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Ils ruinent tous vos efforts… 

…Pour accroître votre productivité ! 
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Le dernier classement du magazine 
La Profession Comptable montre que  

 

les 100 plus grands cabinets  
réalisent +5,5% de croissance, 

 

mais qu’ils perdent en productivité par employé ! 
 

Si les plus grands sont en perte de vitesse,  
que font donc tous les autres ?... 

 

La dématérialisation bat son plein depuis plusieurs années et beaucoup de 

cabinets ont déjà lourdement investi en outils pour ce faire. 

 

Voir notre questionnaire d’étude : Les architectures comptables logicielles qui 

tente de comprendre les impacts de la « collision » entre les générations de 

logiciels comptables sur l’architecture productive logicielle des cabinets. 

 

Làs, le constat reste le même : les gains de productivité, s’ils existent, sont 

faibles (rarement supérieurs à 1% par an) sauf dans les cabinets qui ont 

révolutionné leur organisation productive et leur management des RH. 
 

Car les outils seuls n’apportent que peu de gains globalement ! 
 
 

Pr®ambuleé 
 

Ce Livre Blanc tente dôaider les cabinets dôexpertise comptable à affronter une 
évolution complexe mais porteuse d ôun apport de  valeur pour répondre à la 
demande de pilotage  de leurs clients. Avec des idées parfois contre-intuitivesé 
 

Désintermédiation, dématérialisation et disruption , les cabinets comptables 
sont soumis, comme tous les autres secteurs, à des forces qui vont les contraindre à 
évoluer rapidement pour rester dans la course. 
 

Des méthodes de travail  et une culture rénovées  sont indispensables pour 
enfin capter des gains de productivité vitaux  dans la période actuelle. 
 

Nous espérons vous faire partager cette passion de lôorganisation et de la 
gestion , mais aussi certaines de nos idées : il y a +20 ¨ +30% ¨ capter en trois ansé 
 

Les cabinets vont devoir rapidement aligner lôint®r°t de leurs clients au leur 
afin de proposer une collaboration plus adaptée car plus fréquente, dans laquelle l a 
comptabilité pourrait ne plus être qu ôun « sous -produit  » du pilotage  !  
 

Stéphane REGNIER  
Directeur RC&A Consulting 
Mai 2016 
 

http://u14k.mjt.lu/nl/u14k/15ltu.html
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INTRODUCTION 
 

Le piège de l’hyper-focalisation sur les outils 

 
 

3 éléments simultanés pour gagner en productivité 
  
Depuis longtemps, tous les sp®cialistes de lôorganisation savent que la r®alisation de gains de 
productivité co nséquents nécessitent une équation composée de trois éléments simultanés : 
 

1. Les outils 
2. Lôorganisation 
3. Les RH. 

 
Or la pente naturelle des  cabinets  est de focaliser sur les outils notamment 
informatiques  qui correspondent à la fibre technicienne des experts comptables. 
 
La fréquentation des congrès annuels (Cité des Technologies de préférence) en est le 
révélateur évident ! 
 
Sur ce point, ils sont g©t®s par le feu dôartifice fort tentant des nouveaux outils de 
dématérialisation de la production , et confortés par le forcing idéologique de leur 
environnement professionnel !  
 
Pourtant, force est de constater que les résultats ne sont toujours  pas là : 

- Les gains de productivité mesurés sont faibles, voire nuls ou négatifs 
- La période fiscale continue de se terminer au forceps à coup de rallonge 
- Le temps disponible pour le pilotage et le conseil aux clients est dérisoire 
- La perte tendancielle de rentabilité des cabinets rognent les moyens de tous. 

 
Dans ces conditions, il devient incontournable et de plus en plus urgent de considérer enfin 
les deux autres ingrédients  de notre équation : 

- Les m®thodes dôorganisation de la production 
- La refonte du management des RH productives (et des autres). 

 
Nous allons les identifier via la description des 12 tueurs de votre productivité, rencontrés 
dans toutes nos missions sur le terrain : ils remettent en cause la façon de réfléchir, de 
planifier, de piloter, de mesurer et de performer en bout de chaîne. 
 
 

Bonne nouvelle : quasiment tous les cabinets ont  
une « capacité maximale de p rogression  » sur ces 12 points  !  

A examiner dôurgence et avec délectation chez vousé 
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Les 12 tueurs de votre productivité 
 

Lôadministration a probablement ®t®, par son impréparation face à la démarche de 

d®mat®rialisation quôelle est cens®e impulser, le p remier « tueur de productivité  » 

pendant la période fiscale 2016. 

Mais côest un tueur sur lequel le cabinet nôa pas de pouvoir , malheureusement ! Par 

conséquent, nous nous traiterons dans ce livre blanc exclusivement de tout ce sur quoi 

vous avez potentiel lement du contrôle et de la maîtrise . 
 

Nous avons classé ces douze tueurs en trois groupes , qui forment nos trois ingrédients de  

base de  la « formule magique » des gains de productivité  : 
 

I/ Les outils  :  

- Tueur n°1 ï Les conséquences de lôhyper-focalisation sur les outils 

- Tueur n°2 ï Les liens difficiles entre les générations de logiciels comptables 

- Tueur n°3 ï Lôabsence dôorganisation des clients et dôoutils collaboratifs fluides. 
 

I/ Lôorganisation : 

- Tueur n°4 ï De nouveaux processus dôapprovisionnement non standardisés 

- Tueur n°5 ï Lôabsence de culture et de m®thode avanc®e dôorganisation 

- Tueur n°6 ï Les lois du temps appliquées aux cabinets 

- Tueur n°7 ï La méconnaissance des goulots dô®tranglement. 
 

