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Les mutations en cours dans la profession 
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Une situation inédite 

Une situation inédite 

Les fondamentaux de la profession sont 
actuellement chahutés par plusieurs facteurs :

ÂAutomatisation et facture électronique

Â Intelligence artificielle

ÂNouveaux acteurs 

ÂConcentration et financiarisation 

ÂLȁƨƒǪǢżƨƝηŎŖǖηīǢǢŖƝǢŖǖηŇƒżŖƝǢǖηͮ
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01 Automatisation & 
facture électronique 
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La facture électronique

Bien sûr, la facture électronique est 
évidemment un sujet technique

Mais pas que !

Â Les impacts les plus importants portent sur 
S les process de production
S ƒŖηǢīǪȇηŎΥƨŇŇǪǋīǢżƨƝηŎŖǖηŗǍǪżǋŖǖ
S ƒŖηŇŷżŮŮǎŖηŎΥīŮŮīżǎŖǖ
S les missions 
S ƒΥƨǎůīƝżǖīǢżƨƝηŎǪηŇīņżƝŖǢη
S les relations avec les clients, etc.
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:ƨǭǢηŎŖηǢǎīżǢŖƛŖƝǢηŎΥǪƝŖηŮīŇǢǪǎŖ

Avant la facture électronique Après la facture électronique

Rapport de la DGFIP ш xċЮÑé ЮěЮũѢőĲƨƖĲЮĬƨЮĬŔŊŔƣċũЮĲŰЮ[ƖċŰĦĲЮш 10/2020

-75%
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Laurent Marcangeli - Ministre de la Fonction publique et 
de la Simplification (enfin ex-ministreê) -  Février 2025 

ÞƨǪǎηŇŖǪȇηǍǪżηŖƝηŎƨǪǢŖƝǢηŖƝŇƨǎŖͮ

Le gouvernement s'assurera que cela se traduise bien 
par une baisse de charges pour toutes les entreprises. 

Je n'ai pas d'inquiétude : en moyenne, 
la facturation électronique est dix fois moins chère 

que la facturation classique
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02 ¤ΥżƝǢŖƒƒżůŖƝŇŖη
artificielle
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¤Υp ηƝΥŖǖǢηǋīǖηǪƝηΦoutil » de plus, 
ŇΥŖǖǢηǪƝŖηȁŗǎżǢīņƒŖηǎŗȁƨƒǪǢżƨƝηͯ

¤Υp ηǋŖǎƛŖǢηͬ
Â de ůīůƝŖǎηŎǪηǢŖƛǋǖηǖǪǎηƒŖǖηǢĳŇŷŖǖηǎŗǋŗǢżǢżȁŖǖͮ
Â ͮŖǢηŎƨƝŇηŎŖηǖŖηŇƨƝǖīŇǎŖǎηļηŎΥīǪǢǎŖǖηǢȈǋŖǖηŎŖηǢĳŇŷŖǖη

¤Υp ηůťǎŖηŎŗǖƨǎƛīżǖηŎŖǖηǢĳŇŷŖǖηļηŷīǪǢŖηȁīƒŖǪǎηīƌƨǪǢŗŖͪ

Elle 
Â analyse des situations complexes, 
Â prépare et résume des réunions, 
Â rédige des commentaires, 
Â prépare des rapports structurés et 
Â contrôle la qualité du travail réalisé. 



1111

ƒƨǎǖͫηƒΥp ηǎŖƛǋƒīŇŖǎī- t -elle 
ƒΥŖȇǋŖǎǢ-comptable et les collaborateurs ?

°ƨƝͫηƒΥżƝǢŖƒƒżůŖƝŇŖηīǎǢżŮżŇżŖƒƒŖηƝŖηƝƨǪǖηǎŖƛǋƒīŇŖǎīηǋīǖͪ

MAIS
Â Le «problèmeΧηŇΥŖǖǢηǍǪΥŖƒƒŖηŎŖȁżŖƝǢηƛŖżƒƒŖǪǎŖηǍǪŖηƝƨǪǖηǖǪǎηƝƨǢǎŖη
ŇǊǪǎηŎŖηƛŗǢżŖǎͪ

Â Le danger est de continuer à travailler comme avant car on ne 
peut pas rivaliser sur son terrain.

