Evaluarea WORK SHOP-ului
“Concurenta si comunicare pe piata caselor de marcat din judetele Brasov si Covasna”
Brasov, 14-15 nov. 2008

Stimati colegi din zona Brasov-Covasna,
      
Obiectivul principal al evenimentului nostru a fost consolidarea fortelor Comunitatii de afaceri a firmelor de case de marcat din judetele dvs. Suplimentar am dorit sa stimulam constientizarea apartenentei la un grup profesional important. 
Metoda aleasa a fost facilitarea comunicarii pe trei planuri :

- in interiorul grupului de firme;

- cu autoritatile fiscale si de control;
- intre management si inginerii de service.

Au participat 14 firme din cele aproximativ 25 care activeaza in zona.
Temele de maxim interes au fost: tarifele de service, dificultatile in obtinerea performantei personalului, migratia personalului, atitudinea relaxata fata de utilizatori, lipsa concentrarii pe obiective de interes comun, usoare diferente de viziune si abordare intre manageri/tehnicieni si autoritatile fiscale.
Patronatul a sprijinit comunitatea prin:

- identificarea profilului statistic al firmelor (cu chestionare);

- prezentarea organizatiei patronale ca posibil reprezentant al intereselor de grup;

- stimularea si moderarea dialogului cu autoritatile fiscale si de control;

- pregatirea personalului tehnic in cursul interactiv “Comunicare eficienta in relatia cu clientii firmei de service AMEF”;
- validarea cunostintelor asimilate prin studiu de caz.
Doar datorita avantajului pe care mi-l aduc contactele cu multe firme si autoritati din tara imi permit sa recomand comunitatii Brasov-Covasna urmatoarele: 

- continuati dialogul pe cel putin una dintre cele doua teme “fierbinti” : tarifele de service;

- exploatati rezervele bune de crestere a performantelor firmelor prin organizare /planificare /monitorizare a activitatii de service;
- faceti in asa fel ca magazinele carora le-ati vandut AMEF sa stie ca existati inclusiv in perioada de garantie;
- utilizati instruirea continua a personalului ca resursa importanta de crestere a firmei (fiti atenti la caracterul formal al multor oferte de training de pe piata si nu uitati sa faceti follow-up);

- combateti in mod organizat abordarea “contractul de service = cadou oferit firmelor de case de marcat” (cititi si materialul meu “Cele mai frecvente erori in abordarea tematicii caselor de marcat”, material pe care il vor primii invitatii de la eveniment).

- continuati acest tip de evenimente (inclusiv intalnirea cu autoritatile fiscale si de control) la care Patronatul va fi intotdeauna partener devotat.

Aveti  in continuare rezumatul discutiilor in comentariul unuia dintre participanti (dl. Buciuman ):
       “Intalnirea, organizata sub patronajul Patronatului  Caselor de Marcat, a fost bine apreciata de catre participanti. Pentru servisantii de case de marcat din cele 2 judete a fost prima ocazie cand, intr-un cadru organizat, entitati importante din aplicarea si controlul  legislatiei fiscale s-au intalnit fata in fata, si-au exprimat opiniile, au facut propuneri, au analizat situatii concrete din practica fiscala legata de AMEF.  Servisantii au apreciat si au multumit  “colegilor-parteneri” de la Directiile Finantelor si de la Administatiile Fiscale pentru asistenta juridica si metodologica pe care o primesc.

       Participantii la aceasta intalnire au identificat  probleme si teme care pot fi  rezolvate prin efort comun:

1. CONTROLUL:  Deoarece controlul respectarii prevederilor legale in acest domeniu se face  mai ales 
pe tema existentei casei de marcat si a vanzarilor pe articole, mai sunt comercianti care se eschiveaza de la inregistrarea veniturilor prin casa de marcat desi aparent sunt in regula. O campanie de control pe tema caselor de marcat ar stopa tendinta de bagatelizare a legislatiei. Cateva aspecte care au reiesit din discutii:

 - sunt societati care nu lucreaza cu  contabilitatea de gestiune unde sunt obligati sa tina o evidenta riguroasa a intrarilor si a iesirilor. Acestia folosesc casa de marcat ca emitent  de bonuri, ocazional, la clientii periculosi. Intrarile de marfa si scaderile din gestiune se fac din pix. Uneori fac vanzari fictive pe casa de marcat ca sa acopere intrari de marfa. Se practica mai ales la restaurante. Servisantii observa acest lucru imediat din modul cum este folosit softul de vanzari. Astfel servisantii sunt incomozi pentru acesti clienti.

