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Lévolution des stratégies de revenu de retraite

De la répartition de l'actif a la répartition des produits

Durant les années d'accumulation d'un Client, la stratégie de placement que vous recommandez fait sans doute appel a une
forme quelconque de répartition de l'actif. Vous pouvez ainsi trouver un équilibre entre la tolérance au risque du Client (en
variant la pondération en actions, en titres a revenu fixe et en liquidités) et ses objectifs de croissance, de méme que son
horizon de placement jusqu'a la retraite. Toutefois, lorsque cet horizon de placement se termine et que le Client prend sa
retraite, la répartition de l'actif peut ne plus répondre a ses besoins, puisqu'il doit alors commencer a tirer un revenu de ses
placements. De plus, ce revenu doit répondre aux besoins de retraite essentiels du Client et tenir compte des risques qui lui

sont propres.

Transition a la répartition des produits pour le revenu de retraite

Valeur du portefeuille

Répartition
des produits

Répartition
de l'actif

Années d'épargne et Années de revenu
de croissance de retraite

Atitre indicatif seulement.

Pour atteindre cet objectif, on peut utiliser l'approche appelée « répartition des produits » ou « étalement du revenu ». La
répartition des produits consiste a combiner plusieurs produits générateurs de revenus dans un portefeuille de revenu

de retraite, dans des proportions qui varient. Chaque combinaison de produits possede des caractéristiques et avantages
particuliers qui peuvent répondre aux principaux besoins de retraite et compléter les prestations de I'Etat. Il est essentiel
d'utiliser plus d'un produit générateur de revenu, parce quaucun produit ne peut a lui seul répondre aux besoins de retraite
du Client ou résoudre tous les risques. Lobjectif de la répartition des produits est de veiller a ce que les besoins propres au
retraité et les risques qui le préoccupent le plus soient pris en compte.
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Quels sont les principaux besoins et risques a la retraite?

1. Nécessité de couvrir les dépenses de base

Une des exigences fondamentales d'un régime de revenu de retraite est qu'il doit couvrir les dépenses de base du Client,
dont les suivantes :

e Logement

¢ Nourriture

¢ Médicaments et assurance-maladie complémentaire
e Services publics

e Transport

e Assurance-vie

Une fois ces dépenses couvertes, vous pouvez vous concentrer sur les souhaits du Client en matiére de style de vie a
la retraite.

2. Risque de longévité — le risque d'épuiser son épargne-retraite
de son vivant

Le risque de longévité est le risque qu'un Client épuise son revenu de retraite de son vivant. Lespérance de vie n‘a jamais été
aussi longue et les besoins en matiere de soins de santé augmentent avec |'age. Ce risque est donc bien réel. Nous savons
aujourd’hui qu'un régime de revenu pourrait devoir financer la retraite d'un Client pendant au moins 30 a 35 ans’.

3. Risque de marché et risque lié a la séquence des rendements,
une de ses composantes essentielles

Le risque de marché, ou la volatilité du marché, touche n'importe quel portefeuille. Personne ne souhaite voir la valeur de ses
placements diminuer en raison d'un repli du marché. Cette perspective préoccupe toutefois particulierement les personnes
qui sapprétent a prendre ou qui viennent de prendre leur retraite. Ces Clients, qui commenceront bientdt ou qui ont déja
commenceé a tirer un revenu de leur épargne, n'ont plus assez d'années d'investissement devant eux pour compenser leurs
pertes. Le risque de subir une perte liée au marché immédiatement avant le départ a la retraite ou au tout début de la
retraite est appelé risque lié a la séquence des rendements et représente une composante du risque de marché.

Pour montrer comment le risque lié a la séquence des rendements peut affecter un portefeuille durant les années d'épargne
et de croissance par rapport a un portefeuille de revenu de retraite, examinons les scénarios suivants.

Hypothéses/paramétres :

e | es scénarios se basent sur un versement de 100 000 $.

¢ Les scénarios se basent sur un horizon de placement de 10 ans.
¢ Un taux de rendement est indiqué pour chaque année.

