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Petit rappel & %

% AA

» La derniere fois, nous avons appris que ...
* Les cabinets vont devoir se transformer
* Le dirigeant du cabinet doit étre le leader de cette transformation
* || faut proposer de nouvelles missions pour compenser la perte de chiffre d’affaires

sur les missions traditionnelles.

%

4

* Pour mémoire : cet atelier est disponible en replay

» Aujourd’hui, nous allons parler... des nouvelles missions
+ experrs.cORPIRE

Région Paris lle-de-France
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Au programme de votre atelier d’aujourd’hyi %

+
» Introduction

» Les nouvelles missions : de quoi parle-t-on ?

» Comment identifier et choisir « les bonnes » missions ?

» Comment mettre en ceuvre ces nouvelles missions ? /////

» Témoignages & partage d’expériences
» A vous la parole

ORDRE DES
+ EXPERTS-COMPTABLES é&

Région Paris lle-de-France
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Petit rappel sur le parcours
de la transformation




Les ateliers de la transformation

» 9 ateliers gratuits proposés en présentiel (avec les croissants) & en ligne

» Un mardi par mois entre septembre 2021 et juillet 2022
(sauf en mars & avril)

» de 9h a 10h30
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Les ateliers de la transformation

>
» La nouvelle offre : le business model (vision, formalisation...) — 19/10
» Construire sa stratégie et le Plan d’action du cabinet —9/11

» Manager la conduite du changement : piloter la transformation (process,
outils, ..) —14/12

> Fédérer les équipes : mobiliser les collaborateurs dans la dynamique du
changement —11/01

» Les outils du changement : la mise en ceuvre — 8/02

» Packager son offre (définition, prix etc ...) — 10/05

» Communiquer l'offre a son réseau — 7/06

» Oser vendre : répondre aux besoins des clients — 5/07
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Les nouvelles missions :
de quoi parle-t-on ?
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Objectif des nouvelles missions : . RSNESS M
définir un nouveau modele économique

» Mais qu’est-ce qu’un « modele économique » ?

e C’est la maniere dont I'entreprise va réussir a créer de la valeur en apportant des produits ou
services a ses clients

Pour définir son modele économique, il faut notamment se poser ces questions :
* Que vend-on ? A qui ? Selon quelles modalités ?

* Quels sont les forces de ce projet par rapport aux concurrents ? Quels facteurs de
différenciation ?

 Comment générer des revenus et une marge ?

* Avec quelles ressources ? Quels sont les moyens a mettre en ceuvre ?

* Quelles relations avec mes clients, mes fournisseurs, mes collaborateurs ?
* Avec quel marketing ? Quel modele commercial ?

* Quels sont les partenaires éventuels ?

* Ce business model est-il viable dans le temps ? ...
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Un outil simple pour « dessiner » son modele économique :

le modele CANVAS

B O

Segmentation Proposition de Canaux de Relation Recettes Ressources Activités Partenaires Colts de
client valeur distribution client clés clés clés structure
Key Activities Customer Relationships

Recherche

Recherche
d’efficacité

de valeur

Customer Scgments
Key Partners A

Value Propositions

\ _ Channels

Revenue Streams

Key Resources

Cost Structure
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A vous de jouer !

Modalités pour répondre a la question :

1. Tapez “slido”

tre moteur de recherche

2. Tapez le (ode At2 dapsAa barre avec « Enter code here »
3. Répondez a la question ci-dessous

Joining as a participant?

Your go-to
interaction
app for hybrid
meetings

Que représentent les « nouvelles missions » dans le chiffre d’affaires de votre cabinet aujourd’hui ?

1.

2
3.
4

Moins de 5%
Entre 5 et 10%
Entre 10 et 20%
Plus de 20%
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A quoi reconnait-on les « bonnes » missions ?

» Que le cabinet soit capable de les produire
* Un détail souvent négligé

» Que les clients les achetent
* Les nouvelles missions ne sont plus « obligatoires »

» Qu’elles représentent le méme chiffre d’affaires et la méme récurrence que le
chiffre d’affaires perdu

* Les missions actuelles sont quasi permanentes

» Qu’elles soient facturées et rentables
e La rentabilité est liée a la maitrise et la récurrence
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Aucune de celles-la

Le marketing et la communication

La négociation avec un fournisseur

L'export

L'aide au recrutement

La domiciliation

Les conseils en matiere de développement durable
Les relances clients

La formation

La facturation

Le conseil informatique

Les contentieux et le recouvrement clients

La négociation de crédit avec un banquier

La gestion de votre trésorerie

Les conseils pour gérer votre patrimoine

L'aide a la gestion (tableaux de bord, calcul des co(ts...)

L'assistance et la recherche d'info. juridiques, fiscales, sociales...

Au fait, et si on écoutait les clients ?

