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Petit rappel

• Des ateliers gratuits proposés en présentiel & en ligne pour accompagner les 
cabinets dans leur transformation 

• Un webinaire par mois depuis septembre 2021

• Tous les replays des trois saisons sur le site de l’OEC 
• https://www.oec-paris.fr/l-ordre-vous-accompagne/je-prepare-lavenir/parcours-de-la-

transformation/

• Un livre blanc du full service (saison 2)
• https://www.oec-paris.fr/les-ateliers-du-parcours-de-la-transformation/#livreblancFS

https://www.oec-paris.fr/l-ordre-vous-accompagne/je-prepare-lavenir/parcours-de-la-transformation/
https://www.oec-paris.fr/l-ordre-vous-accompagne/je-prepare-lavenir/parcours-de-la-transformation/
https://www.oec-paris.fr/les-ateliers-du-parcours-de-la-transformation/#livreblancFS


Nouvelles missions 
& prix

Les fondamentaux 



Quel est le budget moyen d’honoraires pour la compta 
(hors paie) d’une TPE de moins de 10 salariés ?

ⓘ Start presenting to display the poll results on this slide.



Résultats du sondage LinkedIn

Vous êtes plutôt : 
1) Salade en sachet ? 
2) Salade du maraîcher ? 
3) Ou salade de votre 

jardin ?



La vraie question : les clients sont-ils prêts à payer 
pour les nouvelles missions ?

Poids : 300 g
Prix : 1,20 €
Prix au kg : 4 € 

Poids : 175 g
Prix : 2,65 €
Prix au kg : 15,14 € 



Typologie des missions de l’expert-comptable  



Je n’ai rien à redire sur les honoraires de mon expert - compt able . 
Par aille urs , ce la ne  pose rait  pas  de  problè me  de  paye r mon e xpe rt - compt able  

pour de s  miss ions  q ue  j e  j uge  ut ile s , s i t out e f ois  on me  le s  proposait …

Luc Gentil, dirigeant de Bord de Scène



Résultats du nouveau sondage LinkedIn



Pourquoi pensez-vous que vos clients 
viennent, majoritairement, vous voir ?

ⓘ Start presenting to display the poll results on this slide.



Adapter le prix par mission & client 

o Certains clients paient 2000 € / an et râlent que c’est trop cher. D’autres 
paient 10.000 € et nous recommandent à leurs relations … 
• La relation au prix n’est donc pas la même pour toutes les missions / tous les 

clients

o Dans ces conditions comment fixer le « bon » prix ??



Les aspects psychologiques du prix 

o Plus il y a d’affect et d’implication dans l’achat, plus l’achat est utile c’est-
à-dire correspond à un besoin personnel moins le prix pèse dans la 
décision d’achat. Cela peut être irrationnel. 

o A l’inverse, plus l’achat est « obligatoire », impersonnel, plus le prix est 
un élément important dans la décision
• le prix d’un iPhone > importe peu 
• le prix d’un litre d’essence > le prix est quasiment le seul critère de choix

o Un client est satisfait (du prix) s’il a l’impression qu’il « en a pour son 
argent »



Nouvelles missions 
& prix

Et concrètement ?



L’impact de la différenciation



Il faut adapter la politique des prix à la mission

o Plus on est sur une mission de base, plus la prestation est standardisée, 
plus le marché est concurrentiel, plus l’achat est indifférencié, plus le prix 
est le facteur de choix, plus le prix sera proche du coût de production

o Plus on est sur des missions sur mesure, plus le besoin du client est 
spécifique et personnel, plus le cabinet a une expertise / légitimité sur ce 
besoin précis, plus la prestation est différenciée et non comparable plus 
le prix sera fixé en fonction de la création de valeur pour le client 



Comment faire ? 

o Pour chaque mission, se poser quelques questions afin de déterminer le 
« juste prix » :
• Quelles sont les pratiques du marché en matière de facturation de ces missions ?
• Quels constats par rapport à ces pratiques ? (pertinent, adapté, pas assez 

rentable, trop cher …)
• Quelle est l’ambition du cabinet pour ces missions ? 
• Quel positionnement du cabinet par rapport à la concurrence sur ces missions ? 
• Quelle utilité de ces missions pour les clients ? 
• Quelle est la place du prix dans la décision d’achat de ces missions ? 
• Quelles pistes pour aborder différemment la facturation ? 



Les missions d’accompagnement

o Rappels des caractéristiques fondamentales 
• Ne sont pas liées à une obligation légale ou administrative du client
• Comprennent l’accompagnement en gestion et l’accompagnement administratif 
• Sont récurrentes et s’inscrivent dans la durée 
• Sont assurées par des collaborateurs au profil généraliste
• S’adressent aux mêmes clients que la mission traditionnelle

o Missions à forte valeur ajoutée pour les clients 
• D’autres intervenants présents sur le marché 

o Ces missions sont accessibles à TOUS les cabinets 

o Ces missions débouchent très souvent sur d’autres missions 



Quelles missions concrètement ?

o Deux grandes catégories de missions d’accompagnement :

• Accompagnement au pilotage de l’entreprise
• Devenir le copilote de l’entreprise
• Aider le chef d’entreprise à la prise de décision (suivi de l’activité, trésorerie, RH…)

• Accompagnement administratif 
• Devenir le bras droit du dirigeant
• Le soulager sur les fonctions support (administratif, ventes, achats, informatique 

interne…)



Après… il faut bien définir la mission !

o Le tableau de bord : 

la mission qui ne marchera… 
jamais !



Comment facturer ces missions ?

o Ces missions se facturent au forfait et fidélisent le client qui est … 
content de payer !

• Le forfait est évalué en fonction du temps à passer et du taux horaire (qui est 
souvent différent du taux sur les missions comptables)

• Certains forfaits peuvent être en outre complétés par des success fees ou forfaits 
à l’acte  



Les missions de conseil 

o Rappels des caractéristiques fondamentales 
• Sont ponctuelles, exceptionnelles
• Comprennent le conseil et l’optimisation
• Sont réalisées par un expert-comptable ou un consultant de haut niveau
• S’adressent aux clients traditionnels du cabinet, mais pas seulement

o Analyse de ces missions
• Très forte valeur ajoutée pour les clients
• D’autres intervenants sur le marché  



La facturation de la valeur : 
une petite histoire (vraie) 
de rubans & d’épingles !



Missions de conseil :
Que vend-on vraiment ?



Comment facturer ces missions ?

o Ces missions sont réservées à certains cabinets ayant des compétences 
pointues 

o Ces missions se facturent au cas par cas en fonction de l’utilité 
• En lien avec l’avantage proposé par la mission au client 



En conclusion …



o On peut toujours faire 
pour moins cher … 
mais est-ce la bonne 
stratégie ?



Quand le prix est un problème, 
c’est que le problème… n’est pas le prix !



Annexes



Quelques repères chiffrés 

o Données issues de la dernière étude de 
l’Observatoire sur les marches de la 
profession comptable (2020)
• Question posée aux dirigeants d’entreprises 

ou d’associations interrogés dans le cadre de 
l’enquête



Honoraires versés par les clients



Honoraires moyens et médians versés par les clients



Honoraires versés par fourchette d’honoraires



Honoraires versés par taille d’entreprises



Chiffre d’affaires moyen par client 

o Données issues de la dernière étude de 
l’Observatoire sur l’activité et la gestion des 
cabinets d’expertise comptable (2020)



Le chiffre d’affaires moyen par client 

o Unique chiffre sur le sujet dans la dernière étude (2020)



Le chiffre d’affaires moyen par client (étude 2018) 
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