¢ La colonne RENDEMENT figurant en surbrillance indique le taux de rendement moyen pour chaque scénario durant
la période de 10 ans.

e Le taux de rendement moyen est le méme dans les trois scénarios illustrés aux tableaux 1 et 2.
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Tableau 1 — Séquence des rendements pendant les années d’'épargne et de croissance

Il n'y a de retrait dans aucun des trois scénarios. Dans le scénario 1 (bleu foncé), le Client obtient un taux de rendement
constant de 5 % chaque année. Si le Client place 100 000 $, apres 10 ans, il aura épargné 162 887 S.

Dans le scénario 2 (jaune), le taux de rendement varie d'une année a l'autre, mais la majorité des rendements négatifs
survient au cours des cing derniéres années. Le solde est également de 162 887 $ apreés 10 ans.

SCENARIO | 2 3 4 5 6 7 8 9 10 RENDEMENT  SOLDE
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5% 162887 $
1 7 16 19 -8 10 -1 15 -6 -8 5% 162 887 $
-8 -6 15 -1 10 -8 19 16 7 1 5 % 162 887 $

Dans le scénario 3 (rouge), la majorité des rendements négatifs survient au cours des cing premieres années. La non plus,
le résultat final ne change pas : le Client aura épargné 162 887 $, comme dans les deux premiers scénarios.

Tableau 2 — Séquence des rendements pendant la phase de décaissement

Comparez les soldes dans les scénarios 2 et 3, lorsque le Client retire 5 % (5 000 $ par an) de son épargne sous forme
de revenu de retraite. Le Client a 19 369 $ de moins dans le scénario 3 (ol la majorité des rendements négatifs survient
au cours des cing premieres années) que dans le scénario 2 (ou la majorité des rendements négatifs survient plus tard).
Cela montre que la séquence des rendements — ou le moment ou les rendements surviennent — a une incidence tres
importante au moment de tirer un revenu de retraite.

SCENARIO 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 RENDEMENT SOLDE
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 % 100 000 $
11 7 16 19 -8 10 -1 15 -6 -8 5 % 108 507 $

-8 -6 15 =1 10 -8 19 16 7 11 5% 89138 $ «

Dans le scénario 3, étant donné que le Client tire un revenu de retraite, il pourrait étre difficile pour lui de récupérer largent
perdu en cas de repli du marché. Il n'aura pas suffisamment d'années d'investissement devant lui pour compenser ses pertes.
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4. Risque d’inflation — érosion progressive du pouvoir d'achat

Dans un contexte d'inflation, le co(it des biens et des services augmente et le pouvoir d'achat diminue. L'accélération de
l'inflation peut étre causée par de nombreux facteurs, comme une offre insuffisante, une hausse de la demande de biens
ou une augmentation des co(ts de production. La pression inflationniste subie par les retraités qui ont un revenu fixe peut
faire échouer leurs projets de retraite, puisque leur pouvoir d'achat diminue constamment au fil du temps. En cas de repli du
marché, il peut étre difficile, voire impossible pour un portefeuille de générer une plus-value suffisante pour suivre le rythme
de linflation ou méme en atténuer les effets.

Le graphique ci-dessous montre comment 'inflation réduit le pouvoir dachat d'un Client.
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Source : Placements mondiaux Sun Life. Les taux d'inflation utilisés sont hypothétiques. Source : Feuille de calcul de linflation de la Banque du Canada.

5. Liquidité — accés facile a l'argent

La liquidité, ou la capacité d'accéder facilement a son argent, est un besoin essentiel a la retraite. Le montant des actifs
liquides nécessaires varie d'un Client a l'autre, mais ils sont indispensables en cas d'urgence et de dépenses imprévues.
De plus, la liquidité est essentielle pour couvrir les dépenses liées au style de vie a la retraite. Songez a ce que les Clients
aiment faire, par exemple jouer au golf ou s'adonner a d'autres loisirs, faire des cadeaux a leurs proches, ou voyager.

