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PREFACE

La transition numérigue n’est pas seulement un
concept, mais une vision, une stratégie, un cadre d’action,
structurée sur un mode opératoire précis et concret.

Métier centré par nature sur la donnée, I'expertise comptable
a toujours placé la rigueur et la qualité des systemes
d’information au coeur de la démarche. Avec la digitalisation
de I'’économie et de la société, c’est a un nouvel écosysteme
gu’il convient désormais de s’adapter, avec 'humain pour
noyau.

A nouveaux modeéles, nouveaux besoins, nouvelles attentes et

donc nouvelles approches : plus agiles, plus ouvertes, et donc
plus itératives. Pour l'expert-comptable, il s’agit de rendre
indéfectible le lien entre expertise et expérience client.

Subir ou agir ? La profession n’en est pas a sa premiere
mutation et ses institutions se sont clairement positionnées
pour 'laccompagner.

L’engagement des cabinets, 'embarguement des équipes,
imposent une feuille de route avec des objectifs clairs et
partagés. Ce livre blanc en fournit des clefs simples et

pertinentes. , ,

Dominique JOURDE

Président de la Commission Numeérique
Au sein du Conseil Supérieur

de I’Ordre des Experts-Comptables




INTRO-
DUCTION

LA TRANSFORMATION
NUMERIQUE FAIT PEUR
ET C’EST BIEN NATUREL

-’

De par 'ampleur et |la vitesse des changements qu’elle occasionne, on la
compare a un Tsunami. Or, il est difficile de savoir comment réagir face
a un tel phénomeéne, méme s’il est vrai que certains comportements

paraissent inadapteés :

Inutile d’appeler le ministre pour se plaindre :

« Monsieur le ministre, je ne suis pas d’accord avec ce qui arrive ».

Inutile aussi de tenter de négocier avec le tsunami :
« Ne pourriez-vous pas plutdt essayer de balayer la cdte voisine, ou

de repasser un peu plus tard, le temps que je me sois mis a 'abri ».

Non, lorsgu’un tsunami est en vue, le mieux a faire est encore de trouver
un endroit bien dégagé, et de vous laisser porter par la vague le plus

loin possible.

Vous pensez que ma métaphore n’est pas juste, qu’il faut au contraire
résister pour limiter ce phénomene qui occasionne trop de destruction
de valeur ? En étes-vous si str ? S’il est évident que la transformation
numeérique modifie les équilibres et les forces en présence, détruit-elle

ou crée-t-elle de la valeur ?




Prenons un exemple

Celui du marché des transports individuels de personne dans la baie
de San Francisco, ou a débuté la société Uber. En 5 ans, la valeur de ce
marché a été multipliée par quatre, passant de 150 Millions $ en 2010 a
plus de 550 Millions $ en 2015.

Pourquoi ?

Parce que ce marché, sous-exploité en raison d’'un privilege dont
bénéficielacompagnie des Yellow Cab, s’est trouvé bouleversé et stimulé
par un nouvel acteur. Bien entendu, cela nécessite de comprendre ou se

trouve la valeur, et d’y répondre.

La société Uber n’a pas connu un succeés aussi fulgurant simplement
parce qu’elle a proposé des courses de taxi moins cher que les Yellow
Cab, mais plus profondément parce qu’elle a compris que sa mission
premiére était de vendre de la mobilité. Tous ceux qui n’ont pas intégré
cela ont été et seront balayés par la méme vague. D’ailleurs, apreés les
taxis, c’est au tour des constructeurs automobiles d’étre touchés par
les changements de comportement de leur clientéle, voyant ainsi leurs
ventes dans la région de San Francisco baisser de 20 % depuis 2010.

Aujourd’hui votre métier a ’heure
de Pautomatisation, puis rapidement
de P’intelligence artificielle ?

Le métier d’expert-comptable est-il
de vendre aux chefs d’entreprise

la réponse a des obligations fiscales,
ou de leur vendre du service ?