La vraie question est « :ƨƛƛŖƝǢηǪǢżƒżǖŖǎηƒΥp ηŎīƝǖηǪƝηŇīņżƝŖǢη͵»
Â Pour gagner du temps ? 
Â Pour réinventer notre métier ? 

:ΥŖǖǢηǖǪǎηƒΥǪǖīůŖηŎŖηƒΥp ηǍǪŖηǖŖηƌƨǪŖǎīηƒīηŎżŮŮŗǎŖƝŇŖη
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03 Les nouveaux 
acteurs 
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La recomposition du paysage 

ȁīƝǢͫηǢǎƨżǖηŇīǢŗůƨǎżŖǖηŎΥīŇǢŖǪǎǖηǖŖηǎŗǋīǎǢżǖǖīżŖƝǢηƒΥīŇǢżȁżǢŗηͬ

Â Les cabinets 

Â Les banques

Â Les éditeurs informatiques

®īżǖηŊīͫηŇΥŗǢīżǢηīȁīƝǢηͮ

De nouveaux acteurs apparaissent : néo banques, fintechs, 
ŗŎżǢŖǪǎǖηͮ

Ils ne réfléchissent pas en activité mais en besoins 
ŇƒżŖƝǢǖͪη¤ΥǪǖīůŖηǋǎżƛŖηǖǪǎηƒŖηƛŗǢżŖǎηŎΥƨǎżůżƝŖͪ
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Les nouveaux acteurs : 
partenaires ou prédateurs ?
Â Leur objectif : 
S ¤īηŇƨƝǍǪśǢŖηǎīǋżŎŖηŎŖηǋīǎǢǖηŎŖηƛīǎŇŷŗͮ
S ͮǋƨǪǎηīŇŇŗŎŖǎηļηǪƝηȁƨƒǪƛŖηŇǎżǢżǍǪŖη
S ͮηŗƒżƛżƝŖǎηŎŖǖηŇƨƝŇǪǎǎŖƝǢǖη
S ͮŖǢηǎŖƝǢīņżƒżǖŖǎηƒŖǪǎηżƝȁŖǖǢżǖǖŖƛŖƝǢ

Â Leur mode opératoire : 
S Des approches «de barbares» (disruptives et très 

agressives) 
¸ Des solutions et pratiques innovantes 
¸ Une remise en cause des modèles traditionnels

S Une communication très agressive vis-à-vis des 
entreprises 

S Des investissements massifs
¸ Des capitaux importants déployés pour financer la 

croissance
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IŜǳǊŜǳǎŜƳŜƴǘΣ ƭŜ ƳƻƴƻǇƻƭŜ Ǿŀ ƴƻǳǎ ǎŀǳǾŜǊ Χ ƻǳ Ǉŀǎ Η

Heureusement, le monopole va nous 
ǖīǪȁŖǎηͮηƨǪηǋīǖηͯ

Arrêt Indy (13 mai 2025)

Â Un client qui tient sa compta seul peut utiliser un 
ƒƨůżŇżŖƒηǍǪżηŮīżǢηǢƨǪǢŖηǖīηŇƨƛǋǢīηƌǪǖǍǪΥļηƒīηƒżīǖǖŖͪη

ÂéΥżƒηƝΥȈηīηǋīǖηŎΥżƝǢŖǎȁŖƝǢżƨƝηŷǪƛīżƝŖͫηŇŖƒīηƝŖηŇƨƝǖǢżǢǪŖη
pas un exercice illégal de la profession.

Cour de Cassation (17 septembre 2025)

Â La saisie informatique de données comptables dans un 
logiciel dédié ne relève pas, à elle seule, du champ de 
compétence réservé aux experts-comptables.
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¤īηŇƨƝǖŗǍǪŖƝŇŖηͬηƒΥżƝŗƒǪŇǢīņƒŖηŎŗǖżƝǢŖǎƛŗŎżīǢżƨƝ

La vraie question est de savoir qui pilotera demain la 
relation client : les éditeurs de plateforme ou les 
experts-comptables ?

