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Contexte et actualités règlementaires

A l’instar de l'ensemble de l'économie, les banques ont
connu une chute forte et brutale de leurs activités au 1er
semestre, compensées par un net rebond de l'activité en fin
d'année. Face aux incertitudes économiques engendrées par
la crise sanitaire et pour répondre aux nouvelles
réglementations, les banques se dotent d’outils dynamiques

et performants de gestion des risques. Dans un contexte
durable de taux bas, l’optimisation des processus d’octroi,
l’exploitation de la donnée et la diversification de l’offre
représentent des relais de croissance et de rentabilité
significatifs.

1.359 Md EUR  
Marché des particuliers

1.190 Md EUR   
Marché des entreprises 

Source : Banque de France (Sept. 2020, Fév.2021)

2.549 
Md EUR

Encours de crédit en 2020  

…compensée par un net rebond au 2nd semestre :
+ 19 Md EUR de crédit à la consommation / mois
+ 21 Md EUR de crédit à l’habitat / mois

Une Chute brutale et généralisée au 1er semestre :
- 17,2 % sur le crédit à la consommation
- 20,5 % sur le crédit immobilier

Production de crédit en 2020

47%

53%

+5,3% vs 2019

+13,3% vs 2019

Applicables dès Juin 2021 à l’ensemble des nouveaux prêts, les nouvelles lignes directrices de l’European Banking
Authority (EBA) visent à renforcer les dispositifs de gestion des risques. Dans un contexte marqué par la crise sanitaire et
où la situation des particuliers et des entreprises est fragilisée, être capable de piloter la gestion du risque au travers de
dispositifs plus flexibles, précis et performants apparaît comme un enjeu majeur.

Publication finale 
des guidelines de l’EBA

Application aux 
nouveaux prêts

Application au stock
et aux renégociations

Applicable à l’ensemble
du portefeuille de crédit

29.06.2020 30.06.2021 30.06.2022 30.06.2024

Calendriers

Lignes directrices de l’EBA sur l’octroi de crédits :

7 dispositions impactant l’ensemble 
du modèle opérationnel  
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! " # $%&'()$*$%+,$ la gouvernance et de la culture du
risque

2. Formalisation renforcée des politiques et procédures
en lien avec la lutte anti-blanchiment

3. Intégration des facteurs ESG ,-%. /- 0$.+1'%
'23(-+1'%%$//$,4 (1.54$ ,$ )(3,1+

4. Renforcement des informations à collecter 2'4(
/637-/4-+1'%,$ /- .'/7-81/1+3,$ /6$*2(4%+$4(lors de l’octroi
et en cours de vie du crédit

5. Amélioration des systèmes d’informations (SI),
permettant la production et l’agrégation de données à
une granularité fine et à une fréquence régulières

6.  Encadrement des algorithmes et des modèles de 
risques utilisés -22/1543.9-492(')$..4.9,6')+('19$+9,$9.41719
,$92(:+.

7.  Instauration d’indicateurs d’alerte avancée de gestion 
des risques de solvabilité (« early warning indicators »)

Criticité d’impacts

Très Elevé

Elevé

Modéré

Faible

*ne sont pas concernés les prêts et avances accordés aux établissements de crédit, aux entreprises d’investissement, aux
établissements financiers, aux entreprises d’assurance et de réassurance et aux banques centrales, emprunteurs souverains.

LEMARCHƒDUCRƒDITENFRANCEEN2020
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Enjeux et leviers de performance

ILLUSTRATIONDE3 LEVIERSDEPERFORMANCECONTRIBUANTAUXENJEUXDELÕOCTROIDECRƒDIT

#1 Digitaliser le processus d’octroi

! Pour améliorer l’expérience client/collaborateur et s’aligner sur les standards des nouveaux entrants
! Afin de réduire des coûts de production via l’automatisation des tâches à faible valeur ajoutée
! Pour obtenir des KPI précis tout au long du processus d’octroi

La baisse des marges d’intermédiation et l’augmentation probable des risques de défauts concentrent les enjeux liés à
l’octroi de crédits sur 3 dimensions : la gestion des risques, l’augmentation des volumes et l’amélioration de la rentabilité.