- sunt societati care nu asigura functionarea casei de marcat prin contract de service asa cum prevede Art 107 din Norme din acelasi motiv, pentru ca prezenta servisantului este incomoda. Unele societati lasa casa de marcat la reparat pentru timp indelungat (saptamani, luni) stiind din “folclorul” care circula intre comercianti , ca nu a fost nimeni sanctionat pentru inexistenta contractului de service. 
          - comertul cu role, desi este reglementat, sunt putini comerciantii care fac aprovizionarea cu role prin contract care sa le garanteze calitatea. De cele mai multe ori rolele se cumpara dupa criteriul pret de la  supermarket,  fara contract.

2. LEGISLATIA: adica OUG 28/1999, Normele de aplicare, OG 47/2007 prezinta imperfectiuni , 
ambiguitati si omisiuni. S-au evidentiat cateva aspecte:

              - prezenta reprezentantului unitatii fiscale la toate operatiunile care implica memoria fiscala , 
la sediul comerciantului, in acelasi timp cu tehnicianul de service in conditiile raspindirii teritoriale, existentei multor firme de service autorizate, este practic imposibila.

  - obligatiile care revin unitatilor de service autorizate , de a efectua cel putin o verificare pe an 
la casa de marcat, de a respecta termene de de repunere in functiune, de a inlocui memoria defecta, de a raspunde la solicitarile unitatilor  fiscale, sunt greu de indeplinit daca nu sunt conditionate de existenta contractului de service. Din legislatie nu rezulta clar ca asigurarea functionarii casei de marcat  este parte a functionarii sistemului fiscal.

3.   ALTE PROBLEME:

  - registrele speciale si cartea de interventii nu se completeaza (eventual se face superficial);
  - servisantii AMEF nu folosesc posibilitatea petitiilor prin care sa semnaleze catre organele fiscale problemele concrete pe care le intalnesc. Desi legea prevede ca orice interventie neautorizata asupra casei de marcat trebuie anuntata la Garda Financiara, de regula este teama de “ razbunare “ a clientului.
           - tariful serviciilor pt. AMEF este reclamat de catre comercianti ca fiind prea mare iar de catre  
servisanti este apreciat ca fiind prea mic. Participantii au constatat ca tarifele sunt mai mici decit in multe zone ale tarii dar nu pot creste datorita concurentei intre foarte multe firme / pe acelasi tip de casa. Se simte nevoia  imbunatatirii calitatii  serviciilor oferite. Problemele de personal  si problemele de finantare sunt principalele greutati in cresterea calitatii  ( aceste aspecte au fost discutate separat de catre firme).
        - s-au  discutat probleme de intocmire documente pentru fiscalizare, refiscalizare, predari de memorii, termene de rezolvare a solicitarilor. 

Toti participantii au apreciat utilitatea discutiilor si au exprimat dorinta de a permanetiza obiceiul 
acestor intalniri.  Rolul de initator si de moderator al presedintelui Patronatului servisantilor a fost hotaritor in reusita acestei intalniri. “

In incheiere va doresc succes in tot ce faceti si va astept in 2009 la evenimentele urmatoare:


-Intalnirea managerilor la Sighisoara, in 8-10 mai;

-Adunarea Generala a Patronatului din 2-4 octombrie (probabil zona Cluj);

-a doua editie “ Work Shop Brasov-Covasna”, in noiembrie.


Cu alese sentimente colegiale,


M.Anghelescu