Les cabinets vont - ils finalement devenir les 
sous- traitants de leurs anciens sous - traitants ? 
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Une inévitable perte de (petits) clients 

ÞƨǪǎηǎŗǖǪƛŖǎἠηǖƨǪǎŇŖǖηŎΥīǢǢǎżǢżƨƝηŎŖηŇŷżŮŮǎŖηǋƨǪǎη
les cabinets 
Â Perte de clients qui passent en direct par une 

plate-forme (« do it  yourself ») ou par un low 
cost

Â Baisse du panier moyen (partage de la valeur)
Â Pertes de créateurs (captation du marché)

Donc la profession va perdre des clients (les 
plus petits)

Les segments les plus exposés : 
Â Les petits dossiers sans complexité
Â Les missions standardisées sans personnalisation 

Les cabinets ne vont pas perdre les clients du 
jour au lendemain (inertie, anciens clients), ils 
vont se vider peu à peu.
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04 Concentration 
& financiarisation
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Une concentration et une financiarisation de la profession 

àǪŖƒǍǪŖǖηŖȇŖƛǋƒŖǖηŎΥīƛņżǢżƨƝǖηŎŖηŇǎƨżǖǖīƝŇŖηŎŖηǍǪŖƒǍǪŖǖηŇīņżƝŖǢǖηͬη

 : ηīǪƌƨǪǎŎΥŷǪżηObjectif 2030

In extenso  ̖̐̕η®ςη ̑ͪ̐̐̐η®ς

Rydge Conseil ̔̔̐η®ςη ̘̐̐η®ς

Cogep  ̘̒̐η®ςη ̔̐̐η®ς

Baker Tilly ̒̐̐η®ς ̔̐̐η®ς

RSM France  ̘̑̔η®ςη ̖̓̐η®ς

Endrix ̑̐̐η®ςη ̓̐̐η®ς

Compagnie Fiduciaire ̑̐̐η®ςη ̑̐̕η®ς

Kerogo financ (Keobiz) ̖̐η®ς ̒̐̐η®ς

Amarris ̔̒η®ς ̑̐̐η®ς

Total (pour ces 9 là) : ̖̒ͪ̐̕η®ςἠ̗ͪ̑̐η®ς

En 5 ans, ces 9 cabinets prévoient 
ǪƝŖηŇǎƨżǖǖīƝŇŖηŎŖη: ηŎŖη̗̑ͫη®Ŏς

éƨżǢηƒΥŗǍǪżȁīƒŖƝǢηŎŖη̘̑̐̐̐ηļη̒̐̐̐̐η
collaborateurs qui vont rejoindre 

ces cabinets en 5 ans
(soit 10% de la population totale) 
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Les cabinets : une cible idéale pour les fonds

ÂUne activité et des marges récurrentes

ÂýƝηǋƨǢŖƝǢżŖƒηŎΥīǪǢƨƛīǢżǖīǢżƨƝηŎŖǖηǋǎƨŇŖǖǖηŖƝŇƨǎŖηŗƒŖȁŗη

ÂýƝηƝƨƛņǎŖηżƛǋƨǎǢīƝǢηŎŖηŇƒżŖƝǢǖͮ

SͮīȁŖŇηŎŖηņŖƒƒŖǖηǋƨǖǖżņżƒżǢŗǖηŎŖηŷīǪǖǖŖηŎǪηǋīƝżŖǎηƛƨȈŖƝ

S¤īηŮīŇǢǪǎŖηŗƒŖŇǢǎƨƝżǍǪŖηŖǢηƒΥīǪǢƨƛīǢżǖīǢżƨƝηƨǪȁǎŖƝǢηƒīηǋƨǎǢŖηļηŎŖηƝƨǪȁŖīǪȇη
services 

ÂAΥżƛǋƨǎǢīƝǢǖηņŖǖƨżƝǖηŎΥżƝȁŖǖǢżǖǖŖƛŖƝǢǖηļηȁŖƝżǎ

S Facture électronique (obligatoire) et nouveaux outils

SbżƝīƝŇŖƛŖƝǢηŎŖηƒīηŇǎƨżǖǖīƝŇŖηͬηǎīŇŷīǢǖͫηŖȇǋīƝǖżƨƝηůŗƨůǎīǋŷżǍǪŖͮ
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®īżǖηīƒƨǎǖηͮ

Si la profession est menacée de toute part, 
pourquoi des fonds rachètent-ils des cabinets (à 
ǋǎżȇηŎΥƨǎΑη͵

Cette apparente contradiction révèle en réalité 
une opportunité : les investisseurs croient (et 
misent) au potentiel de transformation de 
certains acteurs

