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pHOtO : stépHanie lacHance

À l’affiche « Au cours des 20 dernières années, j’ai fait progresser une succursale, et une 
clientèle et j’ai toujours concilié deux fonctions avec plaisir. Quitter mon poste de directeur de 
succursale, ce n’est pas “naturel”, mais je m’offre le luxe d’être à la hauteur de mes attentes en me 
concentrant sur mes clients », affirme notre conseiller émérite, Luc Blanchard. À lire en page 4.

a s s u r a n c e

Les courtiers gagnent du terrain
Depuis 10 ans, les 
courtiers membres de 
l’OCRCVM émergent  
à titre de distributeurs 
de produits d’assu­
rance vie.

Par	Guillaume	Poulin-Goyer

en 2010, la valeur des pri-
mes sous crites par ces courtiers 

ont crû de 34 % par rapport à 
2009 au Canada, selon une com-
pilat ion de Samson Bélair/
Deloitte & Touche. Ce canal de 
dist r ibut ion reste toutefois 
margin al, enregistrant 14 % du 
total des primes souscrites cette 
année-là, après les agents géné-
raux, avec 48 % des primes, et les 
agences de carrière, avec 29 %.

À la suite du recul de 2 % en 
2009 causé par la récession, les 
primes souscrites des firmes de 
courtage de plein exercice au pays 
ont progressé à un rythme annuel 
de 6 % en 2010 et de 18 % en 2011, 

observe quant à lui LIMRA (Life 
Insurance Marketing and Re -
search Association). Ces données 
couvrent toutefois les firmes de 
courtage membres de l’Orga­
nisme canadien de réglementa­
tion du commerce des valeurs 
mobilières (OCRCVM) ou de l’As­
sociation canadienne des cour­
tiers de fonds mutuels (ACCFM) 
qui mènent des activités dans le 
secteur bancaire, comme RBC 
Dominion valeurs mobilières, et 
non bancaire, comme Gestion du 

> assuRancE     suite page 2

e n c a d r e m e n t 
f i n a n c i e r

Québec 
traîne la patte

 

Par	Jean-François	Parent

depuis une décennie, qué-
bec ne s’acquitte pas de son obli-
gation de rendre compte de l’ap-
plication des lois qui encadrent le 
secteur financier. 

Six des lois qui régissent l’in-
dustrie financière québécoise 
comportent l’obligation pour le 
ministre des Finances de faire 
rapport, aux cinq ans, de leur 
application. Or, en décembre 
dernier, aucun rapport n’avait 
encore été déposé depuis 2001, a 
appris Finance et Investissement. 

Selon des documents obtenus 
en vertu de la Loi sur l’accès aux 
documents des organismes pu -
blics, ni la Loi sur la distribution 
de produits et services financiers 
(LDPSF), ni la Loi sur les valeurs 
mobilières n’ont fait l’objet d’un 
rapport d’application de la part 
du ministère des Finances. 

> EncadREMEnt     suite page 6

g e s t i o n n a i r e s

Une première 
chance aux 
entrepreneurs
Aux États­Unis, des 
programmes permettent 
à de nouvelles firmes  
de décrocher leurs  
premiers clients.

Par	yan	Barcelo

pour intégrer le marché 
américain, Hexavest, une firme 
montréalaise de gestion de por-
tefeuille spécialisée qui dessert 

> gEstIonnaIREs     suite page 8
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c o n s e i l l e r  é m é r i t e

Maître de son destin
Luc Blanchard  
a décidé de quitter  
son poste de directeur 
pour se concentrer 
exclusivement au  
service de sa clientèle.

Par	stéPhanie	Ferrère

à  l’a f f i c h e

les choix à faire au cours 
d’une vie ne sont pas toujours 
faciles. Cependant, le fait même 
qu’on ait à en faire prouve qu’on 
reste seul maître à bord, comme 
en témoigne le parcours de Luc 
Blanchard, vice-président et 
conseiller en gestion de patri-
moine de BMO Nesbitt Burns.

Après avoir passé 18 ans à ti -
tre de directeur de la succursale 
de BMO Nesbitt Burns de Sher-
brooke et une vingtaine d’années 
comme conseiller, Luc Blanchard 
a décidé en novembre dernier de 
se recentrer sur un seul de ses 
deux métiers. Il a choisi de re -
venir à sa première passion : le 
conseil en gestion de patrimoine. 
« Le fait d’avoir été directeur de 
succursale a fait de moi un meil-
leur conseiller », assure-t-il.

