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Une bonne contractualisation des missions facilite la facturation Optimiser le Processus de Facturatio n  

Décryptage de la profession d’expert-comptable [1]
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Les 5 Enjeux majeurs de la Gestion des documents 
Contractuels [4]

- Réception du prospect

- Entretien de la proposition de services

- Préparation de la lettre de mission

- Présentation de la lettre de mission                                     

RESULTAT:

- Simplifier le traitement des factures

- Gagner du temps

- Obtenir rapidement et en toute 

transparence les factures clients

- Facturer automatiquement les clients

- Avoir un contrôle total du cycle

- Satisfaction des clients

L’Associé approuve et 
signe la lettre de mission

Le collaborateur signe la 
lettre de mission avant de 
la présenter au prospect

Le collaborateur présente la 
lettre de mission au client
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Meilleures et moins bonnes performances de 75 cabin ets sur 6 critères [2]

Taux de non optimisation de la facturation  [3]
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Comprendre ce que le client veut
L’inviter à signer un contrat

Lui Facturer l’ensemble des missions rendues
Mesurer le succès de notre travail

Rentabilité augmentée
Avoir une bonne organisation interne du cabinet