Comment y parvenir concretement ?
Grace a quels outils ?
Quels moyens ?

Quels process ?

C’est a ces interrogations que je souhaite apporter des éléments

de réponse dans les pages suivantes.
Remerciements :
e Dominique JOURDE, pour sa préface ;

» Sandrine LOPEZ, consultante Humaniz,

pour ses conseils et sa contribution a ce livre blanc ;
* L’agence de communication La Fille, pour la mise en page ;

» Les expert-comptables, qui enrichissent au quotidien

notre expérience et notre réflexion ;

» La TPE/PME, qui est notre client commun,

la raison d’étre de notre activité.
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LOGIE
SYSTEME
NERVEUX
DE LA
TRANSFOR-
MATION

POURQUOI
PARLE-T-ON AUTANT
DE LA TRANSITION
DIGITALE ?

-’

Parce qu’il y a un risque d’uberisation et que chacun espére que la
technologie nous sauvera du chaos.

Cest une erreur. Tout d’abord parce que le phénomene est
largement incompris et le terme galvaudé.

De nombreux expert-comptables le réduisent d’ailleurs a un
processus de numeérisation et d’automatisation par différentes
moyens techniques (OCR, scrapping, etc...).

Or, méme si elle s’appuie sur la technologie, la transition digitale
est avant tout une question de mentalité.



CE QU’EST

LA TRANSFORMATION
NUMERIQUE

CE QU’ELLE N’EST PAS

Etat d’esprit

Internet a initialement été concu par des rebelles brillants et
visionnaires, ayant pour passion |'égalité entre les individus.
Aujourd’hui, grace a internet, un homme doté d'un simple
smartphone peut parvenir a capter l'attention de millions de
personnes et influencer la politique d’une multinationale.

En avril 2017, le PDG de United Airlines a ainsi di s’expliquer
publiguement apres qu’un passager évacué un peu brutalement
ait été filmé par des passagers et massivement relayé par la
multitude sur les réseaux sociaux.

Grace a internet, les entreprises sont tombées depuis leur
piédestal au niveau des citoyens.

united-airlines-le-pdg-s-excuse-et-reconnait-une-reponse-

@ http://www.lemonde.fr/entreprises/video/2017/05/03/affaire-
inappropriee_5121544 1656994.html



Les startups
he sont pas un sujet
d’innovation et
de technologie,
mais sont un sujet
de croissance
et de ressources
humaines.

Déclare Oussama AMAR
Partner The Family

Je vous encourage a visionner cette courte vidéo de
présentation sur la transformation numeérique, courte et
bien concue.

@ https:/www.youtube.com/watch?v=ohXlgnvfryk \

Croissance

La transformation numérique est caractérisée par une forte croissance,
des changements rapides et souvent spectaculaires. Observez le
bouleversement du classement des valeurs des plus grandes entreprises

sur les derniéres années.

LA FULGURANTE ASCENSION D’APPLE ET CO
Classement des entreprises par capitalisation boursiere en 2007 et 2017.

2007 2017
ExxonMobil 1 1 Apple
General Electric 2 (K /C) 2 Alphabet
Microsoft 3 O QO 3 Microsoft
PetroChina 4 QO 4 Facebook*
Royal Dutch Shell 5 5 Amazon
10 ExxonMobil
Alphabet 29

21 Royal Dutch Shell

Apple 70 27 PetroChina

30 General Electric

Amazon 367/

Cours de cldéture du 28 juin 2007.
* Facebook est entré en bourse en 2012,
Source : Bloomberg.



Le graphique ci-dessous illustre I’évolution du nombre de dossiers clients
implémentés chez un client d’Evoliz. On constate gu’il a fallu un long
momentavantquelacourben’atteigneunpointd’inflexiona partir duquel
elle prend une forme exponentielle. [l en est de méme pour vos cabinets;
si le processus de transformation numérique se montre laborieux au

départ, les bénéfices recus sont innombrables. Persévérez !

