
În loc de introducere...
Exemplificând în cadrul unei prezen-
tãri evoluþia mijloacelor de comuni-
care a performanþelor produselor pe
care companiile IT le oferã, un con-
sultant specializat în Product Mana-
gement spunea cã poþi evalua stadiul
de dezvoltare al unei anumite pieþe
în funcþie de modul în care compani-
ile îºi fac reclamã produselor: într-o
piaþã în dezvoltare reclamele prezin-
tã în general aspecte tehnice (cele-
brul banner stradal ilustrând un
server însoþit de lista specificaþiilor
sale tehnice); o reclamã la un produs
similar într-o piaþã dezvoltatã va
conþine fie chipul unei femei fru-
moase, fie un peisaj idilic din naturã,
fie un scenariu de coºmar dintr-un
data center. În toate cele trei situaþii
din cel de-al doilea scenariu, reclama
apeleazã la argumente ne-tehnice:
fie atrage atenþia prin ceva care nu
are nici o legãturã cu produsul, fie
sugereazã liniºtea de care clientul va
beneficia în cazul utilizãrii produsu-
lui respectiv, fie ne aratã coºmarul
care ne aºteaptã în cazul în care vom
folosi produsele concurenþei...

Poate fi consultanþa 
un diferenþiator?
Considerãm cã piaþa româneascã s-a
maturizat suficient de mult, iar com-
petiþia pe diferite segmente de sis-
teme IT specializate (ERP, CRM, MIS
etc.) determinã furnizorii sã apeleze ºi
la mijloace mai “subtile” pentru a-ºi
vinde produsele. Astfel, procesul de
vânzare al unui astfel de sistem IT spe-
cializat nu se mai poate baza numai pe

prezentarea unei liste impresionante
de caracteristici tehnice, ci trebuie sã
includã ºi aspecte precum:
� beneficii operaþionale,
� studii de fezabilitate,
� analize cost-beneficiu, de risc ºi de

oportunitate,
� optimizarea proceselor,
� transformare organizaþionalã ºi

managementul schimbãrii
� strategii de implementare,
� project management.
Mai mult, clienþii autohtoni au înce-
put sã aºtepte din partea furnizorilor
de tehnologie argumente obiective
în favoarea unei anumite soluþii ºi nu
mai acceptã slogane preluate din li-
teratura de marketing a multinaþio-
nalelor. Aceste slogane îºi bazeazã
deseori mesajul pe rezolvarea unor
probleme operaþionale sau strate-
gice specifice pieþei occidentale, dar
pe care multe companii româneºti
încã nu le înþeleg sau apreciazã.

Evoluþie sau revoluþie?
Cumpãrãtorii sistemelor informa-
tice complexe au evoluat de la
nivelul la care se considera cã tot
ceea ce provine din vest este
automat þinta cãtre care trebuie sã
ne îndreptãm. Dupã nenumãrate
proiecte IT de anvergurã ºi “de suc-
ces” derulate în ultimii ani, în 
special în mediul public (ºi care 
nu sunt utilizate de cãtre benefi-
ciari din motive care în general nu 
au legãturã cu tehnologia, ci cu 
“potrivirea” unei anumite soluþii 
cu specificul afacerii unui client, cu
realitãþile cu care acesta se confrun-
tã sau cu gradul de pregãtire pentru
tranziþia la un astfel de sistem),
clienþii de tehnologie solicitã 
acum furnizorilor lor prezentarea
unor motivaþii complete ºi com-
plexe în favoarea achiziþionãrii
unei anumite soluþii. De asemenea,
se solicitã personalizarea sis-
temelor IT în funcþie de specificul
afacerii clientului ºi nu se mai
acceptã soluþii generale. 
Asistãm astfel la transforma-
rea tehnologiei de dragul tehno-
logiei în tehnologie în slujba obiec-
tivelor de afaceri, la transfor-
marea furnizorilor de “cutii” 
în furnizori de “soluþii IT pentru
afaceri”. Este o transformare de
abordare pe care furnizorii de 
succes ai sistemelor IT au înþeles-o
ºi pe care clienþii o cautã ºi o apre-
ciazã. Este transformarea ºi com-
pletarea competenþelor tehnice 
cu competenþe specifice consul-
tanþei strategice.
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Despre consultanþã ºi eticã

Cãtãlin Hristea

““SSiittuuaaþþiiiillee  îînn  ccaarree  uunn  ccoonnssuullttaanntt  vvaa  rreezzoollvvaa  
pprroobblleemmaa  ffuunnddaammeennttaallãã  aa  uunneeii  ccoommppaanniiii  ssuunntt  rraarree,,
ddeeooaarreeccee  aacceeaassttãã  pprroobblleemmãã  eessttee  ddeesseeoorrii  cchhiiaarr  
ppeerrssooaannaa  ccaarree  ll--aa  aannggaajjaatt””
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Rolul consultantului
În acest context, rolurile consultan-
tului ºi al consultanþei încep sã fie
percepute la adevãrata lor valoare,
apreciate ºi cãutate atât de cãtre
clienþi, cât ºi de cãtre furnizori. Este
însã doar un început, iar optimismul
trebuie sã fie temperat. Atâta timp
cât vor mai exista manageri care sã
nu înþeleagã de ce un consultant de
strategie pe care se bazeazã pentru
stabilirea direcþiilor de dezvoltare a
companiei lor trebuie plãtit mai mult
decât mecanicul din service-ul care le
întreþine limuzina de lux, atâta timp
cât vor mai exista furnizori de sis-
teme IT care sã creadã cã rolul unui
consultant este numai acela de a fi
plãtit pentru a “face” un caiet de
sarcini care sã îi avantajeze ºi atâta
timp cât vor mai exista consultanþi
pentru care “etica” nu constituie un
principiu de bazã, vom considera cã
misiunea noastrã de promovare a
adevãratelor beneficii ale consul-
tanþei trebuie sã continue.

