ABONNEMENT





I

Je tiens à vous remercier de la confiance que vous me faites en ayant pris la décision de devenir client.

Je vais bien sûr tout mettre en œuvre pour la mériter…






II

Pour cela vous pourrez vous appuyer sur mes trois grandes missions :

· L’analyse régulière de votre patrimoine et des conseils évolutifs et adaptés au contexte.

· L’intermédiation, c'est-à-dire une présélection des solutions existantes sur les différents marchés afin de toujours trouver la solution qui vous convient.






III

· Enfin une relation durable matérialisée par un suivi adapté à vos attentes.

Par souci d’organisation et de qualité du service je vais vous présenter ce troisième volet de mon activité.






IV
Devenir client n’est pas une fin en soi mais plutôt le début d’une aventure commune.

De nombreux prospects soulignent souvent le manque d’informations claires, l’absence de suivi de qualité et souvent le non respect des engagements pris par leurs interlocuteurs habituels dans les banques ou les compagnies d’assurances





V
Un second constat : 
Dans toutes les grandes banques d’affaires internationales on classe les clients selon leur potentiel dans différentes catégories…





VI
Evidemment l’utilité pour la banque est de tenter de conserver ses clients à très fort potentiel. Ainsi pour les clients importants elle apporte un niveau de services maximum et une qualité de produits à laquelle  n’ont pas accès la plupart des investisseurs. C’est dommage, on traite les clients en fonction de leurs avoirs plutôt que leur fidélité. Vous pourriez avoir le même service minimum qu’un  débiteur chronique, alors que vous disposez de moyens suffisants pour constituer un patrimoine significatif. 






VII
Mon rôle est de combattre cette injustice et vous permettre d’accéder à un niveau de services et une qualité de produits habituellement réservée aux plus grands.





VIII
C’est la raison pour laquelle  nous avons pris pour défi de permettre à nos

clients de bénéficier d’une qualité de services à la hauteur des services dédiés à une élite.
Ce défi se réalise tous les jours par la mise en place d’un outil efficace :
Le SERVICE PRIVILEGE sous forme d’un abonnement mensuel.
J’ai à cœur de  respecter mes engagements, et ainsi de consacrer le temps et l’énergie nécessaire à votre dossier !
Bien sûr au même titre qu’un expert comptable, un notaire ou un avocat je pourrais facturer mes prestations au temps passé.

Je le fais d’ailleurs pour tous les prospects qui me demandent un service et les études spécialisées qui consomment  beaucoup de temps.

Faisant la distinction entre un prospect et un client fidèle j’ai mis en place avec la plupart de mes clients cette solution novatrice.





IX
Par le biais de ce SERVICE PRIVILEGE, je vous propose un « plus » qui, j’en suis certain, va vous intéresser.

Nous prenons avec ARKANISSIM des engagements supplémentaires afin de vous apporter une assistance introuvable auprès d’un banquier ou un assureur : 

Tout d’abord un Engagement d’informations sous la forme bien sûr de mes visites régulières mais aussi : 

· D’une lettre d’informations trimestrielle par courrier 
· et par courrier électronique
Le SERVICE PRIVILEGE c’est aussi  un engagement d’assistance privilégié :

· Au suivi administratif 
· A l’optimisation de la rémunération du Dirigeant
Rajoutons un engagement de suivi plus fourni. 
· Avec un  nombre de rendez-vous prédéterminé.
· Une réactivité prioritaire

· Un contact privilégié : je me tiens ainsi à votre disposition ; à ce titre appréciez-vous la relation que nous avons développée ? (test supplémentaire de la bonne adéquation de SERV ICE PRIVILEGE avec ce client) Vous reconnaitrez qu’il est peu courant de pouvoir rencontrer votre conseiller personnel en personne dans le cadre qui vous convient le mieux.