Un processus d’octroi optimisé est un processus permettant de répondre aux irritants des clients et des collaborateurs
sur l’ensemble de la chaîne de valeur" ;'4( )$/-< 1/&-4+2(171/301$(4%2-()'4(. ,$ .'4.)(12+1'% ,101+-/1.3<2$(*$++-%+,6-40*$%+$(
/6$=23(1$%)$)/1$%++'4+$%(3,41.-%+/$ )'>+ ,$ 2(',4)+1'% ,64%)(3,1+"

LÕOCTROIDECRƒDIT: 3 ENJEUXCLƒSETDEMULTIPLESLEVIERSDEPERFORMANCE

Pour augmenter l’expérience client et collaborateur, la digitalisation du processus d’octroi doit intervenir sur chaque étape du
cycle de vie du crédit.

ENJEU #3 
AUGMENTER LES VOLUMES

ENJEU #1 
AMÉLIORER LA RENTABILITÉ

ENJEU #2 
MAITRISER LES RISQUES

! Multiplier /$. )-%-4= ,$ ,1.+(184+1'%
0(?)$ @/6A2$%B-%C1%0

! D*3/1'($( l’expérience et le parcours
client 2'4( .1*2/1&1$( /6-))E. -4
&1%-%)$*$%+

! Enrichir les méthodes de scoring
-7$) ,$. ,'%%3$. $=+(- &1%-%)1E($.$+
)-2+$( -1%.1 ,$ %'47$-4= )/1$%+.
2(3)3,$**$%+ %'% 3/1018/$. @ 4%
&1%-%)$*$%+

! Elargir l’offre aux nouvelles attentes
et usages F$=" )(3,1+@1*2-)+G

! Automatiser /$. +?)H$. @&-18/$7-/$4(
-I'4+3$ F$=" )'%+(J/$ ,$. ,')4*$%+.
,6KK#< 3,1+1'% $+ .10%-+4($ ,$.
'&&($.L G0(?)$ -4 ,101+-/

! Externaliser /$. -)+171+3.'4 2(')$..4.
%'%M)'($ F$=" ($)'47($*$%+G pour
rendre variable les coûts de
production

! Industrialiser les processus de
production $+ ,$ pilotage de la
performance FN;O< 2(')$..4.<
'4+1//-0$G

! Développer des modèles de scoring
client dynamiques +1(-%+2-(+1 ,$.
%'47$//$. +$)H%'/'01$. FOD<P-)H1%$
Q$-%1%0L G$+2$(*$++-%+4%$*$1//$4($
*-1+(1.$ ,4 (1.54$

! Perfectionner et accélérer le
processus de modélisation du
risque crédit 0(?)$ @/6A2$%B-%C1%0

! D))('R+($ /- fiabilité et la rapidité de
production des reportings $+
1%,4.+(1-/1.$(/$. 2(')$..4. ,$ 0$.+1'%
,$. (1.54$.

#2 Recourir à l’Open Banking

! Afin de réduire le risque de fraude grâce aux partages de données
! Pour enrichir et mettre à jour le KYC avec des données nouvelles et récentes
! Afin de diminuer le coût du risque grâce à un modèle plus flexible et plus fiable

#3 Proposer une offre de Crédit Durable

! Pour répondre aux nouvelles attentes des clientes
! Intégrer les lignes directrices de l’EBA
! Conquérir de nouveaux clients dans un marché à fort potentiel

Q64+1/1.-+1'%,$. +$)H%'/'01$. $+,$. 1%&'(*-+1'%.'&&$(+$.2-( l’Open Banking $.+ 4%$%I$4*-I$4( ,4 2(')$..4. ,6')+('1 ,$ )(3,1+"
Q61%+30(-+1'%,-%. /$. .S.+E*$. ,61%&'(*-+1'%.,$ ,'%%3$. %'47$//$.< &1-8/$.$+(3)$%+$. permet d’améliorer les systèmes de
scoring, dans une situation économique où la visibilité est très faible et les risques élevés.

Le crédits durable est l’occasion de repenser le processus de souscription et l’expérience client lors de l’octroi d’un prêt,
$%1%+30(-%+@/- &'1. /- (30/$*$%+-+1'%,1)+3$2-( /6KBD$+/$. %'47$//$. +$)H%'/'01$." T6$.+-4..1 4%*'S$% ,$ ,17$(.1&1$(.'% '&&($
$+,$ 0-0%$( ,$. 2-(+. ,$ *-()H3. ,-%. 4%)'%+$=+$,$ *-()H3 )'%)4(($%+1$/"
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Enjeux et leviers de performance