Avem nevoie 
de firme de consultanþã?
Chiar dacã recomandãrile unui con-
sultant nu au valoare decât dacã sunt
înþelese ºi puse în practicã de cãtre
managementul clientului, existã
câteva avantaje importante pe care
utilizarea consultanþilor le aduce:
� oferã un punct de vedere inde-

pendent, care poate fi considerat
ca fiind nepãrtinitor datoritã lipsei
implicãrii în politica internã a com-
paniei-client

� posedã calificãri ºi o experienþã
deosebitã, relevantã pentru pro-
blema pe care trebuie sã o rezolve

� permite accesul la resurse califi-
cate, pe perioade scurte de timp.
Angajarea temporarã a unui con-
sultant este mai ieftinã decât
angajarea permanentã a unui
manager

� consultantul este un “catalist” pen-
tru schimbare

Codul de conduitã profesionalã 
al consultantului
Am considerat oportun sã abordãm
în cadrul aceastei prime ediþii a secþi-
unii dedicate consultanþei un aspect
care ar trebui sã primeze în contextul
alegerii unui consultant, dar care de
cele mai multe ori este neglijat în
favoarea aspectelor tehnice sau de
altã naturã: etica.
Considerãm cã etica este atributul
definitoriu al unui consultant ºi,
din acest motiv, preluãm mai jos
câteva din criteriile Codului de
Conduitã profesionalã promovat de
FEACO (Federaþia Europeanã a
Asociaþiilor de Consultanþã), care
pot fi consultate pe site-ul AMCOR
(www.amcor.ro).

CCoonnffiiddeennþþiiaalliittaattee
Consultanþii vor trata confidenþial
informaþiile obþinute de la clienþi, nu
le vor folosi în interes personal ºi nici
nu vor facilita altor persoane
obþinerea de avantaje, care pot rezul-
ta ca urmare a informaþiilor utilizate
în cadrul contractelor.

AAººtteeppttããrrii  nneerreeaalliissttee
Consultanþii vor evita încurajarea
unor cerinþe nerealiste sau avan-

sarea cãtre clienþi a unor promisiuni
nefundamentate.

CCoommiissiiooaannee  ººii    iinntteerreessee  ffiinnaanncciiaarree
Consultanþii nu vor accepta comi-
sioane, remunerãri sau alte tipuri de
beneficii de la o terþã parte, ca
urmare a unor recomandãri fãcute
clientului, fãrã ºtirea ºi consim-
þãmântul acestuia din urmã.

AAnnggaajjaammeennttee
Consultanþii se vor angaja numai la
îndeplinirea sarcinilor pentru care
au calificarea necesarã ºi pentru care
deþin cunoºtinþele aferente.

CCoonnfflliiccttee  ddee  iinntteerreessee
Consultanþii vor evita sã acþioneze
simultan în potenþiale situaþii gene-
ratoare de conflict de interese fãrã a
informa în prealabil toate pãrþile
implicate cu privire la intenþiile lor.
În astfel de situaþii, consultantul va
informa clientul cu privire la factorii
care îi pot influenþa obiectivitatea.

CCoonnssuullttaarreeaa  ccuu  cclliieennttuull
Înainte de a accepta orice tip de
angajament, consultanþii trebuie sã
se asigure cã ambele pãrþi au înþeles
care sunt obiectivele, scopul, planul
de lucru, cã au fost stabilite onora-
riile aferente ºi cã nu existã nici un fel
de interese financiare ºi/sau perso-
nale care ar putea influenþa modul
de lucru ºi conduce la anularea con-
tractului. 

RReeccrruuttaarreeaa  ppeerrssoonnaalluulluuii  cclliieennttuulluuii
Consultanþii vor evita angajarea
oricãrui membru al personalului
clientului, fãrã o discuþie prealabilã
în acest sens cu clientul.

PPMMSSoolluuttiioonnss  ooffeerrãã  sseerrvviicciiii  ddee  
ccoonnssuullttaannþþãã  ppeennttrruu  aaffaacceerrii  ººii  
mmaannaaggeemmeenntt,,  ppeennttrruu  iimmpplleemmeennttaarreeaa  
ddee  ssiisstteemmee  ººii  ssttrraatteeggiiii  IITT,,  mmaannaaggeemmeennttuull
pprrooiieecctteelloorr  ººii  rreessuurrssee  uummaannee..
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