III/ Les RH  : 

- Tueur n°8 ï Lôabsence de planification de la période fiscale 

- Tueur n°9 ï Le multi -t©ches et lôabsence de plages de concentration 

- Tueur n°10 ï La saisie des temps « ¨ lôancienne » 

- Tueur n°11 ï La m®connaissance des taux dôavancement 

- Tueur n°12 ï Lôabsence dôindicateurs de performance rénovés. 

Nota  :  des solutions sont illustrées dans le logiciel TurboBusiness  et la Méthode des 5P  

afin de montrer que des réponses concrètes existent face à chaque « tueur  de productivité» . 
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Tueur n°1  

Les conséquences de l’hyper-focalisation sur les outils 
 
 
Même si les temps sont devenus difficiles du fait dôune rentabilit® en baisse tendancielle, le 
réflexe de régler les problèmes à coup de chéquier via lôachat dôun logiciel  (ou 
dôun service saas) de plus a la vie dure.  
 
Ou plutôt de « croire  » quôon va les r®gler par la technologieé 
Il suffit de regarder lucidement les r®sultats et dôen tirer les cons®quences. 
 
Nous concédons que les nouveaux «  jouets  » exposés dans les congrès sont bien tentants ! 
 
Parmi ceux qui attisent le plus dôint®r°t actuellement : 

¶ Plateformes collaboratives cabinet-client  

¶ Comptabilités de 4e génération (full web et orientées clients) 

¶ Scan/OCR/imputation et intégration comptable  

¶ Captation sur internet des factures PDF et des ®critures bancaires (scrapping)é 
 
Car lôaccumulation non maitris®e dôoutils génère bien plus de problèmes que de solutions, 
notamment lorsque lôidentification des goulots dô®tranglement du cabinet est mal 
appr®hend®e, et que corollaire, le management des ressources humaines nôest pas optimis®. 
 
Toutes les dernières études montrent  que les cabinets continuent de subir les effets de 
gains de  productivité insuffisants  pour combattre à la fois la baisse des honoraires sur 
les missions traditionnelles ainsi que toutes les forces de pression qui minent la 
performanceé 
 
De plus, nous constatons également sur le terrain que, la méthode pour assimiler ces 
nouveaux outils nôest pas toujours satisfaisante ! 
 
 

 

¶ Pas dôôoutils impos®s sans sensibilisation pr®alable des 
collaborateurs 

¶ Attention aux formations souvent a minima et trop 
« fonctionnelles » (absence de méthode) 

¶ Cr®ez vos processus et leurs proc®dures bien cal®esé 

¶ éet donc ¨ chaque turn-over, évitez de tout réexpliquer 

¶ Segmentez vos clients en fonction de leur adéquation aux outils 

¶ Mesurez qualitativement eti quantitativement vos progrès et gains 
réalisés. 

 

Pour paraphraser le « trop dôinformation tue lôinformation », nous dirions que « trop 

dôoutils tuent les gains d es outils  » !  



http://u14k.mjt.lu/nl/u14k/15ltu.html
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Tueur n°3 

L’absence d’organisation des clients 

et d’outils collaboratifs fluides 
 

Deux étapes  de votre processus de production sont cru ciales  : 
 

- Lôorganisation interne du client 
- Lôapprovisionnement du cabinet avec les documents et donn®es du client. 

 

 

Ne pas travailler à fond ces deux étapes,  

côest hypoth®quer lourdement ses gains de productivit® futurs !  
 

Sur le premier point , nous avons vu ces dernières années le retour de kits de classement ou 

de kits dôorganisation (encore plus complets) qui aident le client ¨ structurer sa gestion et son 

administration chez lui.  

Côest un excellent moyen pour le cabinet de poser les bases dôune collaboration efficace tout 

en procurant une satisfaction au client. 

Certains cabinets introduisent ce service dans leur livret dôaccueil afin de promouvoir 

lôexcellence de leurs prestations aupr¯s des prospects et la qualit® de leur organisation aupr¯s 

des clients. 

Avec lôargument imparable ¨ la cl® : soyez mieux organis® et vos honoraires nôen seront que 

plus compétitifs.  

Au-delà de la méthode, les outils de facturation et de gestion des notes de frais peuvent aider 

et fidéliser vos clients. 

Sur le second point , il faut considérer deux plans : 

- Sur le plan de lôorganisation : des processus de production bien calés avec le client, 

des alertes pour lui réclamer les informations ou lui en restituer.  

Cet aspect est bien g®r® dans le logiciel TurboBusiness ¨ partir dôune puissante gestion des 

obligations et du d®clenchement totalement automatis® dôe-mails  (bientôt de sms) 

dôalertes clients à date .  
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Ces e-mails sont stockés à des fins de traçabilité  ce qui est rassurant pour les collaborateurs 

en cas de litige client. 

 

Par exemple ici une alerte automatique envoyant au client la check -list préparatoire au bilan . 

 

 

 

 

Il est particuli¯rement important dôaider vos collaborateurs à capter 

les documents et données des clients car ils dépensent près de 

30% de leur temps productif sur cette phase  : à notre sens, ce 

temps peut (et doit) être coupé en deux. 

 

 

Côest donc a minima 10% de productivit® qui peuven t être en gran gés  

dès le début de votre processus productif ! 

