
A - SITUATION PERSONNELLE

N°CLIENT                                                                                   N° COMPTE BANCAIRE

Avec Ecofolio
tous les papier s
se recyclent .

Société Générale, membre fondateur d’Ecofolio, participe au recyclage du papier et a conçu ce document dans le souci d’une incidence minimale sur l’environnement

Nous vous remercions de votre intérêt pour notre savoir-faire. Cette marque de confiance nous incite à aller encore 
plus loin dans l’expertise et la qualité de nos conseils.
Les acteurs du marché financier régional sont tenus, avant de nouer une relation contractuelle d’assister leur client 
dans la préparation et la réalisation d’une transaction, de s’assurer de l’identité de leur cocontractant. (Article 4/
Instruction n° 35/2008 du CREPMF). Dans un environnement économique et financier changeant, où les situations 
personnelles et professionnelles sont en constantes évolutions, connaître vos attentes et votre appétence aux risques, 
vos contraintes, et votre capacité financière sont autant d’éléments indispensables pour vous apporter les meilleures 
solutions, les plus adaptées à votre profil et à votre attente. Notre ambition est de vous accompagner pour identifier 
et préciser vos besoins, évaluer le degré de vos connaissances financières et définir votre horizon de placement.

La présente fiche s’inscrit dans le cadre de cette exigence. Les informations sur le client sont destinées à l’usage 
interne des sociétés de gestion d’actifs et d’intermédiation (SOCIETE GENERALE ASSET MANAGEMENT West Africa 
et SOCIETE GENERALE CAPITAL SECURITIES West Africa) et de la banque. Leur analyse peut aboutir à la non prise 
en compte de la souscription envisagée car estimée non adaptée à la situation personnelle et aux objectifs du client.

Nom : 

Prénoms :

Nom de jeune fille :

Nature de la pièce d’identité : 

Numéro de la pièce d’identité : 

Date de naissance :

Lieu de naissance : 

Nationalité(s) :

Êtes-vous né aux Etats Unis ?

Disposez-vous d’une adresse postale et/ou fiscale aux Etats-Unis ?

1. IDENTITÉ DU CLIENT

Situation familiale

	 Célibataire

	 Marié(e) 

	 Union libre 

	 Divorcé (e) 

	 Veuf (ve) 

PHOTO

FICHE D’IDENTIFICATION CLIENT
PERSONNES PHYSIQUES

SOCIETE GENERALE CAPITAL SECURITIES 
West Africa
SOCIETE GENERALE CAPITAL SECURITIES West africa - Siège social : Abidjan - Plateau Immeuble SG Côte d’Ivoire Pyramide 1er Etage - 01 BP 1355 Abidjan 01 - R.C.C.M. CI-ABJ-1998-B-223991



3 . ORIGINE DES CAPITAUX

Quelle est l’origine principale de vos revenus et des fonds destinés à l’investissement ?

	 Salaires, traitement

	 Revenus fonciers

	 Successions, héritage

	 Vente immobilière

	 Pensions, retraites, rentes reçues

	 Stock options

	 Prime, Bonus

Adresse postale :

Adresse fiscale :

Pays de résidence fiscale :

Email :

Téléphone fixe:

Téléphone portable :

Combien de personnes avez-vous à charge (père, mère, enfants, conjoint sans emploi, neveux…) ?

	 Aucune

	 Inférieur à 3

	 De 3 à 5

	 Plus de 5

Quelle est votre profession ?

..................................................................................................................................................................................................................

Quel est votre horizon de départ à la retraite ?

.................................................................................................................................................................................................................

2 . CADRE RÉSERVÉ À LA BANQUE OU À SG CAPITAL SECURITIES W. A.

  Non 		   Oui (raison du caractère de PPE) : .........................................................................................................................

Code segment de Clientèle BHFM : .......................................................................................................................................................

Classification Client LAB-LFT : ...............................................................................................................................................................

  Risque Faible		   Risque Standard	   Risque Elevé sur la base de : 	 Statut :			    Oui	  Non

										          Pays de résidence :	  Oui	  Non		

	 									         Activité : 		   Oui	  Non

Statut FATCA : .........................................................................................................................................................................................



4 . SITUATION PATRIMONIALE 

5 . VOS ENGAGEMENTS

Quel est le montant estimé de votre patrimoine ? (Montant en FCFA)

Quelle est la répartition de votre patrimoine ? (pour un total de 100%)

	 Liquidités :	 %

	 Placements à revenus fixes (Produits bancaires) :	      %

	 Biens immobiliers :	 %

	 Contrats d’assurance vie	:	 %

	 Comptes titres :	           %

	 Exploitations agricoles :	              %

	 Elevages :	 %

	 Autres :

Si Autres, précisez :	 %

Avez-vous des engagements (crédits) ? Si oui, lesquels ? (plusieurs champs peuvent être cochés)

	 Crédit automobile

	 Crédit à la consommation

	 Crédit immobilier

	 Découvert

	 Crédit d’investissement

	 Autres

 

A combien s’élèvent les encours globaux de vos crédits ?

...............................................................................................................................................................................................................

	 Vente entreprises ou parts

	 Autre, précisez :

Quel est le montant moyen mensuel de vos revenus ?

