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PRODUIT

ETAPES POUR DETERMINER LE PROFIL DE RISQUE
DU CLIENT

1. La propre perception du client concernant son
appétit pour le risque.

2. La capacité potentielle du client a courir des risques.

3. Le potentiel de pertes du client avant qu'elles ne
déclenchent une réaction émotive.

4. Laréaction du client aux corrections ou a
|'effondrement de la Bourse.

5. Lesrisques que le client (ou son planificateur)
estime devoir courir pour obtenir le rendement
souhaité.

LES ELEMENTS AFFECTANT LA
CONVENANCE

e Changements dans la situation du client.
e Changements sur le marché.

e Changements dans les titres sous-jacents.

CONNAITRE LE PRODUIT
e Ses caractéristiques.
e Sesrisques.

e Pouvoir I'expliquer de facon équilibrée.

CONCENTRATION EXCESSIVE
e N'investissez pas tous les actifs du client dans un seul

produit, secteur ou industrie.

CONSERVER DES PREUVES, UNE TRACE ECRITE
e Lesexplications fournies.

e Une preuve que le client était en mesure de
comprendre.

LES 5 CLES DE LA DOCUMENTATION
Précise
Complete
Actuelle
Cohérente

Instantanée
(notes prises au moment de I'appel ou de
la rencontre)
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