Si vous ne tenez pas compte du risque de liquidité quand vous créez des portefeuilles de revenu de retraite pour les Clients,
cela pourrait les forcer a liquider d'autres placements. Ce pourrait étre coliteux, compte tenu par exemple de la diminution
de la valeur des garanties associées a un contrat de fonds distincts, ou du rajustement selon la valeur marchande effectué
lorsqu'on retire de l'argent d'un CPG avant l'échéance.
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6. Risque lié au comportement — probabilité de céder aux émotions

Le risque lié au comportement est la probabilité qu'un Client prenne des décisions de placement qui nuiront a son
portefeuille a court ou a long terme. C'est le cas, par exemple, lorsqu'un Client réagit spontanément a un repli du marché en
liquidant immédiatement un placement qui a perdu de la valeur. Ce faisant, il cristallise sa perte de placement. Le risque lié
au comportement est un facteur important a prendre en considération lorsqu'on crée des portefeuilles de revenu de retraite.
En sachant au départ comment les Clients pourraient réagir en cas de repli soudain du marché, vous serez mieux a méme de
leur recommander les bons produits générateurs de revenu.

Cycle des émotions que suscitent les marchés

Réactions des investisseurs durant un cycle du marché type

« C'est parfait. Je devrais investir davantage. »

« Pas de probléme. Je suis un

Cest le moment investisseur a long terme. »

de rééquilibrer

Soyez prudent quand
tout le monde achéte

Clest le moment
de rééquilibrer

« Peut-étre que les choses seront

différentes cette fois-ci. » Songez a acheter quand

tout le monde est prudent

Rendements du marché boursier

«Onnemy
reprendra pas. »

ABANDON

Temps
Source : Forbes (avec des adaptations).
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7. Nécessité de la planification successorale

La planification successorale est essentielle pour tous les Clients, peu importe |'étape de leur vie, mais elle devient encore
plus importante avec l'age. Si un Client qui décede ab intestat — autrement dit, sans testament — ses actifs pourraient étre
soumis au processus d’homologation, qui peut étre long et coliteux. Les frais d'homologation peuvent réduire la valeur de la
succession. De plus, un tribunal rend habituellement les détails de la succession publics. En pareil cas, la confidentialité des
renseignements du défunt ne sera peut-étre pas assurée, et les bénéficiaires et les personnes vulnérables pourraient étre
victimes d'exploitation financiére.

De plus, les cas de démence sont en hausse. Etant donné que 1,7 million de Canadiens souffriront de démence d'ici 20507, il
est fort probable que vous croisiez des Clients dans ce cas. Il est donc primordial d'avoir des conversations sur la planification
successorale avec les Clients vieillissants le plus tot possible. Autrement, ils pourraient se retrouver sans plan avant de perdre
leurs facultés cognitives. Si vous avez des Clients qui sont a la retraite ou qui en approchent, mais qui n'ont pas encore de
plan successoral, il est temps d’en parler avec eux.

Comment la répartition des produits prend-elle en
compte tous ces besoins et risques?

Lobjectif de la répartition des produits est de faire en sorte que tous les besoins et risques décrits ci-dessus soient pris en
compte, selon les préférences du Client. A cette fin, elle propose d'inclure plusieurs produits générateurs de revenu dans un
portefeuille de revenu de retraite afin de profiter de divers avantages et caractéristiques. Aucun produit ne peut a lui seul
offrir la protection nécessaire pour couvrir tous les besoins et risques. La répartition des produits différe d'un Client a lautre,
selon la situation particuliére de chacun.

Rentes viagéres — Gérer les dépenses de base, le risque de longévité et le reglement de la succession

Les rentes viageres existent depuis bien des années. Elles représentent un placement simple et prudent, procurent un revenu
garanti a vie et ne sont pas vulnérables a la volatilité des marchés. A raison d'un dollar pour un dollar de prime, les rentes
viageres comptent parmi les instruments les plus efficaces pour réduire le risque de longévité. Elles peuvent donc étre
idéales pour couvrir les dépenses de base. Une rente viagere peut compléter les autres sources de revenu garanti comme

les prestations du Régime de rentes du Québec (RRQ), du Régime de pensions du Canada (RPC), de la Sécurité de la vieillesse
(SV) ou d'un régime de retraite a prestations déterminées.

En tant que contrats d'assurance, les rentes viageres offrent également d'autres avantages, dont la possibilité de nommer un
bénéficiaire. Lorsqu'un bénéficiaire est désigné, au déces du rentier, le versement de la prestation de déces n'est pas soumis
au processus d’homologation — qui peut étre long, colteux et pénible. Cela peut rendre le réglement de la succession plus
efficace. De plus, les bénéficiaires vulnérables sont protégés des risques d'exploitation financiere.

