Au sein des directions régionales de FIDUCIAL, les conseillers de FIDUCIAL Conseil :

PREVOYANCE

RETRAITE


vous aident à protéger votre entreprise comme votre famille (maladie, accident, décès) et à préparer votre retraite,

INVESTISSEMENTS

PLACEMENTS


vous proposent des solutions sélectionnées pour développer votre patrimoine (assurance-vie, immobilier, valeurs mobilières),

TRANSMISSION

SUCCESSION
vous accompagnent dans la phase de transmission de votre entreprise et de préparation de votre succession (bilan et audit patrimonial).

L'objectif de FIDUCIAL est d'apporter des services pluridisciplinaires, dont le Conseil, à l'ensemble de ses clients. En tant que conseiller en gestion de patrimoine, nous leur apportons une vision objective de leur patrimoine. Nous travaillons dans les domaines de la succession, de la transmission et du bilan patrimonial. Nous avons d'ailleurs de plus en plus de demandes en la matière, mais également en ce qui concerne la prévoyance, le statut du conjoint, le statut du chef d'entreprise, les placements... 

Ce que l'on cherche avant tout chez FIDUCIAL Conseil, c'est conseiller nos clients utilement, en fonction de leur intérêt. C'est également vrai pour les autres services de la Firme bien évidemment. 

LA FORMATION FIDUCIAL m'apporte les moyens de bien faire mon métier. Les formations sont permanentes. Actuellement, chez FIDUCIAL Conseil nous passons la certification CGPC (Conseiller en Gestion de Patrimoine Confirmé) qui nous permet d'être encore plus compétent techniquement dans nos métiers et d'avoir une certification reconnue au niveau international.

LE METIER Sur la forme, c'est un métier qui est extraordinaire, vraiment fabuleux. Il faut aimer les gens. C'est ce qui me semble le plus important. Il faut vraiment aimer les gens, être conscient qu'on leur rend service et qu'on travaille dans leur intérêt. C'est primordial. C'est effectivement l'un de mes moteurs pour travailler chez FIDUCIAL. C'est un métier où il faut aussi être dynamique, ne pas rester les deux pieds dans le même sabot. Avoir la fibre commerciale est également nécessaire car bien que le conseil en tant que tel soit la base de ce métier, il faut être capable de préconiser. Et de préconiser utilement. C'est  enthousiasmant d'avoir une problématique, de cerner un besoin particulier et d'y répondre dans l'intérêt du client. C'est un métier qui est en permanence rempli de contacts.

UNE VRAIE RESPONSABILITE Je travaille dans une direction régionale qui va de Nantes à Quimper, située dans le sud de la Bretagne. Je me sens responsable car je fais partie d'un des services pluridisciplinaires de la Firme : il y a l'informatique, la bureautique, la comptabilité et la gestion de patrimoine. Je suis responsable du service Gestion de Patrimoine au sein ma direction régionale et j'ai donc la responsabilité de faire du bon travail pour l'image de FIDUCIAL. C'est une vraie responsabilité.
Conseiller en gestion de patrimoine (H/F) 
 

 
Mission
Leader reconnu sur le marché des entreprises de moins de 20 salariés, FIDUCIAL a placé ses 187.000 clients au centre de son offre globale de services en mettant à leur disposition des solutions métier, des prestations et des conseils personnalisés.
Il y a plus d'une façon de tirer satisfaction de son métier. Dans un environnement dynamique et évolutif, les spécialistes en gestion de patrimoine de FIDUCIAL CONSEIL prennent toute la mesure de leur utilité. Comme eux, vous vous impliquerez aux côtés de ceux qui font la vie économique en région pour les aider à  protéger leur entreprise et leur famille, à préparer leur retraite, à développer leur patrimoine, à préparer leur succession, à se développer et à progresser. En faisant du succès des petits entrepreneurs et des profesionnels libéraux la clé du vôtre, vous donnerez tout son sens à votre expertise.
Vous réalisez une approche systématique de notre important réseau régional de prescripteurs. Basé dans les locaux de la direction régionale, sur le territoire de laquelle vous intervenez, vous exploitez les introductions obtenues auprès de la clientèle de commerçants, artisans, professions libérales et chefs de très petites entreprises . C'est par un travail sérieux et fiable d'écoute, d'analyse et de conseil auprès de clients tests, que vous serez mis en contact avec d'autres prospects.

Vous développez, en parallèle, une clientèle externe au Groupe à travers votre propre réseau de prescripteurs, pré-existant ou bien à construire.

Vous disposez d'une gamme de produits sélectionnés par nos soins et répondant aux besoins des clients : assurance-vie, épargne, retraite, immobilier direct et indirect, valeurs mobilières, prévoyance individuelle et collective, bilan et audit patrimonial.

Vous êtes autonome dans votre organisation commerciale et administrative, tout en assurant un reporting hebdomadaire auprès de votre responsable commercial.

 
Profil
 

Vous êtes, de préférence, titulaire d'un diplôme bac + 3 minimum, en droit, commerce, économie, gestion et/ou finances.