KǢηǖǪǎǢƨǪǢηͮηļηǪƝŖηŮǎīŇǢǪǎŖηżƝŗƒǪŇǢīņƒŖηŎŖηƒīη
profession à laquelle ils contribuent
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05 Évolution des 
attentes clients
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Lƭ ƴΩȅ ŀ ǉǳΩǳƴ ǎŜǳƭ ǇŀǘǊƻƴ Υ ƭŜ ŎƭƛŜƴǘ Η
Lƭ ǇŜǳǘ ƭƛŎŜƴŎƛŜǊ ǘƻǳǘ ƭŜ ǇŜǊǎƻƴƴŜƭΣ Řǳ ŘƛǊŜŎǘŜǳǊ Ł ƭΩŜƳǇƭƻȅŞΣ 

tout simplement en allant dépenser son argent ailleurs

Sam Walton - Fondateur des magasins Walmart

:ΥŖǖǢηǍǪżηƒŖηǋīǢǎƨƝη͵
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Revisiter la relation client

®īżǖηŊīͫηŇΥŗǢīżǢηīȁīƝǢͮ
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ýƝŖηīǪǢǎŖηŮīŊƨƝηŎŖηȁƨżǎηƒŖǖηŇŷƨǖŖǖͮ

¤ǪżͫηǖƨƝηƛŗǢżŖǎͫηŇΥŖǖǢηŊīͮKǢηƒŖηƝƫǢǎŖͫηŇΥŖǖǢηǍǪƨżη͵η
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Synthèse sur les 
mutations en cours
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Pour conclure sur les mutations en cours 

Les cabinets ne sont plus seuls sur le 
marché de la compta

ÂEt les concurrents ne jouent pas avec 
les mêmes règles 
SNotre principal gagne pain 
ŖǖǢηƒŖǪǎηǋǎƨŎǪżǢηŎΥīǋǋŖƒηͯ

ÂLes nouveaux acteurs ont un accès 
direct à nos clients et à leurs données 
SŖǢηƝΥƨƝǢηǋƒǪǖηņŖǖƨżƝηŎŖηƝƨǪǖη
ǋƨǪǎηƒΥŖȇǋƒƨżǢŖǎ
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¤ΥŖŮŮŖǢηņƨǪƒŖηŎŖηƝŖżůŖ

La profession ne fait pas 
que subir ces mutations. 

Les réactions de certains 
ŇīņżƝŖǢǖηīƒżƛŖƝǢŖƝǢηƒΥīƛǋƒŖǪǎη
des mutations et accélèrent 
le phénomène, augmentant 
ainsi la fracture 
professionnelle.
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ýƝηŎŗǢīżƒηͮ

La valeur des cabinets est fondée sur 
la récurrence de leur activité

Avec la baisse du CA sur les activités 
récurrentes, les EC vont devoir 
ǖΥżƝȁŖǖǢżǎηŎīƝǖηŎŖǖηƛżǖǖżƨƝǖηƛƨżƝǖη
récurrentes, moins standardisées, 
plus aléatoires

Quel impact sur la valorisation 
des cabinets ?
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/ΩŜǎǘ ǉǳŀƴŘ ƭŀ ƳŜǊ ǎŜ ǊŜǘƛǊŜ
ǉǳŜ ƭΩƻƴ Ǿƻƛǘ ŎŜǳȄ 

qui portaient un maillot !

Warren Buffet  

ÞƨǪǎηǎŗǖǪƛŖǎηͮ
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© b-ready

Quels impacts sur les cabinets ?
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KǢηǖżηŇΥŗǢīżǢηȁǎīżη͵
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¤ŖηƛƨŎťƒŖηŗŇƨƝƨƛżǍǪŖηŎŖηƒīηǋǎƨŮŖǖǖżƨƝηīǪƌƨǪǎŎΥŷǪżη

Â Une profession hyper normalisée 
S Même référentiel, mêmes outils, mêmes 

profils et compétences des collaborateurs 

Â 80 -90% de missions de production : 
S KƝηǢŖǎƛŖǖηŎŖηǢŖƛǋǖηǋīǖǖŗǖηͮηŖǢηŎŖηŇŷżŮŮǎŖη
ŎΥīŮŮīżǎŖǖ

S On vend du temps !