EVOLUTION DU NOMBRE DE DOSSIERS IMPLANTES
De janvier 2014 a juillet 2017.
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C’est pour réduire la durée de cette
inévitable phase d’apprentissage
qu’Evoliz a con¢u un programme
d’accompagnement opérationnel
et spécifique a la transformation
numérique des cabinets.

DEMEURER
EN COHERENCE

En tant qu’éditeur, on me pose souvent la question : quel est le bon
outil ? Ma réponse est souvent décevante pour mes interlocuteurs :
« Il N’y a pas de bon ou de mauvais outil, il N’y a que de bons et de

mauvais usages ».

Si votre seul objectif est de gagner en productivité, continuez a utiliser
vos outils de production fermés, non évolutifs, centrés sur la comptabilité
et sur le cabinet : ils sont trés performants pour cela. Il serait inutile de

rajouter des logiciels que vos collaborateurs n’utiliseront pas.

Si par contre votre volonté est d’évoluer vers une pratique plus
collaborative de votre métier, impliquant vos clients, pour leur délivrer
de I'information utile en temps réel, alors il est important de choisir un

éditeur respectant certaines caractéristiques :

* une culture d’ouverture a d’autres logiciels, a travers les API,
pour offrir de la personnalisation et de la souplesse a vos clients

(et a vous par la méme occasion) ;

>
N
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* un logiciel full web bien évidemment, disponible en responsive,
c’est a dire s’adaptant parfaitement a tous les devices

(smartphone, ordinateurs, tablettes) ;

* un business model simple, transparent, a 'usage ; des conditions
contractuelles qui démontrent que I'éditeur va chercher a vous

servir plutét qu’a vous asservir ;

* une expérience utilisateur exceptionnelle, avec un souci

d’innovation permanent ;

* une capacité d’exécution forte. Se renseigner sur la fréguence

des évolutions, des nouveautés et des mises a jour ;

Exemple : le prévisionnel de gestion en temps réel suivant a été
développée et mis en ligne moins de 3 mois apres une session de notre

club utilisateur avec quelques expert-comptables.

@ https://vimeo.com/223591387 \

Dans I’économie
numérique, le coaur
du réacteur, ce sont
les opérations opérées

au plus preés du client,
a travers l’interface
du client final.

Explique Nicolas COLIN
Partner The Family
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3.2.
OUTIL D’AIDE
A LA DECISION

Une fois que vous avez fixé les objectifs que vous souhaitez atteindre,
il vous faut choisir l'outil le plus adapté parmi tous ces éditeurs que
VOus ne manquerez pas d’aller rencontrer lors du prochain congres de

'ordre.

Mais comment faire ?

Mon conseil est :

@ Réaliser un tableau de benchmark entre éditeurs,
avec des caractéristiques pondérées

@ Réaliser des tests sur 2 ou 3 éditeurs short-listés

@ Choisir I'outil selon des criteres objectifs,
puis de vous engager pleinement dans son implémentation



GRILLE D’AIDE A LA DECISION CONGUE PAR UN CLIENT
POUR CHOISIR SON PORTAIL COLLABORATIF

SERVICES
BASIQUES

SERVICES
PLUS

Design graphique Support gestion B model
Ergonomie Marque blanche Prix par dossier client
Niveau de pédagogie Budget et comparatif #
comptable réel
analytique
Hotline Gestion d’alerte #
Intégration auto des Outil décisionne |
flux bancaires assisté (prévis ionnel, #
(v.payante) trésorerie, e tc)
Suite compléte
(facturation, devis, # #
planning, etc)
Multi-utilisateur # #
Tableau de bord H# H
Module Paye # #

& |

 —
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J’ai screené les éditeurs,
et j’ai fait un scoring sur les
taches récurrentes, la valeur
ajoutée, etc...

