pour un prét garanti en ayant recours & I'assurance vie?

Plusieurs types de contrat d’assurance vie permanente permettent d'accumuler une valeur de rachat que vos clienfs peuvent accéder
afin d'enrichir leur revenu de refraite. Une fagon de faire est d'utiliser leur contrat d’assurance vie comme garantie d'un prét bancaire
libre d'impét. Les modalités de |'arrangement d’emprunt peuvent souvent étre adaptées & la situation propre & la titulaire ou au titulaire
de confrat. Confrairement aux préts fraditionnels, on suppose que la dette est remboursée au déces & I'aide du produit du contrat
d'assurance vie, quoique l'intérét peut étre payé annuellement.

PROFIL DES CANDIDATS TOUT INDIQUES

Pour plusieurs clients, cette stratégie peut offrir plusieurs avantages, mais elle ne convient pas & fout le monde. Les candidats appropriés
a I'emprunt en ufilisant la valeur de rachat de leurs contrats d'assurance présentent habituellement le profil suivant

PROFIL D’'INVESTISSEUR : PROFIL FINANCIER :

® Tronche d'age : de 35 a 55 ans. ® |a valeur nette de leur patrimoine est de
e |Is ont déja souscrit une assurance vie permanente ou y sont admissibles. moyenne & élevée.
e |Is sont des invesfisseurs expérimentés et avertis démontrant une maturité financiére. le revenu du ménage s'éléve & plus de
e |ls ne s‘opposent pas & contracter une dette. 100 000 §$.
® |Is disposent d'un horizon de placement & long terme : ® lls possédent des actifs & des fins de
® Cela pourrait prendre de 10 & 20 ans avant que la valeur de rachat soit placement de 50 000 $ & plus d'un million
suffisante pour servir de garantie et que la fitulaire ou le fitulaire de contrat de dollars.
puisse étre en mesure d'emprunter. e |ls disposent d'un bon flux monétaire
e |ls prévoient rembourser le prét au décés, moment souvent attendu & I'dge de discrétionnaire.
80 & 90 ans. e |ls ont peu de dettes non déductibles ou
® |Is onf une perception réaliste de la volatilité des marchés. n'en ont pas.
® |ls souhaitent minimiser le montant d'impét & payer. ® le plafond des cofisations & leurs REER et
® les sfratégies en matiére de placement, de refraite, de planification successorale CELll est affeint.
et de fiscalité les intéressent. e |ls ont un dossier de crédit satisfaisant.

NOTA : cette siratégie peut faire partie intégrante du plan financier d'une cliente ou d'un
client lui donnant la possibilité de bénéficier d'une efficience fiscale, d'une augmentation de
revenu et de la valeur de son patrimoine. Cependant, cela comporte d'importants risques

a considérer. Avant la mise en ceuvre d'une felle stratégie, nous recommandons aux clients
de consulter leur propre fiscaliste ou une professionnelle ou un professionnel en matiere de
planification successorale ef de revoir la liste de vérification incluse dans l'illustration des

ventes de la Solution refraite-privilege©. La Solution retraite-privilége est un concept. Il ne
s'agit pas d'un produit ou d'un contrat. Ce concept a été établi en fonction des régles
fiscales en vigueur. Pour en savoir davantage.

Ces renseignements ne consfituent pas un avis juridique, fiscal, financier ou
autre avis professionnel.

MC et M indiquent une marque de commerce ef une marque déposée de L'Equitable, compagnie
d'assurance vie du Canada.
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| Tout a fait pour moi.’



https://advisor.equitable.ca/advisorhome/pdf/insurance/1568FR.pdf
https://advisor.equitable.ca/advisorhome/insurance/financial_planning_concepts.asp