 

- Sur le plan de lôapprovisionnement, la difficulté vient notamment de deux origines : 

o Du client lui -même  : sa ponctualité, son organisation, les outils 

collaboratifs acceptés par lui (outils de transmission des pièces et 

informations, éventuelle plateforme de partage, scanérisation ou non des 

pièces, transmission numérique ou non des donn®es, etcé) et des mandats 

quôils vous a donn®s ; 

o De ses fournisseurs  : factures papier, PDF ou électroniques (rare), écritures 

bancaires, ®critures de caisseé 

 
Ces ®tapes doivent faire lôobjet dôune importante sensibilisation auprès des 
collaborateurs  qui voient rapidement lôint®r°t de cette optimisation initiale et en 
recueillent les fruits dès les premières semaines de mise en place. 
 
En même temps, analysez bien les outils et méthodes les plus appropriés par 
segments clients typés , afin dô®viter bien des échecs ou semi-r®ussitesé 
 
La crédibilité et la pérennité de vos dispositifs sont à ce prix. 
Nous en parlons plus particulièrement avec le tueur n°4 ! 
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Tueur n°4 

De nouveaux processus d’approvisionnements non standardisés 

 
Disons-le tout net : perso nne nôaime particuli¯rement et spontan®ment 
lôorganisationé ou presque ! Nous préférons tous la joie de capter un nouveau client ou de 
cr®er une nouvelle missioné 
 

La cons®quence, côest que la plupart des cabinets nôont pas d®fini  
de standards de producti on.  

 
Lôaspect profond®ment lib®ral et adonc artisanal des cabinets devient contre-productif dans 
un contexte concurrentiel de plus en plus tendu. 
 
Pourtant, la réflexion et la conception des processus de production du cabinet 
(prioritairement la mission co mptable) sont un point incontournable de votre organisation 
optimisée, a fortiori quand la d®mat®rialisation multiplie les fili¯res dôapprovisionnement. 
 
Nous appelons cela « le cabinet systémique  ». 
 
Cette expression sous-entend quôun cabinet qui a mis en place des systèmes, va obtenir : 

- Une efficacité maximale en termes de productivité, donc de rentabilité  et de marge 
- Une qualité constante (non seulement technique mais aussi en termes de délais) 
- Un confort et une sécurité pour les cadres et collaborateurs 
- Une libération de temps pour des prestations à plus forte valeur ajoutée. 

 
Il est donc nécessaire de décortiquer toutes les tâches à planifier et piloter   (avec des 
dates et des temps normés) nécessaires à la description de votre processus, sans tomber dans 
lôusine ¨ gaz. 

 

Č Exemple  :  les approvisionnements de la tenue comptable peuvent revêtir de nombreuses 
modalités (voir un exemple de processus standard téléchargeable ici) : 

 

o Le client vous apporte au cabinet ses pièces papier (photocopies ou originaux) 
o Il poste ces pièces par le courrier 
o Il scanne puis envoie ces pièces par e-mail en pièces jointes 
o Il scanne puis dépose ces pièces sur la plateforme du cabinet 
o Il capte ses données bancaires puis les qualifie dans un outilé 

 

 

 
 

A partir dôun processus identifiant toutes ces filières 
dôapprovisionnement, les données propres à chaque client doivent 
vous permettre de définir automatiquement le processus 
spécifique et détaillé de chaque mission, alertes client 
comprises  !  
 

 

Ce travail est réalisé automatiquement par TurboBusiness. 
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Tueur n°5 

L’absence de culture et de méthode avancée d’organisation 
 
 
Démarche qualité  (processus, proc®dures, manuel dôorganisation, indicateurs), 

techniques organisationnelles  (th®orie des contraintes, lean management, six sigmaé), 

mesure systématique de la performance  (big data interne, nouveaux indicateurs de 

vitesse, de débit, de qualité)é 

La pr®sence et lôexploitation dôune culture et de m®thodes propres ¨ ces d®marches sont 

encore ultra-minoritaires, quand parfois, on ne dispose m°me pas dôune gestion des temps de 

qualité correcte au sein du cabinet. 

Peu dôexperts comptables possèdent  cette culture car elle ne fait pas partie de leur cursus 

dô®tude : et il faut bien reconna´tre quôelle nô®tait pas n®cessaire il y a encore quelques 

années ! 

Par ailleurs, lôorganisation des clients, la gestion des obligations et des approvisionnements 

sont encore trop souvent laiss®es ¨ lôinitiative et ¨ lôempirisme des collaborateursé 

On ne peut alors sôétonner d u  résultat (productivité et renta bilité  en baisse )  

et de la perpétuation de périodes fiscales plus calamiteuses chaque année.  

La gestion des « appros » et de la tenue en « file dôattente è fait aussi des merveillesé 

Nous rencontrons depuis un petit nombre dôann®es des cabinets qui ont poussé très loin ces 

sujets et qui affichent alors un avantage concurrentiel énorme se caractérisant par 

des performances hors normes.  

Pionniers, ils se sont emparés de ces techniques souvent issues de lôindustrie, ont 

potassé des ouvrages spécialisés, et ont souvent développé des outils logiciels spécifiques en 

support. Ils appliquent alors lô®quation magique de la productivit® à trois ingrédients.  

Nous avons la chance de les rencontrer dans nos missions sur le terrain et de constater 

lôimposante marge de progressio n disponible  pour la Profession : plutôt 

encourageant. Reste cependant ̈  sôen emparer !é 

 

 
 

 

De notre c¹t®, nous avons d®velopp®, avec des consultants issus dôautres 

mondes professionnels, la Méthode des 5P  qui permet, avec le support 

de TurboBusiness, dôoptimiser les processus, la planification, le pilotage, 

la productivité et la performance globale des cabinets : nos blogs 

www.produisez-plus-vite.com et www.turbobusiness.fr  sôen font lô®cho. 

