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PRÉREQUIS & POINTS D’ATTENTION

Complétude Connaissance Client (adresse mail)

Fiabilisation en amont de l’adresse mail du client pour 

optimiser le parcours de conseil :

Le mail renseigné dans connaissance client est repris 

automatiquement dans le parcours de conseil et n’est pas 

modifiable. Pour le modifier il faudra retourner dans 

Connaissance client

POINTS D’ATTENTION

• Le conseiller présente en détail l’offre au client ;

• Le conseiller accède à AssurNet pour effectuer une 

simulation et être en mesure de reporter ces informations 

dans le parcours de conseil (montant garantie, périodicité 

de cotisation et échéance).

PREREQUIS

Ensemble du marché des particuliers
Périmètres

Parcours de devoir de conseil SECUR’Obsèques
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SIMULATION ET ACCÈS À LA SOUSCRIPTION

Simulation dans 

AssurNet

1
Parcours de souscription via 0451

2
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PATRIMOINE ET OBJECTIFS DU CLIENT

Sélectionner le besoin « Préparer 

le financement de ses 

obsèques »

Vérifier la complétude des 

données pré-alimentées et les 

modifier éventuellement

3

4
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RECUEIL DES BESOINS ET DIC
Saisir les données issues de la simulation5

6

Si le client a 70 ans ou plus, 
la formule choisie est 

automatiquement cochée 
sur 5 ans et non modifiable

Cochez la case et télécharger le DIC pour le présenter au client et lui remettre en 

version papier si il n’a pas d’adresse pour recevoir le mail en fin de parcours
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QUESTIONNAIRE DE COMPRÉHENSION ET QUALIFICATION DU BESOIN

Le client répond au questionnaire de compréhension

Formalisation du conseil : le client peut choisir de 

modifier à ce stade le montant et la durée de cotisation 

7

8
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DÉCISION DU CLIENT

Le client fait part de sa décision et le conseiller valide9

Si le client accepte totalement 
le conseil les  caractéristiques 

du contrat sont reprises dans les 
écrans de souscription et seront 

non modifiables

Si le client accepte 
partiellement le conseil les  

caractéristiques du contrat sont 
reprises dans les écrans de 

souscription et seront 
modifiables
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VISUALISATION DE L’AVIS DE CONSEIL ET ENVOI PAR MAIL

Donnée issue de Connaissance Client à vérifier (non modifiable) 

puis Cliquer sur « Envoyer par mail »

En l’absence de mail du client, imprimer l’Avis de Conseil à ce stade pour lui remettre

A noter :

➢ Même en l’absence de mail du client, cliquer sur « Envoyer 
par mail » pour enchainer sur le parcours de souscription

➢ Une copie du mail est envoyée systématiquement dans la 
boîte mail du conseiller
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INFORMATIONS COMPLÉMENTAIRES

Sélection du canal de vente et de l’IBAN du client

Le parcours de souscription est 
optimisé avec les 

caractéristiques du contrat qui 
sont déjà pré-renseignées
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LES BONNES PRATIQUES 

Accéder au simulateur 

Sécur’Obsèques via AssurNet, 

pour définir le montant garanti, la 

durée et les échéances de 

cotisation avec le client

Simulation

Au préalable : 

Vérifier et modifier 

éventuellement l’adresse mail du 

client dans Connaissance Client

En l’absence de mail client, 

imprimer le DIC puis le Devoir de 

Conseil au fil du parcours

Remise du DIC et 

devoir de conseil
Connaissance Client
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