Ressources sur les rentes a constitution immédiate de Placements mondiaux Sun Life :

Options de rentes a constitution immédiate de Placements mondiaux Sun Life

Outil Apercu de rente a constitution immédiate

Rente a constitution immédiate — Surmonter les objections
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https://www.placementsmondiauxsunlife.com/fr/resources/payout-annuities-advisor-resources/
https://www.sunnet.sunlife.com/distpublic/f/opaq/startquote.asp?key=SLFAdvisorSite
https://www.placementsmondiauxsunlife.com/content/dam/sunlife/regional/canada/documents/slgi/820-3865.pdf

Produits a intérét garanti — Revenu prévisible et avantages potentiels pour la planification successorale

Outre les rentes viagéres, il existe deux catégories de produits a intérét garanti :

e Les CPG assurance (également appelés « rentes a provision cumulative »)

e |Les CPG de fiducie ou bancaires

Les CPG sont des produits de dépot fiables qui existent au Canada depuis tres longtemps. Les deux types ci-dessus
de CPG peuvent étre convertis en produits générateurs de revenu pour la retraite. Les dates d’échéance peuvent
étre échelonnées pour créer un flux de revenu régulier ou pour coincider avec les dépenses prévues.

Par rapport aux CPG de fiducie ou bancaires, les CPG assurance offrent des avantages supplémentaires. Ils
permettent notamment de désigner un bénéficiaire pour des actifs non enregistrés, ce qui offre des avantages en
matiere de planification successorale, par exemple ['évitement des frais d’homologation.

Ressources sur les CPG assurance et les CPG de fiducie de Placements mondiaux Sun Life :
CPG assurance
CPG de fiducie

Simplifiez la planification successorale

Comparaison — Placements garantis Sun Life

FPG — Gérer la volatilité des marchés, l'inflation, le risque de longévité et les besoins en matiére de
planification successorale

L'ajout d'un contrat de fonds distincts ou de fonds de placement garanti (FPG) a un portefeuille de revenu de retraite permet
de tenir compte de nombreux risques et besoins a la retraite.

En plus de procurer une plus-value grace aux fonds communs de placement sous-jacents et d'assurer la préservation du
capital au moyen de garanties, certains contrats peuvent offrir un mécanisme de réinitialisation de la garantie au déces.
Celui-ci permet de cristalliser les gains du marché, ce qui procure une protection accrue contre les replis futurs du marché.
Ces caractéristiques permettent de gérer efficacement la volatilité du marché et le risque lié a la séquence des rendements,
de méme que linflation.

En tant que contrat dassurance, un FPG comporte également des avantages en matiere de planification successorale, par
exemple |'évitement des frais d’homologation, du fait qu'il permet de désigner des bénéficiaires. Ces derniers recevront un
montant garanti (75 % ou 100 %) ou la valeur de marché du contrat, selon le montant plus élevé.

Certains contrats de FPG peuvent aussi offrir différentes « séries » de fonds communs de placement sous-jacents qui
s'adaptent a ['évolution des besoins financiers selon ['étape de la vie. Une série de fonds communs peut comporter un ratio
des frais de gestion (RFG) moins élevé ainsi que des garanties a ['échéance et au décés moins élevées (par exemple

75 %/75 %). Un Client peut, au départ, investir dans cette série, puis passer a une autre série assortie de garanties plus
robustes a mesure que ses besoins changent. Certains contrats de FPG offrent méme une série qui procure un revenu
garanti a vie. Si un Client investit dans la série Revenu et dans une autre série offerte par le contrat de FPG, il peut
augmenter son revenu garanti a vie en transférant des actifs de l'autre série dans la série Revenu. Cela peut laider a atténuer
les effets de l'inflation et a financer ses dépenses de base, en plus de réduire le risque de longévité.
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https://www.placementsmondiauxsunlife.com/fr/resources/insurance-gics-advisor-resources/
https://www.placementsmondiauxsunlife.com/fr/resources/trust-gics-advisor-resources/
https://www.placementsmondiauxsunlife.com/content/dam/sunlife/regional/canada/documents/slgi/820-5037-12-20-lso-advisor.pdf
https://www.placementsmondiauxsunlife.com/content/dam/sunlife/regional/canada/documents/slgi/820-3575.pdf