 

http://www.produisez-plus-vite.com/
http://www.turbobusiness.fr/
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Tueur n°6 

Les lois du temps appliquées aux cabinets 
 
Elles sont essentiellement au nombre de trois : 
 

V La loi de Parkinson 
V Le syndrome de lô®tudiant 
V La loi de Murphy.  

 
- La première  (Parkinson) montre que chacun sôétale dans le temps qui lui est 

imparti pour réaliser une tâche.  
 
Action : réduisez le temps budgété, le travail sera (quasiment) aussi bien fait. 
 

Nous r®duisons les budgets de temps pr®visionnels de 25% et cela fonctionne... avec lôaide 
dôune saisie des temps rénovée (voir le tueur n°10). 
 

Nous décloisonnons également les portefeuilles clients pour éviter aux collaborateurs de 
sôendormir : la gestion des appros et de la tenue « en file dôattente » permet également des 
gains de productivité significatifs.  
 

- La deuxième  (syndrome Etudiant) indique que la tendance humaine est en 
permanence le « juste à temps » pour terminer un travail.  

 
Action : imposez des d®lais raccourcis avec la validation dôun planning de charge  (voir le 
tueur n°7) et le pilotage de dates jalons pour les respecter. 
 

Cette action a aussi le m®rite dôacc®l®rer la vitesse de production, de r®duire les d®lais et 
dôaccro´tre la productivit® : magique ! 
 

- La troisième  (Murphy) explique que si vous ne planifiez ni ne pilotez votre 
organisation, vous irez dans le mur inévitablement (« les emmerdes volent toujours 
en escadrille » disait Jacques CHIRAC) : on pourrait lôappeler ç le syndrome période 
fiscale » ? 

 

 

 

Mettez en place vos processus et procédures (simples) de production  
(voir le tueur n°4 ), affectez aux tâches des dates et des temps normés, et 
vous doterez votre cabinet dôun confort jamais atteint ! 
 
Reportez-vous également à notre Méthode des 5P  qui sera déroulée 
dans un séminaire organisé à Paris le 8 septembre 2016  et 
illustrée avec TurboBusiness. Inscrivez-vous ici. 
 

 
Nous expliquerons plus à fond ces méthodes via les autres « tueurs » de productivité.  
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Tueur n°7 

La méconnaissance des goulots d’étranglement 
 
Cette notion de « goulot » est une des grandes avancées de la Théorie des Contraintes . 
 
Un goulot  est : 

- une ressource humaine  
- mais aussi une r¯gle de gestion ou de management qui p®nalise lôorganisation. 

 
Mais côest g®n®ralement son acceptation premi¯re qui le caract®rise. 
 
Cette méconnaissance impacte très directement la perfo rmance globale de 
lôentreprise. 
 
En effet, lôabsence th®orique de goulot entrainerait id®alement une performance illimitée  
ce qui nôest jamais le cas dans la r®alit®. 
 
Lôapport de la Th®orie des Contraintes consiste ¨ dire quôon peut maximiser la 
performan ce globale dôune entreprise en identifiant son goulot principal ¨ un 
instant t.  
 
Une fois cette identification réalisée, les autres ressources de lôentreprise doivent 
donc se mettre au service de la ressource goulot.  
 
Ce qui suppose une autre contrainte : les RH « non goulot » ne doivent jamais être chargées à 
100% de leur temps productif (plutôt 70% maximum) . 
 
Ce qui explique deux autres goulots de type «  règle de gestion et 
management  » très contre -intuitifs  : 

 

- la meilleure rentabilité de tous les dossiers pris individuellement  ne garantit pas la 
meilleure rentabilité globale.  

 
 

- le chargement optimal de chaque collaborateur envisagé individuellement ne garantit 
pas la vitesse de production globale la plus optimale sur lôensemble du cabinet. 

 
La remise en question de ces deux règles ancestrales relativisent ou minorent lôint®r°t : 

 

o du calcul des bonis malis par dossier 
o du taux de temps non facturable par collaborateur  

 

qui sont pourtant des piliers de la gestion des cabinets  depuis des dizaines dôann®es ! 
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Dans les cabinets, la difficulté est double si lôon en revient ¨ lôoptimisation des RH : 
 

- lôobtention dôun planning de charge automatique et dynamique est tr¯s 
difficile  faute dôoutil logiciel et de m®thode ; 
 

- il y a plusieurs goulots différents selon les  métiers et les périodes de 
lôann®e. 

 
Faute dôoutil et de m®thode, cette identification est tr¯s difficile car elle r®clame un planning 
de charge avec deux affichages différents et complémentaires  : 
 

- la charge par collaborateur  et par mois 
- la charge par ni veau dôintervenant comptable ou m®tier (social,é) par mois. 

 
Ces deux affichages sont gérés automatiquement et dynamiquement  dans 
TurboBusiness : 
 

 
 

 
 

 

 
 
 

Le planning de charge nôest pas un simple ®tat manuel et statique, 
consultable p®riodiquementé 
 
Son existence est impérative  pour raccourcir votre période fiscale  ! 
 

 
Nous en parlons dans notre « tueur  » n°8. 
 



 

                        © RC&A Consulting 05/2016 – Livre blanc ‘Les 12 tueurs de votre productivité ’   Page 15 

 

 

 
 

Tueur n°8 

L’absence de planification de la période fiscale 

 

Bien sûr, chaque cabinet planifie « a minima » la production terminale de ses bilans. 
 

Mais trop souvent, la date du rendez-vous nôest planifi®e avec le client  
que lorsque le projet de bilan est livr® ¨ lôexpert-comptable par le réviseur. 