L’éditeur qui avait le

plus haut score, c’était
Evoliz. Aprés 2 ans a

peine d’utilisation, j’al une
soixantaine de clients sur
Evoliz sur 100, et le fait de
présenter ce type d’outils
c’est évidemment un facteur
différentiant fort....
Aujourd’huli, je ne me vois
pas he pas utiliser cette
plateforme pour mes clients,
ce n’est pas possible.

Raconte Franck LAUMON
Expert-comptable, Cabinet ECD




En préambule a ce chapitre, je voudrais que nous réalisions que nous
sommes tous atteints de schizophrénie face a la transformation numérique.
Le «nous» agent économique (professionel) ne rencontre presque jamais le
«nous» consommateur, qui veut toujours tout moins cher, tout de suite, de
meilleur qualité, personnalisé, qui respecte nos valeurs.

VOTRE ORGANISATION
FACE AU CHANGEMENT

-’

411. Comment se comporte-t-elle ?

Selon une étude IFOP sur le processus du changement publiée
le 21juin 2010 :

* 53 % des personnes concernées par un changement optent pour une
posture d’adhésion molle. Ce sont les « ATTENTISTES » ;

e 24 % résistent par principe. lls composent le groupe des

, « SCEPTIQUES » ;
L H U M A I N * 12 % sont en situation de rejet. Ce sont les « OPPOSANTS » ;

* 11 % seulement développent une adhésion forte. « Les PIONNIERS ».
AU CG U R Il est essentiel de rapidement repérer les pionniers, qui seront de fabuleux

facilitateurs de votre projet au sein de 'organisation, car ils sauront :

* accueillir le changement ;

D E LA * aider les opposants a exprimer leurs points de vigilance de facon
positive ;

e rassurer les sceptiques entre deux réunions ;

TRANSFOR-

motiver les attentistes a prendre des risques ;

fédérer un groupe de pionniers.




48

41.2. Comment accompagner
les différents groupes ?

ORGANISATION
HIERARCHIQUE

)

ORGANISATION
AGILE

N



Il N’y a pas de transformation digitale
sans adaptation de Porganisation.
Il faut gagner en agilité donc en innovation.

Le systeme doit devenir transverse, les modes de réflexion par itération,
et Pinformation doit étre mise au centre du cabinet et partagée.

Le fonctionnement classique du top to bottom n’est plus adapté ni a la
rapidité d’évolution de votre environnement (client, partenaire, concurrent)
ni aux attentes des collaborateurs.

L’outil digital permet de mener de front la transformation numérique et de

mettre en place une nouvelle organisation pour devenir plus « agile ».

Par essence, la startup fonctionne exclusivement en mode agile, process
encré dans ’ADN de toutes ces structures a succes.

Pour une entreprise déja existante et reposant sur un modéle économique

instauré depuis plusieurs décennies la transition reléevera de la mutation.

* |l va leur falloir, tout d’abord, apprendre a marcher en marchant et de
passer d’un état de confort vers un état incertain en tenant compte de

I’évolution permanente de I'environnement.

« Dans cette configuration les processus sont transverses, et plus

hiérarchiques.

* L’innovation repose sur une transformation permanente, il faut
'accepter.

{;?;‘



4.2. R

LES 6 ETAPES D’UNE
TRANSFORMATION
REUSSIE

Lorsque souffle le o

vent du changement,

- 8 ® CADRAGE
certains construisent
des murs, d’autres des ,M
moulins.

- PILOTAGE
Proverbe chino ® O EXPERIMENTATION

J+4 mois P e GENERALISATION

J+5 & J+12 mois — @ e SUIVI




Si la pérennité des entreprises tient a leur capacité a se transformer
en prenant en compte la dimension digitale, les enjeux sont forts sur

les projets informatiques, surtout lorsque I'on sait que :

* 1/3 des projetsinformatiques seulement atteignent leurs objectifs
initiaux ;
e 1/3 aboutissent a un échec;

¢ 1/3 sont purement et simplement abandonnés.