#1 DIGITALISERSONPROCESSUSDÕOCTROIPOURAUGMENTERSARENTABILITƒ

Onboarding Qualification
du besoin

Étude de 
financement Accord client Déblocage  

des fonds
Monitoring
ExpositionsInstruction
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• Documents 
manquants ou
non actualisés

• Risques
opérationnels
(fraudes, …) 

• Multitude d’outils
de gestion

• Perte de 
documents 

• Temps d’attente
• Nombreux points 

d’adhérence avec 
le client 

• Multitude d’outils
pour “pricer” et 
prendre en charge 
la demande

• Perte de 
documents 

• Contractualisation 
retardée en 
raison de clauses 
non partagées en 
amont 

Demande client numérisée

• Liste des pièces à fournir 
• Traitement automatisé des pièces 

reçues
• Notification en cas de pièce 

manquante

Modèles  de 
notation 
automatisés

CBA
Standardisation 
des contrats 

A E

Signature 
électronique 

A D

Traitement BO différencié en 
fonction du niveau de 
complexité des dossiers

CBA

Relance agenda 
automatisé

CA

• KYC non mis à
jour 

• Validité des 
Sûretés non 
revue

• Oubli de la 
renotation

CBA
Décision 
immédiate

• Multitude d’outils de gestion
• Délai d’instruction des dossiers
• Absence de visibilité sur les 

moments clés clients 
• Nombreux points d’adhérence

avec le client 

La performance et l’amélioration du processus d’octroi de crédits passent par une réponse aux irritants des clients et
des collaborateurs, identifiés sur l’ensemble de la chaîne de valeur du crédit.

*Le coefficient de Gini est une mesure statistique qui permet d’évaluer la qualité et la performance d’un modèle de scoring crédit.

! Temps pour obtenir
un accord en risque et 
en taux

! Niveau  de 
satisfaction (suite 
enquête)

! Nb jours entre la 
demande de crédit et 
la réponse au client 
(risque/conditions fi.)

! Nb jours pour le 
déblocage des fonds  

! % de tâches
automatisées

! Diligence et fiabilité
du système de 
scoring 

! Performance du 
système de scoring 
(coefficient de Gini*)

! Niveau de provision 
pour risque de 
fraude

! Indice De 
Recommandation
(suite enquête)

Expérience 
collaborateurA B Time to market C Efficacité 

opérationnelle D Risque et 
conformité E

Satisfaction 
client

A
XE

S 
D
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A
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SE
S 

ET
 K

PI

L’intégration des nouvelles technologies liées à l’Open Banking est la réponse permettant d’offrir une expérience client
augmentée et une réduction du coût du risque.

Répondre aux irritants des clients et des collaborateurs sur l’ensemble de la chaîne de valeur 

Augmenter l’expérience client grâce à des partenariats avec des fintech

FINTECH C EA B D

S’appuyant sur les nouvelles technologies et les possibilités offertes par l’Open Banking, les nouveaux entrants sur le
marché du crédit sont aujourd’hui capables de proposer des parcours de souscription 100% digitalisés et offrant une
réponse favorable ou défavorable dans un délais proche des 24H (ou inférieur). Pour intégrer ce nouveau standard de
marché et rester compétitif, les acteurs traditionnels devront repenser leur processus d’octroi et pourront notamment nouer des
partenariats stratégiques et technologiques avec l’écosystème Fintech pour accélérer leur transition.
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Enjeux et leviers de performance

#2 RƒDUIRELECOóTDURISQUEAVECLÕOPENBANKING

Date et site 
des derniers achats

Nombre d’enfants
Dates de 

déménagement
Dettes

Site web consultés

Revenus

Avec l’Open Banking, les données financières collectées lors du processus d’octroi du crédit sont plus fiables,
puisque provenant directement des comptes du client mais aussi plus récentes, puisque mises à jour instantanément.

Un processus de sélection des emprunteurs affiné

Des décisions plus rapides et plus fiables

Un modèle de scoring plus performant

L’intégration de nouvelles données, souvent inexploitées
dans les systèmes de scoring classique, permet d’améliorer
significativement le coefficient de Gini*.

En affinant le processus de sélection des emprunteurs et en se
basant sur des données à jour, le nombre de défaut est
significativement réduit et la part des « bons emprunteurs »
augmentée de 25 pdb.

