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Creating The ApplicationCreating The Application

This process is detailed in the document calledThis process is detailed in the document called 
Creating the Affinity Advantage Application.

Step 1 go to the Services Menu.

S 2 Cli k h Affi i AdStep 2 Click on the Affinity Advantage

Step 3 Print the Application



Step 1 Go to the Services MenuStep 1 Go to the Services Menu



Step 2 Click on Request ApplicationStep 2 Click on Request Application



Step 3 Print the ApplicationStep 3 Print the Application



Present ApplicationPresent Application

Present the Application as part of thePresent the Application as part of the 
Commitment.

Dear Client you have accepted the 
i l h I h dcommitment please note that I have prepared 

a protection for your mortgage.  

Discuss the options as we will below.p



Get the Acceptance/ WaiverGet the Acceptance/ Waiver

Please ensure that every client has been 
presented with the opportunity to protect 
their mortgage and that they accept or waive 
the coverage offered.

Better to provide a protection and get p p g
compensated for life of the protection.

Fax Application to 1‐888‐271‐2466Fax Application to 1 888 271 2466

Provide Client with a Brochure.



The ApplicationThe Application

We will now discuss the Application in 4 parts asWe will now discuss the Application in 4 parts as 
shown below.

First Part The Options and Effective DateFirst Part      ‐ The Options and Effective Date.

Second Part ‐ The Pre‐Authorized Debit.

Third Part     ‐ The Health and Smoker Questions.

Fourth Part  ‐ The Declaration and Signing of g g
Acceptance or Waiver of Affinity Advantage 
Protection.



First Part ‐The OptionsFirst Part  The Options



Second Part ‐ Pre‐Authorized DebitSecond Part  Pre Authorized Debit



Third Part ‐ Health QuestionsThird Part  Health Questions



Fourth Part Declaration & SigningFourth Part Declaration & Signing



FEATURESFEATURES

Advantage PlatinumAdvantage Platinum
Life 

Terminal IllnessTerminal Illness

Ad t Pl ti PlAdvantage Platinum Plus
Disability

Loss of Employment



FEATURES contd.

Lif CLife Coverage
If the mortgage amount is $500,000 or less then the 
clients will have coverage for their mortgage This featureclients will have coverage for their mortgage.  This feature 
ensures that the mortgage is fully protected.  If there are 
2 clients covered for a mortgage and one of them passes 

th t ld b id ff th t faway, the mortgage would be paid off as per the terms of 
the certificate and original application of insurance.



FEATURES contdFEATURES contd.

Life Coverage contd.g

If the mortgage amount is greater then $500,000, then they 
will be covered for the maximum of $500,000.  In the event of 
d th th t id t ill b $500 000 ti d fdeath the amount paid out will be $500,000 amortized from 
the effective date of insurance.

Terminal Illness covers 12 monthly mortgage payments.

In the event that a client is diagnosed with any medical conditionIn the event that a client is diagnosed with any medical condition  
which will result in death in the next 12 months then the plan 
will pay the monthly mortgage payments to a maximum of 
$4 000 th$4,000 per month.



FEATURES contdFEATURES contd.

Disability CoverageDisability Coverage

If client is not able to work due to an accident or illness 
then the plan will pay the monthly mortgage payment to a p p y y g g p y
maximum of $4,000 per month for a single coverage and 
$2,000 per month per client for a joint coverage.

L Of E l CLoss Of Employment Coverage

In the event of loss of employment the plan will pay 50% 
f th thl t t t i fof the monthly mortgage payments to a maximum of 

$2000 per month for a period of 6 months during a 24 
month period for a single coverage.



PLAN BENEFITSPLAN BENEFITS
Effective Date Of Insurance.

Clients have a choice of having insurance effective today signing date orClients have a choice of having insurance effective today signing date or 
the funding date, if the mortgage is $300,000 or less and clients have 
answered “NO” to the health questions. 
If the mortgage is greater then $300,000 or the clients have answered g g g
“YES” to the health questions then the insurance can be effective once 
the underwriters approve the application.

Portability.
The  coverage can be ported from lender to lender and from property to 
property and as such when a client refinances a mortgage the protecion
moves with them.

Joint Coverage.
Clients get a 25% discount for joint coverage.



PLAN BENEFITS contdPLAN BENEFITS contd.
Level Premiums. 

Clients can budget their mortgage insurance premiums as they do not go g g g p y g
up as they age.

30 day review period.
The customer receives a 30 day review period from the advance date. IfThe customer receives a 30 day review period from the advance date.  If 
the customer cancels during the 30‐day period, any premiums paid would 
be refunded and the insurance will be deemed to have never been in 
force. 

