











Questionnaire IFEC - RCA, Juin 2008

Avez-vous un site internet ?

Nen 252

C. Communication




Questionnaire IFEC - RCA, Juin 2008

Avez-vous formalisé une charte graphique (logo, plaquette, supports, etc.) ?

60,9%
60%
45%
30%
21,5%
15%

Oui | Non
Non, mais c'est un objectif
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jFEC

C. Communication

Malgré I'ouverture permise par le code de déontologie :
— 1 cabinet sur 2 n’a pas de site internet actualisé
— 4 cabinets sur 10 n’ont pas d’identité visuelle propre

Les outils innovants, proposés par les partenaires informatiques et
générateurs de nouveaux services et donc de nouvelles missions sont
globalement peu utilisés (GED, Acces clients interactif...). Ce sont ces
solutions qui permettent de passer d’un site vitrine a un site communiquant.
Notons cependant un écart significatif entre les cabinets parisiens qui sont
14% a declarer qu’ils disposent d’un site business contre 4% des cabinets de
province.

Une charte graphique c’est :
— Unlogo
— Une unité de couleur
— Une typographie

Elle agrémente tous vos supports (cartes de visite, papier a en-téte,
enveloppes, plaquettes, supports power point, site internet, malils...)
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iFEC

C. Communication

Nous constatons une fois encore une grande disparité entre les cabinets
membres d’un réseau et les autres puisque les cabinets indépendants sont
moins de 40% a disposer d’un site internet et a peine plus de 50% a utiliser
une charte graphique Les cabinets membres d’'un groupement ont réepondu a
90% disposer d'un site internet et d'une charte graphique. L’appartenance a
un réeseau permet de bénéficier d’'une politique de communication mutualisée
et identifiée a travers le concept de groupement.

Une identité visuelle pour marquer sa différence




Questionnaire IFEC - RCA, Juin 2008

Organisez-vous réguliérement des réunions clients sur des problématiques
spécifiques / pour quel budget annuel ?

Moyenne 5 146,71

Non 40,6%

Qui, ¢a nous arrive 31,4%

Non, mais ¢'est un objectif

Qui, c'est courant

40%

C. Communication




Questionnaire IFEC - RCA, Juin 2008

Quel est environ le budget alloué a la communication globale du cabinet
en % du CA ?
Pensez-vous le faire évoluer ?

D
Oui de fagon significative 15,8%

Qui a la marge 254%
Moins de 1% 62,5% .

Je m'interroge 33,0%
Entre 1 et 5% 155 33,6%
Entre 5 et 10% 12 2,6%
Entre 10 et 15% 2 0,4%
Au-dela 4 0,9% Non
Total 461 100,0%

C. Communication
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jFEC

C. Communication

A la premiere lecture des réponses concernant I’organisation de réunions
clients, la majorité d’entre vous a répondu négativement. Apres decoupage des
réponses, les résultats ne sont pas si tranchés selon la nature et les criteres
des cabinets :

— Tendance totalement inversée entre les cabinets indépendants et ceux
membres d’un réseau puisque les premiers déclarent a 70% ne pas
organiser de réunions spécialisées pour leurs clients et les seconds
déclarent a 70% en organiser

— L’analyse par rapport au critere de taille apporte les mémes disparités :
« <10 salariés : 65% n’en organisent pas
o > 50 salariés : 70% en organisent

L’un des objectifs de la communication externe est de pouvoir mettre en avant
notre savoir-faire technique et nos compétences. L'organisation de réunions
d’'informations ou de formations a lI'intention des clients répond totalement a
cette optique tout en démontrant I'intérét porté aux préoccupations et besoins
des clients



Questionnaire IFEC - RCA, Juin 2008

jFEC

« Ces manifestations sont également I'occasion de se démarquer et de
communiquer sur de nouvelles missions dans un contexte concurrentiel

 Suite al’analyse des réponses concernant le budget alloué a la
communication et au recoupement de diverses sources externes, il apparait
en moyenne que 0.5% du chiffre d’affaires des cabinets est affecté a la
communication. Ce pourcentage semble plus important pour les cabinets
individuels qui ne bénéficient pas de I'effet de mutualisation des cabinets en
réseau mais tres faible au regard des budgets alloués par nos clients... des
efforts sont possibles !

