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CUM FACEM FATA PRESIUNII DE A REDUCE ONORARIILE

Sfaturi de gestionare a activitatii pentru PMM-uri

Introducere

Tn timp ce economia globald continud s& se lupte pentru a lua avant, practicile contabile descopers ca presiunea de a-si
reduce onorariile pentru serviciile profesionale pe care le ofera continua sa reprezinte o provocare semnificativa. Acesta
este unul din mesajele esentiale reiesite din editia mai-iunie 2012 a Chestionarului rapid pentru PMM-uri realizat de IFAC,
care a primit 3.678 de raspunsuri din intreaga lume. La solicitarea de a numi cea mai mare provocare cu care se
confrunta practica lor mica sau mijlocie (PMM) in acest moment, cei mai multi respondenti (27%)—in special cei din
Europa si Asia—au mentionat presiunea de a reduce onorariile. Aceasta a fost urmata indeaproape de mentinerea la
curent cu noile standarde si reglementari (26%).
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Din diferite motive, aceasta presiune sporita asupra onorariilor ameninta sa devina o noua norma—care va rezista mult
timp dupa ce economia globala isi va fi revenit. In primul rand, clientii pot fi hotérati sa isi mentina facturile la un nivel
scazut si pot considera ca niciun serviciu profesional, inclusiv cele juridice si contabile, nu meritd onorariile platite
nainte de criza economica. in al doilea rand, globalizarea si beneficiile costurilor scizute ale externalizarii serviciilor
unor contractori mai ieftini din afara tarii ar putea determina clientii s solicite o parte din economiile de costuri. In al
treilea rand, progresele tehnologice inseamna ca programele informatice pot efectua o parte din sarcinile considerate
mult timp atributul rationamentului profesional uman cu experientd, determinand, din nou, unii clienti sa se astepte sa
beneficieze de o parte din reducerea aferenta a costurilor.

Aceste surse de presiune asupra onorariilor se manifesta, de asemenea, si in Romania. In contextul complexitatii
sporite a legilor si reglementarilor, serviciile traditionale de conformitate sunt considerate din ce in ce mai mult ca
fiind servicii de baza pe care companiile se asteapta ca profesionistii contabili sa le furnizeze la cel mai scazut pret
posibil. Tnchiderea multor companii din cauza crizei economice a sporit aceastd presiune. Unii contabili au fost gata
sa accepte o reducere semnificativa a veniturilor din onorarii, in speranta pastrarii unor clienti vechi sau castigarii
unor clienti noi. Totusi, se pare ca aceasta strategie a afectat calitatea serviciilor profesionale furnizate.

Indiferent daca presiunea de reducere a onorariilor este sau nu un fenomen temporar sau unul mai permanent,
urmatoarele sfaturi ar trebui sa ajute PMM-urile sa raspunda acestei presiuni, menfinand in acelasi timp calitatea
serviciilor furnizate. Tntr-adevar, mentinerea calitatii serviciilor furnizate in fata presiunii continue asupra onorariilor
este esentiald nu doar pentru reputatia PMM-urilor individuale, ci, pe termen lung, si pentru reputatia intregii profesii
contabile.



Cateva sfaturi pentru a face fata presiunii asupra onorariilor

1.

Adoptarea unor noi abordari pentru stabilirea preturilo—Pentru unele oferte de servicii, cum ar fi consultanta
de afaceri, modelul de facturare pe ora ar putea genera tensiuni pentru practica, iar stabilirea pretului in
functie de valoare—care determina preturile in primul rénd, dar nu exclusiv, pe baza valorii, percepute sau
estimate, pentru client, mai degraba decat pe baza costului serviciului sau pe baza preturilor istorice—ar
putea reprezenta o solutie pentru diminuarea presiunii asupra onorariilor. Pot fi oferite prefuri speciale
pentru a stimula clientii sa comande o gama mai larga de servicii de consultanta. Totusi, subevaluarea
persistenta si larg utilizata a preturilor va deprecia in timp valoarea perceputa a serviciului si, prin urmare,
astfel de practici trebuie evitate. Crearea de pachete de servicii, formate uneori din servicii mai dezirabile
impreuna cu servicii esentiale, dar mai putin dezirabile, poate reprezenta de asemenea o modalitate utila
de a determina clientii sa se concentreze pe conceptul de furnizare comprehensiva de servicii, mai
degraba decét pe tarife orare.

Evidentierea valorii serviciilor oferite in fata clientilo—PMM-urile trebuie sa comunice clar si periodic
clientilor valoarea serviciilor lor, astfel incat acestia sa aprecieze beneficiile aduse de serviciile pe care le
primesc. Comunicarea acestei valori catre clienti poate ajuta la diminuarea presiunii asupra onorariilor.
Abilitatea de a comunica valoarea este o parte importanta a stabilirii preturilor in functie de valoare.

