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PREFACE

EXPERTS-COMPTABLES DE FRANCE, bien que participant d travers ses
représentants aux différentes réflexions conduites sur l'avenir de la profession,
se devait d'affirmer les positions qui lui sont propres. C'est chose faite avec le
présent ouvrage.

Il ne s'agit pas la de réflexions philosophiques issues de quelques « penseurs »
totalement coupés de la réalité, il s'agit encore moins d'un recueil de « recettes de
cuisine » destiné d résoudre du jour au lendemain tous les problémes que
quotidiennement nous affrontons, il s'agit simplement d'une synthése de tous les
éléments qui constituent aujourd'bui la colonne veriébrale de l'action que méne
EXPERTS-COMPTABLES DE FRANCE.

Je ne peux que me réjouir de retrouver dans ce document, fruit d'un considérable
travail collectif, toutes les valeurs qui, depuis prés de trois ans, ont sous-tendu mon
action ad la téte de la Fédération et qui m'ont permis de résister aux attaques dont
nous avons pu faire l'objet tout au long de cette période difficile pour la profession.

Momn seul regret est que certains chapitres de « PROFESSION COMPTABLE
LIBERALE » auraient mérité un développement beaucoup plus important, d'autres
aspects de l'avenir de notre profession étant un peu restés dans l'ombre. L'urgence

de la publication de cet ouvrage a conduit a privilégier ce qui a été, d tort ou
a raison, considéré comme essentiel.




Finalement, n'y a-t-il pas lieu de se réjouir de ce que certains pourraient
considérer comme des lacunes et qui ne sont, en fait, que des sujets sur lesquels
il y aura lieu de réfléchir et de travailler dans l'avenir.

Le réle d'un grand syndicat ne peut se limiter d la gestion des affaires dites
courantes. Il doit avant tout savoir affirmer ses positions — au risque méme de
déplaire — et constituer une force de proposition pour tous ceux qui, comme moi,
ont une inébraniable foi dans l'avenir du métier qu'ils ont choisi.

Les réflexions que nous avons menées nous ont conduit d sous-titrer cet ouvrage
« Ethique et Compétence » deux valeurs dont nous sommes convaincus qu'elles
sont les bases essentielles de notre réussite dans l'avenir.

Puisse « PROFESSION COMPTABLE LIBERALE » étre le ferment d'un nouvel élan
de la réflexion et de l'action d'EXPERTS-COMPTABLES DE FRANCE.
L'avenir de la profession en est l'enjeu.

Le Président,
A Paris, le 15 mai 1992 FRANCIS LACROIX
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AVANT-PROPOS

Tous les observateurs sociaux ou écono-
miques s'accordent a reconnaitre que notre
société se trouve confrontée 4 une période
de mutations rapides et successives, dont il
est difficile de maitriser tous les aspects et
de prévoir toutes les conséquences.

Dans ce monde d'incertitude, il est indis-
pensable pour « garder la téte hors de
l'eau », d'accepter soi-méme de changer,
d'évoluer, de se remettre en cause, faute
de quoi le risque est grand de disparaitre
et de se retrouver perdu dans l'anonymat.

Ce qui est vrai d'un homme l'est aussi de
son métier. Demain, I'Expert-Comptable/
Commissaire aux Comptes devra apporter
tous ses partenaires et clients (Institutions,
entreprises, particuliers...) qui lui feront
confiance, un service dont la qualité attestée
constituera pour eux une garantie et une

sécurité. En conséquence, il nous faut, dés
aujourd'hui, nous interroger sur les aspects
futurs de notre profession.

Personne ne détient la vérité absolue pour
savoir ce qu'il convient de faire pour l'ave-
nir, et certains aspects ou orientations du
présent ouvrage seront peut-étre rapide-
ment caducs. C'est sans importance. Ce qui
nous a semblé fondamental, dans ce
monde complexe et incertain, c'est de faire
des propositions répondant i l'attente de
nos partenaires et de nos clients.

En d'autres termes, nous avons voulu défi-
nir quelle pourrait étre demain notre iden-
tité : non seulement celle des membres de
notre syndicat mais plus largement l'iden-
tité de tous ceux qui, sans exclusive, exer-
ceront notre profession dans le respect des
valeurs auxquelles nous croyons.




Il ne s'agit pas 13 d'une simple profession
de foi destinée i affirmer notre savoir-faire
et notre éthique, mais d'une recherche de
notre domaine d'actions futures.

De nombreuses opportunités s'ouvriront a
nous si nous savons les saisir et les trans-
former en nouveaux marchés. Mais il ne
faut pas se faire d'illusion : soit nous sau-
rons prendre ces nouveaux marchés soit
d'autres se les approprieront et la péren-
nité de la plupart de nos cabinets s'en
trouvera par 12 méme remise en cause.

Cet ouvrage constitue le résultat d'une
réflexion collective a laquelle ont spéciale-
ment participé :

e au niveau national :

un comité de pilotage réunissant sous la
présidence de Francis Lacroix, et en étroite
collaboration avec Philippe Rucheton qui a
été l'animateur du groupe : Alain Charny —
Georges Dercourt — Michel Duisant — Jo€l

Guegan — Maurice Haim - Serge Levy -
Gérard Perrusson — Jean-Frangois Pissettaz
— Michéle Rahier et Bernard Unal ;

e au niveau régional :

tous les confréres qui, 4 l'appel de leur
Président de région, ont bien voulu lors
d'un séminaire apporter leur contribution,
voire leurs critiques, aux propositions
faites par le Comité,

et bien entendu toutes celles et tous ceux
qui, par leurs interventions, tant lors de
notre Assemblée d'Ajaccio que lors de nos
J.O. de Courchevel, ont tissé la trame de
toute notre réflexion.

Chacun des points étudiés ont été abordés
selon une méthodologie systématique qui,
partant d'un constat, nous a permis d'en
analyser les conséquences dont découle
naturellement la position de notre Fédéra-
tion.
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NOS CLIENTS AUJOURDHUI ET DEMAIN

I. CONSTAT

Les différentes réunions du Comité de Pilo-
tage ainsi que les réunions régionales ont
permis de bitir un tableau 4 double entrée
(tableau n° 1) présentant, en lignes, les
différents types ou catégories de clientéles
qui sont les nétres aujourd'hui et celles qui
le seront demain ; en colonnes les diffé-
rents types de missions que nous exercons
et celles que nous pourrions étre amenés 2
exercer.

Chaque case du tableau est séparée en
deux : la partie haute concerne le présent,
la partie basse l'avenir ; dans chacune des
« demi-cases » on rencontre de zéro i trois

croix. Le nombre de croix dans une demi-
case illustre l'importance de chaque
« couple » produit-marché, c'est-d-dire I'im-
portance de chaque mission chez un type
de clients.

Cela nous permet d'observer :

1. qu'aucun type de client ne semble
devoir étre en régression dans les années a
venir ; bien au contraire nous estimons que
les commergants-artisans, les collectivités
locales, les bénéfices non commerciaux
(BNC) et les comités d'entreprises (CE)
devraient constituer des clientéles de plus
en plus importantes pour nous.




Par ailleurs, nos confréres considérent que
les Trés Petites Entreprises (TPE), les
Petites et Moyennes Entreprises/Petites et
Moyennes Industries (PME/PMD), les agri-
culteurs, 'économie sociale ainsi que I'éco-
nomie familiale constitueront des clienteles
relativement stables.

Bien entendu ces résultats représentent
une moyenne, ils peuvent varier, parfois
largement, d'un cabinet a l'autre et d'une
région a l'autre.