« C’est sûr qu’une telle décision 
n’a pas été facile. Au cours des 
20 dernières années, j’ai fait pro-
gresser une succursale et une 
clientèle, et j’ai toujours concilié 
deux fonctions avec plaisir. Quit-
ter mon poste de directeur de 
succursale, ce n’est pas “naturel”, 
mais je m’offre le luxe d’être à la 
hauteur de mes attentes en me 
concentrant sur mes clients. Ce 
qui est à la base et ce qui me mo -
tive, c’est de gérer et de travailler 
avec des familles pour les aider à 
atteindre leurs objectifs », expli-
que Luc Blanchard.

Au cours de toutes ces années, 
ce perfectionniste a beaucoup 
accompli pour la succursale de 
Sherbrooke. Lorsqu’il a été appro-
ché par Burns Fry (aujourd’hui 
BMO Nesbitt Burns) au début des 
années 1990, la succursale ne 
comptait que deux conseillers. « Il 
s’agissait d’un défi stimulant. 
C’est toujours motivant de pou-
voir contribuer et d’agir. Dans ce 
cas, je sentais que je pouvais le 
faire. C’est la possibilité de cons-
truire et la conviction que j’avais 
les éléments pour aider et faire en 
sorte de réussir sur ce plan. »

Il relève le défi et développe la 
succursale qui compte aujour-
d’hui 21 employés, dont quatre à 
Granby, dans un bureau qui 
dépend de la succursale de Sher-
brooke. « Je voulais créer un envi-
ronnement qui ressemble à mes 
valeurs. Personnellement, les 
valeurs familiales sont bien sûr 
très importantes, mais je parle 
aussi d’honnêteté, de transparen-
ce, d’intégrité et d’équité. Il faut 
vouloir créer un environnement 
juste et équitable, car c’est appré-
cié de tous », dit Luc Blanchard.

HasaRds dE la VIE

Luc Blanchard, un homme qui 
a le sens des valeurs et le regard 

franc, a développé ses capacités 
de leadership notamment dans 
la réserve des Forces armées ca -
nadiennes. Une expérience dont 
ce professionnel a su tirer pleine-
ment profit. Pour payer ses étu-
des, il répond à une annonce de 
recrutement publiée par les For-
ces armées canadiennes au cen-
tre d’emploi et se joint à l’unité 
des télécommunications tac-
tiques, un milieu stimulant où il 
progresse rapidement. 

« Mon rôle était de créer un 
réseau de communications sur le 
terrain pour permettre de coor-
donner les opérations. C’est une 

pHOtO : stépHanie lacHance

« Au fil des ans, nos clients ont grandi avec nous et ils ont vieilli avec nous. Dans certains cas, je sers 
la troisième génération d’une même famille. La satisfaction que je ressens à l’idée d’avoir accompa-
gné un client tout au long de sa vie […] est la grande récompense », dit Luc Blanchard. 

des périodes les plus intéressan-
tes de ma vie, dont je garde des 
souvenirs mémorables. Cela m’a 
aidé, non seulement dans mon 
cheminement de conseiller, mais 
aussi dans mon rôle de direc-
teur », confie-t-il.

ce qui est à la base et qui me 
motive, c’est de gérer et de  
travailler avec des familles pour les 
aider à atteindre leurs objectifs.  

— Luc Blanchard

Autre atout de celui qui a obte-
nu le titre de Lieutenant-colonel 
honoraire en 2006 : sa formation 
en comptabilité. Le fait d’être 
comptable agréé lui a permis dès 
le départ de comprendre les en -
jeux de ses clients, d’autant plus 
que sa clientèle est composée 

principalement d’entrepreneurs 
et de professionnels. Ce diplôme 
n’était pourtant pas celui qu’il 
avait choisi au départ.

« Je suis entré dans les finances 
un peu par accident. » Originaire 
de Saint-Jérôme, il a 12 ans lors-
que sa famille déménage à Sher-
brooke. Il passe toute son ado-
lescence et son début de carrière 
dans cette ville. Son père est mé -
decin, et sa famille est orientée 
vers les domaines de la santé et du 
droit. Il décide pour sa part de sui-
vre une formation en génie civil, à 
l’École Polytechnique de Mont-
réal. Après un an, il se réoriente en 

éducation physique, et deux ans 
plus tard, il entreprend un bacca-
lauréat en administration des 
affaires, option comptabilité.

« Tout ce cheminement m’a 
permis de me convaincre que 
j’avais des talents pour la ges -

tion, en particu-
lier pour la ges-
tion du personnel, 
le leadership… et 
que c’était dans le 
milieu des affai-
res que je pour-
r a i s  l e  m i e u x 
m’accomplir. Le 
travai l que j’a i 
fait dans les For-

ces armées et celui de dirigeant 
dans le monde des affaires y sont 
pour beaucoup. »

Après plusieurs expériences, (il 
a notamment passé deux ans aux 
États-Unis), il s’établit définitive-
ment à Sherbrooke, dont il appré-
cie la qualité de vie. C’est décidé, 

il sera conseiller en placement, 
d’abord chez ScotiaMcLeod, 
puis rapidement, conseiller en 
gestion de patrimoine chez BMO 
Nesbitt Burns.

