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La fin de lannée
constitue un moment
de choix pour inciter
wvos clients a adopter

le CELL Voici quelques
stratégies susceptibles
de les intéresser.

PAR STEPHANIE FERRERE

ENTRE 2009 ET 2012, LE PLA-
fond de cotisations du compte
d'épargne libre d'impot (CELI)
est passé de 5000 $ a 20 000 $.
Laugmentation de 5000 $ par an
devient de plus en plus intéres-
sante pour les clients, mais aussi
pour les conseillers.

Le Canada recense approxi-
mativement 10 millions de
comptes CELI, totalisant environ
74 G$ d’actif, selon Matthew
Goldstein, analyste chez Inves-
tor Economics. « En compa-
raison, l'actif détenu dans les
comptes des régimes enregistrés
d'épargne-retraite (REER) s'éle-
ve a environ 805 G$. »

«Il s'avere qu’il reste encore
des clients qui ne savent pas ce
qu'est un CELI, remarque Denis
L'Hostie, directeur principal, pla-
nification financiere, Banque
Laurentienne. Il y a encore de
I'éducation a faire. »

11 conseille de présenter aux
clients les avantages fiscaux d’'un
tel compte plutdt que de leur de-
mander de but en blanc s'ils ont
un CELI, notamment a ceux qui
ont un REER et des placements
non enregistrés.

«Par exemple, pour une per-
sonne qui a des placements hors
REER et un CELI, on mettra les
placements qui génerent le plus
de revenus, les investissements
les plus pénalisants sur le plan
fiscal dans le CELI, justement

pour minimiser I'impact fiscal.
Dans le CELI on réalise une éco-
nomie directe, alors que dans le
REER, I'impét sera simplement
reporté », précise Sylvain La-
pointe, conseiller en placement
aupres de Valeurs mobiliéres
Peak et fiscaliste.

En fin d’année, les institutions
financieres lancent des campa-
gnes de prévente.
cette occasion, les
conseillers abordent
beaucoup plus la
question avec les
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I reste encore

vont au cégep a Riviere-du-Loup.
Clest lorsqu'ils vont a I'université
qu'ils quittent la ville. Au cégep,
ils n'ont techniquement pas be-
soin d’argent pour leurs études.
Donc, on retirera l'argent du
REEE lorsque I'enfant est au post-
secondaire et qu'il a 18 ans pour
le placer dans le CELI a son
nom. On minimise I'impact fis-
cal, car au lieu de le
retirer a I'université,
on l'étale sur plu-
sieurs années. On
capitalise alors l'ar-

clients. C’est cepen- des clients qUI gent a I'abri de I'im-
dant toute I'année podt dans le CELI»,
qu'il faut réguliere- M€ savent pas ce explique-t-il.

ment en parler, car v Lorsque ces jeu-
les stratégies sont qu est un CELI. nes débutent sur le

nombreuses.

Il faut avant tout
expliquer au client
que le CELI n'est pas un compte
dans lequel on peut puiser régu-
lierement. Il peut, bien stir, servir
de fonds d’urgence, si on ne veut
pas toucher a I'argent, car il fruc-
tifie et rapporte des revenus, des
dividendes ou des gains en capi-
tal qui sont a l'abri de 'impot. 11
peut aussi servir pour un projet
particulier, sur du moyen ou du
long terme.

«La clientele agée peut maxi-
miser le CELI pour pouvoir en
faire bénéficier ses héritiers par
exemple, mais aussi pour s’en
servir comme filet de sécurité »,
explique Richard April, assureur
vie agréé et planificateur finan-
cier, Services financiers Richard
April, a Riviere-du-Loup.

LES JEUNES :
REEE ET CELI

II'maximise le CELI également
pour certains jeunes qui dis-
posent d'un régime enregistré
d’épargnes-études (REEE) et qui
n'ont pas besoin de cette somme
dans I'immédiat, notamment
si la famille peut subvenir a
leurs besoins.

« Généralement, les jeunes

- Denis L'Hostie

marché du travail, le
CELI est également
intéressant.

«On peut commencer par
accumuler d’abord dans le CELL
Quand les clients atteignent une
échelle salariale plus élevée, on
transfere les sommes du CELI
au REER. Par la suite, ils con-
tribueront a leur REER pour bé-
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néficier d'un remboursement
d’'impo6t plus élevé », indique
Denis LHostie.

Il'y a tout de méme un bémol :
sile client veut retirer de I'argent
de cette épargne, il est plus facile
de le faire dans le CELI, car il n’y
apas d'imp6t a payer.

TRANSFERTS AVANTAGEUX

Le CELI est particulierement
intéressant pour une personne
qui vend sa propriété, qui a un
gain, ou qui a contribué au maxi-
mum a son REER et qui a des pla-
cements non enregistrés.

«On commence a voir de plus
en plus d’héritages, de trans-
ferts de fortune intergénéra-
tionnels, analyse le directeur
principal. Si, dans un couple,
I'un des deux a regu un montant
d’argent, il peut plafonner son
CELI et prendre le plafond du
CELI de son conjoint, contraire-
ment au REER. On atteint alors
40000 $ [2 x 20 000 $]. » Atten-
tion toutefois, le CELI ne fait pas
partie du patrimoine familial.
En cas de divorce, chacun garde

son CELI Le client qui a maxi-
misé le CELI de I'autre sera donc
perdant.

Autre cas: si le taux d'imposi-
tion du client est identique au
moment ot il est actif et a la re-
traite, le CELI devient intéres-
sant. Méme chose pour la per-
sonne qui prévoit d’avoir des
revenus plus élevés a la retraite
que pendant sa vie active, par
exemple une personne qui a des
immeubles a revenus.

10 millions

(st le nombre de comptes CELI au Canada
(mars 2012).

«Lorsqu’une personne achete
un immeuble a revenus, il y a
des déductions, comme l'intérét
sur I'hypotheéque par exemple.
Lorsque I'hypothéque est entie-
rement payée, les revenus loca-
tifs nets avant imp6t sont beau-
coup plus élevés a ce moment-13,
donc le revenu sera plus impor-
tant. La stratégie sera alors plus
de privilégier son CELI avant le
REER, avec les revenus des loyers
par exemple. Car les revenus a
déclarer seront plus élevés », ex-
pose Denis L'Hostie. FI