Néanmoins nous pouvons affirmer qu'un
certain nombre d'opportunités existent
auprés de clientéles non traditionnelles
pour nous que sont les particuliers, les
bénéfices non commerciaux et le sec-
teur associatif.

2. Nous constatons une considérable évo-
lution quant aux types de missions.

Tous nos confréres s'accordent 4 penser
que pour tout un ensemble de raisons, la

simple tenue des comptes constituera un
poste de moins en moins important pour la
profession, tout en reconnaissant qu'il res-
tera le pivot central de notre activité.

En revanche, les missions de surveillance
vont s'accroitre, notamment aupres des
Trés Petites Entreprises, des commergants
et artisans, des Petites et Moyennes Entre-
prises/Petites et Moyennes Industries et des
collectivités locales.

En fait, ces deux « natures » de missions
procédent du méme esprit : saisir, mettre
en ordre et valider l'information chiffrée,
I'intervention du membre de 1'Ordre devant
se renforcer sensiblement dans ces deux
derniéres fonctions. Il ne s'agit 1a que d'un
processus évolutif.

Les audits, qu'ils soient contractuels ou
légaux, semblent devoir rester stables a
l'avenir, mais ce qui est trés frappant dans
ce tableau c'est le constat que toutes les
missions de conseil sont considérées
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comme devant s'accroitre dans les
années futures. Ld encore les consé-
quences de cette observation sont extré-
mement importantes, ainsi que nous le
verrons.

Au total, ce tableau démontre un certain
optimisme quant 2 l'avenir de notre pro-
fession puisqu'il présente un élargissement
possible non seulement de nos clientéles,
mais encore et surtout de nos champs d'in-
tervention.

A retenir donc :

e une relative stagnation sinon une baisse
de la simple tenue des comptes ;

® un accroissement sensible des missions
de surveillance ;

® une treés forte augmentation des missions
de conseil ;

® un accroissement de certains types de

clients non traditionnels dans le cadre de
nouvelles missions.
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On pourrait dire de notre profession
qu'elle évolue d'un réle de « technicien »
auprés d'une clientéle relativement bien
cernée vers un role plus stratégique aupreés
de clienteles plus larges et peut-étre moins
bien connues.

II. CONSEQUENCES

Les évolutions d'ores et déja en cours et
celles prévisibles mises ainsi en évidence
conduisent tout naturellement 4 s'interro-
ger sur la structure méme de nos cabi-
nets.

En effet, il est clair que si notre rdle
devient plus stratégique, si les missions de
conseil se développent, cela entraine deux
conséquences majeures :

1. nous aurons moins besoin de collabora-
teurs chargés de la tenue des comptes,




mais en revanche nous aurons besoin de
collaborateurs ayant un plus haut niveau
de compétence ;

2. il s'ensuit un probléme d'adaptation qu'il
convient de ne pas négliger : si I'on s'inter-
roge sur son avenir, on s'inquiéte nécessai-
rement de savoir avec qui on forgera cet
avenir. C'est pourquoi il est impératif de
s'attaquer dés aujourd’hui 2 un probléme
fondamental : celui de la gestion prévision-
nelle des ressources humaines de nos.cabi-
nets.

Deux réflexions s'imposent : I'une touche 2
la recherche d'optimisation de la formation
et tout spécialement de la formation per-
manente de nos actuels collaborateurs, la
seconde concerne le recrutement de nos
futurs collaborateurs.

L'élargissement de nos champs d'actions
conduit 4 un constat trés clair dont nous
aurions tort de ne pas tirer les consé-
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quences : tout le monde ne peut pas
tout faire ; en d'autres termes, il est vain
d'imaginer qu'une méme personne puisse
étre performante sur tous les registres d'ac-
tions que comportent nos missions ; et l'on
sait qu'il serait absurde de doter son cabi-
net de collaborateurs spécialisés dans cer-
tains domaines trés pointus si la fréquence
des missions portant sur ces domaines est
trop faible.

Nous ne devons néanmoins pas oublier que
dans bon nombre de missions de conseil
nos clients attendent de nous une réponse
rapide et de qualité. A défaut de pouvoir
fournir une telle réponse dans les délais
appropriés, nous risquons fort de voir le
client s'éloigner de nous pour se tourner
vers d'autres professionnels qui pourront
leur assurer un service plus « global ».

'Le chapitre trois propose une approche de

ce probléme de multi-compétence auquel
nous nous heurtons.




Dans ces conditions que préconise
EXPERTS-COMPTABLES DE FRANCE ?

III. LA POSITION D'EXPERTS-
COMPTABLES DE FRANCE

Les observations qui viennent d'étre faites
nous conduisent 4 une premiére réflexion :
restons attentifs a la tenue de compta-
bilité ; certes tout semble démontrer que
ce type de mission sera demain, pour
nous, de moindre importance. N'oublions
pas cependant que la tenue des comptes
constitue l'essence méme de notre profes-
sion ; n'oublions pas qu'elle constitue le
point d'ancrage privilégié de la relation
avec nos clients, point d'ancrage i partir
duquel se développent et se conjuguent
d'autres missions.

EXPERTS-COMPTABLES DE FRANCE sou-
haite que ses membres restent attentifs 4
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ne pas laisser se banaliser cette fonction
spécifique de notre profession, méme si
I'évolution technologique, par exemple,
conduit 2 ce que d'autres que nous, aussi
bien au sein des entreprises qu'a l'exté-
rieur, puissent effectuer une partie des
opérations de base qui concernent la tenue
des comptes.

En effet, nous savons tous par expérience
que la simple tenue n'est pas 4 l'abri d'er-
reurs qui peuvent, dans une société de
plus en plus rigide et réglementée, avoir
des conséquences graves pour une entre-
prise. Notre savoir-faire, notre compétence
doivent 4 ce niveau étre mis en avant et
nous devons continuer, parce que nous
sommes compétents, a étre les garants de
la tenue parfaite des comptes de nos
clients.

C'est pourquoi nous sommes résolument
attachés a4 défendre le principe de I'at-
testation, attestation qui se justifie tant




vis-a-vis de nos clients que vis-a-vis de
nous-mémes :

e vis-i-vis de nos clients tout d'abord, car
nombre d'entreprises de taille moyenne
qui constituent pour nous une clientele
privilégiée, ont de plus en plus besoin de
sécurité quant 2 l'authenticité de leurs
comptes ;

e vis-i-vis de nous-mémes ensuite, car
SEUL le membre de 1'Ordre, de par sa
connaissance et de par l'engagement de sa
compétence, est clairement habilité a
apporter cette sécurité.

L'attestation n'est donc pas envisagée
comme un « a priori » que nous souhaitons
nous arroger, mais comme la conséquence
logique :

e de la nécessaire sécurité dont doivent
pouvoir aisément bénéficier nos clients et
tout leur environnement économique ;
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e de notre compétence reconnue €t expri-
meée.

Par ailleurs, l'élargissement de nos champs
de compétence entraine la nécessité :

e d'une prise de conscience et d'un
« check-up » de chaque cabinet pour déter-
miner son positionnement possible et
raisonnable par rapport i l'ensemble de
ses opportunités en matieére de type de
clientele et de type de mission.

Ceci nous ameéne 3 considérer qu'a terme il
n'est pas raisonnable de croire que tous les
cabinets, quelles que soient leur taille et
leur compétence, puissent €tre présents sur
toutes les missions.

e Sans aller jusqu'a parler de spécialisation
c'est bien de spécificités dont il s'agit, spé-
cificités parfaitement justifiées puisqu'étant
le résultat d'une véritable analyse marke-
ting permettant d'optimiser l'offre de ser-
vice de chaque cabinet, en fonction de la




réalité des besoins et des demandes de ses
clients actuels et potentiels.