Solutions FPG Sun Life, un contrat de fonds distincts offert par Placements mondiaux Sun Life :

e Revenu garanti a vie qui peut
étre augmenté

e Garantie au déces de 75 %

SERIE o Garantie a 'échéance de 75 %

PLACEMENT * Potentiel de croissance

Solutions ,
e Garantie au déces de 100 % FPG SERIE

: o SUCCESSION
permettant de laisser un héritage Sun Life HERITAGE

e Garantie au déces de 100 %

e Garantie a l'échéance de 75 % e Garantie a l'échéance de 75 %

* Potentiel de croissance  Disponible pour les 81 a 85 ans

¢ Réinitialisations annuelles
automatiques permettant de
cristalliser les gains du marché.

SERIE
SUCCESSION

Ressources sur les fonds distincts de Placements mondiaux Sun Life :

Solutions FPG Sun Life offrant un revenu garanti a vie

Solutions FPG Sun Life — série Succession offrant une garantie au déces de 100 % et des réinitialisations annuelles
automatiques ; Le produit Solutions FPG Sun Life — série Succession, qui offre une garantie au déces de 100 % aux
Clients entre ['age de 81 et 85 ans

Outil Proposition pour les FPG Sun Life (ouverture de session requise) Outil Taux de revenu courants

Renseignements sur l'imposition des contrats de fonds distincts :

Imposition du revenu de sources non enregistrées

Retenue d'impot sur les retraits d'un REER

Fonds communs de placement — pour la liquidité, la croissance et le revenu

Les possibilités d'investissement dans les fonds communs de placement sont quasi illimitées. En effet, les Clients peuvent
choisir parmi des milliers de fonds dans lesquels on retrouve presque toutes les catégories d'actif. De plus, les fonds
communs de placement ne s'adressent pas seulement aux Clients qui en sont a la phase daccumulation. Ils conviennent
aussi aux retraités. En effet, ils peuvent étre liquides, procurer une plus-value et, selon le fonds, assurer la préservation du
capital. Qui plus est, ils peuvent verser un revenu régulier fiscalement avantageux.

En affectant une partie de son portefeuille aux fonds communs de placement, le retraité a plus de souplesse pour financer
les dépenses liées au style de vie et gérer les imprévus financiers. Il peut aussi continuer de faire fructifier ses avoirs tout en
retirant un revenu d'autres placements. Cette plus-value peut aider le portefeuille a suivre le rythme de l'inflation ou a en
atténuer les effets.

Un programme de retraits systématiques peut étre établi pour un fonds commun de placement afin de générer un revenu
régulier. De plus, certains fonds communs de placement versent des distributions mensuelles qui peuvent aussi procurer
une source de revenu régulier. Combinés aux produits de revenu garanti, les fonds communs de placement offrent des
caractéristiques et une plus-value qui en font un moyen de choix pour générer un revenu de retraite.

Ressources sur les fonds communs de placement de Placements mondiaux Sun Life :