 
Ce nôest pas ce que nous appelons planifier, car la méthode est trop court -termiste  et 
donc so umise à de nombreux aléas !  
 
Pourquoi  ? 
 
Tout simplement parce que personne ne sôengage  longtemps ¨ lôavance sur une date 
et donc des d®lais ¨ tenir (ni le client, ni le r®viseur, ni lôexpert)é 
 

Toute lôalchimie dôune période fiscale raccourcie repose sur  
une planification longtemps ¨ lôavance de tous les rendez-vous de bilan.  

 
Le planning de charge devient  donc central dans notre Méthode des 5P  qui 
préconise de travailler en plusieurs temps pour abattre le mythe de la période fiscale 
soi -disant incompress ibleé 
 
Car les responsables (de lô®chec) sont nombreux (forcément « les autres èé) : 

- les clients (au premier rang) 
- lôadministration (bien plac®e) 
- les éditeurs (parfois) 
- les collaborateurs (ponctuellement)  
- la faute à pas de chance ?é 

 
Est-ce bien lucide ? Ne serait -ce pas plut¹t lôexpert-comptable  : 

- d®pourvu dôoutilé 
- de méthode ®prouv®eé 
- émais aussi de volontarisme réellement affiché ? 

 
Car si lôadministration et mes ®diteurs sont hors contr¹le, les clients, les collaborateurs et 
vous-même sont dans votre sph̄ re dôinfluence. 
 
Voici donc les étapes de votre salut  en 2017é ;-)) 
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1. Mettez en place toutes vos missions clients  (processus 
standard personnalisés par client, toutes les tâches étant datées et 
budgétées en temps) ; 
 

2. Prévoyez des budgets de temp s allégés  sur les missions clients 
(à base de temps normés et de temps personnalisés) : interdiction 
de reconduire les temps n-1 ! 
 

3. Avancez les dates de tous vos rendez -vous clients  dôun 
mois ; 
 

4. Affinez et validez le nouvel équilibre au planning de charge  
qui ressort de ces choix : il est probable quôil vous faille revoir des 
répartitions de dossiers ou de tâches sur les missions et de faire 
plusieurs it®rations jusquô¨ trouver cet ®quilibre ; 
 

5. Pilotez des dates jalon afin que chaque ressource respecte ses 
engagements de dates. 

 

 
 
 

 
 

Diapo e xtrait e de notre séminaire « Méthode des 5P  » (programme ici ) 

 
Nous comprenons mieux pourquoi  : 

- le planning de charge 
- un puissant outil de réaffectation de dossiers et de tâchesé 
 

ésont indispensables pour réaliser ce travail ! 
 
Ils sont bien s¾rs pr®sents dans TurboBusinessé 
 
Toute autre so lution manuelle  (et souvent tentée dans Excel) est vite un enferé 
rapidement abandonnée car irréaliste et statique. 
 

 

La méthode décrite plus haut est la seule que nous connaissions pour terminer la période 
fiscale un mois plus tôt  que vos confrères  !  Son efficacit® est redoutableé 
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Tueur n°9 

Le multi-tâches et l’absence de plages de concentration 
 

La production en multi -tâches  fait exploser les délais de livraison et les temps passés de 
plus de 50% !  
 
Définition  du multi -tâche : pousser simultanéme nt et de façon fractionnée  la 
production de plusieurs dossiers dans le même intervalle de temps. 
 
Ce document explique pourquoi : téléchargement ici. 
 
Prenons lôexemple de la production comptable. 
 
Tout au long de lôann®e, faire avancer chaque dossier quasiment au jour le jour fluidifie la 
production  et r®duira la r®vision terminale. Certains cabinets vont m°me jusquô¨ produire 
une situation le onzième mois pour nettoyer les suspens avant la période fiscale. 
 

Car lorsque le cabinet doit affronter ses goulot s dô®tranglement,  
le multi -t©che nôest plus permis. 

 
Citons la TVA et les bilans qui d®clenchent des goulots dô®tranglement : 
 
1/ La TVA  (tout comme la production des bulletins de paye) sô®tale sur un nombre limité de 
jours : côest un sprint. 
 
2/ Pour les  bilans , on parle en semaines : côest un marathon. 
 
Mais là, la méthode de travail doit changer du tout au tout  : quand on démarre sur un 
dossier, on doit le traiter de A à Z avant de passer au suivant.  
 
Ce sont les reprises de dossiers qui tuent la productivité  ! 
 

Lôabsence de plages de concentration crée de fait du multi -tâches : le collaborateur 

sôinterrompt pour répondre au téléphone, recevoir inopinément un client, fournir une 

information à un collègue , résoudre un bug informatique  etcé  

Il perd alors sa concentration et doit se replonger dans son travail initial avec un temps 

excédentaire passé. 

 

 
 
 

Protégez la concentration de chacun  (attention aux lignes 

téléphoniques directes, aux téléphones mobiles qui buzzent à chaque sms 

reu, etcé) et formez votre secrétaire pour aider vos troupes avec une 

bonne gestion dô®v¯nements clients. 
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Tueur n°10 

La saisie des temps à l’ancienne 
 

Ne boudons pas notre plaisir : sôil y a d®j¨ une sérieuse et fréquente saisie des temps 
dans votre cabinet, côest d®j¨ tr¯s bien. 
 
Car le cabinet finira par connaître la rentabilité de ses missions. 
Mais peut-être trop tard  ? 
 

Quôappelons-nous une saisie des temps «  ¨ lôancienne » alors  ? 
 