® Bien entendu, le choix d'un positionne-
ment devra se faire en fonction d'un cer-
tain nombre de critéres ;

— la réalité actuelle, autrement dit 1'EXIS-
TANT du cabinet ;

— son DEVENIR 3 3 ou 5 ans, en d'autres
termes son potentiel objectif, mais aussi les
ambitions en matiére de développement
de son ou ses dirigeants ;

— son environnement économique et tout
particuliérement la situation concurren-
tielle.

C'est finalement bien d'une recherche
d'OPTIMISATION dont il s'agit, cette opti-
misation pouvant étre d'ailleurs de diffé-
rentes natures :

— optimisation quantitative qui consistera
a rechercher un abaissement des coits
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pour des missions fortement répétitives et
a valeur ajoutée limitée,

— optimisation qualitative qui conduit 4 la
recherche d'une qualité optimale de pres-
tations 4 forte valeur ajoutée ;

— plus raisonnablement c'est 1'optimisa-
tion d'un « mix » des deux critéres auquel
aboutira chaque cabinet aprés avoir défini
un profil d'optimisation de ses presta-
tions dans les champs d'activité sur les-
quels il aura choisi d'exercer.

A l'évidence il s'agit 1a pour chacun de nos
confréres, d'une démarche implicante et
volontariste 4 laquelle, il faut le recon-
naitre, certains d'entre nous ne sont pas
accoutumés ; c'est pourtant une démarche
essentielle pour assurer la survie de notre
métier et des maniéres de l'exercer aux-
quelles nous sommes attachés.

L'analyse de nos potentiels et les choix qui
seront effectués en matiére de positionne-




ment de nos cabinets, permettront la mise
en ceuvre de véritables stratégies de déve-
loppement indispensables pour notre ave-
nir.

EXPERTS-COMPTABLES DE FRANCE tient
ici 4 rappeler de maniére insistante que la
pérennité de nos cabinets passe par une
politique de formation indispensable
pour assurer et 1égitimer notre présence et
notre compétence sur ces territoires d'in-
tervention élargis ; d'autant que non seule-
ment les types de missions évolueront,
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mais encore, et le tableau n°1 le montre
bien, les types de clients et donc les types
d'attentes seront différents de ce qu'ils
sont.

Dans ce contexte, on peut se poser la
question de savoir si le contenu du cursus
universitaire conduisant au dipléme ne
mériterait pas d'étre — en partie tout au
moins — repensé afin de favoriser une
meilleure adaptabilité des professionnels
aux besoins d'un marché en perpétuelle et
rapide évolution.
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CHAPITRE I

NOS CONCURRENTS ACTUELS ET FUTURS

I. CONSTAT

Le tableau n° 2, élaboré selon les mémes
principes que celui présenté au chapitre
précédent, est destiné 4 analyser un autre
élément de l'environnement de notre pro-
fession, 4 savoir les concurrents actuels et
futurs.

En ligne, ont été référencés les principaux
types de concurrents tels qu'ils nous sont
apparus, en colonnes les différents types
de missions sur lesquels s'exerce plus par-
ticuliérement cette concurrence. Le nombre
de croix inscrites dans les demi-cases
indique le niveau de concurrence en
regard d'une mission.
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Il apparait clairement que, contrairement a
ce qui a été affirmé 3 tort, le professionnel
comptable libéral se trouve confronté 2
une concurrence nombreuse et active :

e cette concurrence s'exerce d'une part en
interne au sein méme de la profession...
ne serait-ce que par la coexistence de dif-
férents modes d'exercice ;

e d'autre part en externe, de par l'exis-
tence de trés nombreuses et diverses pro-
fessions qui, directement ou indirectement
se situent en position de concurrence par
rapport 3 nos activités traditionnelles et
futures.




Bien entendu cette concurrence ne
s'exerce pas de la méme maniére sur
toutes nos missions et par tous nos concur-
rents potentiels.

A défaut de pouvoir faire une analyse plus
fine qui pécherait par exceés de détails, il
est néanmoins intéressant de mettre en
relief un certain nombre de traits domi-
nants dont il nous parait indispensable de
tenir compte dans notre analyse. Ces traits
dominants résultent de 'étude simultanée
des tableaux 1 et 2.

A. SUR NOS MISSIONS TRADITIONNELLES
(tenue - surveillance)

Ces deux catégories de missions devraient,
nous l'avons vu, rester relativement stables
dans l'avenir, les missions de « surveil-
lance » tendant 4 se substituer partielle-
ment aux missions de « tenue ».

Sur ce créneau semble devoir se dévelop-
per la concurrence :

—20-

1. Des « grands cabinets » qui, constatant
que leur marché traditionnel d'audit tend 2
se stabiliser, n'hésitent pas 4 se tourner
vers des missions considérées jusqu'alors
— et 3 tort — comme moins nobles, sinon
moins valorisantes. Il est a2 noter du reste
que certaines grandes structures ont depuis
longtemps fait cette analyse et se sont
d'ores et déja « spécialisées » dans cette
catégorie de missions.

2. Des « centres comptables » de toute
nature qui, inexorablement, ne serait-ce
que pour assurer leur survie, se montre-
ront de plus en plus pressants, notamment
en matiére de surveillance (voire de
conseil), missions qui normalement ne res-
sortent pas de leur compétence.

On voit, dés lors, apparaitre 1'absolue
nécessité de réserver aux membres de
'Ordre la fonction de « validation » de l'in-
formation financiére, cette fonction ne
pouvant reposer que sur des critéres de




compétence et de responsabilité. L'attesta-
tion, dont la formulation et les référentiels
méritent d'étre encore étudiés, serait la
marque de cette « garantie de qualité », sa
délivrance ne pouvant étre le privilége que
des membres de 1'Ordre.

3. Bien que cela n'apparaisse pas de
maniére trés marquée sur le tableau 2, il
ne faut pas négliger une tentative de
concurrence exercée par les banques et
autres organismes financiers qui, dotés de
puissants moyens informatiques et ayant le
plus souvent un personnel surnuméraire,
auront tendance a développer une ligne de
produits « tenue », en réalité sous-produit
de leur activité traditionnelle et partant
d'un coit extrémement limité. D'ores et
déja on voit proposer par certaines grandes
banques des produits de cette nature, tout
particulierement destinés aux BNC et aux
toutes petites entreprises industrielles,
commerciales et artisanales.

-21 -

S'agissant 12 d'une fonction purement
« mécanique », elle ne présente aucune des
conditions nécessaires a la validation de
l'information financiére fournie que seul
un membre de 1'Ordre, 3 travers une attes-
tation, peut assurer.

B. SUR LES MISSIONS D'AUDIT

S'agissant 13, le plus souvent d'une mission
a caractére légal, il existe une protection
que l'on pourrait qualifier de naturelle et
qui éloigne a priori de ce champ d'activité
toutes les professions non habilitées.

On notera simplement que, dans ce sec-
teur, la concurrence des « grands cabinets »
s'exerce d'ores et déja de maniére extréme-
ment vive et le phénoméne de restructura-
tion et de regroupement des entreprises ne
fera que l'accentuer.

Si l'on rajoute a cela quelques coups de
canif au contrat moral que constitue notre




déontologie, tout particuliérement en
matiére de communication, il est malheu-
reusement aisé de préjuger de ce que sera
'avenir si aucune action en profondeur
n'est menée dans les meilleurs délais.

