DEMARRER

Combien je vends ?

PHiuprre CrOS

LES INTERROGATIONS TOUCHANT LA QUESTION SENSIBLE DES HONORAIRES SONT ASSEZ

FREQUENTES. QUEL TYPE DE FACTURATION DOIS-JE CHOISIR POUR MON CLIENT ?
MA MISSION SERA-T-ELLE ESTIMEE A SA JUSTE VALEUR ? CETTE VALORISATION VA-T-ELLE

ME PERMETTRE DE ME DEGAGER UNE MARGE SUFFISANTE ?

Rappelonsavmttnut que d'un point de vue
ordinal et en vertu de l'article 24 de ['or-
donnance’ du 19 septembre 1945 et de
[‘article 16'du code des devoirs professionnels,
les honoraires doivent étre équitables et
représenter une juste rémunération du travail
effectué. Les obligations fiscales imposent un
certain formalisme (date de l'opération, iden-

DEVIS FLASH

tité du vendeur et de l'acheteur, la nature
des prestations, montant HT TVA et
) 1

Egalement, des dispositions normatives
stipulent (norme 122) que I3 lettre de mis-
sion, qui justifie de'|'engagerment synal-
lagmatique des parties, doit comporter
la fixation des obligations réciproques

En collaboration avec le

et notamment les conditions financiéres.
D'une maniére générale, il convient de
veiller attentivement aux points suivants :
m toute prestation facturée est réputée
avoir été effectuée et peut étre justifiée par
une documentation appropriée

m les prestations doivent étre licites

met elles doivent étre conformes 2 la
lettre de mission.

Pour ce qui est des honoraires a proprement
parler, il n'existe pas de barémes profes-
sionnels, méme seulement indicatifs, en
raison de leur prohibition par la réglemen-
tation de la concumence. Les honoraires sont
convenus librement entre e client et son
expert-comptable, ils ne peuvent pas étre
calculés d'aprés les résultats financers
obtenus par le dient (sauf exception).

En pratique, il existe classiquement quatre
méthodes principales de détermination
des honoraires dont trois pour les
honoraires de diligence a savair les
honoraires qui sont conformes aux travaux
et compétences mis en ceuvre.
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DevisFlash / DECLIC

LES MODES DE FACTURATIONS

s LES HONORAIRES DE DILIGENCE

Dans ce cadre; |'expert-comptable doit
fournir une prestation de qualité et se
conformer a une obligation de moyens. ||
est tenu a par son devoir de conseil sans
pouvair évogquer une insuffisance d’hono-
raires en cas de fautes et/ou de lacunes
professionnelles.

Trois modes de facturations se distinguent :
- au forfait

-5 au temps passé

-+ la tche



» FACTURATION AU FORFAIT

Facturée par acomptes, elle peut &tre
révisée selon l'étendue des travaux et
permet éventuellement un package

Les avantages .

« FACTURATION AU TEMPS PASSE
Facturation périodique sur la base de taux
par intervenant ou d'un taux moyen.

Ce mode de facturation demande une

« FACTURATION A LA TACHE
Facturation basée sur une tarification de
I'ensemble des prestations proposées et
éventuellement assortie d'une variable
quantitative

Les avantages :

* LES HONORAIRES DE SUCCES
Introduits par le nouveal code de déonto-
logie (car non expressément interdits), les
honoraires de succés ou siiccess fees
devraient rencontrer un accueil favorable.
Néanmains, il convient de rappeler qu'ils ne
peuvent concemer |a tenue de la compta-
bilité, I'établissernent des comptes ou la
détermination de lassiette fiscale qui ne
peut relever que des honorsires de diligence
dans |a totalité de [a prestation.

Les success fees sont la reconnaissance de
l'efficacité d'un service rendu, ils peuvent étre
complémentaires 3 des honaraires de dili-
gence. lls dépendent d'un événement condi-
tionnel indépendant de la volonté de
l'expert-comptable. Et par-dessus tout. ils
doivent reposer sur une attitude loyale et
miesurée entre les protagonistes.

Ces honoraires semblent plus adaptés pour
des rnissions ponctuelles de développernent
d'activité ou dont lissue est incertaine
(négodiation financiére, acquisition...). Pour

comptable, social, juridique... Ce mode de
facturation suppose une relation suivie
entre le cabinet et son client.

