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WEBINAIRE #6
L’analyse à 360° de la période fiscale écoulée
Comment mesurer et analyser ce qui s’est passé pour améliorer 

la prochaine période fiscale ?
Animé par Stéphane REGNIER
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Programme et calendrier complet

1/ Les causes structurelles des périodes fiscales difficiles Replay

2/ Les 5 mesures salvatrices à prendre en amont Replay

3/ Le mystère des goulots et de la rétro-planification Replay

4/ Le 3-en-1 magique qui manque à tous les cabinets Replay

5/ Le pilotage, l’arme fatale pour sublimer sa planification Replay

6/ L’analyse à 360° de la période fiscale écoulée 4/02/2020

7/ L’anticipation précoce de la période fiscale suivante 6/02/2020

8/ La stratégie du cabinet et son impact sur la période fiscale 13/02/2020

Illustrations concrètes dans le logiciel 
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Une page web à votre service
www.iloa.biz/mieux-vivre-periode-fiscale
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Schématiquement

2 niveaux d’analyse

se dessinent

Les analyses quantitatives 

classiques

Les analyses qualitatives 

humaines
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Sur le plan quantitatif

3 analyses

prédominent

La tenue des délais La rentabilitéLa productivité
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Sur le plan humain

3 analyses

prédominent

La satisfaction 

des clients

La santé 

des dirigeants
Le bien-être 

des collaborateurs
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Comment traduire en indicateurs

ces analyses ?
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Reprenons

ces analyses

La tenue des délais La rentabilitéLa productivité
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La tenue des délais

Le nombre de 

dépassements 

cumulés par mois de 

dates butoir selon 

divers critères :

• Type mission

• Tâches

• Expert

• Collaborateur
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La productivité

Le nombre moyen de 

jours entre deux tâches

pour une sélection de 

clients :

• Exemple : la vitesse 

de production des 

bilans
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La réduction de cette 

moyenne sur 

l’ensemble de vos 

bilans procure un 

indicateur pur de 

productivité

Réduire les délais revient à augmenter mécaniquement 

la productivité et généralement la qualité
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La rentabilité

Plus d’un tiers de dossiers en 

malus, c’est ce que votre cabinet 

peut éviter ! Calculez ce que cela 

fait perdre de marge à votre 

cabinet aujourd’hui faute 

d’information automatique et 

suffisamment précoce…
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Pour 100 dossiers, 

la perte de marge 

= 33% * 500€

= 16.500€

Si vous avez un portefeuille moyen de 200 dossiers 

et que vous exercez l’expertise pendant 30 ans

la perte de marge cumulée sera =  990.000€

Pourtant, une stratégie 

« zéro malus » est 

parfaitement possible 

à condition d’avoir ce 

genre d’état !

On fait 

le calcul ?
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Un million 

d’euros perdus

faute d’un état !
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La rentabilité
(horaire pondérée)

par segments clients

Qui sont vos typologies de clients les plus rentables ?

Ce croisement quanti/quali donne 

des tendances très intéressantes

pour faire des choix stratégiques !

Selon cette grille de rentabilité croisée, 

les segments les plus rentables pour ce cabinet

sont les dossiers : BNC, 31/12, tenus annuellement, 

organisés, sans paye…
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Sur le plan humain

3 analyses

prédominent

La satisfaction 

des clients

La santé 

des dirigeants
Le bien-être 

des collaborateurs
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La satisfaction 

des clients

Posez à vos clients 

les questions qui 

vous intéressent :

• Satisfaction ?

• Besoins ?

• Intérêt pour 

nouvelle offre ?…

Comment monter une opération « satisfaction » ?
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Création 
questionnaire 

tréso

Routage 
questionnaire

tréso

Consolidation 
données dans 

rubriques 
clients

Création 
processus 

commercial 
mission tréso

Création 
processus 

production 
mission tréso

Les étapes pour 

valider le besoin et 

lancer la mission 

(vendre + produire)
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Le bien-être 

des collaborateurs Ce futur tableau de bord 

des performances 

collaborateurs traduit leur 

bien-être général

ou leur détresse…

… et donc le risque 

de départ !
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Animez des 

réunions 

pour éviter 

les non-dits

• Les informer sur les évolutions de la Profession

• Leur montrer une vision, une stratégie, un projet de cabinet

• Leur expliquer vos valeurs et le lien avec les leurs (écologie ?)

• Les impliquer dans les réflexions, les choix, les projets

• Montrer votre confiance en eux et en votre stratégie

• Répartir le travail justement et faire jouer la solidarité

• Etre attentif à leurs besoins… comme à ceux des clients !
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La santé 

des dirigeants

Les indicateurs pertinents

• Le volume total annuel d’heures
(>2500H devient la zone de danger)

• Le pourcentage d’heures facturables 
(pas plus de 30% : au-delà => pas de stratégie, 

pas de management, des glissements de fonction)

• Le stress global (mauvais indicateurs 

quantitatifs, irritabilité, perte de confiance, 

pessimisme,…) 

Voir le test du CROEC Paris IDF
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Merci de votre attention !

Rendez-vous jeudi 6 février de 8H à 9H

WEBINAIRE #7
L’anticipation précoce 

de la période fiscale suivante
Check-list du dispositif pour l’an prochain
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