Dans cet esprit — mais nous reviendrons
sur cette question dans le chapitre VII — il
est plus qu'urgent que cesse la dichoto-
mie Expert-Comptable/Commissaire aux
Comptes et que soit reconnue a tous les
membres de 1'Ordre la vocation d'effectuer
des missions d'audit 1égal, pourvu bien
entendu que sa structure y soit adaptée.
Ainsi sera créée une véritable « Profession
Comptable » dont l'action se développera
harmonieusement, tant dans les missions
de conseil a caractére contractuel que dans
les missions 1égales.

C. SUR LES MISSIONS DE CONSEILS

Nous entrons 12 dans un domaine extréme-
ment vaste, dans lequel la Profession
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Comptable libérale intervient de maniére
trés inégale, certaines missions 4 caractere
fiscal et social ayant de tout temps a jamais
été son apanage mais se retenant davan-
tage d'intervenir fortement dans d'autres
domaines comme celui de la gestion de
patrimoine par exemple. Le domaine du
« conseil » présente la caractéristique d'étre
fortement réglementé dans certains cas
(conseil juridique et fiscal, conseil social),
entiérement libre dans d'autres et par
conséquent ouvert 2 la concurrence la plus
sauvage (conseil en gestion, gestion de
patrimoine,...).

Il y a donc lieu d'analyser de maniere
quelque peu différente ces deux secteurs
du conseil.

1. Le secteur réglementé

Les professions juridiques ont obtenu, 2
travers la loi du 31 décembre 1990, une
sorte de monopole du droit au moment




ou, dans |'Europe entiére, les activités de
conseil ont au contraire tendance i se libé-
raliser.

Stagissant 1a d'un secteur convoité, il est
bien entendu fort concurrencé nonobstant
les dispositions légales récentes. L'analyse
du tableau 2 montre que, dans l'esprit de
nos confréres, de nombreux intervenants
se positionnent ou tentent de se position-
ner dans ce domaine.

De toute évidence, et sans vouloir empié-
ter un seul instant sur le domaine qui est
propre aux juristes, il serait aberrant de
vouloir restreindre le domaine ‘d'interven-
tion des professionnels de 1'Ordre en ce
qui concerne les missions fiscales et
sociales pour lesquelles ils justifient d'une
compétence non contestée et qui ont tou-
jours été l'un des fondements de leur
action.

I y a donc lieu de revendiquer, de
maniére extrémement claire, la possibilité
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d'exercer des missions fiscales et sociales a
titre principal.

Ceci étant, le probléme essentiel est sans
doute d'un autre niveau. Il s'agit 14, en
effet, de missions ol la complémentarité
des professionnels de la comptabilité et du
droit s'exprime de maniére évidente et est,
par ailleurs, recherchée par nos clients.

Plutét donc que de s'affronter dans de sté-
riles combats, mieux vaudrait consacrer
nos efforts a rechercher une synergie (que
nous vivons du reste quotidiennement)
entre ces professions, afin de créer un véri-
table partenariat. Cette recherche est l'objet
du chapitre suivant.

La nécessité d'un véritable partenariat
apparait a4 l'évidence a l'analyse du
tableau 2. Ceux que, par commodité, nous
avons appelé « grands cabinets » se posi-
tionnent de manie€re extrémement concur-
rentielle dans ce domaine, tant vis-a-vis
des professionnels de la comptabilité que




des professionnels du droit, car ils ont su
ou pu 2 travers des structures plus ou
moins intégrées, d'origine le plus souvent
internationale, se situer indifféremment
dans ces domaines d'activité. Ceci étant, ils
ne faisaient que répondre a un besoin. Les
professionnels libéraux doivent se doter
des moyens de répondre 4 ce méme
besoin.

2. Le secteur non réglementé

Il s'agit 13 d'une véritable jungle ou se ren-
contrent le pire et le meilleur. Des profes-
sionnels de toute nature et de toutes ori-
gines se retrouvent sur ce marché ou la
concurrence, demain, parait devoir €tre
encore plus vive qu'aujourd'hui.

Dépositaire d'une information chiffrée
fiable, base de toute analyse et de toute
décision, notre profession dispose des
meilleurs atouts pour intervenir dans des
domaines aussi différents que peuvent étre
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le conseil de gestion, la gestion de patri-
moine ou la transmission d'entreprise.
Cependant, comme nous l'avons vu au
chapitre précédent, tout le monde ne peut
pas tout faire. Il s'agit 1a de missions trés
spécifiques exigeant souvent des compé-
tences particuliéres, compétences que du
fait méme de leurs structures parfois
réduites, bon nombre de nos cabinets ne
sont pas en mesure de proposer. La Profes-
sion ne se grandirait pas si, voulant par
trop s'éloigner de ses fondements essen-
tiels, elle voulait s'affirmer dans des
domaines dont elle ne détient pas la mai-
trise absolue, notamment en termes de
compétence.

Il n'est certes pas question de renoncer 2
ces missions qui, le tableau 1 le montre
clairement, font partie intégrante de notre
avenir. Il est question d'affirmer de
maniére non ambiglie qu'd ces missions
nous devons répondre par une compé-




tence spécifique qui, si nous ne les trou-
vons pas au sein de nos cabinets a travers
une formation adaptée, devront se trouver
dans le cadre d'un partenariat volontariste
et efficace.

II. CONSEQUENCES

Les différentes formes de concurrences
que nous avons relevées sont indéniables ;
aucun de nos confréres ne peut prétendre
y échapper.

La conséquence la plus évidente, dans ces
conditions, est que les clients se trouvent
devant la possibilité de choisir : qui sera a
leurs yeux le mieux placé, le mieux
informé, le plus compétent pour résoudre
tel ou tel de leurs problémes ? Iront-ils s'en
ouvrir 4 leur banquier, i un conseil, 4 leur
avocat ou 2 leur Expert-Comptable ? Qui
leur semblera le plus légitime et le plus
évident des partenaires ?
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Tout renforcement d'un systéme concur-
rentiel tend 4 placer « la barre plus haut ».
Il est donc clair que, demain, seuls les pro-
fessionnels qui pourront se prévaloir d'un
haut niveau de compétences pourront étre
présents de maniére significative sur un
marché ou un type de mission.

Dans ces conditions, une remarque s'im-
pose : compte tenu de l'élargissement de
nos champs d'intervention, une méme per-
sonne ne pourra prétendre disposer d'une
compétence sur tous les registres néces-
saires a la résolution des problémes posés
par nos clients. Cette remarque est d'autant
plus pertinente que nos confréres sont trés
attachés a un exercice « libéral » de leur
profession dans le cadre de structures « 4
taille humaine ».

Il est donc indispensable pour chacun
d'entre nous de s'interroger sur la maniére
la plus logique, la plus performante et la
plus économiquement viable, de renforcer




et d'élargir sa compétence, afin de n'étre
pas tout simplement exclus de certains
marchés ou de certaines missions.

S'agira-t-il de se doter de collaborateurs
compétents sur ces différents registres ?
Nous avons vu au chapitre précédent qu'il
s'agit 1a d'une démarche qui ne peut se jus-
tifier que si elle est économiquement ren-
table, c'est-a-dire si les besoins potentiels
du marché permettent d'absorber le sur-
colit ainsi généré. S'agira-t-il de rechercher
i l'extérieur de son cabinet des compé-
tences complémentaires ? C'est probable-
ment la solution la plus raisonnable,
sachant que des partenariats pourraient
ainsi se développer, non seulement 2 l'inté-
rieur méme de la profession mais aussi 4
I'extérieur de celle-ci. Il s'agira 1d d'un
choix dicté par les options personnelles...,
peut-&tre aussi par l'environnement écono-
mique du cabinet.
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III. LA POSITION D'EXPERTS-
COMPTABLES DE FRANCE

Nous connaissons, respectons et parta-
geons l'attachement de nos confréres 4 leur
liberté de jugement et d'action, ainsi que
leur volonté de maitrise compléte des mis-
sions, tous éléments garants 3 leurs yeux
de la qualité de traitement des dossiers.