De la même manière, et dans votre contexte patrimonial, il apparaît que 4 rendez-vous annuels seront suffisant dans un premier temps à traiter les lourds sujets liés à vos objectifs :

· Ainsi un rendez-vous en fin d’année paraît indispensable afin de pouvoir s’assurer que nous aurons pris les actions nécessaires en termes sociaux et fiscaux, car vous le savez : passé le 31/12 il est difficile de revenir sur l’année écoulée, (si SARL :  « même si la rémunération d’un gérant peut être revue jusqu’à l’édition du bilan ») .

· Un autre rendez-vous, son pendant, aura lieu vers le début du mois d’avril afin d’entériner ces actions dans les diverses déclarations que vous aurez à souscrire. (résultat pour l’entreprise, rémunération du Dirigeant, RSI, CIPAV, URSAFF (pour SARL, EURL, Libéral…)…)

· Un troisième rendez-vous se positionnera en début d’année calendaire afin de redéfinir nos priorités pour l’année à venir et s’assurer que nous traiterons vos objectifs les plus pressants.

· Un dernier rendez-vous semble tout à fait approprié vers le mois de septembre ; ce dernier rendez-vous nous permettra de revoir ensemble les dernières priorités à traiter sur la fin d’année.

(Poser la question : ) « Cela correspond-t-il à vos attentes ? »

(si « oui » : continuer au paragraphe suivant)

(si « le nombre de rdv me semble trop peu ou trop », demander : « combien de rdv vous sembleraient indiqués afin que nous puissions traiter au mieux vos objectifs ? »)  noter ce nombre (X) et reformuler :

« Si je comprends bien, si nous nous rencontrons à la fréquence de X rendez-vous annuels, cela nous permettra de traiter les objectifs que nous nous donnons ? … je le note » 

Le SERVICE PRIVILEGE c’est surtout un engagement d’études & de conseil avec des études personnalisés sur des thèmes aussi variés que :

· La mise à jour de l’étude patrimoniale de l’entreprise

· La prévoyance
· L’optimisation fiscale de l’entreprise
· La retraite

· La gestion des crédits, de l’immobilier

· Cession et transmission
· La gestion de la trésorerie
· L’épargne d’entreprise
Le SERVICE PRIVILEGE c’est enfin l’accès à des prestations complémentaires spécifiques :

· Par exemple une assistance administrative personnalisée

· 10 % de réduction sur un audit patrimonial spécialisé du Dirigeant.

· Ou encore 10 % de réduction sur l’ensemble des formations dispensées par ARKANISSIM Formation

· Et pour mes clients très privilégiés des réunions d’informations réalisées en entreprise pour les collaborateurs de celle-ci.





   X
Il se présente sous la forme d’un contrat que nous devons signer.

Ses ingrédients sont :

· Une gestion automatique des prélèvements mensuels. 

· Une tarification différenciée en fonction : 

· du temps passé et du nombre de visites annuelles, 

· mais aussi de la nature de vos problématiques spécifiques 

· et du nombre de services dédiés. Enfin de l’exigence que vous aurez par rapport aux services attendus.
  XI

Compte tenu de la complexité de votre situation, je vous propose pour cette année une tarification mensuelle de …




   XII, XIII, XIV
Dans la colonne de gauche, vous pouvez voir le nombre rendez-vous annuels que nous nous définissons, « X », comme je vous le conseille.

Dans la colonne de droite, le montant de prélèvement mensuel correspondant (ne pas mentionner les chiffres : c’est le client qui doit lire).

Proposer une alternative :

Nous signons ce contrat pour 4 ou 5 (ou « X ou X+1 ») rendez-vous ?

(Laissez un silence : le client vous donnera lui-même le nombre de rendez-vous ou le montant de prélèvement mensuel correspondant)

Remplissez le contrat (n’oubliez pas la demande et l’autorisation de prélèvement qui doit être accompagnée d’un RIB).

Si vous avez une objection : la traiter et remplissez le contrat.
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