorde Mer 21 4

Montérégie
Le Journal de Chambly Mardi 20 3
L'Étoile de l'Outaouais Mer 21 4
Les Deux Rives Mardi 20 3
Le Richelieu Dimanche Dim 18 1
Soleil St-Laurent (Combiné) (Bi) Sam 17 31
L'Express Sam 17 31
1re Édition du Sud-Ouest Sam 17 31
Le Clairon Régional Sam 17 31

Centre-du-Québec
L'Express Dim 18 1
Le Courrier Sud (10x180) Dim 18 1
La Nouvelle de Victoriaville Dim 18 1

Client : Chambre de la sécurité financière

Dossier : Campagne printemps 2003

SYNCHRONISME MÉDIA DÉTAILLÉ (Télé)
Juin 2003

18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13

TVA Montréal
18 h - 18 h 30 (L-V) 1 1 1 1 1
06 h - 9 h 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2

TVA Québec
18 h - 18 h 30 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
06 h - 9 h 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2

LCN
5 h - 11 h (L-V) 18 18 18 18
11 h - 18 h (L-V) 24 18 24 24
18 h - 23 h 59 (L-V) 24 18 24 24
00 h - 5 h (L-V) (sans frais) 10 18 10 10
5 h - 11 h (S-D) 8 8 8
11 h - 17 h (S-D) 11 11 11
17 h - 23 h 59 (S-D) 12 12 12
00 h  - 5 h (S-D) (sans frais) 5 5 5

RDS (hockey - séries)
3e ronde 5
Finale Coupe Stanley 7
6 h 30 - 8 h 30 (sans frais) 24

Mai 2003



• Vous avez conservé la catégorie assurance
collective ? rentes collectives ? Peut-être même
les deux ? Demeurez à l’affût, une formation de
base en assurance collective de 10 UFC sera
offerte dès cet automne.

• 10 heures en assurance collective réparties en
deux ateliers :

- 3 heures de formation à distance 
transmises par Internet

- 7 heures de formation offertes en salle.

• L’activité trouvera écho dans plusieurs régions
du Québec.

• Surveillez la prochaine édition du magazine
(août-septembre) pour en savoir davantage et
vous inscrire. ■

DÉVELOPPEMENT PROFESSIONNEL

Formation continue 10 UFC
en assurance et rentes collectives

• You continue to be active in the
sector class of group insurance?
Group annuities? Maybe both? Be
on the lookout-basic training in
group insurance worth 10 PDUs
will be offered this fall.

• 10 hours in group insurance
divided into two workshops:

- 3 hours of distance learning
via the Internet

- 7 hours of in-class training

• The activity will meet with a fa-
vourable response in many re-
gions of Quebec

• Read the next issue of the maga-
zine (August-September) for more
details and to register. ■

10 PDUs
in group insurance
and annuities
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