Attitude d'autant plus justifiée qu'elle est la
conséquence du niveau d'engagement et
de responsabilité de tout membre de
'Ordre.

Néanmoins, il convient aujourd'hui d'étre
réaliste : rester seul et isolé sera probable-
ment trés difficile ; cela signifierait en effet
de devoir se limiter 2 quelques types de
missions seulement. Peut-on imaginer sur-
vivre en s'excluant de parts de marchés
importantes ? La réponse est plutot Néga-
tive, sauf peut étre pour quelques-uns
d'entre nous.




EXPERTS-COMPTABLES DE FRANCE
estime donc :

1. Que toute entreprise, quelle que soit sa
taille, est en droit d'attendre une validation
de l'information financiére qu'elle émet a
'usage des tiers.

Cette « validation » ne peut résulter que
d'une attestation délivrée par un membre
de 1'Ordre et/ou d'une certification dans le
cadre d'une mission légale.

2. Que cette validation a une portée géné-
rale vis-a-vis de tout l'environnement de
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l'entreprise et notamment de I'Administra-
tion fiscale.

3. Qu'il est indispensable de prendre pied
rapidement sur les marchés nouveaux qui
s'ouvrent, faute de quoi nous risquons d'en
étre définitivement exclus, mais que cela
implique que nous nous dotions d'un capi-
tal de compétences indiscutables, que ce
soit a l'intérieur de nos cabinets ou au tra-
vers d'un partenariat adapté aux besoins
actuels et futurs.




QUELS PARTENAIRES DEMAIN ?




QUELS PARTENAIRES DEMAIN ?

I. CONSTAT

Il résulte clairement de l'analyse conduite
dans les précédents chapitres que, sauf 2
décider d'appartenir 4 un grand groupe ce
qui, peu ou prou, altére le caractére libéral
de l'exercice de notre profession auquel
nous sommes trés attachés, nous risquons
de ne pas trouver demain au sein de nos
cabinets tout 1'éventail de compétences
nécessaires a la satisfaction des besoins de
nos clients.

A travers l'élaboration du tableau 3, nous
avons cherché a mettre en regard de nos
différents types de missions quels sont les
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partenaires avec lesquels il nous parait le
plus logique et le plus utile d'établir des
relations de travail.

La premiére remarque qui s'impose 2 1'ana-
lyse du tableau 3, mais elle est d'une évi-
dente logique, est que le partenariat n'est
nulle part nécessaire en ce qui concerne
nos missions traditionnelles.

On peut toutefois se poser la question de
savoir si des rapprochements entre cabi-
nets du type mise en commun de certains
outils techniques (informatique par
exemple), voire de collaborateurs spéciali-




sés, grice 4 une certaine synergie, ne per-
mettrait pas d'abaisser sensiblement les
cotits pour certains types de clientéle (TPE
par exemple), permettant ainsi de mieux
affronter la concurrence.

Il en va tout autrement des missions dites
de conseil pour lesquelles la nécessité d'un
partenariat apparait clairement aux yeux
de nos confreres.

S'il est évident que les types de relation
décrites dans le tableau 3 sont loin d'étre
exhaustifs, il en résulte néanmoins un cer-
tain nombre de lignes directrices qui, en
fait, ne sont bien souvent que la traduction
de ce qui, sur le terrain, existe d'ores et
déja.

Certaines relations paraissent tout a fait pri-
vilégiées et méritent d'étre particuliérement
soulignées.

e Avec les avocats-conseils juridiques pour
toutes les missions juridiques, fiscales et
sociales bien entendu, mais aussi pour des
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missions non réglementées, telles que ges-
tion du patrimoine ou transmission d'entre-
prises.

Il y a donc tout lieu que cessent les vaines
querelles entre les professions dites du
chiffre et celles dites du droit, querelles qui
sont les réponses les plus absurdes aux
demandes et besoins de nos clients, d'au-
tant que la plupart du temps, sur le terrain,
ces relations ne posent aucun probléme.

e Avec les notaires, relations obligées dés
qu'il s'agit d'actes authentiques mais qui
devraient pouvoir se développer et s'har-
moniser.

e Avec les assureurs, tant il est vrai que la
maitrise du risque au sein des entreprises
doit étre 1'une des priorités absolues de
tout conseil.

Le développement probable des missions
qui touchent a la gestion de patrimoine
ouvre 2 la relation entre nos deux profes-
sions un large champ de complémentarité.




e Avec les banquiers bien entendu, parte-
naires incontournables de toutes missions
faisant apparaitre un besoin de soutien
financier.

e Et bien entendu avec (ou dans) un grou-
pement interprofessionnel, car il est sus-
ceptible de fournir toutes les compétences
et, partant, de répondre a toute demande.

Il n'est, bien entendu, pas de l'objet de
notre étude de proposer des solutions
toutes faites et les problémes relatifs a la
création de structures interprofessionnelles
doivent encore faire 1'objet de réflexion a
la lumiére notamment de ce qui peut exis-
ter chez nos partenaires du marché unique
européen.

Si la loi relative aux sociétés d'exercice
libéral a au moins eu le mérite de mettre
en relief l'absolue nécessité de tels parte-
nariats, elle n'a pas pour autant résolu tous
les problémes tant économiques que déon-
tologiques qui restent encore 4 régler.
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II. CONSEQUENCES

Qui dit partenariat dit association de com-
pétences, complémentarité, voire synergie,
sinon il ne s'agit plus d'un partenariat mais
de la juxtaposition de compétences, situa-
tion généralement mal vécue par le client
qui discerne alors difficilement une logique
globale, chacun des partenaires tentant de
prendre le leadership.,

C'est pourquoi tout partenariat doit s'envi-
sager avec prudence, la dimension intuitu
personae restant I'élément fondamental et
le garant de la qualité de relation qui
pourra s'établir entre deux partenaires.

En effet, dans nos professions d'experts et
de conseils, comment étre sirs du niveau
de qualité d'un tiers, si ce n'est en le
connaissant bien c'est-a-dire en sachant
non seulement son niveau de compétence,
mais encore I'état d'esprit dans lequel il
travaille, le type de relation qu'il établit




ks

avec un client, son degré d'ouverture vers
d'autres types d'analyses que les siennes.

C'est a travers cette prudence et la
recherche d'une bonne connaissance de
l'autre qu'on évitera de perdre la maitrise
d'un dossier, comme cela existe parfois.
Sans confiance mutuelle, aucun partenariat
n'est possible.

III. LA POSITION D'EXPERTS-
COMPTABLES DE FRANCE

Certains de nos confréres imaginent parfois
qu'entrer en partenariat c'est comme entrer
en prison ; on y perd sa liberté d'expres-
sion, de mouvement, d'action, en d'autres
termes son indépendance.

Or, autant nous souscrivons a la nécessaire
prudence mentionnée plus haut, autant
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nous pensons qu'un partenariat bien mené
est tout au contraire un gage de plus d'une
liberté plus grande :

o liberté de s'ouvrir en toute sérénité vers
d'autres marchés ;

e liberté de conquérir chez un méme client
de nouveaux territoires d'action ;

e liberté de mieux accompagner une entre-
prise dans tous ses registres d'é€volution.

