
Cas pratique CGP: comment gérer et conquérir 
un prospect dans QUANTALYS? 

Objectifs : Créer une fiche prospect / Créer un profil / créer un 
portefeuille / analyser un portefeuille / comparer des contrats / 
faire une offre commerciale

EXERCICES
1. Créer la fiche client
2. Créer un profil manuel (Profil équilibré / niveau basique)
3. Créer le contrat existant dans QUANTALYS
4. Paramétrer les contrôles sur le contrat existant et analyser 
5. Sortir un pdf de comparaison entre 3 contrats
6. Créer une nouvelle proposition dans le contrat retenu selon les 

objectifs d’investissement de votre prospect
7. Générer le rapport

Vous rencontrez Monsieur Prospère PROSPECT 
Il possède une assurance-vie mono-support dont il vous remet son 
dernier relevé de situation
Assurance-vie Mr Prospère PROSPECT
Numéro de contrat 100200300

Monsieur PROSPECT vous demande si son contrat est « bien pour lui »

Vous le questionnez, il vous donne les informations suivantes :

- Sur ce contrat, il a une échéance de 10 ans
- Ce contrat correspond a plus de 50% de son patrimoine financier
- Il n’a pas besoin de cet argent
- Son objectif est de constituer un patrimoine

Vous lui présentez 3 contrats. Il choisit celui qui a le plus d’unités de 
compte et vous demande de lui faire une proposition.

Référence Date d’achat Valeur d’achat

QUA000000092 31/12/2016 50 000€
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