Les inconvénients :
Des ajustements mal vécus

bonne organisation en interne et une
importante communication entre le
cabinet et son client.

Les inconvénients :

Ce mode de facturation demande égale-
ment une bonne organisation en inteme
et une importante communication entre
le cabinet et son dient.

Les inconvénients :

ce contrat, il est important de mentionner
le « margueur » de succés qui permettra de
déterminer le montant exact des honorai-
res dus par le client et de mentionner l'au-
torité indépendante qui sera chargée de
régler les éventuels litiges.

DETERMINATION

DES PRIX DE REVIENT
Au-dela de la simple application de baréme
moyen ou de taux compétitifs ou prohibitifs,
établir des honoraires au plus juste passe par
une correcte détermination des colits de
revient et une analyse fine de son cabinet.
Aant tout, il convient de valider le nombre
d'heures productives et donc chargées au
client : de 50 % (Expert-comptable associé)
4 90 % (collaborateur N5) selon le niveau
des intervenants sur une base de 1600 heu-
res disponibles (soit environ 200 joursa 8 h
par jour).

Ensuite, les colts fixes du cabinet sont a
intégrer, sans oublier la rémunération de

l'expert-comptable pour sa quote-part de temps
affecté a la gestion administrative du cabinet. De
méme, les temips non productifs des collabora-
teurs sont affectés au choix en frais généraux, ou
auix colits fixes du collaberateur.

Sur la base de ces diverses charges, un taux de
marge souhaité par le cabinet est appliqué et
abouti aux taux par intervenant du cabinet.
Cette analyse est grandement facilitée par
l'outil DECLIC mis au point par la Commission
outils et gestion de cabinet et Thierry Polack En
quelques dlics, l'outil désormais intégré dans
DevisFlash!!l permet de fiabiliser les coiits du
cabinet et selon sa typologie de dossier et d'in-
tervenant, de déterminer le correct taux de fac-
turation comect.

En élaborant au mieux ses prix de revient et prix
de vente, il est plus facile d'optimiser sa masse
salariale et l'affectation des collaborateurs, tout
en justifiant également & ces demiers d'éven-
tuelles différences de rémunérations.

Mais la détermination des prix de vente doit
également étre réalisée en fonction de son posi-
tionnement sur le marché, qu'il soit géographique
ou stratégique pour intégrer les spécificités de
chiacun. Un cabinet de niche ayant des collabo-
rateurs de haut niveau et une activité non récur-
rente ne souhaitera pas le méme niveau de
marge (donc in fine de risque) qu'un cabinet
ayant une activité récurente forte, avec d'im-
portants volumes de saisie traités par des colla-
borateurs plus facilement disponibles sur le
marché de l'emploi...

Et avant tout, les échanges sont primordiatnx pour
étre en phase avec son marché, se retrouver
autour de clubs, syndicats, institutions permet de
dynamiser son approche marché et de se

confronter 4 ses consceurs et confréres, @

1) Dévelappé par RCA £t desting & faciliter la cotation
Ges missions par les cabinets en systématisant
lanalyse des besoins du client et en détaillant les diffémnn-
tes phases de la mission pour une medlleure compréhen-
sivn de la propasition du cabinet

Conditions de réussite

Pour un prix de vente horaire des
collaborateurs homogéne

¢

Echelle cohérente de rémunération
dans chaque cabinet

Bonne classification = Valorisation a la
tache (une tache = un niveau précis de
qualification)
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DEMARRER

Comment j& ProduiS 7 e cotomson et
Avec qui ? Mon premier recrutement

Marie-Claupe MIGNON,

VIRGINIE SAUZEREAL

IL N’EST JAMAIS SIMPLE DE SAVOIR
PRECISEMENT A QUEL MOMENT IL FAUT
PROCEDER A UNE EMBAUCHE, DE
CONNAITRE LES MOYENS QUI PERMET-
TRONT D'EFFECTUER UN RECRUTEMENT
EFFICIENT, LE TEMPS QU'IL FAUDRA, LES
COUTS DIRECTS ET INDIRECTS ET LA
NATURE DU POSTE A PROPOSER ...

ET POURTANT, LE RECRUTEMENT DU
PREMIER COLLABORATEUR SERA
PROBABLEMENT LA CLEF DE VOUTE DE
VOTRE CABINET, IL FAUT ETRE VIGILANT
DANS CETTE ETAPE INITIALE.

