	L’EXPERT – COMPTABLE A L’HEURE DU MARKETING


Les récentes levées d’interdictions et les exigences de leurs clients poussent les cabinets d’expertise comptable à professionnaliser leur démarche marketing. Focus sur le nouveau visage de l’expert-comptable. Nouveaux défis…
L’expertise comptable s’exerce dans le respect d’un code de déontologie, qui, jusqu’en mars 2012, interdisait, par un article, la pratique du démarchage commercial. Exit cet article suite à un arrêt de la cour de justice européenne, qui le jugeait non conforme à la directive "Communication des Professions réglementées".
Les professionnels du chiffre peuvent désormais réaliser des actions de communication ciblées vers leurs clients et prospects. Toutefois, ces actions doivent s’inscrire dans le "respect des dispositions du code de déontologie, relatives à la discrétion, à la dignité, et à l’honneur de la profession".
Autre levée d’interdiction : la possibilité pour les cabinets d’Expertise Comptable d’exercer une activité commerciale à titre accessoire et ainsi de développer leur offre de services.
Des dérèglementations qui alimentent une crainte de la perte du monopole juridique des experts comptables… Avec le risque de l'entrée de nouveaux concurrents comme les banques sur les activités de tenue de comptabilité.
Ces mutations s’accompagnent d’une évolution de la demande des clients des cabinets :
- Exigence de prestations plus globales et pluridisciplinaires tout en conservant un interlocuteur unique.
- Remise en cause de la facturation de la tenue comptable par des clients moins fidèles et attentifs à leurs coûts.
Dans ce contexte, certains cabinets ont déjà intégré ces nouvelles données pour repenser leur stratégie marketing. Leur objectif : sortir du positionnement traditionnel du marché, induisant une offre généraliste pour tout type de clients.
Quelques cabinets ont choisi un positionnement "low cost", en construisant une offre basée sur une relation 100 % "on line". Ils suppriment les coûts de déplacement des collaborateurs. Ils peuvent ainsi proposer des offres packagées aux tarifs moins élevés que l’offre classique "off line".
D’autres misent sur une spécialisation sur un secteur d’activité : boulangerie, pharmacie, architecte, comité d’entreprise, franchise, etc.  Le tout en s’appuyant sur une offre de services adaptée et une communication ciblée (mécénat, participation à des salons spécialisés, etc.).
Sans passer par la case "réflexion stratégique", la majorité des experts comptables s’assurent aujourd’hui une communication de type vitrine : charte graphique, plaquette institutionnelle, site internet. Certains cabinets ont même franchi le cap d’une vitrine physique avec un magasin, implanté en centre-ville et avec un vendeur à l’accueil.
Récemment, les annonces pour des postes de technico-commerciaux en cabinet d’expertise comptable surgissent sur les sites d’emploi. Un nouveau métier dédié au développement du portefeuille client, qui atteste du virage commercial pris par certains experts comptables.
Le marketing devient une des fonctions clés du dirigeant d’expertise comptable qui se mue en "expert-marketeur". Un expert-comptable devenu entrepreneur, en adaptation à son environnement.
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