Nous devons cependant rester vigilants sur
un point, 2 savoir le maintien de notre
liberté de choix, le maintien de notre
libre arbitre qui seul nous permettra de
revendiquer systématiquement notre com-
pétence : 4 partir du moment ou l'on est
obligé de faire appel 4 « untel ou untel »
pour une prestation, on perd immédiate-
ment toute la souplesse, 'adaptabilité et
voire le capital de confiance qui sont
autant d'éléments fondamentaux de la
manieére d'exercer a laquelle nous tenons.




Par ailleurs, lorsqu'on parle de réseau
interprofessionnel, il ne s'agit pas obliga-
toirement d'un réseau formel et structuré,
on peut parfaitement imaginer s'organiser a
travers un ensemble de liaisons bilatérales
avec des correspondants et constituer ainsi
un réseau informel efficace.

Quelles que soient les structures formelles
ou informelles envisageables, EXPERTS-
COMPTABLES DE FRANCE demande que
soient trés rapidement levées toutes les
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barriéres qui, actuellement, ne permettent
pas d'offrir officiellement 2 nos clierits le
service complet qu'ils sont en droit d'at-
tendre.

Nota. Les problemes abordés dans ce cha-
pitre nous sont apparus étre d'une impor-
tance majeure. Telle est la raison pour
laquelle ce theme de réflexion a été retenu
pour le prochain Congrés EXPERTS-
COMPTABLES DE FRANCE du 20 au
22 novembre 1992, a3 Bordeaux




QUELLE ETHIQUE?
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CHAPITRE IV

QUELLE ETHIQUE?

I. CONSTAT

En fait, il est patent de constater que, si
I'éthique est en théorie une régle morale
commune 2 tous ceux qui se réclament de
la profession libérale, dans la pratique l'ap-
plication de cette éthique est diversement
appréciée pour ne pas dire qu'elle est par-
fois purement et simplement bafouée car
considérée par certains, 4 tort, comme une
contrainte.

11 est fort difficile, voire impossible de don-
ner une définition d'une régle qui ressort
du domaine de la morale. Aussi, 4 défaut
de pouvoir y parvenir, nous avons tenté de
recenser et d'analyser les comportements
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qui, aux yeux des confréres, sont du
domaine de 1'éthique et quelles consé-
quences il y avait lieu d'en tirer.

Il en est résulté les conclusions suivantes :
e il s'agit d'une régle régissant essentielle-
ment les relations humaines entre le pro-
fessionnel libéral et tout son environne-
ment ;

@ 2 ce titre, elle s'applique 4 nos rapports
avec nos clients, nos confréres, nos colla-
borateurs, nos partenaires ;

e clle repose sur un certain nombre de
principes non négociables que sont la



connaissance, I'indépendance et la respon-
sabilité.

Rien n'est bien stir nouveau dans tout ceci,
mais il n'est pas inutile de le souligner car

ce sont 12 des valeurs auxquelles les
confréres sont trés attachés.

I1 est tentant d'essayer de résumer cette
notion en disant que I'éthique est le com-
portement nécessaire du professionnel
libéral qui s'efforce de donner la préémi-
nence :

® 2 I'homme sur la structure ;
® au client sur la mission ;
® 4 la qualité sur la recherche du profit.

II. CONSEQUENCES

Sous cet éclairage, nous avons essayé de
metire en relief les principes qui devraient

nous guider dans nos relations avec nos
clients, nos confréres, nos collaborateurs,
nos partenaires.

Les termes qui ont semblé le mieux carac-
tériser ces relations ont été les suivants :

® 3 1'égard de nos clients, ce sont les
termes de COMPETENCE — d'INDEPEN-
DANCE - d'IMPLICATION PERSONNELLE
et de RESPONSABILITE.

® i l'égard de nos confréres, ce sont les
termes de RESPECT et de LOYAUTE.

® i I'égard de nos collaborateurs, ce sont
les termes de CONTACT, de VALORI-
SATION, de MOTIVATION et de RESPON-
SABILISATION.

® Enfin, 4 I'égard de nos partenaires, ce
sont les termes de COMPETENCE, d'INDE-
PENDANCE et d'IMPLICATION PERSON-
NELLE qui nous ont semblé les mieux
adaptés,




Il apparait dés lors que l'activité du Profes-
sionnel libéral différe de maniére fonda-
mentale des régles qui régissent usuelle-
ment l'activité commerciale.

Quand bien méme cette activité peut se
traduire par des « produits » tels que peu-
vent étre 1'établissement des comptes
annuels, l'attestation ou la certification, il
n'empéche que ces produits ne peuvent
étre élaborés de maniére satisfaisante sans
que soient mis en ceuvre ces principes
essentiels de compétence, d'indépendance
et d'implication personnelle qui, bien
entendu, entrainent la responsabilité.

Cette implication personnelle et cette res-
ponsabilité nous ont également paru « par
ricochet » avoir une autre conséquence.

Les produits que nous offrons d nos
clients, sauf peut étre certaines prestations
de service pour lesquelles le maitre mot est
la compétitivité, ne sont pas et ne peuvent

— 41—

étre banalisés ; ils sont par essence person-
nalisés.

La transmission de ce caractére de person-
nalisation 4 une équipe de collaborateurs
n'est possible que si une relation forte
existe au sein du cabinet relation fondée,
nous l'avons relevé, sur la motivation, la
valorisation et la responsabilisation, ce qui
n'est bien entendu possible que dans un
groupe restreint. Ceci nous parait de toute
évidence justifier la limitation du nombre
de collaborateurs, tout au moins de ceux
qui ne se consacrent pas exclusivement a
des tiches dites matérielles.

III. LA POSITION D'EXPERTS-
COMPTABLES DE FRANCE

L'ensemble des travaux menés avec nos
confréres adhérents d'EXPERTS-COMP-
TABLE DE FRANCE montre qu'ils sont trés




attachés a 1'éthique de la Profession libé-
rale :

® que cette éthique repose sur des valeurs
ou des principes qui ne peuvent en aucun
cas étre négociables et qui sont et doivent
demeurer l'une des spécificités de la pro-
fession comptable libérale ;

e que notre code de déontologie, qui n'est
en fait que la traduction juridique (méme si
elle n'est que partielle), doit étre respecté
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par tous ceux qui se réclament de notre
corps professionnel, quels que soient leurs
pouvoirs, leur influence ou leur impor-
tance ;

® que tous manquements 4 ces régles
essentielles, qui ont fait et continueront a
faire la grandeur de notre profession, fas-
sent l'objet de sanctions adaptées... et qui
soient appliquées.




QUEL EXERCICE DE LA PROFESSION ¢
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CHAPITRE V

QUEL EXERCICE DE LA PROFESSION?

I. CONSTAT

Il existe de nombreuses maniéres d'exercer
notre profession :

e 2 titre individuel

e 4 titre salarié

e dans un réseau

e en qualité d'associé au sein d'un cabinet.

On peut penser que, demain, les modalités
d'exercice seront encore plus variées.

Comment, dans ces conditions, imaginer
qu'une profession puisse étre homogéne,
alors méme que les intéréts respectifs de
chaque type d'exercice pourront étre spéci-
fiques et diverger par rapport aux autres ?
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II. CONSEQUENCES

Les conséquences d'un émiettement des
modes d'exercice d'une profession sont
nombreuses :

e elles provoquent un risque d'éclatement
de la profession qui perd alors son identité
et les querelles qui se font jour aujourd'hui
risquent d'étre le signe avant coureur de ce
phénoméne ;

e clles empéchent toute action cohérente
en faveur de cette profession ;

e elles rendent la profession plus floue et
donc moins attirante pour les jeunes.