I 11%

I 10%

I 11%

I 16%

[F—————— | ] ] %

FEEEm] )%
I  23%
I ) 5%
I 28%
I 2 8%
I 31%
I 40%
_,__,—,—,—,—,—,eed 41%
I 43%
I 48%

I 65%

I /8%

Source : Les marchés de la profession comptable — CSOEC - 2016
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Si on analyse les grandes familles de missions

_ Missions Missions Missions
actuelles d’accompagnement de conseil
Direct Faible Aucun
Récurrente Récurrente Exceptionnelle
Tous La plupart Rares
Tres fréquents Tres fréquents Rares
Industrielle Industrielle Sur mesure
m Geénéralistes Généralistes Spécialistes
Faible Forte Forte



En conclusion

» Seules les missions d’accompagnement pourront vraiment remplacer les
missions actuelles car :

 Elles répondent aux attentes des clients

* Elles répondent aux contraintes des cabinets
* Clients historiques

Production par des collaborateurs généralistes
Récurrence

Lien permanent avec le client
Rentabilité

* Et en plus, elles sont (beaucoup) plus faciles a mettre en ceuvre
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Quelles missions concretement ?

» En pratique, il existe deux grandes catégories de missions
d’accompagnement :

* Accompagnement au pilotage de I'entreprise
* Aide a la prise de décision (suivi de gestion, trésorerie, RH, ...)

* Accompagnement administratif (full service)

* Soulagement du chef d’entreprise sur les fonctions support (administratif, facturation, relances,
ventes, achats, informatique interne...)
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LA POSTE DEVELOPPE SES SERVICES AUPRES DES SENIORS

v

OUAIS LE FACTEUR EST EN v
TRAIN DPE FAIRE MON VACCIN.
iL A BIEN PRIS LE PAIN ET
LES COURSES ...
PAR CONTRE cL A
ENCORE OUBLIE LE
COURRIER CE CON

+ .-
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Quelles nouvelles missions
envisagez-vous ...




A vous de jouer !

Modalités pour répondre a la question :

1. Tapez “slido” tre moteur de recherche

2. Tapez le (ode At2 dapsAa barre avec « Enter code here »
3. Répondez a la question ci-dessous

Joining as a participant?

# at2 (>

Your go-to
interaction
app for hybrid
meetings

Quelles nouvelles missions envisagez-vous surtout de développer dans les

prochaines années au sein de votre cabinet ?
1. Missions d’accompagnement au pilotage
2. Missions full service

3. Missions de conseil

4.  Aucune de ces missions
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Comment identifier et choisir
« les bonnes » missions ?




La démarche générale

ETAPE N°1 :
DIVERGENCE

RECHERCHE
D'IDEES

Ll S e
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ETAPE N°2 -
CONVERGENCE

CELECTION
D'IDEEQ




Etape 1 : la recherche d’idées

» Etape de créativité (il faut se lacher !)

» Les idées de nouvelles missions peuvent (par exemple) venir :
 de la stratégie du cabinet (I'idéal !)
* des missions déja réalisées par le passé et qui se sont bien passées
* des clients
* Est ce qu'on a des clients qui nous ont exprimé des besoins ?

* Ex:ils sont allés voir ailleurs pour ...
* Les clients super contents

e des envies
* Quelles sont les missions que vous aimeriez faire ?

e des compétences disponibles
* Quels sont les talents / les savoirs faire de quelqu'un du cabinet ?
* Quels sont les partenaires avec lesquels vous aimeriez travailler ?
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Etape 2 : la sélection des (bonnes) idées

» Etape de filtre des idées... Attention, danger !!

» Le principe : on analyse chaque idée sur la base de criteres objectifs

> Le filtre peut se faire de plusieurs manieres
* Méthode des 6 chapeaux de Bono
* Méthode « Disney »
* Méthode plus « comptable »
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Comment mettre en ceuvre
ces nouvelles missions ?

Autrement dit ... Yapluka !




Et maintenant qu’on a les idées, on fait quoi ?

» On modélise et on organise les missions

e La rentabilité et la sécurité d’'une mission viennent avec l'expérience et
I"apprentissage

» Lorganisation du process de production de ces nouvelles missions permet
e d’améliorer la qualité du service rendu
* de réduire les effets de I'apprentissage
* de baisser les colts de production
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Et maintenant qu’on a les idées, on fait quoi ?

» Définir chaque mission
* Définir précisément ce que sera la mission future
 Caractéristiques : les avantages clients / La promesse du cabinet
La cible : Quels clients ?
Quels livrables ?
Quel prix ?

Penser au modele Canvas pour vous aider a vous poser les bonnes questions

» Définir et formaliser un process de production
e Quifait?
e Quelle périodicité ?
* Avec quelles méthodes ?
* Quelle articulation avec les autres missions du cabinet ?
* Avec quels outils ? (de production, d’organisation, de communication)
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Et maintenant qu’on a les idées, on fait quoi ?

» Embarquer & accompagner les collaborateurs
* Expliquer et échanger sur pourquoi on développe ces missions ?
* Former et accompagner

» Réaliser quelques missions en mode test
* Aupres de clients sympas en leur disant bien qu’on teste

» Marketer et communiquer sur ces nouvelles missions

* Ecrire un argumentaire / des supports de communication (présentation Powerpoint, lettre
d’information, lettre de mission ...)