Â Un modèle qui repose sur :
S Des missions très axées sur le légal
S Une (très) grande récurrence
S Des collaborateurs généralistes 
S pƛǋƨǎǢīƝŇŖηŎŖǖηŇƨƛǋŗǢŖƝŇŖǖηǢŖŇŷƝżǍǪŖǖͮ
¸ ͮŖǢηŎŖǖηƒƨůżŇżŖƒǖη

S Des postes très semblables
S Des clients et des collaborateurs plutôt 

fidèles

Une profession au modèle très homogène et très bien maitrisé
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Résumons la situation

Les cabinets vont être confrontés à deux problèmes 
ǋǎżƝŇżǋīǪȇηŖƝηǎīżǖƨƝηŎŖηƒΥīǪǢƨƛīǢżǖīǢżƨƝηͬη

ÂýƝηŇŷżŮŮǎŖηŎΥīŮŮīżǎŖǖηǍǪżηȁīηņīżǖǖŖǎηǖǪǎηƒŖǖηīŇǢżȁżǢŗǖη
traditionnelles

ÂAŖǖηŇƨƒƒīņƨǎīǢŖǪǎǖηŎƨƝǢηƒΥīŇǢżȁżǢŗηȁīηśǢǎŖηŇīǋǢŗŖηŖƝη
partie par des logiciels
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Notre positionnement historique est une voie sans issue

°ƨǢǎŖηƛīǎŇŷŗηŷżǖǢƨǎżǍǪŖηǖΥŗȁīǋƨǎŖͪη

Nos prestations traditionnelles sont 

ÂRéalisées plus vite, mieux, moins chères 
par des outils 

ÂProposées (presque) gratuitement par 
de nouveaux acteurs

La seule issue : se repositionner 
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Alors que faut - il / peut -on faire ?
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»ƝηƝΥīηǋīǖηƒŖηŇŷƨżȇͫηżƒηŮīǪǢηŎŖȁŖƝżǎηƛŖżƒƒŖǪǎǖηͯ

La désintermédiation ne tue pas 
l'intermédiaire : elle le pousse à 
ǋƒǪǖηŎΥŖȇǋŖǎǢżǖŖͪ

Ces mutations ne vont pas 
supprimer les cabinets, elles 
vont les obliger à devenir 
meilleurs.

La qualité technique devient un 
prérequis, une banalité ͪη¤ΥǪǢżƒżǢŗη
de demain se joue dans 
l'expérience vécue par le client.

¤īηǖŖǪƒŖηȁǎīżŖηǍǪŖǖǢżƨƝηŇΥŖǖǢηͬη
ǍǪΥŖǖǢ-ŇŖηǍǪΥƨƝηīǋǋƨǎǢŖη
vraiment au client ? 
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Il est urgent de 
ǎŖȁƨżǎηƒΥīǋǋǎƨŇŷŖη
des dossiers 
Il faut arrêter de gaspiller du 
temps au détriment du client : 

Â Surqualité 

Â Inefficacité 

Â Délais très longs 

Le temps gagné grâce aux 
nouvelles technologies / 
nouveaux process doit être 
réinvesti pour le client, 
dans des taches vraiment 
utiles.
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Et les collaborateurs dans tout ça ?
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Impacts de la transformation sur les RH

La transformation implique deux chantiers majeurs en matière de RH

Â¤ΥŖƛņīǎǍǪŖƛŖƝǢηŎŖηƒΥŗǍǪżǋŖηŎīƝǖηƒŖηǋǎƨƌŖǢη

SComment impliquer les collaborateurs dans la mutation de la structure ?

ÂLa gestion des compétences 

S:ƨƛƛŖƝǢηŮīżǎŖηŮīŇŖηļηƒΥƨņǖƨƒŖǖŇŖƝŇŖηǋǎƨůǎīƛƛŗŖηŎŖǖηŇƨƒƒīņƨǎīǢŖǪǎǖη͵

Ne jamais oublier un point fondamental en matière de conduite du changement : 
ŇŷīƝůŖǎηƒΥŷǪƛīżƝηŇΥŖǖǢηƒƨƝůηͯ

ÂOn ne change pas un collaborateur comme on change un logiciel 
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Il faut redéfinir les postes

Le numérique transforme les métiers, prend en 
charge certaines tâches. Il faut donc inventer 
les postes de demain

Ex : 
ÂCollecte et contrôle des données
ÂEvangélisation & formation des clients 
ÂPréparation des supports de gestion 
ÂAccompagnement clients

Certaines tâches seront mutualisées / 
centralisées / redistribuées

Il faut mettre en place de la subsidiarité