Nous entendons ici une saisie des temps : 

- alimentée totalement manuellement ( des lignes vierges à renseigner de A à Z) 
- sans relation avec la tâche prévue dans la mission à produire 
- sans gestion simultan®e de lôobligation  
- sans temps budgétés 
- sans détection instantanée des malis 
- sans possibilit® dôalerte sp®cifique 
- sans liaison ®ventuelle avec lôagenda. 

 
Autant dire, ce que lôon voit dans tous les logiciels du marché ! 
 

 

 
 
 
 
 

Téléchargez la documentation de TurboBusiness  sur le blog 

www.turbobusiness.fr . Et faites la diff®renceé 

 

 

 
Reprenons ces différents points  
 

1. alimentée totalement manuellement (une ligne vierge à renseigner)  : 
 

La saisie des temps conventionnelle nô®tant pas reli®e ¨ des t©ches pr®vues (et d®finies par 
une date et un temps prévu), chacun doit tout saisir  : le code dossier, le code mission, le 
mill®sime, le code t©che, le temps, un libell® etcé 
 
Côest ¨ la fois long et susceptible dôerreur (couramment) sur le millésime ce qui risque de 
fausser vos analyses de rentabilité. 
 
TurboBusiness fournit aux collaborateurs leurs listes de tâches : un simple  glisser -
déplacer alimente instantanément une ligne complète de temps.  

 
 

www.turbobusiness.fr
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2.  sans relation avec la tâche prévue dans la mission à produire  : 
 

Par ailleurs, lôabsence de lien avec une t©che budg®t®e en temps emp°che le calcul 
automatique du taux dôavancement de la mission qui est un élément fondamental (cf le 
tueur n°11 à suivre) ! 
 

3.  sans gestion simultan®e de lôobligation : 
 

La plupart des collaborateurs de la plupart des cabinets gèrent le suivi de leurs obligations 
dans des tableaux Excel (souvent différents !) ce qui empêche un suivi central des cadres. 
 

Et ils tiennent souvent leur agenda dans Outlooké 
 

La planification des personnels réclame alors trois logiciels différents  !  
La gestion interne  (temps) , Excel (obligations) et Outlook  (agendas) é 

 
Rien nôest relié ! Bonjour lôefficacit®é  
TurboBusiness permet dôaccomplir tout cela au m°me endroit et au m°me moment. 
 

4.  sans temps budgétés  :  
 

On reproche souvent aux collaborateurs de faire de la sur-qualité : ce nôest pas faux. 
 

En même temps, on ne leur fournit pas la règle du jeu à savoir le temps budgété 
sur leurs tâches  !  Comment leur reprocher ensuite de dépasser un temps budgété 
inconnu  ? 
 

Bien s¾r, si vous nôavez pas de budgets de temps d®taill®s sur vos dossiers, il y a un probl¯me. 
 

TurboBusiness vous permet de les créer facilement et rapidement sur tous vos dossiers : 
cerise sur le gâteau, vous obtiendrez également un planning de charge. 

 
5.  sans détection instantanée des malis  : 

 

Côest la cons®quence de notre point 4 : comment identifier les surtemps  à chaque saisie 
des temps si on nôa pas les budgets ? 
 

TurboBusiness va plus loin : il identifie également les glissements de fonction . 
 

 

 
 
Vous obtenez alors les deux causes majeures de vos malis  (exemple ci-dessus). 
(PVP : prix de vente prestation  - PVC : prix de vente collaborateur = glissement de fonction). 
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6.  sans possibilit® dôalerte sp®cifique : 

 

Outre le libellé de la tâche et un commentaire personnalisable, vous pouvez en saisie dôune 
ligne de temps stocker une remarque qui peut déboucher sur une liste  consultable  
par les cadres : si les collaborateurs constatent des anomalies (volumes plus élevés que prévu, 
complexités inattenduesé), ils pourront facilement vous alerte. 
 

 

 

 

 
7. sans liaison ®ventuelle avec lôagenda : 

 

Les agendas sont toujours déconnectés des tâches, des temps et des obligations ce qui induit 
une rupture informatique dans votre cha´ne dôinformation. 
 

Outre le temps perdu pour les collaborateurs, ceci est préjudiciable pour la qualité de votre 
suivi des équipes et pour la qualité de vos statistiques de gestion. 
 

TurboBusiness relie toute lôinformation : tâches, obligations , temps et agenda (option)  

pour tous vos dossiers et leurs missions. 
 

 

 
 
Ceci a un intérêt également collectif, car les agendas de chacun peuvent être consultés 
dans un planning collectif pour piloter des réunions de planification.  Pr®cieuxé 
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Tueur n°11 

La méconnaissance des taux d’avancement 
 
 
Côest un indicateur absolument essentiel pour calculer vos malis tous les mois , et 
non pas à la fin de la mission. 
 
Č Un calcul de malis non corrigé du taux dôavancement peut vous tromper gravement  !  
 
Exemple : 
 

Le dossier DUPONT a un budget de 100 heures annuelles : au bout de 6 mois, vos 
collaborateurs ont passé 50 heures en cumulé. Correct vous direz-vous ? 
 

Peut-être sauf si seulement 20% du travail a été réellement produit ! 
 

Sans taux dôavancement, vous °tes dans le noir et ¨ nôest plus possible 
dans un contexte de baisse tendancielle de la rentabilité des cabinets. 

 
 
Quôapporte  donc ce taux calculé à tout moment ?  
 
Vous identifiez rapidement les dossiers qui prennent lôeau et vous pouvez 
intervenir rapidement  : 

- auprès des responsables de dossiers pour serrer les boulons 
- aupr¯s des clients sôil  y a une bonne raison de ren®gocier leurs honoraires en cours de 

mission. 
 