« Compte tenu des réponses quant a la volonté de faire évoluer ce budget, il est
clair que les experts-comptables sont dans une phase d’interrogation et
attendent les retours des premieres pratiques et des différents échanges qui
pourront en résulter. Les échanges au sein du syndicat sont autant
d’'occasions de jauger des pratiques d’autres confreres afin de se faire une
opinion

Pour développer nos missions...
puisons déja chez nos clients en analysant leurs problématiques et en les
rencontrant plus souvent
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iFEC

La concurrence accrue nous invite a mieux communiquer

sur nos compétences
Des moyens accessibles par tous et diversifiés :

le budget ne doit pas étre un obstacle

Pour une bonne communication :
un positionnement, des cibles, un message clair et identifiable, un budget maitrise,

des moyens adaptés

Quelle image pour quel métier ? Nos clients gagneraient a mieux nous connaitre !

La communication s’offre a vous,
Ouvrez-vous a la communication !

C. Communication
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y d'avance

Organisation et Facturation
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iFEC

Introduction de la partie

L’Organisation et la Facturation des cabinets sont les domaines clés de la gestion du cabinet.

Au-dela des nombreux discours sur I'organisation idéale, sur la mise en ceuvre de la démarche
gualité, sur les obligations liées au nouveau code de déontologie, sur les modes de facturation,
quelle est la réalité du terrain aujourd’hui ?

La facturation et les prix pratiqués demeurent encore un sujet un peu tabou, mais cette enquéte
permet de faire ressortir des tendances tout a fait passionnantes, en segmentant les analyses
par niveau de collaborateur ou type de mission. Certes, il ne s’agit que de tendances
moyennes, mais elles nous apprennent beaucoup sur la réalité des pratiques dans nos

cabinets.

D. Organisation et Facturation




Questionnaire IFEC - RCA, Juin 2008

Base de données client

“"Avez-vous une base de données Si OUI, avez-vous le sentiment Si NON, pensez-vous en créer une ?
clients, centralisée et a jour ? de bien I'exploiter ?
50%
0% 60% 470%

P S84

40%
%
4%
Kl

13,0%
5%
Qui Non Jen'ai pas davis
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Questionnaire IFEC - RCA, Juin 2008

if'E Base de donneées client

La question de la Base de données client n’est pas une fin en soi pour ce qui concerne
I’analyse de I'organisation du Cabinet et sa facturation. Elle est cependant intéressante dans
ce qu’elle permet d’évaluer le niveau de sophistication du systeme d’information des
cabinets. Bien sdir, la notion de base de données est tres large, et elle n’a de sens que par
rapport a des utilisations précises. Il y a une marge entre la base de données client purement
commerciale comportant adresse et numéros de téléphone, voire les principaux contacts et
leurs fonctions, et une base de données permettant d’extraire les clients sur des criteres de
taille de I’entreprise, d’age du dirigeant, etc..

Les systemes d’'information de la Profession sont construits autour d’'une base de données
client du fait de leur choix technique, ce qui explique que la réponse sur I'existence de la
base de données soit Oui a 74%, mais des disparités selon la taille des cabinets
apparaissent. Globalement les cabinets appartenant a des réseaux ou de plus de 10 salariés
répondent Oui a plus de 80 %.

D. Organisation et Facturation 57 ﬁﬁ



Questionnaire IFEC - RCA, Juin 2008

irE Base de donneées client

Curieusement, ce sont les cabinets de 10 a 50 salariés et n'appartenant a aucun réseau qui
estiment a un peu plus de 30 % bien I'exploiter. C’'est amusant de constater que les cabinets de
réseaux qui disposent probablement du fait de leurs outils de bases de données pertinentes, qui
considérent les exploiter globalement un peu moins bien que la moyenne.

Cette question pourrait cependant étre précisée. Bien I'exploiter, est-ce la maintenir a jour en
permanence, analyser les résultats de la production du cabinet sur chacun d’eux pour permettre
de connaitre leur rentabilité, ou étre allé jusqu’a opérer une segmentation afin de mieux adapter
les services et I'offre, et réaliser une véritable démarche Marketing ?