Cancellation Privileges.
Clients can  cancel the insurance anytime with a written notice.

Up to 5% of mortgage for penalties.Up to 5% of mortgage for penalties.
A maximum of 5% of the mortgage amount can be paid for early discharge 
penalties in the event of death.  This is an additional benefit



THE PROCESSTHE PROCESS
Introduce Early – Asset disclosure.
The optimal time to introduce the insurance concept to the customer is at theThe optimal time to introduce the insurance concept to the customer is at the 
time when you ask them to disclose their assets to you. As an introduction, 
ask the customer if they have any insurance policies with a cash value (e.g. 
Whole Life, Universal Life etc.). This starts the insurance conversation and , )
accomplishes 2 key additional things:

Assists in qualifying for the mortgage ‐ It could reveal assets that the 
customer didn’t know they had.  Many people are not aware that insurance y y p p
policies with a cash value are assets that can be used on the balance sheet 
towards qualification for loans.

Address clients need: “I already have enough insurance” – If the y g
customer discloses their insurance holdings at the beginning of the process, 
you will know exactly how much insurance they have.



THE PROCESS contd.THE PROCESS contd.
Print Application for Insurance

Quote Insurance as a part of the total payment.
The insurance premium will transfer to the mortgage application summary to 
enable this best practice. Always say “Your total payment including principal, 
interest, insurance and taxes is $xxxx”. If you use this simple step on every 
mortgage, you will meet or beat your insurance targets.

Present Application to Clients at the “Magic Moment.”
Present application for insurance at time of presenting the mortgagePresent application for insurance at time of presenting the mortgage 
commitment.  Clients are taking on a new debt and will address their need 
most effectively.

Collect a Void ChequeCollect a Void Cheque.
We need a copy of a void cheque to set up billing.  You could collect a pre‐
authorized  debit Form or the information from the bottom of the clients 
chequecheque.



THE PROCESS contdTHE PROCESS contd.
Provide a brochure.
The brochure contains all the details of the coverage the clients are buyingThe brochure contains all the details of the coverage the clients are buying.

Provide a copy of the application. 
Provide a copy of the application to the clients as they have signed it for the 
records.

Fill out a fax coversheet and fax application and void cheque to 
1‐888‐271‐AIMM(2466).( )
Fax the insurance application in immediately as coverage can begin immediately 
if the client’s mortgage is under 300K and they answer no to the health 
question, and have a mortgage commitment.  Note that both pages of the quest o , a d a e a o tgage co t e t. ote t at bot pages o t e
application need to be faxed.  The second page contains all the clients contact 
information without which we cannot confirm coverage or start billing.



THE PROCESS contd.THE PROCESS contd.

Get Confirmation from Affinity Advantage Administrators.y g
The insurance administrators will check your faxed application for 
completeness and legibility. They will then fax you back a confirmation of 
receipt noting anything that is illegible, incomplete or missing.p g y g g , p g

Act on all changes, omissions or exceptions.
Notes on the confirmation fax are your first indicator that everything was 
received in order for processing to take place. If there are notes on the 
confirmation fax that something is missing or cannot be read, act on them 
immediately and provide the complete correct information to the 
administrators. 



ADRESSING CLIENT NEEDSADRESSING CLIENT NEEDS
Have enough coverage at work.
What happens if you are no longer employed or become self‐employed?  pp y g p y p y
The Insurance generally cancels.  What will happen if at that time you 
are uninsurable due to health or the premiums are too high due to age.

Am too young.Am too young.
You have premiums are based on your age today.  5 years from now your 
premium could be much higher or your health could change.

N b fi iNo beneficiary.
Is the Mortgage Guaranteed by another person?  If yes do you want to 
burden them with the Mortgage Payments?

Today you do not have a beneficiary what about the future.  Premiums 
are lower today so why not keep the benefit.



ADRESSING CLIENT NEEDS contd.
Perfect Health. 

There are no guarantees on our health We could go through an injuryThere are no guarantees on our health.  We could go through an injury 
due to an accident.  What happens then to our Insurability and our ability 
to qualify for Insurance?

Cannot spare any money.
Cost today per month is $40.  This over 5 years is $2400.00 for a benefit, 
which is $100,000.00.   The cost will be $4,800.00 over 10 years for a 
benefit of $100,000.00.  This cost is less then the cost of a cup of coffee a 
day!  Is this a sound investment?  Can you make the compromise and look 
after your and your families needs.  If you or your spouse is not around 
will your mortgage payments stop or reduce due to one less person on the 
Mortgage?




