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Petit rappel & %
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» La derniere fois, nous avons appris que ...

* Les cabinets vont devoir se transformer et gu’il fallait développer de nouvelles
missions

* Le modele économique change et nécessite de nouveau relai de croissance V.
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* 'expert-comptable porte le projet de transformation et doit étre un acteur leader

> AL_Jlj_ourd’hui, nous allons parler... de stratégie et de feuille de route ———

Région Paris lle-de-France

> Parcours de la transformation — Atelier 3 — Construire sa stratégie — 9 novembre 2021



Au programme de votre ate%}/ d’aujourd’huyi

» Introduction

> Les différentes stratégie de mise en ceuvre (spécialisation, diversification,

externalisation, partenariale,...)
» La formalisation d’une stratégie simple et efficace
» L'élaboration de sa feuille de route

» Témoignages & partage d’expériences avec Stéphanie Laporte

> Ayeus la parole —

> Parcours de la transformation — Atelier 3 — Construire sa stratégie — 9 novembre 2021
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« La stratégie est le mode opératoire choisi
pour optimiser ses ressources et ses moyens
dans le but d’atteindre les objectifs fixes dans

les meilleures conditions possibles »




Une stratégie ?




A vous de jouer !

Modalités pour répondre a la question : #023666

1. Sortir son téléphone

2. Taper “slido” dans le moteur de recherche

3. Taper le numéro donné par l'intervenant dans la barre avec « Enter code here »
4. Répondre a la question qui va apparaitre ci-dessous

Avez-vous une stratégie de développement du CA de votre cabinet ?

1. Oui

2. Non

> Parcours de la transformation — Atelier 3 — Construire sa stratégie — 9 novembre 2021
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Joining as a participant?

# Enter code here e

Your go-to
interaction
app for hybrid
meetings
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Les clés de la stratégie

PARTIES PRENANTES
)

CREATION DE
STRATEGIE VALEUR

“

SWOT

AVANTAGE
REGLEMENTAIRE CONCURRENTIEL

N\

FACTEURS CLES DE

ORGANISATION

SUCCES
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Les différentes stratégies de mise en ceuvre

» Stratégie de spécialisation
* Un secteur d’activité particulier ( les radiologues (CIM), les Restaurants, ...)

» Stratégie de diversification
* Full service, RH, finance, CDG, ...

» Stratégie d’externalisation
* Baisse des marges donc difficile sauf si transfert chez le client
* Transfert d’'une technicité, d’une tache a faible valeur

» Stratégie partenariale
* Avocat spécialisé, spécialiste dans un domaine, regroupement de compétences

> Parcours de la transformation — Atelier 3 — Construire sa stratégie — 9 novembre 2021



Méthode d’élaboration d’'une démarche stratégique simple

et efficace
1. Formaliser |la promesse
* Les attentes et besoins du client
e Son parcours, ses enjeux, ses défis
 Ses difficultés, son probleme

2 Construire I'architecture Ses souhaits, sa vision, ses envies

* Les compétences nécessaires

* Les taches, les activités, les processus a créer
* Les personnes, les modalités de réalisation

* La logistique, la technicité, les outils

3. Valider le modele économique : la rentabilité
 Le CA potentiel, les couts, la marge, la rentabilité directe/indirecte
* Prestation additionnelle, politique tarifaire, gestion SAV

> Parcours de la transformation — Atelier 3 — Construire sa stratégie — 9 novembre 2021
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Les 7 conditions pour
construire sa stratégie




Les 7 conditions de la réussite pour construire sa stratégie

1. Rendre visible la nécessité du mouvement et faire adhérer les collaborateurs a ce
changement : ateliers de réflexion et de partage de la situation avec eux

Démontrer 'engagement du dirigeant : mon attitude, mes actions concretes

« Intéresser » les collaborateurs : rbles et les projets qu’ils vont mener

Adapter les processus du cabinet : automatisation, simplification,...

Adapter les systemes (SI,CRM, RH, Gestion,...) a I'intégration des nouvelles missions

Faire bouger l'organisation : communication et animation du suivi

- S

Gérer le programme de transformation décliné en objectifs, avec les indicateurs
adéquats : piloter en mode projet avec des ajustements si nécessaires.

> Parcours de la transformation — Atelier 3 — Construire sa stratégie — 9 novembre 2021



Elaborer sa feuille de route

Définir le calendrier et |la temporalité pour atteindre la cible
|dentifier les différentes phases du projet
Dressez la liste des taches, des jalons et des criteres de go/no go

W N

Suivre I'état d’avancement et ajuster au fur et a mesure

> Parcours de la transformation — Atelier 3 — Construire sa stratégie — 9 novembre 2021



En conclusion

» Se fixer des objectifs claires avec un horizon a 3/5ans

» Cadrer les moyens et les ressources nécessaires pour mener a bien ces

nouvelles missions
» Définir le modele économique (promesse, architecture, rentabilité)

» Choisir la stratégie la plus pertinente en fonction du contexte, du

positionnement du cabinet, des opportunités, de sa raison d’étre

» Impliquer les collaborateurs dans la démarche stratégique et les

responsabiliser sur la mise en ceuvre opérationnelle

> Parcours de la transformation — Atelier 3 — Construire sa stratégie — 9 novembre 2021
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A vous de jouer !