T'$&&1)1$%+9,$9U1%19
avec Open Banking

T'$&&1)1$%+9,$9U1%19
sans Open Banking

La réglementation DSP2, en contraignant les banques à ouvrir l’accès aux données bancaires de leurs clients dès lors
que ceux-ci y consentent, a accéléré le développement de l’Open Banking. Du point du vue du crédit, les
avantages sont nombreux : une expérience utilisateur simplifiée, un processus d'octroi de crédits plus rapide, des outils
de décisions plus précis, un risque de défaut et de fraude réduit… Dans un contexte où la crise sanitaire rend les
données financières passées moins fiables, accéder à des données récentes, fiables et variées via l’Open
Banking s’avère aujourd’hui essentielle.

!"# $!#

Open 
Banking 

APIDonnées 
enrichies & actualisées

Données 
plus fiables

Grâce aux API, les sociétés financières peuvent enrichir la
connaissance de l’emprunteur par des données bancaires et
non-bancaires.

En catégorisant de façon automatique les données relatives
aux transactions, il est désormais possible d’établir un profil
plus précis des emprunteurs, réduisant ainsi la marge
d’erreur lors de l’étude des dossiers.

Pour le prêteur, le processus de vérification est plus rapide. Du côté de l’emprunteur, le processus est moins
fastidieux car il n’a plus à réunir l’ensemble de ses données financières. L’ensemble du processus d’octroi est donc
accéléré, dans un cadre de gestion des risques maitrisés, permettant d’augmenter l’expérience et la satisfaction
client.
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Enjeux et leviers de performance

#3 DIVERSIFIERSONOFFREAVECLECRƒDITDURABLEPOURACCROITRELESVOLUMES

Créé fin 2017, les crédits durables sont des prêts dont le taux d’intérêt dépend de la réalisation d’objectifs d’amélioration
de la performance sociale ou environnementale des entreprises. Ils permettent de traduire concrètement les
engagements pris en faveur d’une finance plus durable.

!"#$%&"#'%())"*+(,-.$%/(-'%).'%)0(-,.*.-1'2%33%4/&5'"$6%*.1%7%&"1$.%/5'+"'515"-%#-.%89#5+.%/:.;+.$1'%/8/58'<

ANALYSE DE 
L’ EMPRUNTEUR

ANALYSE DU PROJET
A FINANCER

! ;(37'1( ,-%. /$ contrat ,$.
objectifs quantitatifs et qualitatifs,
.$/'% une périodicité définie. V-%.
/$ 84+,64%suivi sur /- destination
$+l’utilisation des fonds prêtés.

! Clause de revoyure (covenants) :
les engagements 2(1. $%*-+1E($ ,$
#WK $+ ,6-*3/1'(-+1'% ,$. &-)+$4(.
KWU sont-ils respectés par
l’entreprise X le client est-il
associé @4%$-&&-1($,$ )'((42+1'%
'4 ,$ %'%M($.2$)+ ,$. ,('1+.
H4*-1%. Fnégative newsGX

Parcours de souscription digitalisé

Un Processus d’octroi à adapter

Taxonomy

Disclosure
MiFID II

EBA 
Guidelines

Green Loan 
Principles

Sustainability 
Linked Loan 

Principles

RéglementationsCadres de références

!"#$%&'&(

&'&&

Un Ecosystème règlementaire favorable
A compter de Juin 2021, les guidelines de l’EBA imposeront aux
établissements financiers la prise en compte de critères extra
financiers pour l’octroi de nouveau crédit. Les établissements devront
désormais conduire une analyse financière et extra financière à la fois
sur l’emprunteur (personne physique ou morale) mais également sur le
sous-jacent objet du financement.

Pour faciliter la mise en œuvre de ces lignes directrices dans le
processus d’octroi, les institutions financières pourront s’appuyer sur les
cadres de références offerts par les Green Loan Principles et les
Sustainability Linked Loan Principles. Mais également sur le règlement
Disclosure (SFDR), définissant les notions de risque de durabilité et
d’incidences négatives ainsi que sur la classification des activités
durables en cours d’élaboration avec le règlement Taxonomy.