Concentrarea eforturilor pe cei mai valorosi clien—PMM-urile trebuie sa evalueze care sunt cei mai
valorosi clienti prin clasificarea acestora si apoi concentrarea eforturilor lor pe servirea acestor clienti.
Pentru alte servicii decat cele de audit, cum ar fi consultanta de afaceri, serviciile fiscale si contabilitatea,
practicile ar putea dori sa implementeze diferite niveluri de servicii (de baza, premium etc.) care sa
satisfaca diferite de clienti si sa stabileasca preturile corespunzator. Aceasta tehnica, denumita gestionarea
randamentului (yield management), este foarte intalnita in sectorul aviatic pentru stabilirea preturilor locurilor
din avion. Asigurarea alocarii unei capacitati corespunzatoare pentru diferitele segmente de clientj, oferind in
acelasi timp o propunere de valoare diferentiata in cadrul fiecarui segment, reprezinta un element esential al
implementarii strategiilor de stabilire a preturilor in functie de valoare. In unele cazuri, ar putea fi de preferat
sa se renunte la clientii mai putin profitabili.

Folosirea tehnologiei pentru imbunétatirea proceselor si reducerea costurilor—PMM-urile pot implementa
imbunatatiri ale proceselor in vederea mentinerii rentabilitdtii in contextul onorariilor stagnante sau in
scadere prin maximizarea utilizarii tehnologiei. De exemplu, solutile de tip cloud computing ofera
posibilitatea furnizarii acelorasi servicii, cum ar fi salarizarea sau {inerea contabilitatii, la un cost mai scazut.
De asemenea, alternativele simple, cum ar fi utilizarea email-ului in locul serviciilor postale traditionale si a
programului Skype™ in locul telefoanelor sau al intalnirilor personale, pot ajuta si ele la reducerea
costurilor. Practicile se pot afla in pozitia de a transfera o parte din economiile de costuri aferente eficientei
IT, ceea ce ar fi un lucru probabil bine primit de clienti.

Reexaminarea ofertei de servicii a practici—PMM-urile trebuie sa analizeze daca pot adauga valoare (si
prin urmare onorarii) prin servicii aditionale la un cost suplimentar redus sau prin furnizarea acelorasi
servicii la un cost mai scazut. Specializarea pe piete sau servicii de nisa ar putea fi bine de urmarit pentru a
individualiza practica in cadrul pietei. Pentru altii, furnizarea unei game ample de servicii de consultanta si
stabilirea preturilor in functie de valoare (a se vedea mai sus) ar putea fi profitabila.

Gasirea unor surse de aprovizionare mai ieftine—multi furnizori, pentru orice de la Internet la componente de
calculatoare, pot oferi beneficii noilor clienti, care ar justifica schimbarea furnizorului. Stabilirea competitiva a
preturilor si alternativele de furnizori ar putea sa se fi imbunatatit considerabil de la momentul in care
practica si-a ales furnizorii si, prin urmare, ar justifica o noua revizuire.



7. Abordarea cheltuielilor de regie—PMM-urile trebuie sa incerce sa minimizeze pierderile si sa utilizeze cat
mai eficient resursele, atat umane, cat si de mediu, inclusiv spatiul de lucru, energia si consumabilele. De
exemplu, practicile trebuie sa ia in considerare optimizarea utilizarii spatiilor de birouri scumpe si a
energiei prin Tncurajarea personalului sa efectueze o parte insemnata a activitatii lor la sediul clientului
sau acasd si sa rezerve anticipat un birou atunci cand sunt la serviciu. In mod similar, practicile trebuie s&
incerce sa utilizeze cat mai eficient personalul prin Tmbunatatirea modului de distribuire a volumului de
munca, asigurarea unei planificari adecvate si supravegherea misiunilor si delegarea activitatilor catre
nivelurile adecvate. Orele de lucru flexibile ar putea permite practicii sa evite redundantele de personal, care
pot scadea moralul si pot face dificila recrutarea de personal nou atunci cand conditile se Tmbunatatesc.
Transferul activitati mai de rutina catre personalul cu mai putina experienta poate sa ajute la reducerea
costurilor, insa, fara indrumarea corespunzatoare, poate, de asemenea, sa conduca la diminuarea calitaji
rezultatului final, ceea ce poate, la randul sau, sa deprecieze imaginea practicii. Prin urmare, sarcinile
personalului trebuie gestionate cu atentie.

Resurse IFAC: www.ifac.org/SMP

. Ghid de gestionarea activitatii pentru practicile mici si mijlocii, editia a ll-a (n special Modulul 3; a lll-a editie
[decembrie 2012] va include un continut imbunatatit in ceea ce priveste stabilirea preturilor)

. Link-uri catre resurse si instrumente gratuite pentru gestionarea practicii (in special Modulul 3)
. Seria de videoclipuri de consultanta de afaceri, care contin sfaturi de la membrii Comitetului PMM

Articol scris de Giancarlo Attolini, Presedinte, Comitetul PMM IFAC (a se vedea biografia) si Paul
Thompson, Director Adjunct, Activitati IMM si PMM, IFAC
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