Enfin, parmi ceux qui n’en ont pas, les plus motivés a en constituer sont les cabinets de réseaux
et les plus de 10, a plus de 70 %, alors que la moyenne est de 47%

D. Organisation et Facturation 5



Questionnaire IFEC - RCA, Juin 2008

Démarche qualité

Avez-vous lancé une démarche qualité ? Si NON, envisagez-vous le faire d'ici moins de 2 ans ?
40% 39,4% 40%
0% 27.9% 0%
20%
10%

Qui

|
Non, mais c'est un objectif

Je m'interroge

D. Organisation et Facturation
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jFEC

Démarche qualité

Sur ce théme, les réponses sont trés disparates. Les cabinets appartenant a un réseau et les plus
de 50 ont lancé pour plus de 45 % d’entre eux une démarche qualité. A contrario, les moins de 10 a
I"avoir fait sont moins de 20 %.

Cette structure de réponse se confirme pour les cabinets qui ont prévu de le faire d’ici deux ans.

Cette question ne précise pas s’il s’agit simplement de la mise en ceuvre d’'une démarche qualité,
ou d’'un projet destiné a aller jusqu’a la certification, méme si les résultats nous incitent a penser
gu’il s’agit plutot de la mise en ceuvre de la démarche.

On peut y voir ici les deux visions de nos pratiques professionnelles, le cabinet libéral et le cabinet
entreprise.

Il reste donc beaucoup a faire dans ce domaine, et I’on peut analyser ces réponses en considérant
gu’il y a un vrai travail de la Profession pour aider les cabinets qui s’interrogent encore a 37 %
avant de passer a l'acte.

D. Organisation et Facturation 6
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iFEC

Prestataire Informatique

Les modalités pratiques de I'’enquéte ne sont pas suffisamment rigoureuses pour accorder des
valeurs de part de marché aux éditeurs cités par les cabinets dans le questionnaire propose.

Cependant, dans les domaines classiques de gestion interne, expertise comptable et paie, Cegid
apparait comme le principal intervenant, suivi par Sage Coala. Pour les outils métiers, Quadratus
apparait en troisieme position, et des applications spécialisées comme Dia Client Azur en gestion
interne, et surtout Audisoft qui arrive en téte pour le commissariat aux comptes tirent bien leur
épingle du jeu.

D. Organisation et Facturation
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jFEC

Votre cabinet appartient-il ?

A aucune de ces propositions 257 63,9%
A un club d’experts-comptables (technique, métier, échanges) 53 13.2%
A un groupement national 48 11,9%
A un « réseau » local / régional (formel ou non) 43 10,7%
A un réseau national 40 10,0%
Total 402 100,0%

Pres de 64 % des cabinets participant a I’enquéte ne font partie d’aucun réseau ou groupement.

Le syndicat se veut une alternative de réseau informel pour ceux qui ne souhaitent pas investir
dans un réseau ou un groupement, et préferent « rompre lI'isolement » par une participation aux
travaux, aux réunions, aux formations, aux Congres du syndicat, ou les échanges sur les
problématiques quotidiennes permettent autant de se rassurer sur ses propres choix, que de
s’informer sur les meilleures pratiques.

|
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iFEC

Quel est votre PRIX DE VENTE pour chacun de ces niveaux ?

Moyenne 104 79 67 58 54
. Sans : . <10 |10a50| >50
Moyenne / segment Reseau | |, Paris |Province -, .  ,
reseau salariés|salariés|salariés
N1 109 102 117 89 96 111 118
N2 85 76 86 71 75 80 86
N3 70 66 71 63 66 66 73
N4 61 58 61 56 58 58 61
N5 57 53 53 55 53 52 57

D. Organisation et Facturation




Questionnaire IFEC - RCA, Juin 2008

Les Prix de vente

Les informations sur les prix de vente n’ont, bien sdr, pas de valeur absolue, et ne sont que le
résultat d’appréciation moyenne. Chaque dirigeant de cabinet sait combien il est difficile d’obtenir
de son systeme des informations précises.

Cependant, les réponses font bien apparaitre les tendances et les disparités selon les
segmentations retenues.