)*+,%&'&(

!"#
des français .'4+1$%%$%+

/-9)'%.+(4)+1'%9,$9/'0$*$%+98-.9)-(8'%$

$%&''%(%)*+%
,$92(:+.97$(+.9aux collectivités locales $%9YZ![

",%(-.
d’encours ,$92(:+.97$(+.9en 2019

$/"#
\7'/4+1'%9,49%'*8($9,$9crédit durable 

entre 2017 et 2019 

Sources : Ifop, les nouvelles attentes des français en matière d’habitat, Ethifinance, Panorama crédits à impact

Un Marché en plein essor

Une forte attente des particuliers et des institutionnels                  … se traduisant par une accélération des volumes 

! Taxonomy ,$. -)+171+3.,4(-8/$.
! #-22'(+ .4( le Devoir de Vigilance
! O%,1)$Transparency International

F1%,1)$ ,$ 2$()$2+1'% ,$ /-
)'((42+1'%G

! Notation extra financière ,$
/6$%+($2(1.$F,-+- 2('71,$(.G

Pers. Morale

! O%,1)$Transparency International
! Origine ,$ /- &'(+4%$2$(.'%%$//$
! Part du patrimoine investit sur des

actifs durables

Pers. Physique

! Politique d’exclusion F$=" ] -(*$<
+-8-)< -/)''/ L G

! Projet de transition : $.+M)$ 54$
/6$%+($2(1.$$%0-0$ -7$) )$ 2('I$+
4%$ +(-%.&'(*-+1'% ,$ .$. -)+171+3.
-4I'4(,6H41 2'//4-%+$. X

! Incidence négative ] $.+M)$ 54$ /$
2('I$+ &1%-%)3@ ,$. 1*2/1)-+1'%.
%30-+17$..4( /64%,$. &-)+$4(. K<W
'4 U X FK=" ] &1%-%)$*$%+,64%$
)$%+(-/$@)H-(8'%G

! Risque de durabilité : $.+M)$ 54$ /$
2('I$+ &1%-%)3.$ .1+4$ ,-%. 4%$
^'%$ +'4)H3$ 2-( /$ (3)H-4&&$*$%+
)/1*-+154$X

Sous-jacent

CONTRACTUALISATION 
& SUIVI

Contrat
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Clients Contexte d’intervention Prestations menées

B-%54$9,$.9
K%+($2(1.$.

A2+1*1.-+1'%9,49
2(')$..4.9,6')+('19,$9

)(3,1+

_ V1-0%'.+1)9,492(')$..4.9,6')+('19$+9,$9.41719,$.9)(3,1+9$+91,$%+1&1)-+1'%9,$.91((1+-%+.
_ O,$%+1&1)-+1'%9,$.9/$71$(.9,$92$(&'(*-%)$9$+93/-8'(-+1'%9,$9.)3%-(1'.9

,6'(0-%1.-+1'%9$%9(32'%.$
_ V'..1$(9,$9,3)1.1'%954-%+9-49*',E/$9'23(-+1'%%$/9)18/$
_ D))'*2-0%$*$%+9-49,32/'1$*$%+9,49`AP

B-%54$9;(173$9
,64%$98-%54$9,$9
(3.$-49&(-%a-1.$

#3'(0-%1.-+1'%9,$9/-9
&1/1E($9)(3,1+

_ V1-0%'.+1)9,$9/6'(0-%1.-+1'%9*4/+1,1*$%.1'%%$/]9D)+171+3<;(')$..4.<9;1/'+-0$9b9
U'47$(%-%)$<9#$..'4()$.<9A4+1/.9O`<9;(',41+.

_ T'%,41+$9,$9/-92H-.$9,$)' M)'%.+(4)+1'%9,$9/6'(0-%1.-+1'%9)18/$]9'(0-%1.-+1'%,$9
2/4.1$4(.9.3*1%-1($.9-7$)9/-9V1($)+1'%9$+9/$.9*-%-0$(.9,$9/-9&1/1E($

_ ;(32-(-+1'%9,$9/-9*1.$9$%9c47($]91,$%+1&1)-+1'%9,$9541)Cd1%.F2(')$..<9
'4+1/.<$+)"G<9,3&1%1+1'%9,$.92/-%.9,6-)+1'%.<9.+(4)+4(-+1'%9,$9/-9*1.$9$%9c47($<9$+)"

_ D))'*2-0%$*$%+9,$9/-9*1.$9$%9c47($9$+9)'%,41+$9,49)H-%0$*$%+]9-)+1'%.,$9
)'**4%1)-+1'%<9&'(*-+1'%.<9($74$9,$.92(')$..4.9'23(-+1'%%$/<9$+)"

! Une palette d’expertises complète pour une approche holistique de vos enjeux : expertises réglementaires, métiers et
sectorielles

! Une parfaite connaissance des attentes des régulateurs et superviseurs (CNIL, ACPR, AMF, BCE, EBA, …)
! La flexibilité d’une structure de 150 consultants, capables de combiner R&D, veille et traitement simultané de sujets

techniques et réglementaires
! La réactivité d’une équipe à taille humaine, garante d’un suivi quotidien et sur-mesure de chacun de nos clients.

