
TECHNIQUES DE 
NÉGOCIATION DANS LE 
DOMAINE DE L’ASSURANCE
John Nicholl, Ad. E., Associé, Clyde & cie
20 octobre 2016



1

Qui êtes vous?

NÉGOCIATION
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Vous négociez au nom de qui?

NÉGOCIATION



3

Vous négociez avec qui?

NÉGOCIATION
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Vous négociez par l'entremise de qui?

NÉGOCIATION
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NÉGOCIATION
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It ain't over until it's over

NÉGOCIATION
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Moral compass , ethical obligations and 
conflicts of interest

NÉGOCIATION
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Don't burn bridges

NÉGOCIATION
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Catharsis and the human factor

NÉGOCIATION
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Gérer les attentes

NÉGOCIATION
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Parfois la meilleure stratégie est de quitter

NÉGOCIATION
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Don't second guess 

NÉGOCIATION
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The “Overton” or acceptability window

NÉGOCIATION
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Parfois il faut mettre les avocats dehors

NÉGOCIATION
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Trop tôt/trop tard

NÉGOCIATION
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Quand il faut montrer vos cartes

NÉGOCIATION
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Privilege
–Solicitor client
–Litigation
–Settlement 

NÉGOCIATION
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L’importance de l’imagination

NÉGOCIATION
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En assurances…
–Comment soigner et nourrir votre avocat

NÉGOCIATION
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L’autorité

NÉGOCIATION
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Quand on négocie pour un assureur au nom 
d’un assuré
–le devoir de franchise
–est-ce que l’assuré a besoin de conseils 

indépendants?
–l’obligation de la plus entière bonne foi
–Les conflits d’intérêt entre assurés

NÉGOCIATION
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Quand on négocie pour l’assureur directement
–who are you negotiating with? The insured or a 

third party?
–what are you negotiating? Defence or 

indemnity?
–is your client primary or excess?
bad faith refusal to settle within limits
shaving limits
equitable contribution

NÉGOCIATION
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Quand on négocie pour l’assureur directement
–how will the coverage issues ultimately be 

determined?
– implications of Art. 2500 and the direct right of 

action
insurance proceeds belong to third party plaintiff. What 

happens if insured settles with insurer?
the role of the insurer's counsel where insurer is defending 

both coverage and liability
eroding vs. non eroding limits

NÉGOCIATION
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