La gestion de patrimoine a été 
un atout pour bâtir la succursale 
et sa clientèle. Il démarre sa prati-
que dans le secteur pour dévelop-
per une relation client qui dépasse 
la simple gestion de portefeuille. 
« Nous sommes sollicités pour 
toutes sortes de demandes et c’est 
important d’agir sur le moment », 
explique-t-il. 

Cependant, au départ, les fir-
mes n’avaient pas toujours les 

ressources nécessaires pour ré -
pondre à toutes les questions des 
clients. « J’ai dû développer mes 
compétences. En même temps, la 
capacité de conseiller une per-
sonne en gestion de patrimoine 
est fortement liée à l’équipe que 
l’on construit autour du client à 
l’interne, mais aussi, avec les pro-
fessionnels qui l’entourent déjà. 
Il faut établir de bonnes commu-
nications pour répondre à ses 
objectifs », dit Luc Blanchard.

Il en convient, on ne peut pas 
être expert en tout. Il privilégie 
donc la valeur de l’équip e, qui est 
prépondérante au Groupe Luc 
Blanchard. Il continue également 
à étoffer sa formation. En 2007, 
i l est membre de la première 
co horte qui obtient le titre de 
conseiller en gestion de patri-
moine BMO Nesbitt Burns. « C’est 
un peu un couronnement. Auprès 
des clients, le titre reflète bien le 
travail que nous faisons », dit-il. 

En 2011, il décroche les titres de 
Fellow CSI et de gestionnaire de 
placement agréé.

Fort d’une expérience solide, le 
conseiller est bien décidé à se 
consacrer entièrement à son tra-
vail au Groupe Luc Blanchard. Il 
gère un actif de 210 M$, alors que 
celui de la succursale de Sher-
brooke totalise 750 M$.

Il veut être là pour accom-
pagner ses clients et les aider à 
prendre les bonnes décisions. 
« Au fil des ans, les clients ont 
grandi avec nous et ils ont vieilli 
avec nous, dit-il. Dans certains 
cas, je sers la troisième généra-
tion d’une même famille. La 
satisfaction que je ressens à l’idée 
d’avoir accompagné un client 
tout au long de sa vie de sorte 
qu’une réelle amitié s’est presque 
créée, c’est ce qui est la grande 
récompense, et de cela, on n’a 
jamais assez.. »

un tRaVaIl stIMulant

Le conseiller en gestion de pa -
trimoine ne veut pas tomber dans 
la routine. Pour lui, il est impéra-
tif d’être « allumé, stimulé et en -
thousiasmé par son domaine. 
Cela nous maintient dans la pro-
gression, d’où l’intérêt d’avoir un 
emploi passionnant. » C’est en 
tout cas ce qu’il essaie de trans-
mettre à son équipe, ainsi qu’à 
ses deux enfants de 23 et 21 ans.

L’un d’eux suit d’ailleurs les 
traces de son père. Mais pour 
Luc Blanchard, il n’est pas ques-
tion que l’un ou l’autre intègre 
son équipe dès la sortie de l’uni-
versité. « C’est important qu’ils 
aient d’autres expériences et 
qu’ils confirment leurs intérêts. 
Je veux vraiment qu’ils fassent 
leur choix et qu’ils trouvent un 
travail qui les stimulera et qui 
générera le type de passion que 
j’ai dans le mien, parce que cela 
remplit une vie. »

Ses enfants lui ont également 
permis de s’engager dans les acti-
vités de diverses associations de 
Sherbrooke, notamment en sport 
et en musique. « Mes enfants font 
de l’athlétisme et c’est comme 
cela que j’ai commencé à courir. 
Je fais de la course à pied, des 
semi-marathons et j’ai même 
participé à un marathon. Les ma -
rathoniens m’ont toujours im -
pressionné, j’ai toujours pensé 
que de participer à un marathon, 
c’est la preuve ultime de la bonne 
forme physique », explique-t-il.

Endurant et persévérant, Luc 
Blanchard tente chaque jour de 
donner le meilleur de lui-même. 
« Je suis fier de mon parcours. Les 
retombées d’un titre comme celui 
de conseiller émérite sur mon 
équipe et sur mes clients sont 
importantes. Les gens aiment 
s’associer à des gagnants. C’est 
une reconnaissance qui rejaillit 
sur de nombreuses personnes et 
qui contribuera à l’essor de ma 
pratique à l’avenir. »  fi

 

 

Luc Blanchard a reçu son prix  
lors du Gala de la Personnalité financière 

de l’année 2011, qui s’est tenu  
le 7 février 2012 au Club St-James,  

devant un parterre de hauts dirigeants  
de l’industrie financière québécoise.