Modalités pour répondre a la question : #023666

1. Taper le numéro donné par l'intervenant dans la barre avec « Enter code here »
2. Répondre a la question qui va apparaitre ci-dessous

Quelle stratégie vous semble la plus adaptée a votre cabinet ?
1. Spécialisation

2. Diversification

3. Externalisation

4. Partenariale

> Parcours de la transformation — Atelier 3 — Construire sa stratégie — 9 novembre 2021

slido

Joining as a participant?

# Enter code here e

Your go-to
interaction
app for hybrid
meetings
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Stéphanie Laporte
Expert-comptable et vice-
présidente du club DAF
externalisé
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C’est quoi un SYLATHON ?

Une logique d’évolution au service de notre projet, de notre vision et de nos valeurs

Une raison d’étre
ETRE LE PARTENAIRE DE LA REUSSITE DES PROJETS QUE NOUS ACCOMPAGNONS

Des valeurs
AUTONOMES ET LA CONFIANCE ET INSCRIRE LA
ENGAGES NOUS , 5 . SATISFACTION DANS LE RESPECT DE LA
SOMMES DES PILIERS ~ L'HONNETETE SONT CHACUNE DE NOS DIVERSITE FAIT KEEP CALM & ENJOY
SUR QUI REPOSER '—ASQLSETIDOENNSOS ACTIONS NOTRE FORCE #ETAT D’ESPRIT
#WARRIOR #QUALITE
Une vision (élaborée au 3T2017)
VISION MOYEN TERME
VISION COURT TERME - SEPTEMBRE 2018 - VISION LONG TERME
- JANVIER 2018 - LA CROISSANCE DE L'ACTIVITE N'EST PLUS UN - SEPTEMBRE 2022 -
AVANT LE RUSH DE LA PERIODE FISCALE, AXE PRIORITAIRE (ELLE SE FAIT TOUTE SEULE) SYLA A OUVERT 3 BUSINESS UNITS
CHACUN SAIT CE QU'IL A A FAIRE (ORGA, => Augmentation du CA >200k€ récurent ; Les plans (ACTlVlTE ou GEOGRAPHlE)
OUTILS, PROCESS..)) de tréso sont rassurants, les clients viennent a nous
sans prospection, idem pour les partenaires
Des axes de travalil
PARTENAIRES
ORCATISAL N CONQUETE COMMUNICATION CLIENTS DAFERIE . OFFRE REVOLUTION
COMPLEMENTAIRE



A vous la parole !
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1.

COnstru!re
sa STRATEGIE
DE CABINET

2.

Manager
sa TRANSFOR-
MATION

3.

Vendre
ses NOUVELLES
MISSIONS
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ATELIERS OUTILS
LES MARDIS DE LA TRANSFORMATION

o . Cap Mew Biz
Moi dirigeant, La nouvelle Construire P

leader de la offre : sa strategie
transformation le business et le plan

du cabinet model d'action Cap Performance

A a?

ATELIERS OUTILS
LES MARDIS DE LA TRANSFORMATION

Les outils du Cap New Biz

Fe'der_er changement :
les equipes la mise
en ceuvre

Manager la
conduite du
changement

L2

ATELIERS
LES MARDIS DE LA TRANSFORMATION

Oser vendre :
répondre aux
besoins des
clients

Communiquer
I'offre & son
réseau

Packager
son offre

=
FORMATIONS

Performance Academy
E Expert

Formations ;
Asforef L]

ACCOMPAGNEMENTS
PERSONNALISES

=
FORMATIONS

Performance Academy
Master Class

Formations
Asforef

15
COACHS
=5 CERTIFIES

FORMATIONS

New Biz
Academy

Formations
Asforef
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Badria BELGHITI Carole DIGER Viviane STRICKFADEN
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Karim ENAIM Anne HUGUET Patrick KRZYZOSIAK Typhaine LEPEU Sandra PREZELUS




Les mentors du parcours PLLMM'J“’A'H
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Laurence ANDRE Brice BENMOUSSA Brigitte BISMUTH Henri GRINBAUM Ali MEZAGUER
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Ange Marie SEMANNE Alain TAMBIAPPA Isabelle TOULOUM Thomas ZEGGAI Bruno MENSAH
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C’est fini pour aujourd’hui !

Notre prochain RV :

Manager la conduite du changement :
piloter la transformation (process, outils, ..)

> Mardi 14 déecembre 2021
N’oubliez pas de nous donner

votre appréciation sur cet
atelier sur SLIDO



Pour aller plus loin ...

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




Un outil stratégique efficace : SWOT

La position de I'entreprise :

« Sa raison d’étre, ses valeurs,
* laréponse a une clientéle
* Sa place dans son écosystéeme

Forces — Strengths Faiblesses — Weaknesses

¢ marflue. ) * Perte de CA, D2gradation de la valeur
* savoir faire, compétences « Difficulté a vendre, probléme industriel

* Résultat financier, trésorerie, - Implication des collaborateurs, engagement
*Reconnaissance et satisfaction clients

Menaces — Threats Opportunités — Opportunities

* alliances
* Nouveaux besoins des entreprises et chefs d’E

* les concurrents « globaux »
* Infidélité des clients
* nouvelles réglementations,

* Nouvelles technologies - IA

Facteurs Clés de Succes

Créativité — expertise métier - connaissance et proximité avec les clients —image percue — Rdle de I'EC




Deux clés pour développer de la performance

1.Donner du sens a |’'action

2. Créer de la cohérence entre nouvelles
missions et missions récurrentes