D. Organisation et Facturation




Questionnaire IFEC - RCA, Juin 2008

iFEC

Quel est votre taux horaire moyen (CA/nombre d'heures totales vendues) ?

EC 77
CAC 82
Paye 54
Juridique 77
Conseil o8
Moyenne / segment Réseau ,Sans Paris |Province = 19, 10a .5,0 > 59,
réseau salariés|salariés|salariés
EC 77 75 80 72 77 75 81
CAC 95 91 96 86 89 90 107
Paye 53 54 58 50 54 53 59
Juridique 79 76 82 73 76 78 85
Conseil 97 96 104 89 95 98 108

D. Organisation et Facturation
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jFEC

Les taux par activite.

Les taux horaires moyens par activité font ressortir I'activité conseil comme étant facturée la plus
chére, ce qui peut s’expliquer par le fait qu’elle n’est produite que par des experts ou des
collaborateurs de haut niveau.

Le commissariat aux comptes est valorisé plus fortement que I'expertise comptable, et la paye
apparait nettement en dessous.

Dans les cabinets structurés en départements spécialisés, une variation significative de taux par
activité peut s’expliguer par une différence significative des codts directs.

Dans les cabinets de moins de 10 salariés, la variation de taux impacte directement sur la marge,
puisque ce sont les mémes collaborateurs qui interviennent dans chaque activité. Le commissariat
aux comptes permet donc des marges plus fortes que la Paye, dont on peut s’interroger de savoir
si elle n’est pas évaluée en codt marginal.
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FEC Quel est votre mode de facturation dominant ?

Expertise comptable

Forfait « tout compris » (sans facture de régularisation sauf
exception) 43,0%

Sur devis « approché » {avec facture de régularisation) 25 9%
Sur devis précis (sans facture de régularisation sauf exception) 15,9%
Au temps passe 14,7%

Success fees | 05%

10%

D. Organisation et Facturation



Questionnaire IFEC - RCA, Juin 2008

IFEC Quel est votre mode de facturation dominant ?

Commissariat aux comptes

Forfait « fout compris » {sans faciure de régularisation sauf
exception)
Sur devis précis (sans facture de régularisation sauf exception)

Au temps passe

Sur devis « approche » (avec facture de régularisation)

D. Organisation et Facturation

49.8%

|22,4%

18,2%

-

3,2%

10% 20% 30% 40% 50%
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EC Quel est votre mode de facturation dominant ?

Paye
Forfait « tout compris » (sans facture de régularisation sauf
exception) 40.8%
Sur devis « approché » (avec facture de régularisation) 27,1%
Sur devis précis (sans facture de régularisation sauf exception) 22 6%

Au temps passé \ 8,5%

Success fees | | 1 0%

¥

10% 20% 30% 40%
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Quel est votre mode de facturation dominant ?

Juridique

Forfait « tout compris » (sans facture de régularisation sauf
exception) 44,3%

Sur devis précis (sans facture de régularisation sauf exception) 27,6%

Au temps passé 13,7%

Sur devis « approché » (avec facture de régularisation) 12.2%

Success fees 2,2%

10% 20% 30% 40%
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EC Quel est votre mode de facturation dominant ?

Consell

Au temps passé 46,3%

Sur devis précis (sans facture de régularisation sauf exception) 19,7%

Forfait « tout compris » (sans facture de régularisation sauf
exception) 18,4%

Sur devis « approché » (avec facture de régularisation) 10,2%

Success fees 55%

10% 20% 30% 40%
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- Ec Quel est votre mode de facturation dominant ?

Synthese
Expertise-comptable 173 104 64 59 2 402
% 43,0% 25,9% 15,9% 14,7% 0,5% 100,0%
CAC 200 34 90 65 13 402
% 49,8% 8,5% 22.4% 16,2% 3,2% 100,0%
Paye 164 109 91 34 4 402
% 40,8% 271% 22,6% 8,5% 1,0% 100,0%
Juridique 178 49 111 55 9 402
% 44.3% 12,2% 27 6% 13,7% 2,2% 100,0%
Conseil 74 41 79 186 22 402
% 18,4% 10,2% 19.7% 46,3% 5,5% 100,0%
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iréc Mode de facturation

Cette question est trés significative de I’évolution de nos meceurs professionnelles. La valorisation
au temps passé, si confortable, est de plus en plus marginale, et dans toutes les activités hors le
Conseil, le Forfait tout compris sans facture de régularisation arrive en téte.