* Alimenter votre site internet et/ou les réseaux sociaux

» En parler petit a petit aux premiers clients identifiés (entretiens de bilans)
* Les plus faciles en premier
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Pour finir, quelques regles d’or sur ces nouvelles missions

» Pour développer des missions, il faut 3 ingrédients
e des compétences
* une méthodologie pour transformer la connaissance en honoraires
* du temps

» Rien ne pourra marcher sans les clients et les collaborateurs
|| faut les impliquer et les mettre au coeur du projet
* Penser a les intégrer tres tot et pas a la derniere minute !!

» Le plus difficile n’est pas de vendre ces missions, mais de se lancer
|| faut OSER !!
* Et étre agile : écouter, essayer, s’adapter, recommencer, ... sans se décourager !

» Qui dit nouvelles missions, nouveau modele économique dit ...
* Nouvelle tarification ...
« Comment (et combien) on facture toutes ces nouvelles missions ?
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Et noubliez surtout pas ...

qui vous forme et vous guide pas a pas dans votre démarche de
recherche, de sélection, de mise en ceuvre, de marketing des

A » A noter : La New Biz Academy est un accompagnement collectif
missions... Pensez y |

> Parcours de la transformation — Atelier 2 — La nouvelle offre : le Business Model — 19 octobre 2021
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A vous de jouer !

Joining as a participant?

Modalités pour répondre a la question :

1. Tapez “slido” dans votre moteur de recherche Your go-to

2. Tapez le code At2 dans la barre avec « Enter code here » Interaction .
3. Répondez a la question ci-dessous app f?r‘ hybrid
meetings

= : T

Apres cet atelier, dans quelle mesure vous sentez-vous prét a développer de nouvelles

missions dans les prochains mois ?

Entre 1 (je ne le sens pas du tout) et 10 (c’est sdr, je m’y mets demain !)

> Parcours de la transformation — Atelier 2 — La nouvelle offre : le Business Model — 19 octobre 2021
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Temoignages &
partages d’expérience




Vos intervenantes ////

o

Ghania Kempf

DRH et responsable

« nouvelles missions »
au sein du groupe
Laflute et Associés
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A vous la parole !

On vous écoute !




<
2
7))
=)
—
S
S
O

ORDRE DES

BLES

on Paris lle-de-France

EXPERTS-COMPTAI
Régi




1 - CONSTRUIRE LA STRATEGIE

DU CABINET
ATELIERS
LES MARDIS Moi dirigeant, La nouvelle Construi
DE LA leader de la offre : le onstruire sa
. . stratégie et le
TRANSFORMATION transforr.natlon business plan d’action
> du cabinet model

LES OUTILS Biz & Co Cap
> Performance

Performance Academy (5j)

PARCOURS
FORMATIONS ACTION E-Expert
Formations ASFOREF

A LA CARTE

»

»

COACHING

[

»

Le parcours de la transformation

2 - MANAGER SA

TRANSFORMATION
ATELIERS

Manager la Les outils du

-g Fédérer les changement :
conduite du . €

equipes la mise en
changement
ceuvre

Performance Academy
Master Class

Formations ASFOREF
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3 - VENDRE SES
NOUVELLES MISSIONS

ATELIERS

Oser vendre :
répondre aux
besoins des
clients

Communiquer
I’offre a son
réseau

Packager son
offre

New Biz Academy

Formations ASFOREF



C’est fini pour aujourd’hui !

Notre prochain RV :

Construire sa stratéegie & le plan d’actions du

cabinet
> Mardi 9 novembre 2021

N’oubliez pas de nous donner votre
appréciation et vos commentaires
sur cet atelier sur SLIDO



Pour aller plus loin ...

» Quelques méthodes pratiques
pour vous aider a identifier et
sélectionner des missions




'Méthode Disney

LE
CRITIQUE

&)
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Méthode des chapeaux de bono

X Infos Approche factuelle
| Apgr:cSe Organlsallon et “neutre”
"méthode"
: v Quelles informations
Comment on s'organise Bleu Blanc avons-nous ou de
pour réflechir, travailler quelles informations
ensemble ? avons-nous besoin ?
«— Utilité - Utilité -

6

- Approche Créative | Approche positive
et constructive

Chapeaux Jaune

s Utilité | - d e B O n 0 # Utilité

Quol et comment faire
autrement, mieux, plus - Vert
simple ... ?

Approche

] i Approche | =
| "Emotionnelle” ® ‘ / "Mise en garde” N
Quel est votre ressenti 7 N Pourquoi ¢a peut rater,
ROUQO Noir ‘ il fau?se nﬁéf?er. ne pas
| Réle émotions | ' y aller .... ?

(o— Uu”lé Utilité
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Méthode plus « comptable »

» Faire un tableau Excel
* En colonne, les criteres a évaluer. En ligne, les idées de missions
* Vous notez chaque mission sur chaque critere avec une notede 1a4
* Les missions les plus pertinentes sont celles qui ont obtenu la meilleure note

> Exemples de criteres
* Faisabilité
Récurrence
Rentabilité
Cible clients
Compétence disponible ...

> Parcours de la transformation — Atelier 2 — La nouvelle offre : le Business Model — 19 octobre 2021



