
Développement des Entreprises de Services

Diagnost ic  Développement

Pour assurer la croissance de votre cabinet dôaudit et dôexpertise 

c o m p t a b l e

ü Va l i d e r  v o t r e  s t r a t é g i e  e t  v o t r e  p r o j e t  c a b i n e t

ü Etablissez le plan dôactions de d®veloppement

ü I m p l i q u e z  v o s  c o l l a b o r a t e u r s  d a n s  l e  p r o j e t  c a b i n e t
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Ce que nous diagnostiquons :

Le parcours
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Analyse de 
portefeuille

Entretiens
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Documents 
commerciaux
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Parcours client

La premi¯re motivation dôachat des clients est 

pour 70 % la CONFIANCE*.

Chacun peut ®valuer la qualit® de lôaccueil sur ce 

parcours. Ainsi nous allons partout où le client est 

susceptible dôaller (Interneté.accueil 

t®l®phoniqueéparkingé.entr®eé

bureauxétoilettesé.).

Nous sommes ultra factuels (nous ne sommes 

pas des décorateurs) et photographions les points 

utiles.

Nos recommandations sont 

concrètes, opérationnelles et optimise le budget.
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Parcours client

La premi¯re motivation dôachat des clients est 

(à 70%) la confiance*.

Chaque visiteur sait évaluer la qualité de 

lôaccueil qui lui est r®serv®. Ainsi nous allons 

partout o½ le visiteur est susceptible dôaller 

(Interneté. Accueil t®l®phonique é parkingé. 

entr®eé bureauxétoilettesé.).

Nous sommes ultra factuels (nous ne sommes 

pas des décorateurs), enregistrons les 

conversations* et photographions les points 

utiles

Nos recommandations sont 

concrètes, opérationnelles et optimise le 

budget.

Créer de la confiance favorise la transformation 

du visiteur en client.

Le parcours
client

Analyse de 
portefeuille
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* Avec accord ®crit dôun dirigeant
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Analyse de portefeuille

Le portefeuille clients des cabinet est 

particulièrement instructif. 

Nous lôanalysons pour d®tecter les sp®cificit®s 

avérées du cabinet.

Nous nous appuierons sur ces spécificités pour 

démontrer les qualités objectives du cabinet.

Si en outre le cabinet nôapplique pas de s®lection 

de ses clients et quôil est implant® dans une 

région depuis plusieurs années, cette analyse 

nous dispense dôune ®tude de march®.

Le parcours
client

Analyse de 
portefeuille

Entretiens
individuels

Documents 
commerciaux

btp et rattachés Immobilier restauration Industrie médical

commerce détail médical Grande distribution Holding

location gestion prêt à porter métallurgie automobile et rattachés

Industrie alimentaire artisans bureautique, informatique Enseignement

ressources humaines transport services aux entreprises Hotellerie

Formation coiffure Agricole médico social

juridique agents commerciaux Entretien négoce matériaux

Grossistes sécurité matériel agricole spectacle

electronique industrielle tabac associations diverses
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Documents commerciaux

Nous analysons lôensemble des documents 

commerciaux dont vous disposez : 

plaquette, fiches offres, articles, présentations 

PowerPoint de vos offres, é

Lôeffort de d®veloppement en la mati¯re est 

souvent très rentable. 

Savez-vous, par exemple, que seuls 25% des 

cabinets français ont un site internet ?*

*Source étude CSOEC 2006 et étude Sommets 2006
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Entretiens individuels

La premi¯re motivation dôachat des clients est 

pour 70 % la CONFIANCE*.

Chacun peut ®valuer la qualit® de lôaccueil sur ce 

parcours. Ainsi nous allons partout où le client est 

susceptible dôaller (Interneté.accueil 

t®l®phoniqueéparkingé.entr®eé

bureauxétoilettesé.).

Nous sommes ultra factuels (nous ne sommes 

pas des décorateurs) et photographions les points 

utiles.

Nos recommandations sont 

concrètes, opérationnelles et optimise le budget.

*Source étude CSOEC 2006
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Un outil éprouvé ( + 50 cabinets)
Le parcours

client
Analyse de 
portefeuille
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