11 convient donc de savoir quels modes
d'exercice doivent étre considérés comme
plus particuliérement représentatifs d'une
profession, lesquels correspondent le
mieux au fondement méme de son exis-
tence et de son identité.

Cela ne préjuge en rien d'autres modes
d'exercices, mais permet de définir plus
clairement les lignes directrices d'une poli-
tique en faveur de cette profession.

III. LA POSITION D'EXPERTS-
COMPTABLES DE FRANCE

Nos confréres EXPERTS-COMPTABLES DE
FRANCE s'accordent i dire leur attache-
ment 3 deux éléments clés dans l'exercice
de leur profession :

e étre responsable

e étre engagg.
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Or, cette responsabilité et cet engagement
sont les caractéres fondamentaux de la
profession libérale.

Aussi, les multiples modes d'exercice nous
aménent 4 considérer qu'il convient d'étre
attentif au danger que représente l'accrois-
sement important du nombre de collabora-
teurs dont un membre de l'ordre peut
assumer la responsabilité ; en effet, si cet
accroissement se poursuivait, pourrait-on
encore longtemps parler de profession
libérale ?

C'est pour maintenir et renforcer ce niveau
d'engagement et de responsabilité que
nous préconisons 2 nos confréres de facili-
ter 'ouverture du capital a leurs collabora-
teurs, et notamment 3 leurs jeunes collabo-
rateurs, afin de les motiver et les
responsabiliser.

Par ailleurs, nos nouvelles missions vont
de plus en plus avoir pour conséquence




qu'une méme personne ne pourra étre
compétente sur l'ensemble du dossier :
c'est une équipe qui travaillera, dont
chaque membre aura un type de compé-
tence reconnue.

~ .

On en arrive 4 considérer que les struc-
tures des cabinets doivent permettre de
créer de véritables poles de compétence
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permettant au talent et aux capacités de
chacun de s'exprimer.

Restent bien entendu a définir clairement
les contours d'une « charte associative »
permettant au professionnel de s'affirmer
librement sans perdre son indépendance
de jugement tout en assurant sa propre
sécurité.




QUELLE COMMUNICATION ¢/




CHAPITRE VI

QUELLE COMMUNICATION

I. CONSTAT

Qui pourrait se passer de communiquer ?
Quelle profession pourrait décider aujour-
d'hui de taire son existence et son savoir-
faire ? Pourquoi disposer du meilleur ser-
vice si personne ne le sait ?

Communiquer, ne serait-ce que pour exis-
ter, telle est sans doute l'incontournable
réalité des années 1990.

Encore faut-il s'entendre sur le sens i attri-
buer aux mots « communication » et
« publicité » et se souvenir que la publicité
au sens strict du terme n'est qu'un des
outils de la communication.
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Cette précision ne constitue pas une subti-
lité de langage, mais bien une différencia-
tion fondamentale.

Un Expert-Comptable peut communiquer
de maniére volontariste avec ses parte-
naires en utilisant certains vecteurs ou
outils de communication. Il peut, par
exemple, organiser des réunions d'informa-
tion auprés de ses clients, participer 4 des
congres, des séminaires, écrire des articles
dans la presse... En revanche il n'a pas le
droit d'acheter des espaces publicitaires
pour vanter ses mérites et rechercher une
nouvelle clientéle. C'est 13 un point impor-




tant qui semble échapper 4 certains cabi-
nets utilisant la publicité sans qu'une sanc-
tion significative leur soit appliquée.

Force est malheureusement de constater
qu'en matiére de communication — disons
plutét de publicité — bien souvent la forme
prime le fond, d'autant qu'elle dépend
davantage des moyens financiers dispo-
nibles que de la réelle mise en valeur de
compétences reconnues.

Combien de parutions dans des journaux,
sous couvert de recrutement de personnel
(ce qui est parfaitement licite) ne font en
fait que vanter les mérites de tel ou tel
cabinet (ce qui ne l'est plus du tout). Cer-
tains groupes vont méme jusqu'a penser
qu'en confiant le soin 2 I'une ou l'autre de
Jeurs structures (non membre de 1'Ordre
ou de la Compagnie bien entendu) d'orga-
niser leur campagne publicitaire, ils sont a
I'abri de toute sanction, sinon de toute cri-
tique.
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Le plus paradoxal est que, dans les faits, ils
ont finalement raison, aucune sanction ne
pouvant leur étre appliquée dans l'état
actuel des textes.

Et pourtant ! Ne s'agit-il pas 1a d'un man-
quement essentiel 4 I'éthique de la profes-
sion, manquement aggravé par les
manceuvres qui l'entourent ?

II. CONSEQUENCES

Compte tenu du renforcement de la
concurrence interne et externe, il est diffi-
cile d'accepter que certains utilisent des
pratiques publicitaires destinées 4 démar-
cher nos clients, d'autant plus que celles-ci
bien qu'interdites, sont rarement sanction-
nées.

A terme, la publicité effectuée par certains
cabinets risque de banaliser nos missions.




Les clients n'achéteront plus un savoir-faire
spécifique pratiqué selon 1'éthique d'une
profession, mais une marque et des pro-
duits ! Cette évolution est contraire au
courant actuel ou toutes les professions
libérales cherchent a affirmer leur identité
et leur valeur ajoutée spécifiques.

Ceux qui utilisent ces techniques publici-
taires, sont-ils certains qu'elles leur seront
profitables et n'engendreront pas, au
contraire, une surenchére difficile 3 maitri-
ser et dont le coft final sera inéluctable-
ment supporté par nos clients ? Est-ce véri-
tablement cela qu'ils attendent de nous ?

Au deld de ces considérations majeures, il
semble indispensable qu'au sein d'une pro-
fession, tous utilisent les mémes armes et
les mémes outils.

III. LA POSITION D'EXPERTS-

‘COMPTABLES DE FRANCE
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S'il est vrai que la communication, au sens
le plus large du terme, constitue une évi-
dente nécessité et sera demain encore plus
importante qu'aujourd'hui, elle devra res-
pecter les régles d'éthique de la profession,
quels que soient son expression et les
outils employés. Compte tenu de notre
attachement a la relation intuitu personae,
nous ne pouvons oublier que c'est 4 l'inté-
rieur de nos cabinets que nous devons
l'exercer et la développer en priorité.

Pouvons-nous affirmer que nous jouons
pleinement notre role de manager, de lea-
der, d'animateur et que nous prenons suffi-
samment de temps pour rencontrer nos
collaborateurs, les informer et participer a
leur formation ?

Mais c'est aussi vers nos clients que doi-
vent tendre nos efforts de communication,




pour mieux leur faire savoir que notre
éthique et nos connaissances constituent
des gages de qualité pour nos prestations.
Nous devons étre plus sensibles a l'image
que nous souhaitons transmettre de nos
cabinets, et amener nos collaborateurs a
devenir de véritables vecteurs de commu-
nication.

Insistons sur ce dernier point car il est
d'importance : un collaborateur mandaté
pour une mission précise chez un client
doit étre en mesure de découvrir d'autres
besoins exprimés ou non, par ce client, si
nous voulons éviter la perte d'un certain
nombre de missions et leur récupération
par nos concurrents.

Quel confrére n'a vécu ce moment tres
désagréableou un client lui dit « ... j'igno-
rais que vous pouviez intervenir sur ce
probléme ! ».

Nous sommes les seuls responsables de ce
manque de communication, car c'est 4

. nous de donner les moyens et l'envie de
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communiquer 2 nos collaborateurs.