Comme tout projet de transformation,
la transition numérigue des cabinets
doit étre pilotée et respecter

une chronologie et une méthodologie
oour atteindre vos objectifs.

| faut compter 12 mois
oour la mise en ceuvre des 6 etapes
du processus décrit ci-contre.

JAN

4.21. Le diagnostic 360°

Impossible d’aller ou que ce soit sans savoir d’ou on part.

C’est tout I’enjeu du diagnostic. Il permettra de mesurer P’indice de
maturité numérique du cabinet et d’adapter le plan d’action lors de la
phase de pilotage.

C’est un diagnostic 360° du cabinet, car la transformation numérique

concerne toutes les dimensions du cabinet :

e stratégique:lavisionducabinetamoyenetlongtermeetcomment
le numérigue s’inscrit dans la stratégie de développement du
cabinet... ;

* organisationnel : la structure managériale, le type de leadership ;

* RH : ressources disponibles, les compétences, la formation,

les recrutements ;

e informatique : infrastructure, niveau d’équipement, mobilité,

CLOUD, solution logiciel.

W
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4.2.2. Le cadrage

Le cadrage du projet permet de rappeler la nécessité de
piloter de maniére globale la transformation digitale :

e concevoir votre stratégie de transition numérigue du cabinet ;

« définir le plan d’action de la transition : les objectifs a atteindre,
la maniére d’y parvenir, les contraintes a intégrer, les ressources

disponibles, le planning a respecter ;

o définir le tableau de bord des KPI's (Indicateurs clés de

performance) ;
* organiser le projet (atelier métier) et sa gouvernance ;
e décrire le macro-processus futur ;

* définir les modalités de mesurer de 'avancement du projet mais

aussi les KPI métier ;
* intégrer la communication interne et externe;

» réfléchir a 'aspect formation et a 'adaptation des compétences.

* Enquéte IPSOS 2012 aupres de 10 OO0 salariés en France.

&)

»
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4.2.3. Le lancement

76 % des salariés ne comprennent pas toujours bien la
nécessité des changements.

L’enjeux est de répondre aux questions que tous les collaborateurs
se posent : Pourquoi changer ? Qu’est-ce que cela va m’apporter a mon

niveau ? Quelle sera ma contribution dans le projet ? Ou va-t-on ?
Cette étape permet a chacun de :

 mesurerlacapacitéd’adaptationdescompétencesdes managers
et du leadership, sur le numérique et sur P'accompagnement au

changement ;

« développer l'aptitude au changement des collaborateurs et du
cabinet, en travaillant sur les facteurs de motivation des équipes,
parmi lesquelles les conditions de travail ;

Tout le monde doit avoir le méme niveau d’information. Cette étape
doit permettre de rassurer les équipes et de créer 'adhésion au projet,

qui passe par de la conduite du changement... mais quésaco ?

La conduite du changement recherche l'adhésion des différentes
parties prenantes dans le projet. Cette démarche est multiple, car elle
repose sur la mise en ceuvre de bons outils, au bon moment, adapté
a la bonne situation. Il N’y a donc pas de réponse standard, mais une
réeponse singuliere tenant compte de la culture de I'entreprise, de la

personnalité du dirigeant et des compétences disponibles...



Si tu veux construire
un bateau, ne rassemble
pas tes hommes et femmes
pour leur donner des
ordres, pour expliquer
chaque détail, pour leur

dire ou trouver chaque
chose...

Si tu veux construire un
bateau, fais naitre dans le
coeur de tes hommes et
femmes le désir de la mer.

