MEILLEURES PRATIQUES DES CONSEILLERS

A LUSAGE EXCLUSIF DES CONSEILLERS

FEUILLE DE TRAVAIL POUR
OPTIMISER LA VALEUR

Assurer la transition de vos
affaires en toute confiance

Les évaluateurs professionnels considérent divers facteurs pour attribuer une valeur appropriée a vos affaires.
Bien que certains facteurs soient quantitatifs et plutét faciles a évaluer, dautres sont qualitatifs et exigent une
certaine réflexion. Il ne sagit pas d'un exercice quon réussit ou qu'on échoue, mais il vous aidera a déterminer
les occasions de démontrer la valeur de vos affaires a un acheteur potentiel.

Aprés avoir examiné chaque question, cochez la colonne appropriée :

Si vous croyez que la réponse favorise une valeur plus élevée, cochez la colonne «Supérieur».
Si elle a un impact négatif sur la valeur, cochez la colonne «Inférieur».

Si, selon vous, l'élément n'a aucune incidence sur la valeur, cochez la colonne «Neutre».

Lorsque les évaluateurs font cet exercice dans le cadre de ['évaluation d'une pratique, ils additionnent la
somme de chaque colonne pour obtenir une perspective générale. Il est important de noter qu'il n'y a aucune
garantie que le nombre de points obtenus par colonne corresponde automatiquement a une valeur plus
élevée ou plus basse. Toutefois, si la plupart des cases cochées sont dans la colonne «Supérieur», vous avez
probablement une pratique d’une valeur supérieure a la moyenne. D'autre part, si la plupart des cases cochées
sont dans la colonne «Inférieur», vous avez probablement une pratique d’une valeur inférieure a la moyenne. La
valeur de votre pratique est donc déterminée par la combinaison de ces résultats et des paramétres financiers.

FACTEURS DE RISQUE :
Veuillez cocher les cases appropriées. SUPERIEUR NEUTRE INFERIEUR

STRATEGIE ET POTENTIEL

Jusqu'a quel point la réputation de la pratique est-elle liée au vendeur?

La pratique a-t-elle une stratégie clairement définie?

La pratique est-elle en croissance, en déclin ou stagnante?

La pratique a-t-elle la capacité de se développer?

Y a-t-il des possibilités de revenus supplémentaires?

La pratique dépend-elle du réseau du vendeur et de sa présence
dans la communauté?
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FACTEURS DE RISQUE :

Veuillez cocher les cases appropriées.
STRATEGIE ET POTENTIEL

La pratique dépend-elle de lexpertise technique du vendeur?

Y a-t-il des revenus récurrents constants?

La politique de prix est-elle raisonnable et uniforme?

Y a-t-il des sources de revenus diversifiées?

Lentreprise détient-elle un avantage concurrentiel dans certains domaines?

Comment la pratique se démarque-t-elle en général par rapport
a la concurrence?

Lemplacement géographique convient-il?

CLIENTS

Le profil de la clientéle est-il intéressant pour l'acheteur?

L'age moyen des clients est-il intéressant pour l'acheteur?

Le nombre de clients de longue date est-il acceptable?

Lactif moyen des comptes est-il représentatif du marché?

Y a-t-il une concentration élevée de clients qui représentent un
revenu important?

La fidélisation des clients est-elle acceptable?

La satisfaction des clients a-t-elle été mesurée de fagon formelle?

Jusqu'a quel point les clients connaissent-ils 'acheteur?

MARKETING

Lentreprise exerce-t-elle ses activités dans un marché clairement défini?

La pratique ceuvre-t-elle dans un créneau unique ou spécialisé?

Y a-t-il une marque définissable pour la pratique?

Limage de marque personnelle du conseiller est-elle plus importante que
l'image de marque de la pratique?

Les documents et activités de marketing sont-ils conformes a limage de
marque désirée?

Y a-t-il un plan de marketing pour attirer de nouveaux clients?

Lentreprise investit-elle actuellement suffisamment dans des
activités promotionnelles?

Les activités promotionnelles actuelles conviennent-elles au marché cible?

Y a-t-il eu de la publicité négative par le passé?

SUPERIEUR
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FACTEURS DE RISQUE :

Veuillez cocher les cases appropriées.
PHILOSOPHIES ET PROCESSUS

La philosophie du service a la clientéle est-elle similaire a celle de l'acheteur?

Y a-t-il un processus efficace de segmentation de la clientéle en place?

La philosophie en matiére de placements est-elle compatible avec
celle de l'acheteur?

La philosophie en matieére de planification est-elle compatible avec
celle de l'acheteur?

Les processus en matiére de planification et de placements sont-ils
compatibles avec ceux de l'acheteur?

Y a-t-il une concentration élevée de titres dans les portefeuilles des clients?

DOTATION DE PERSONNEL ET SYSTEMES

Les systémes et la technologie sont-ils a jour?

Les politiques et les processus sont-ils documentés?

Les dossiers des clients sont-ils a jour et complets?

Lancienneté et la rotation du personnel de soutien sont-elles acceptables?

La pratique dépend-elle de membres du personnel clés?

Tous les membres de 'équipe possédent-ils lexpérience nécessaire?

Les membres de |'équipe connaissent-ils bien l'acheteur?

Les membres de ['équipe sont-ils susceptibles de rester avec l'acheteur?

Tous les membres de ['équipe possédent-ils les titres de
compétences nécessaires?

La pratique dépend-elle de ressources externes?

STRUCTURE ET QUESTIONS JURIDIQUES

Le vendeur peut-il transférer la pratique sans restrictions?

Tous les actionnaires actuels sont-ils daccord avec la vente de la pratique?

Lacheteur a-t-il la capacité dacheter la majorité ou la totalité
de la participation?

Les intéréts minoritaires sont-ils protégés?

Lacheteur fait-il lacquisition d'un volume daffaires ou d'une entreprise?

La société de distribution ou le promoteur contribueront-t-ils au
financement de lachat?

Les modalités de l'entente proposées sont-elles favorables a l'acheteur
ou au vendeur?

Y a-t-il eu des problémes juridiques ou de conformité par le passé?

Y a-t-il des questions juridiques ou de conformité en suspens?

SUPERIEUR
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