99 Advisory vous accompagne

Ce que nous pouvons faire pour vous

Quelques rŽfŽrences dÕinterventions

_ #'-,*-2 ,4 WO.4( /$ 21/'+-0$ ,$.
(1.54$.

_ P'%1+'(1%0$+.4171,$. $%0-0$*$%+.
_ P1.$ $% 2/-)$ ,61%,1)-+$4(.-7-%)3.

,$ ,3+$)+1'%,$. (1.54$. 0(?)$ -4=
%'47$//$. +$)H%'/'01$. FOD<P-)H1%$
Q$-(%1%0L G

_ O%+30(-+1'%,4 (1.54$ ,$ %'%M
)'%&'(*1+3 #U;V

CONSEIL EN GESTION DES RISQUES

_ V3&1%1+1'%,$. '8I$)+1&.$+0-2 -%-/S.1.
_ U'47$(%-%)$ 2('I$+
_ D))'*2-0%$*$%+ ,4 (3&3($%+WO.4( /$

2('I$+ ,$ *1.$ $%)'%&'(*1+3
_ W4171,$. d'(C&/'d. ,$ 2(3M')+('1<

')+('1 $+.4171

ACCOMPAGNEMENT REGLEMENTAIRE

_ B$%)H*-(C9,$.9*$1//$4($.92(-+154$.9
,$92/-)$

_ V3&1%1+1'%9,64%$9.+(-+301$9,$9
23%3+(-+1'%9,49*-()H3

_ P1.$9$%92/-)$9,49.S.+E*$9,$9.)'(1%09
,$.9)(3,1+.97$(+.

_ W$%.181/1.-+1'%9$+9&'(*-+1'%9,$.9
V1($)+1'%.9$+9,$.9)'//-8'(-+$4(.

INTEGRATION DU CREDIT DURABLE

1

2

3

P1.$9$%9c47($9
(E0/$*$%+-1($

A2+1*1.-+1'%9,49
2(')$..4.9,6')+('19
,$9)(3,1+

V32/'1$*$%+9,$9
/6'&&($9,$9)(3,1+9
,4(-8/$

_ K7-/4-+1'%9,49%17$-49,$9)'%&'(*1+39$+91,$%+1&1)-+1'%9,$.9*-%54$.9%'(*-+1&.9FU-29D%-/S.1.G
_ V32/'1$*$%+9,492(1%)12$9,$92('2'(+1'%%-/1+39F&'(*-/1.-+1'%9,$9/-9,')4*$%+-+1'%9%'(*-+17$G
_ P',-/1+39,61%+30(-+1'%9,$97101/-%)$9,$.9)/1$%+.9F;$(.'%%$92HS.154$.e*'(-/$.G

_ V3*-+3(1-/1.-+1'%9$+9,101+-/1.-+1'%9,$.92(')$..4.9,6')+('19,$9)(3,1+
_ #$74$9$+9-*3/1'(-+1'%9,$.92(-+154$.9$=1.+-%+$.9$%9*-+1E($9,6'(101%-+1'%<9,$9+(-1+$*$%+9,$.9')+('1.9$+9

,$9.41719,$.9)(3,1+.
_ #$&'%+$9$+9.+(4)+4(-+1'%9,$.9WO9-4+'4(9,$9/6$=2/'1+-+1'%9,$.9,'%%3$.91%+$(%$.

_ W$%.181/1.-+1'%9$+9&'(*-+1'%9,$.9V1($)+1'%.9$+9,$.9)'//-8'(-+$4(.
_ O%+30(-+1'%9,$.9)(1+E($.9KWU9-49WO9$+9-49.S.+E*$9,$9.)'(1%09)/1$%+
_ D))'*2-0%$*$%+9@9/-9*1.$9$%9*-()H39,$9/6'&&($

! !"#"$%! &'% ()*+!,-% +./0%"#+(+#1+20%%1/'1%!"#)!+20%

Pourquoi choisir 99 Advisory pour vous accompagner ?
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A3BC)*4#D*.)C<
E3,(B<(?,

-3BC)*4&,*.)C<FGGH*'%34C,I&BC.

$)(@*-',(#J3K-(I
LC-4?)<*-<#M(-3C,

*)(@*-',(&)3K-(IFGGH*'%34C,I&BC.
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