Ce mode de facturation, s’il est confortable sur le plan commercial et simple a mettre en ceuvre
dans le cadre de la lettre de mission, nécessite pour maintenir un bon niveau de marge, une bonne
connaissance des moyens de production en valeur et en temps a mettre en ceuvre, et un
management des ressources et du suivi des missions de tous les instants.

Ceci est particulierement vrai en expertise comptable ou la variété des taches est tres forte, et
I'amplitude de la mission dans le temps est étendue. On peut donc s’étonner que le devis
« précis » n’ait pas plus de succés (15,9%) alors qu’il permet de cerner plus précisément le
contenu de la mission, et larelation entre la production et le prix de vente.

En matiére de commissariat aux comptes, les réponses paraissent logiques, sauf pour ce qui est
des Success fees, dont on peut imaginer qu’ils aient été mal compris a ce niveau.
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irec Mode de facturation

Pour ce qui concerne la paie, il est surprenant de n’obtenir que 27,1% de devis « approché » alors
gue I'on pouvait penser que cette prestation est le plus souvent vendue a |I'acte avec des factures
de régularisation sur les quantités produites.

Enfin, en matiere de conseil, il est intéressant de noter que les temps passés restent encore trés
largement en téte, alors que les Sociétés de Conseil n’utilisent quasiment jamais ce mode de
facturation en milieu PME.

D. Organisation et Facturation
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:. EC Paye

Pour larédaction des fiches de paie, appliquez-vous un tarif dégressif en
fonction du nombre de salariés ?

O, sersbEnmaticuerment BE_ 1%
Cul, make os n'est pes sysbimatioue =0 8%
o .19
gl 2%k B A%

Si Oui, a partir de quel palier ?

Moyenne 5,50

D. Organisation et Facturation




Questionnaire IFEC - RCA, Juin 2008

iFEC Paye

Quel est votre prix de vente moyen d'une fiche de paie pour une entreprise chez qui vous réalisez
moins de 10 bulletins ?

Moyenne 20,65

La globalité de la prestation sociale, hors travaux exceptionnels, est-elle comprise dans ce prix ?

Qui 264 68,4%
Non 122 31,6%
Total 386 100,0%

Les réponses a ces questions confirment les résultats concernant le mode de facturation de la paie au forfait tout
compris sans facture de régularisation.

Méme si I'on parle de plus en plus de facturation a I'acte, relativement facile a suivre en ce qui concerne la paie, les
habitudes restent au forfait global.

La concurrence de plus en plus forte des sociétés de services spécialisées qui font apparaitre en facial des prix de
bulletin peu élevés, devrait nous obliger a faire évoluer nos pratiques dans I'avenir.
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Juridique

Quel est votre prix de vente moyen pour le secrétariat juridique annuel de société :

Moyenne 452 800 719
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Code de deontologie

Le nouveau code de déontologie va-t-il vous amener a modifier votre démarche
commerciale (faire des devis, revoir vos tarifs,...) ?

40%

30%

28,8%

26,9%

20%

10%

Je m'interroge
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jFEC

Code de déeontologie

Le nouveau code de déontologie, en obligeant & une plus grande formalisation des missions au
travers de la lettre de mission et de ses avenants peut devenir un support formidable de la
démarche qualité et de I’'amélioration de la rentabilité de nos missions.

Il peut ne rien changer dans les cabinets pratiquant des missions au forfait sans facture de
régularisation, qui établissent systématiquement une lettre de mission annuelle, et qui réussissent
a maintenir un bon niveau de rentabilité.

Mais, dans un cadre de plus en plus concurrentiel, dans un environnement juridique de plus en
plus contraignant, il peut étre le support d’'une démarche a la fois commerciale et organisationnelle
par une meilleure description des produits, des services, des processus qui aboutirait a une
meilleure valorisation des prestations et une plus grande maitrise de la production.
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