C'EST POURQUOI NOUS AVONS IMAGINE
UATELIER DU CONGRES ET CET ARTICLE
QUI EN DECOULE. EN EFFET, CELUI-CI A
POUR VOCATION DE VOUS APPORTER UN
ECLAIRAGE PRECIS SUR LE RECRUTEMENT
DU PREMIER COLLABORATEUR POUR LE
CABINET D’EXPERTISE COMPTABLE : DE
LA PHASE STRATEGIQUE AUX MODALITES
PRATIQUES DU RECRUTEMENT.

CET ATELIER A ETE CONCU EN
COLLABORATION AVEC LE CJEC. IL vous
EST D'AILLEURS POSSIBLE D'ACQUERIR,
EN COMPLEMENT DE CET ARTICLE,

LE GUIDE SUR LE RECRUTEMENT

DU PREMIER COLLABORATEUR, ETABLI

ET DISPONIBLE AUPRES DU CJEC.

Le recruterment est une étape importante
pour une entreprise, quel que soit le
poste recruté, La difficulté est d'autant plus
grande quand il s'agit du premier recrute-
ment pour une entreprise ou pour un cabi-
net d'expertise comptable !

En effet, le jeune confrére qui s'installe seul
ou en association n'est pas nécessairement
prét a cette rude épreuve !

Méme <'il a déja été amené a requter dans
ses expeériences antérieures, notre jeune
confrére n'a certainemment jamnais vécu la
phase initiale : I'élaboration de la stratégie
de requternent. Il n'est, en effet, pas sim-
ple de savoir précisément & quel moment
il faut procéder & une embauche, la nature
du poste a proposer, les moyens qui per-
mettront d'effectuer un recrutement effi-
cient, le temps a y consacrer; les colits
directs et indirects...

ANALYSE DE LA STRATEGIE

ET DES BESOINS DU CABINET

Lanalyse de la stratégie et des besoins du
cabinet permettront d'avoir des indicateurs
permettant de définir la période idéale et le
profil le plus en adéquation au cabinet.

| — UANALYSE PRAGMATIOUE

DU RECRUTEMENT

Comment voyez-vous votre cabinet 3
moyen terme ? La réflexion sur la structure
de votre futur cabinet doit dés & présent
&tre engagée : choisirez-vous un cabinet
généraliste, opterez-vous pour un cabinet
spécialisé par métier et par client ? Par
métiers cabinet ? Ou bien opterez-vous
pour un cabinet basé exclusivement sur la
sous-traitance ?

Selon votre future organisation, le profil des
recrutements ne sera pas le méme : prenez
l'exemple du cabinet spécialisé par métiers
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cabinet. Il vous faudra 3 moyen terme : un
responsable audit, un responsable Tenue /
expertise, un responsable social... Selon vos
affinités et votre capacité de développement,
VOUS pouvez organiser votre recruternent en
conséquence |

Une fois cette analyse faite, il vous faudra pro-
céder & l'analyse de votre portefeville client.

11 — LANALYSE DU PORTEFEIILLE CLENT
Cette étape vous perrnettra de définir le pro-
fil du collaborateur a recruter le plus en adé-
quation avec vos besoins. Comme le cabinet
est en plein développement, la difficulté
consiste 3 se baser sur |'existant mais aussi
anticiper sur l'avenir (ce qui est le plus diffi-
cile).

3 étapes importantes :

m 1° étape = Décomposition du porte-
feuille existant : en pourcentage de
Chiffre d'Affaires HT et en pourcentage
de ternps par niveau de competence,

®m 2° étape = Décompaosition du
portefeuille existant par domaine
technique (nature des travaux),

= 3° étape = Répartition des travaux sur
l'année.

Cette analyse est nécessaire pour avoir une

visibilité sur votre taux de chargemeant et sur

la répartition des travaux. A cette analyse, il

vous faudra gjouter I'étude du potentiel de

développement du portefeuille.

11 = LANALYSE SOCIOLOGIQUE DU RECRUTEMENT

La relation avec les collaborateurs et
notamment avec e premier collaborateur
est intuitu personae, il est donc primordial de
bien se connaitre et de bien connaitre son
mode de fonctionnement et son mode de
managernent afin de définir les qualités recher-
chées en terme de personnalité.