Options de fonds communs de placement de Placements mondiaux Sun Life

Découvrez les Fonds MFS Sun Life axés sur la croissance et le revenu

La diversification peut contribuer a stabiliser le rendement a long terme
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https://www.placementsmondiauxsunlife.com/fr/products/mutual-funds/
https://www.placementsmondiauxsunlife.com/fr/products/sun-life-mfs-funds/
https://www.placementsmondiauxsunlife.com/fr/insights/investor-education/understanding-market-volatility/diversification-can-help-smooth-out-returns-over-the-long-term/
https://www.placementsmondiauxsunlife.com/fr/products/sun-life-guaranteed-investment-funds/sun-gif-solutions/
https://www.placementsmondiauxsunlife.com/fr/products/sun-life-guaranteed-investment-funds/sun-gif-solutions/sun-gif-solutions---estate-series/
https://www.placementsmondiauxsunlife.com/fr/products/sun-life-guaranteed-investment-funds/sun-gif-solutions/sun-gif-solutions---estate-series/
https://www.placementsmondiauxsunlife.com/fr/products/sun-life-guaranteed-investment-funds/sun-gif-solutions/sun-gif-solutions-estate-heritage-series/
https://www.placementsmondiauxsunlife.com/fr/products/sun-life-guaranteed-investment-funds/sun-gif-solutions/sun-gif-solutions-estate-heritage-series/
https://www.sunnet.sunlife.com/SunLifeIllustrations/InsuranceElementsAdv/ProductSelector/?referralsite=advsec%20
https://www.placementsmondiauxsunlife.com/fr/resources/advisor-tools-and-calculators/taux-de-revenu-courants/
https://www.placementsmondiauxsunlife.com/fr/insights/investor-education/tax-and-estate-planning/imposition-du-revenu-de-sources-non-enregistrees/
https://www.placementsmondiauxsunlife.com/fr/resources/insurance-gics-advisor-resources/withholding-tax-on-withdrawals-from-an-rrsp/
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Passer a une stratégie de revenu de retraite axée sur la répartition des
produits : prochaines étapes

Lobjectif de la répartition des produits est de veiller a ce que les besoins propres au retraité et les risques qui le préoccupent
le plus, tels que les suivants, soient pris en compte :

¢ Nécessité de couvrir les dépenses de base non négociables

¢ Risque de longévité

¢ Risque de marché et risque lié a la séquence des rendements
¢ Risque d'inflation

¢ Besoin de liquidité

e Risque lié au comportement

¢ Planification successorale

Il est essentiel d'utiliser plus d'un produit générateur de revenu, parce qu'aucun produit ne peut a lui seul répondre aux
besoins de retraite du Client ou résoudre tous les risques.

Quelles sont donc les prochaines étapes a suivre pour créer une stratégie de répartition des produits pour les Clients?
Commencez par aborder les sujets suivants avec eux :

¢ Ce qui les inquiete plus particulierement concernant la retraite et comment ils prévoient de gérer leur revenu

¢ Limportance qu'ils accordent a chaque besoin et risque

Ces points peuvent vous aider a déterminer les produits générateurs de revenu qui pourraient le mieux convenir a chaque
Client et quelle partie de son actif devrait étre placée dans chacun d'eux.

En plus de tenir ces conversations importantes, vous pouvez aussi visiter les pages suivantes pour en savoir plus sur nos
solutions de revenu de retraite :

Il est temps de repenser le revenu

Gérer les multiples dimensions du risque grace a une stratégie reposant sur plusieurs produits

" CNBC Personal Finance, 12 janvier 2021.
2Etude de la Société Alzheimer du Canada, Les troubles neurocognitifs au Canada : quelle direction d lavenir?, septembre 2022.
3Un contrat de rente permet de désigner un bénéficiaire lorsqu'une période garantie est chaisie.

Le contenu des études de cas, scénarios et/ou apergus est fourni a titre indicatif seulement. Il ne doit en aucun cas tenir lieu de conseils particuliers dordre financier, fiscal, comptable
ou juridique ni en matiére de placement. Il ne doit pas étre considéré comme une source dinformation a cet égard et ne constitue pas une offre d'achat ou de vente de valeurs
mobilieres. Le contenu de ce document provient de sources jugées fiables, mais aucune garantie expresse ou implicite n'est donnée quant a son caractére opportun ou d son
exactitude. Les cas traités sont hypothétiques et ne constituent pas des scénarios de Clients réels. La situation de chaque Client du point de vue du revenu et de [impdt est unique et
pourrait comporter des aspects dont la complexité dépasse la portée de linformation indiquée dans le présent document. Les investisseurs devraient consulter un conseiller en
placements ou un conseiller fiscal pour passer en revue leur situation personnelle avant de mettre en place une stratégie de placement.

Gestion dactifs PMSL inc. est le gestionnaire des fonds communs de placement de [a Sun Life. Les placements dans les fonds communs peuvent donner lieu a des courtages, a des
commissions de suivi, & des frais de gestion et a dautres frais. Veuillez consulter le prospectus du fonds. Les fonds communs de placement ne sont pas garantis, leur valeur fluctue
souvent et leur rendement antérieur ne constitue pas une indication de leur rendement futur.
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