Citation d’Antoine de Saint-Exupéry

4.2.4. Le pilotage

* Mettre en place la structure de pilotage : (COPIL & Pilote) définir

les rbles et responsabilités de chacun dans le projet. Le choix
des pilotes est une décision stratégique, car ils doivent incarner
la transformation et doivent devenir les promoteurs du projet

aupres des autres membres de I'équipe ;

* former les référents du projet a I'outil, a 'accompagnement au

changement, a la gestion de projet ;

e créer les conditions permettant la bonne collaboration des

participants et leur laisser de 'autonomie sur les projets ;

* favoriser des boucles de décisions courtes, afin de minimiser les

retours en arriére et les blocages pour permettre une circulation
et un partage de l'information fluides vers tous les acteurs du
projet. Ce qui permet de tester, de retester en permanence et de

trouver des solutions innovantes et pertinentes ;

e concevoir un plan d’actions efficace : priorité, impact sur

'organisation, estimation des ressources et du temps nécessaire

a chaque étape

e établir le planning de suivi du projet ;

* identifier I’échantillonnage clients sur lesquels les méthodes

proposees sont testées pour valider la solution ;

* déclencher rapidement une roue de 'amélioration continue pour

optimiser la solution ;

* rédiger le référentiel interne et préparer un argumentaire client.



Le processus tel qu’il a été testé lors de la phase de pilotage est présenté
a 'ensemble des collaborateurs pour une mise en ceuvre opérationnelle.
Cest a cette étape que le choix des pilotes fera toute la différence.
En effet en réel promoteur du projet, ils vont « vendre » les bénéfices du

digital aupres de leur collegue.

A cette étape, nous mettons en place un outil de suivi des conversions :
» cetindicateur mesure les progres effectués et ceux restant a réaliser;
e c’est aussi un bon moyen de motiver les équipes.

Cette phase de généralisation se poursuit par la mise en place d’'une

structure de suivi permettant de:
* évaluer I'indicateur de suivi de conversion ;
* analyser les écarts et les dysfonctionnements constatés ;
e intégrer les derniéres évolutions de la solution ;
e proposer des actions d’amélioration ;

* tenir informer la direction de 'avancement du projet.

Les KPI's (Nombre de dossiers clients par offre commerciale, taux de
transformation, indicateur de la satisfaction client, % fonctionnalités
utilisées, etc...) permettront de piloter le bon déploiement de la solution

sur laquelle repose la transformation numérique du cabinet.

g/;\



L'IMPORTANCE
D’ACCOMPAGNER

4.31. Les dirigeants

La transformation numérigue passe nécessairement par une
transformation de la culture de I'entreprise. L'innovation ne s’embarrasse
pas de lI'organigramme. Les leaders de niveau 5 l'ont bien compris,
ils savent que pour asseoir leur pouvoir, ils vont devoir en perdre.

L’entreprise ne peut plus rester dans un pilotage du haut vers le bas.

L’homme est un animal qui innove, pourvu d’intelligence, connaissant
son environnement et donc capable d’adapter son environnement a
ses besoins. Les leaders emblématiques du 21¢ siecle I'ont parfaitement

intégré dans leur pratigue managériale.
Sur quels principes se sont construits les startups ?

* Les dirigeants initient le changement

La start-up mise sur la transparence a tous les niveaux

L’authenticité

Favoriser 'autonomie et I’évolution des processus

Permettre le droit a I’erreur



4.3.2. Les managers

La transformation digitale touche tous les domaines et notamment les
pratiques managériales.

Le management était jusqu’alors percu comme une activité immuable,
elle doit faire sa mue.

Les managers doivent devenir des acteurs d’accompagnement de cette
transition. lls doivent encore plus gu’avant incarner le changement,
porter le projet de la direction en lui donnant du sens au quotidien.

4.3.3. Les collaborateurs

Les collaborateurs doivent devenir des contributeurs actifs de votre
cabinet.

Pour cela, il faut mettre en place des processus d’innovation permettant
de:

e libérer le potentiel des collaborateurs ;
e donner le droit a Perreur;

¢ intégrer un fonctionnement itératif.