	 < 500 000 FCFA

	 Entre 500 000 FCFA et 1 000 000 FCFA

	 Entre 1 000 000 FCFA et 2 000 000 FCFA

	 > 2 000 000 FCFA



Selon le tableau ci-dessous, définissez le niveau de performance et de risque que vous acceptez par rapport à votre horizon 
d’investissement :

0

1

2

3

4

INDIQUER LA RÉPARTITION EN % DES ACTIFS CONFIÉS VOLATILITÉ ANNUELLE (SUR 12 MOIS CONSÉCUTIFS)

Volatilité comprise entre 0 et 15%

Volatilité comprise entre 15 et 30%

Volatilité supérieure à 30%

Quelles sont vos attentes et acceptation de niveau de risque en termes d’investissement?

	 Un risque faible impliquant un rendement limité

	 Un risque moyen associé à un rendement moyen

	 Un risque maximal associé à un niveau de rendement élevé

Avez-vous conscience que l’évolution de la valeur d’un investissement en valeurs mobilières dépend de celle des marchés 

boursiers ou financiers, à la hausse comme à la baisse et que vous pouvez perdre dans des circonstances exceptionnelles 

tout ou partie de votre investissement ?

	 Oui

	 Non

Quels sont les objectifs de votre investissement ?

	 Constituer et valoriser un capital sur le long terme

	 Constituer une complémentaire retraite

	 Diversifier mon portefeuille financier

	 Rechercher du profit

	 Percevoir une rente

	 Placer à court terme ma trésorerie

	 Autres (à préciser)

Acceptation du risque de perte en capital

B - OBJECTIFS POURSUIVIS

Les charges actuelles de vos crédits vous permettent-elles de réaliser une épargne mensuelle ?

	 Oui

	 Non



DÉFINITION DES DEGRÉS DE RISQUES PAR RAPPORT À L’HORIZON D’INVESTISSEMENT

4 RISQUE TRÈS ÉLEVÉ
Votre objectif est de maximiser la performance de votre portefeuille en acceptant d’investir la quasi-totalité 
de vos avoirs en actifs risqués. Vous n’avez pas besoin des actifs déposés en compte pour faire face à vos 
obligations financières actuelles. Vous avez conscience des risques associés à ces produits financiers et 
acceptez que votre portefeuille soit sujet à de fortes fluctuations.

3 RISQUE ÉLEVÉ
Vous recherchez avant tout la croissance de votre capital à moyen et long terme. Pour ce faire, vous 
êtes disposés à investir une partie très significative de votre portefeuille dans des actifs risqués. Vous 
avez conscience des risques associés à ces produits financiers et acceptez que votre portefeuille soit 
sujet à certains fluctuations.

2 RISQUE MOYEN
Vous souhaitez combiner revenus et croissance de votre capital. Pour cela, vous acceptez 
d’investir une partie de vos avoirs dans des actifs risqués.

1 RISQUE FAIBLE
Vous privilégiez la sécurité pour votre portefeuille mais vous souhaitez en améliorer 
le rendement en investissemant une part limitée de vos avoirs.

1 RISQUE TRÈS FAIBLE
Votre priorité est de préserver votre capital et de pouvoir en disposer 
rapidement. Vous investissez en produits monétaires ou en obligations à 
court terme.

Risque
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6 . HORIZON D’INVESTISSEMENT

Quel est votre horizon de placement des prochaines souscriptions que vous effectuerez?

	 Court terme (< 3 ans)

	 Moyen terme (entre 3 et 5 ans)

	 Long terme (> 5ans)



C - VOTRE CONNAISSANCE ET VOTRE EXPÉRIENCE DU MARCHÉ FINANCIER

Nombres de transactions sur les 12 derniers mois
Montant de capitaux 
négociés sur les 12 

derniers mois

Type de sous-jacents Aucun Entre 0
et 5

Entre 5
et 10

Entre 10
et 25

+ de 25

Actions de la BRVM

Actions Marchés Etrangers

Obligations hors OAT 
et emprunts d’Etat

OAT et/ou Emprunts d’Etat

OPCVM de la BRVM

OPCVM de Droit étranger

Autres (Précisez)

Expérience sur les produits des marchés financiers

Selon vous quelles sont vos connaissances en matière de valeurs mobilières (actions, obligations, autres…)?

	 Excellente

	 Modérée

	 Aucune

Avez-vous réalisé des investissements antérieurs en valeurs mobilières dans une autre société de gestion, SGI ou dans une 

autre banque ?

	 Oui

	 Non

Si oui, quelles sont les catégories de valeurs mobilières concernées ?

	 Actions

	 Obligations Moyen et Long terme

	 Obligation Court terme

	 OPCVM

	 Autres



Je certifie avoir reçu les informations nécessaires à ma décision d’investir dans le produit proposé, y compris les risques 
encourus.
Je reconnais avoir obtenu l’ensemble des informations utiles et nécessaires pour souscrire et en toute connaissance 
des risques encourus et en adéquation avec mon profil, mon expérience, mon besoin, mes objectifs et ma situation 
financière.

Fait à                                                                                     , le

En deux exemplaires (dont un à conserver par le souscripteur).

										          Signature du client