En d'autres termes, il y a lieu de tout faire
pour améliorer sur le plan qualitatif la
communication dans notre profession,
notamment avec nos collaborateurs, afin
d'augmenter leur motivation et qu'ils soient
vis-3-vis de nos clients les vecteurs de l'in-
formation relative aux services que nous
sommes susceptibles de leur rendre.

Pour le reste, sachons dire clairement non
4 ce qu'il est coutume d'appeler la publi-
cité « grand public » lorsqu'elle est initi€ée
individuellement, faute de quoi nous y
perdrions tous notre identité et laissons —
si besoin est — 4 nos institutions le soin
de mieux faire connaitre notre profession
toute entiére A travers ses valeurs essen-
tielles.




QUELLE ORGANISATION PROFESSIONNELLE !
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CHAPITRE VII

QUELLE ORGANISATION PROFESSIONNELLE ?

I. CONSTAT

On ne peut s'interroger valablement sur le
devenir de notre profession sans tenir
compte de I'organisation qui lui est propre.

Nous nous sommes attachés d préciser
notre identité qui, tout en respectant une
éthique, doit étre capable de s'imposer sur
de nouveaux marchés méme trés concur-
rentiels.

Certains imaginent volontiers que, pour
étre efficace, il suffit de se passer de l'exis-
tence d'un Ordre « empécheur d'évoluer en
paix » D'autres s'interrogent sur la sépara-
tion des professions d'Expert-Comptable et
de Commissaire aux Comptes, a travers le
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maintien des deux institutions Ordre/Com-
pagnie, alors que les deux professions sont
exercées par les mémes hommes !

D'autres se posent des questions sur la
nécessité de la présence de syndicats pro-
fessionnels parfois suspectés d'attitudes
passéistes et de combats d'arrieére garde.

II. CONSEQUENCES

1l nous parait indispensable de répondre 2
ces trois questions clés de notre devenir
professionnel :




® a-t-on besoin d'un Ordre ?

e est-on favorable au regroupement des
professions d'Expert-Comptable et de Com-
missaire aux Comptes ?

e a-t-on besoin des syndicats profes-
sionnels ?

III. LA POSITION D'EXPERTS-
COMPTABLES DE FRANCE

1° OUI, nous avons besoin d'un ORDRE
et ce pour deux raisons majeures :

® nos activités sont réglementées par la
loi ;

e seul I'Ordre peut gérer en toute sérénité
et indépendance 1'évolution de notre pro-
fession et le maintien de sa cohésion.

Comme nous avons pu le voir dans le cha-
pitre V, les modes d'exercice de notre pro-
fession ont tendance a se diversifier. Or,
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plus les modes d'exercice sont différents,
plus le systéme devient complexe et plus
le risque est grand d'aboutir a des contra-
dictions d'idées et 4 des divergences d'inté-
réts entre les confréres.

Cette absence de convergences d'idées et
d'intéréts présente un double inconvé-
nient : d'une part elle fragilise notre profes-
sion qui n'apparait plus comme une entité
solide et homogeéne, d'autre part elle risque
a terme d'aboutir 2 1'éclatement pur et
simple de la profession.

Face aux systémes concurrentiels, il nous
semble raisonnable de penser que 1'Ordre
peut et doit s'affirmer comme le garant de
cette cohésion indispensable i la crédibilité
de notre éthique et de notre compétence.

2° OUI, nous sommes favorables a 1'uni-
fication.

Il parait évident que si I'Expert-Comptable
et le Commissaire aux Comptes sont les




garants d'une méme éthique, un seul orga-
nisme est nécessaire pour la faire respec-
ter. On ne peut que constater que le bicé-
phalisme actuel :

@ est source de luttes constantes au sein de
la profession ;

@ que ces luttes sont mises 4 profit par nos
concurrents qui se réjouissent de nos divi-
sions internes ;

e et qu'elles servent de prétexte 4 nos gou-
vernants pour accorder moins de crédit a
nos propos,

alors que, comme nous l'avons dit précé-
demment, les deux professions sont exer-
cées par les mémes hommes.
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3° OUI, nous estimons indispensable le
principe du syndicat professionnel
pour trois raisons principales : .

e c'est un contrepoids légitime et donc effi-
cace 4 l'Institution ;

e c'est I'une des principales sources de
propositions de la profession ;

e c'est une cellule de réflexion et de
contrdle permanent de notre évolution.

Comment, dans ces conditions, se passer
d'une courroie de transmission aussi
importante et d'un observatoire permanent
du terrain ? Comment remplacer un orga-
nisme naturellement légitime puisqu'étant
'émanation méme de la profession ?




QUEL SYNDICAT DEMAIN ¢
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CHAPITRE VIII

QUEL SYNDICAT DEMAIN?

I. CONSTAT

Au cours des vingt derniéres années, le
rble des syndicats professionnels a consi-
dérablement évolué i tel point qu'on peut
s'interroger sur le bien fondé de l'intitulé
« syndicats professionnels » lorsqu'on exa-
mine les missions qui sont aujourd'hui les
leurs.

1. CONSEQUENCES

Ce changement constitue une véritable
« révolution culturelle » pour les syndicats
dont l'objet essentiel n'est plus de gérer la
pérennité mais de prévoir les change-
ments, voire les mutations indispensables

pour que la profession puisse suivre I'évo-
lution du marché.

Le réle primordial du syndicat n'est pas de
puiser sa Vérité dans le passé, mais de se
tourner vers l'avenir pour tenter d'en
réduire l'incertitude tout en restant trés
attentif aux problémes du présent.

III. LA POSITION D'EXPERTS-
COMPTABLES DE FRANCE

Comment ignorer ce qui vient d'étre dit
alors méme que nous rencontrons quoti-




diennement cette angoisse ou cette diffi-
culté des devenirs incertains, non seule-
ment chez nos clients mais aussi chez nos
confréres.

Pour chaque professionnel pris par ses
habitudes et ses obligations, il est bien dif-
ficile d'imaginer l'avenir avec lucidité. C'est
pourquoi nous estimons que ce doit étre le
rdle du syndicat.

Il peut paraitre utopique aujourd'hui de
prétendre savoir avec précision ce que
nous serons dans dix ans, mais il est fon-
damental d'imaginer dans les grandes
lignes notre orientation future et nos ambi-
tions pour la profession.

En l'absence d'une telle démarche, nous
risquerions d'aboutir rapidement 2 une
sclérose de notre métier et 4 une désaffec-
tion des jeunes pour notre profession.

EXPERTS-COMPTABLE DE FRANCE a,
pour sa part, l'ambition affirmée d'étre :

@ un animateur

e un leader

® un proposant

e un accompagnant

pour orienter avec cohérence l'évolution
de la profession a travers :

e des régles et des processus
e une philosophie

e une protection des éléments fondamen-
taux de notre éthique.

On ne peut construire 'avenir sans regles
du jeu qui satisfassent I'ensemble des par-
tenaires. C'est par l'exemplarité née du res-
pect de notre éthique et de l'affirmation de
notre compétence que nous comptons
imposer le respect et la légitimité de nos
actions.

EXPERTS-COMPTABLES DE FRANCE est
persuadé, i l'issue des nombreuses ren-




contres et travaux qui ont permis la réalisa-
tion de cet ouvrage, que la profession
d'Expert-Comptable, exercée dans les
termes et selon les régles auxquelles nous
sommes attachés, dispose d'un avenir par-
faitement enviable.
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Soyons cependant attentifs : la concurrence
sera rude. Ne nous dispersons pas, resser-
rons nos efforts et nos actions, pour étre
demain toujours plus performants, mieux
servir ainsi nos clients, tout en favorisant
notre épanouissement personnel.
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