Les collaborateurs sont les ambassadeurs de votre cabinet, par leur
influence sur les réseaux sociaux, ils portent la voix de I'entreprise a

'externe.

lls doivent aussi apprendre a travailler en réseau, et a consommer

I'information différemment.

S’il ne fallait retenir qu’une seule chose...

Les ingrédients secrets :
¢ des personnes compétentes en gestion du changement ;
¢ le pilotage du projet;

o créer les conditions d’un contexte favorable au changement.

Les cabinets d’expertise comptable ont longtemps pensé que la
transformation numérique était une réflexion sur les outils, les logiciels...
lls ont acheté et cumulé des licences, des contrats de maintenance et
constitué un millefeuille au sein de leurs infrastructures, complexifiant
les processus au lieu de les simplifier. C’est ce qui se passe lorsque le

cabinet fait 'économie d’'une réflexion stratégique plus globale.

Le constat fait par nombre de cabinet, c’est que la plupart des
fonctionnalités de ces outils ne sont pas exploitées. L’enjeux n’est pas
tant sur les technologies, mais sur les hommes pour utiliser tout le

potentiel que nous offre le numérique.

Car projetons-nous un peu...

Nous sommes en train d’ouvrir une nouvelle aire,
celle de l’intelligence artificielle et du prédictif.
Grace a des algorithmes, les entreprises de demain
pourront améliorer leur réponse prédictive aux
demandes de leurs clients.

Serez-vous prét, c’est a vous de jouer!



Voila la vraie
valeur ajoutée des
experts comptables,
non plus en tant que
sachant qui dispense

de Pinformation,

mais en tant que spécialiste
capable d’exploiter
Pinformation dans

Pintérét de son client.

Ecrit par Gilles BABINET
dans son livre « L’ére numérique un nouvel age de Phumanité »

. 31’;.



LE CLIEN
LA .RAISO
D’ETRE

DE LA
TRANSFOR-
MATION

5.1
LES NOUVELLES ATTENTES
DE VOS CLIENTS

Q99
s

Il existe une capillarité croissante entre le B2C et le B2B.

Lorsque 1,5 millions de francais utilisent une application comme Bankin,
qui leur fournit leurs flux bancaires, catégorisés en temps réel, ils ne
comprennent pas ne pas pouvoir bénéficier d’un service au moins aussi
performantpourleurentreprise.Etcela,seulslesvraisportailscollaboratifs
sont en mesure de 'offrir. Si vous souhaitez toucher des startups ou des
entrepreneurs de la nouvelle génération, il parait primordial de proposer
ce type de nouveau service. De plus en plus, vos clients pensent
ATAWAD, alors pensez ATAWAD (Any Time Any Where Any Device).

Le service au client ou Puberisation ?
Lorsque vos clients sont interrogés, voici ce gu’ils attendent :
e 41 % attendent du conseil et de 'accompagnement ;
« 20 % de la qualité et de la confiance ;
e 15 % de la proximité et de la disponibilité ;
e 4 % un prix.

Si vous ne répondez pas a ces attentes, parmi lesquelles ne figure pas

la réponse aux obligations légales, quelqu’un d’autre s’en chargera.



Voici une publicité Facebook re¢cue récemment.

Si vous vous trouvez en concurrence face a cet acteur, comment allez-

VOUS pouvoir combattre ?

Par un service de proximité, qui s’appuie sur une solution logicielle
collaborative fournissant au client des indicateurs de suivi de son

activité que vous pourrez l'aider a exploiter.

Apprendre de nouvelles compétences pour mener de nouvelles
missions.

Plutdt que de longs discours de mots, j’ai trouvé plus intéressant de
faire parler, méme s’il s’agit d’'un livre, deux de vos confreres qui sont

intervenus lors des universités d’été.