 

 
 

Mais ce taux nécessite trois éléments indispensables  par mission 
client :  

- la connaissance de vos budgets de temps 
- une saisie des temps qualitative 
- un suivi des tâches terminées. 

 

 
TurboBusiness réalise ce calcul automatiquement sur toutes vos missions à la date de sortie 
de votre état des bonis malis. 
 
 

 

En ro ute pour une stratégie zéro mal us !  
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Tueur n°12 

L’absence d’indicateurs de performance rénovés 
 
 

Nous avons déjà beaucoup écrit sur ce sujet pour dénoncer des indicateurs : 
- sur le passéé 
- cons®quences (et non causes)é 
- trop comptablesé 
- édonc peu analytiques ! 

 
Bonis malisé Taux de temps non facturablesé CA par collaborateuré R®sultat du cabineté 
 
Ils sont loi n  dô°tre inutiles mais ils commencent ¨ ne plus suffire pour atteindre 
une performance supérieure.  
 
 

Il y a plusieurs raisons à cela  
 
Prenons les deux premiers, emblématiques de la gestion actuelle des cabinets. 
 
1/ Les bonis malis  : 
 
Lôid®e est de surveiller la rentabilit® de chaque dossier : si tous les dossiers sont maîtrisés 
(pas de malis), alors le cabinet aurait une performance optimale. 
 
Ceci est contredit totalement par la Th®orie des Contraintes qui indique (et prouve) quôon 
peut réaliser une performance globale supérieure sans pour autant optimiser la 
rentabilité de chaque dossi er.  
 
Côest donc une erreur de raisonner trop individuellement. 
 
2/ Le taux de temps non facturable  : 
 
En théorie, cet indicateur doit être minimisé à tout prix et donc les collaborateurs doivent 
être chargés au maximum par anticipation. 
 
Là encore, la Théorie des Contraintes privilégie la performance globale à celle de chaque 
individu pris isolément.  
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Elle propose une gestion optimis®e du (des) goulot(s) dô®tranglement qui sôappuie sur le fait 
que les RH « non goulot » se mettent au service du goulot principal à tout moment , quitte à 
rester inoccupées (ou moins occupées) à certains moments. 
 
Ceci a ®t® d®couvert dans lôindustrie o½ le chargement maximal de chaque machine pouvait 
produire des sur-stocks de produits semi-finis à certains endroits de la chaîne de production. 
 
Sur-stocks coûteux et donc à bannir, au prix dôun ralentissement ou de lôarrêt pur et simple 
de certaines machines et des postes de travail les servant. 
 
Dans le monde des services, les sur-stocks ne se voient pasé 
 

Ces raisonnements sont contre -intuitifs  
mais prouvés par les spécialiste s de lôorganisation. 

Ils sont pourtant aujourdôhui très méconnus dans les cabinets.  

 
 
La promotion de plusieurs indicateurs novateurs  
 
Hors indicateurs conventionnels, les logiciels du marché sont relativement pauvres et 
souvent peu synthétiques ce qui empêche une vision pertinente et rapide des dirigeants. 
 
Outre le calcul des bonis mali s corrig®s des taux dôavancement, nous avons introduit 
dans TurboBusiness des indicateurs et des tableaux de bord novateurs qui répondent aux 
grands principes de la Théorie des Contraintes et du Lean Management : 
 
1/ Indicateur  de  qualité  :  le nombre de dépassements par mois (obligations non 
terminée) . 
 

Il permet dôanalyser les dysfonctionnements du cabinet (retards) sur diff®rents crit¯res : 
- Tâche 
- Collaborateur 
- Equipe 
- Site 
- M®tieré 

 

Finis les périodes fiscales qui se terminent par « Cà a été pire, mais on ne sait pas 
pourquoié » 
 

 
 
2/ Indicateur de débit  :  le planning de charge automatique et dynamique 
 

Côest un outil pivot de notre M®thode des 5P ! Il permet dôavancer la fin de la p®riode fiscale 
dôun mois gr©ce ¨ une forte anticipation des rendez-vous clients et un pilotage de la 
planification sans faille  (voir copies dôécrans de la page 14). 
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3/ Indicateur de vitesse  :  le d®lai moyen de terminaison dôune prestation 
 

Il calcule un nombre de jours entre deux tâches  (ou alertes clients) : par exemple le 
délai moyen de production des bilans. 
 

Lorsque vous additionnez ce délai pour tous vos dossiers, vous obtenez un délai moyen 
général  (votre vitesse de production) : si vous le réduisez, vous finissez plus tôt et 
enregistrez des gains de productivité substantiels. 
 

 
 
4/ Deux tableaux de bord  :  

 

- Pour les collaborateurs : tableau de bord des obligations avec notion dôurgence et 
dôimportance (matrice dôEisenhower) : 

 

 
 

- Pour les cadres : tableau de performance collaborateurs qui calcule 9 indicateurs 
instantanés et automatiques par collaborateur et par mois. 
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Dôautres sont en pr®paration pour proposer une performance top niveau  à votre 
cabinet ! 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 

Posez des bases saine s : une excellente saisie des temps couplée à des 
budgets de temps, à une gestion des obligations et à lôagenda. 
 

Vous possédez alors tous les éléments pour un système 
dôinformation de gestion au top !  
 

Ne chargez pas  à 100% vos collaborateurs pour conserver de la 
souplesse. 
 