Vous possédez impérativement une  expérience de 2 à 4 ans de la vente conseil de produits financiers, en partie au travers d'un réseau de prescripteurs, dans une banque, une compagnie d'assurance-vie ou bien au sein d'un cabinet de gestion de patrimoine indépendant.

Vous connaissez bien le tissu économique de la région pour laquelle vous postulez.

Vous appréciez de travailler dans un environnement pluridisciplinaire, très professionnel, exigeant et convivial. Vous avez le goût et le sens du service client. Adaptable, doté d'une grande aisance relationnelle, vous vous intégrez aisément dans un groupe de travail.

 
Informations complémentaires
Référence NH-CGP-04888

CDI, Temps complet, Cadre

Date début 02/07/2007

Lieu Annecy (74)

Compétences linguistiques nécessaires Français 

 
Contact
contact.lyon.recrutement@fiducial.fr

Nadine HENRY

38 rue du Sergent Michel Berthet

CP 412

69338 LYON Cedex 09

une solution aux problèmes financiers dans les domaines suivants:

LE FINANCEMENT 

LA PREVOYANCE 

LA RETRAITE 

L'EPARGNE 

L'INVESTISSEMENT 

LA PREVOYANCE
I  LA PREVOYANCE 
Un arrêt de travail, un accident, une maladie, voire la disparition de la personne assurant le revenu familial ou la pérennité de l'entreprise peuvent compromettre le devenir financier de la cellule familiale ou de l'entreprise 

Manque à gagner temporaire ou définitif, Assurance "homme-clé", Remboursement des frais de santé, Assurance de groupe prévoyance/santé,

Couverture d'emprunts immobiliers ou de prêts personnels, Transmission successorale de la société, Transmission du patrimoine, Assurance entre associés, Provision des droits de succession.
II LA RETRAITE
Les caisses de retraite risquent fort de réduire leurs prestations dans un avenir proche en raison de la diminution du rapport cotisants/retraités. 

On comptait en 1960 quatre actifs pour un retraité, aujourd'hui ce rapport est de 2,2 pour 1... 

Notre activité nous permet de proposer à notre clientèle (aux cadres, professions libérales,..., ou directement aux entreprises soucieuses de la protection de leur personnel) le bilan des situations individuelles ou collectives afin de déterminer la solution la mieux adaptée. 

- retraite complémentaire individuelle (pour le particulier) ou collective, sous forme de contrat groupe ou de sursalaire pour favoriser une personne sans obligation quant aux autres salariés. 

- indemnités de "fin de carrière" ou de départ à la retraite afin de permettre aux sociétés de prévoir les sommes nécessaires pour faire face à leurs engagements en matière de conventions collectives et d'accords d'entreprise. 

Afin de vous soulager dans les démarches administratives relatives à la création de société, nous nous chargeons de leur affiliation aux caisses de retraites obligatoires.
III L'EPARGNE ET L'INVESTISSEMENT.
Nous analysons le bilan patrimonial à court, moyen et long terme de 
LA CELLULE FAMILIALE et de L'ENTREPRISE. 

A COURT TERME 

Prévoir les impôts, les dépenses programmées à moins d'un an:les loisirs, voyages... 

Gestion de trésorerie. 

B MOYEN TERME 

Achat automobile, logement, Création de société, projet personnel, année sabbatique, Donations,

capital de départ dans la vie pour les enfants. 

Indemnités de départ enretraite, licenciement.
C LONG TERME

Achat résidence secondaire,Capital retraite,Transmission de patrimoine. 

Constitution de retraite. 

Pour chaque client, un bilan patrimonial est établi. Cette étude prend en compte ses objectifs (retraite, transmission de patrimoine...), ses préférences (performance, sécurité, disponibilité...), et ses capacités financières. 

Le bilan préconise, bien-sûr, des solutions adaptées 
qui optimisent la fiscalité.

Les Français sont chaque année plus nombreux à affecter une partie de leur capacité d'épargne à l'immobilier. 
Vous avez aujourd'hui la possibilité de doter votre patrimoine de solides fondations tout en réduisant votre impôt, grâce à l'immobilier d'investissement. Il convient néanmoins de rester vigilant quant à la qualité des supports immobiliers retenus. 
Aussi les opérations immobilières référencées par ESDA font l'objet d'une analyse méthodique au plan économique, fiscal, juridique et patrimonial.

Les stats. Pour atteindre mes objectifs et faire de grandes choses, il fallait que je fasse un calcul puis que je me montre persévérant et capable de régularité. Comme d’autres avant moi, j’ai donc décomposé mathématiquement les choses et me suis ainsi simplifié la vie en rendant mon succès plus accessible :

- Mes 2 millions d’euros de volume d’affaires, me suis-je dit, qu’est ce que c’est ? 

- C’est 14 dossiers actés, 14 investisseurs.

- En adoptant le ratio 1 sur 3, cela suppose donc 42 rendez-vous, « qualifiés » selon notre méthode.

- 42 rendez-vous, c’est 126 contacts, soit 10 contacts par semaine et donc seulement 2 par jour.