Le service d’assistant(e) administratif de proximité, par Michel

DEHORS https://vimeo.com/235308320 \

Le service de DAF externalisé pour la TPE/PME, par Franck
LAUMON https://vimeo.com/235308913 ‘

#) [

‘ J’ai de moins en moins
de clients «bordéliques »,
et la ou on a des missions
un petit peu plus basse en terme
de chiffre d’affaires, on a une
marge dégagée qui n’arien a
voir, et une tranquilité d’esprit
retrouvée. ,,

Explique Michel DEHORS
Cabinet Audit Sud Conseil

‘ Evoliz permet de créer
une proximité car vous voyez
comment vit votre client,
VOus pouvez avoir acces
a ses infos quand vous voulez. ,,

Raconte Franck LAUMON
Cabinet ECD




QUELLE STRATEGIE
DE DEVELOPPEMENT
COMMERCIAL ET
MARKETING ?

Ce sujet fera IPobjet d’un livre blanc a part entiére en fin d’année, mais voici

quelques pistes :

» construisez des offres adaptées a I'outil que vous implémentez, a votre
cible, et a vos ressources. Votre éditeur peut vous accompagner dans
cette étape dans le cadre de 'accompagnement a la transformation

numeérique ;

* orientez-vous vers des outils et des méthodes innovantes.
La Newsletter mensuelle, bien gu’intéressante, ne va pas constituer
un avantage concurrentiel. En revanche, les techniques d’inbound
marketing alliées a du marketing automation, ca peut étre intéressant.
Par contre, il faut avoir conscience qgu’il s’agit d’un travail de longue
haleine. Il ne faut pas attendre beaucoup de fruits avant 9 a 12 mois

d’investissement ;

e travailler la recommandation, la facon la plus simple et la plus efficace
d’acquérir une nouvelle clientele. Chouchoutez vos clients, demandez-
leur s’ils sont satisfaits de leur expert-comptable, et gu’ils le fassent

savoir dans leur entourage si c’est le cas ;

* je sais que vous produisez de nombreuses données tres intéressantes
pour vos clients, qu’ils sont préts a payer cher a qui saura en extraire la

substantive moélle pour les soulager et les guider dans leur quotidien.

“ Le savoir

est devenu

une commodité.
Aujourd’hui
Pintelligence ce n’est
pas de tout savoir,

c’est de savoir
traduire le savoir
disponible

en contenu
opérationnel. Y

Explique Oussama AMAR
Partner TheFamily




La transformation numérigue apporte un monde nouveau, plus incertain,
dans lequel des géants peuvent s’effondrer en un instant (ex : KODAK,
valorisé 55 Milliards $ un an avant sa faillite en 2012), dans lequel méme
les nouvelles stars comme les startups courent le risque de devoir arréter
leur activité au bout de quelques mois ou quelques années parce qu’elles

n‘ont pas trouvé leur modele d’affaires, ou au contraire parce qu’elles ont

mal géré leur hyper-croissance. Il va falloir apprendre a composer avec

le risque et la précarité des entreprises.

Pour le monde du chiffre, si le danger est bien réel, les solutions le sont

également.

L’enjeu est de répondre au besoin de conseil exprimé par vos clients

avant que d’autres acteurs ne le fassent.

Plus qu’'un défi technologique, nous avons vu que la transformation
numérigue des experts-comptables constitue avant tout un challenge
collectif et humain, dans lequel il est fortement recommandé de se faire

accompagner.

Vous étes Intéressé par Evoliz et son programme
d’accompagnement ?
Venez nous rencontrer visite sur le Stand T25 du village

Objectif Client du congrés de I'ordre du 10 au 12 octobre

Répondez a ce questionnaire de pré-diagnostic (10 min),
nous prendrons contact avec vous rapidement sur :

https://go00.9l/forms/dT5LIpvsmjlbYksJ2.



https://goo.gl/forms/dT5Llpvsmj1bYksJ2.

vous alllez lifffer la gesfion