Visez la réduction des délais, vous obtiendrez mécaniquement  
(et sans en parler car lôexpression fait peur) des gains de productivité 
substantiels  : les 15 jours « cadeau » en rallonge de la période fiscale 
sont à fuir comme la pesteé 
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Conclusion 
Pas de productivité ni de performance sans révolution 

 

Les périodes fiscales se suivent et se ressemblent : malgr® lôempilage dôoutils et les bonnes 

intentions, les mêmes causes provoquent toujour s les mêmes conséquences.  

Il est étonnant de constater que cette souffrance répétée chaque année,  

et qui produit des centaines de burn-out dôexperts comptables,  

ne conduit  pas à plus de remise s en questioné 

La phrase dôEinstein a encore de beaux jours devant elle : « La folie, côest de faire toujours la 

m°me chose et de sôattendre ¨ un r®sultat diff®rent. » 

Comment en sortir  ? 

La prise de conscience lucide de « lô®chec organisationnel » dans un contexte 

professionnel et concurrentiel qui a beaucoup changé est pour nous la première étape. 

Mais il faut ensuite passer à la deuxième  : vouloir se remettre sérieusement en 

cause  et accepter et faire un point d®taill® des outils, pratiques, culturesé avant de se jeter 

sur les solutions ! Sinon, on retombe toujours  dans les m°mes errementsé 

Nous rencontrons dans nos audits des dizaines de cabinets qui nous disent : « je sais à peu 

près tout ce qui ne va pas chez moi, mais je ne sais pas par où commencer  !  » 

 

 
 
 
 

Et côest bien tout le probl¯me, pass® la prise de conscienceé  

Puis il faut agir  !  Autrement é 
 

 

La «  Chronologie de la Performance  » 

Côest ainsi que nous avons baptis® notre vision au sein du r®seau MOSAIC : il y a un ordre 

pour faire les choses,  un timing à respecter, et des fondamentaux à reconstruire 

pas  à pas.  Chaque dirigeant doit faire sa propre révolution car les recettes ont changé ! 

Toute tentative pour  griller les étapes conduit au fiasco  : il nôest que de constater, 

exemple symptomatique,  les ®checs r®p®t®s dôun marketing trop t¹t (et mal) conduit, assorti 

de lôachat pr®matur® dôune panoplie de logiciels inutiles et co¾teux. 

Les cabinets doivent dôabord se doter de moyens (gestion interne), de temps libre  

(organisation) et dôune strat®gie digitale (avec un positionnement plus différencié) pour 

ne pas sô®touffer dans une tentative de développement désordonnée, illusoire  et sans 

pérennité. Il suffit de regarder les chiffres de La Profession pour tout comprendre... 



 

                        © RC&A Consulting 05/2016 – Livre blanc ‘Les 12 tueurs de votre productivité ’   Page 27 

 

 

 
 

Quelques références dans nos missions 
 
 

Orex Alliance Centre : 700 collaborateurs ï 30 sites 

Groupe CHD Soissons : 550 collaborateurs ï 25 sites 

CDER Reims : 500 collaborateurs ï 12 sites 

Groupe SOVEC : 255 collaborateurs ï 14 sites 

CAPEC Dijon : 200 collaborateurs ï 1 site 

AFIGEC Levallois : 190 collaborateurs ï 5 sites 

FIDSUD Toulouse : 180 collaborateurs ï 13 sites 

SFA Strasbourg ï 150 collaborateurs - 1 site 

COGEPARC Lyon : 120 collaborateurs ï 3 sites 

FIDECOREX St Pierre ï 110 collaborateurs ï 2 sites 

ORFIS Baker Tilly Lyon : 100 collaborateurs ï 1 site 

AUFICOM Epinal : 100 collaborateurs ï 6 sites 

SOGEX Colmar ï 100 collaborateurs ï 1 site 

EMARGENCE Paris : 100 collaborateurs ï 1 site 

TRIGONE Nord : 90 collaborateurs ï 4 sites 

AXENS Andrezieux ï 85 collaborateurs - 2 sites 

BIZOUARD ï 85 collaborateurs ï 3 sites 

ANSEMBLE Manosque : 80 collaborateurs ï 6 sites 

PREMIER MONDE Lyon : 80 collaborateurs ï 1 site 

AHA Lyon : 60 collaborateurs ï 2 sites 

CINQ PLUS Hoenheim : 55 collaborateurs ï 5 sites 

AGC La Réunion : 45 collaborateurs ï 1 site 

SOFIREX Roanne : 40 collaborateurs ï 2 sites 

OPTIMUM La Réunion : 35 collaborateurs ï 5 sites 

 

Près de 900 missions depuis 1999 – Coopération avec la plupart des éditeurs majeurs 

+ les groupements et réseaux de la PCLA (ATH, France Défi, Prime Global, Cabex,…) 

 

Nos spécialités 
 

Gestion interne  
(Audit et Méthode de Facturation Optimisée) 

 

Organisation  
(Audit et Méthode des 5P ï Processus Planification Pilotage Productivité Performance) 

 

Architecture productive  
(Audit et harmonisation des logiciels de production de 2

e
, 3

e
 et 4

e
 génération) 

 

Nos sites et blogs 
 

www..rca-consulting.fr  
 

www.facturez-plus.com 

www.turbotreso.com 
 

www.produisez-plus-vite.com 

www.turbodeal.fr 

www.turbobusiness.fr 

 

Pour nous joindre : 05 56 60 38 29 

Stéphane REGNIER : 06 11 23 09 18 

http://www.rca-consulting.fr/
http://www.facturez-plus.com/
http://www.turbotreso.com/
http://www.produisez-plus-vite.com/
http://www.turbodeal.fr/
http://www.turbobusiness.fr/

