Despre consultanta si etica

In loc de introducere...
Exemplificand in cadrul unei prezen-
tdri evolutia mijloacelor de comuni-
care a performantelor produselor pe
care companiile IT le oferd, un con-
sultant specializat in Product Mana-
gement spunea c poti evalua stadiul
de dezvoltare al unei anumite piete
in functie de modul in care compani-
ile isi fac reclamd produselor: intr-o
piatd in dezvoltare reclamele prezin-
td in general aspecte tehnice (cele-
brul banner stradal ilustrind un
server insotit de lista specificatiilor
sale tehnice); o reclama la un produs
similar intr-o piatd dezvoltatd va
contine fie chipul unei femei fru-
moase, fie un peisaj idilic din natura,
fie un scenariu de cosmar dintr-un
data center. In toate cele trei situatii
din cel de-al doilea scenariu, reclama
apeleazd la argumente ne-tehnice:
fie atrage atentia prin ceva care nu
are nici o legaturd cu produsul, fie
sugereaza linistea de care clientul va
beneficia in cazul utilizarii produsu-
lui respectiv, fie ne aratd cosmarul
care ne asteapta in cazul in care vom
folosi produsele concurentei...

Poate fi consultanta

un diferentiator?

Consideram cd piata romaneascd s-a
maturizat suficient de mult, iar com-
petitia pe diferite segmente de sis-
teme IT specializate (ERP, CRM, MIS
etc.) determina furnizorii sd apeleze si
la mijloace mai “subtile” pentru a-si
vinde produsele. Astfel, procesul de
vanzare al unui astfel de sistem IT spe-
cializat nu se mai poate baza numai pe
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prezentarea unei liste impresionante
de caracteristici tehnice, ci trebuie sa
includa si aspecte precum:

Mai mult, clientii autohtoni au ince-
put sd astepte din partea furnizorilor
de tehnologie argumente obiective
in favoarea unei anumite solutii si nu
mai acceptd slogane preluate din li-
teratura de marketing a multinatio-
nalelor. Aceste slogane isi bazeazd
deseori mesajul pe rezolvarea unor
probleme operationale sau strate-
gice specifice pietei occidentale, dar
pe care multe companii romanesti
incd nu le inteleg sau apreciaza.
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Evolutie sau revolutie?
Cumpadritorii sistemelor informa-
tice complexe au evoluat de la
nivelul la care se considera cd tot
ceea ce provine din vest este
automat tinta cdtre care trebuie sd
ne indreptim. Dupd nenumadrate
proiecte IT de anvergura si “de suc-
es” derulate in ultimii ani, in
special in mediul public (si care
nu sunt utilizate de citre benefi-
ciari din motive care in general nu
au legaturd cu tehnologia, ci cu
“potrivirea” unei anumite solutii
cu specificul afacerii unui client, cu
realitdtile cu care acesta se confrun-
td sau cu gradul de pregitire pentru
tranzitia la un astfel de sistem),
clientii de tehnologie solicitd
acum furnizorilor lor prezentarea
unor motivatii complete si com-
plexe in favoarea achizitiondrii
unei anumite solutii. De asemenea,
se solicitd personalizarea sis-
temelor IT in functie de specificul
afacerii clientului si nu se mai
acceptd solutii generale.

Asistim astfel la transforma-
rea tehnologiei de dragul tehno-
logiei in tehnologie in slujba obiec-
tivelor de afaceri, la transfor-
marea furnizorilor de “cutii”
in furnizori de “solutii IT pentru
afaceri”. Este o transformare de
abordare pe care furnizorii de
succes ai sistemelor IT au inteles-o
si pe care clientii o cauta si o apre-
ciazd. Este transformarea si com-
pletarea competentelor tehnice
cu competente specifice consul-
tantei strategice.



Rolul consultantului

In acest context, rolurile consultan-
tului si al consultantei incep sd fie
percepute la adevirata lor valoare,
apreciate si cdutate atat de citre
clienti, cat si de cdtre furnizori. Este
insd doar un inceput, iar optimismul
trebuie sd fie temperat. Atita timp
cat vor mai exista manageri care s
nu inteleagd de ce un consultant de
strategie pe care se bazeazd pentru
stabilirea directiilor de dezvoltare a
companiei lor trebuie plitit mai mult
decat mecanicul din service-ul care le
intretine limuzina de lux, atata timp
cat vor mai exista furnizori de sis-
teme IT care sa creadd cd rolul unui
consultant este numai acela de a fi
platit pentru a “face” un caiet de
sarcini care sd ii avantajeze si atita
timp cat vor mai exista consultanti
pentru care “etica” nu constituie un
principiu de bazid, vom considera cd
misiunea noastra de promovare a
adeviratelor beneficii ale consul-
tantei trebuie sd continue.

Avem nevoie

de firme de consultanta?

Chiar dacd recomandirile unui con-
sultant nu au valoare decat dacd sunt
intelese si puse in practicd de cdtre
managementul clientului, existd
cateva avantaje importante pe care
utilizarea consultantilor le aduce:

Codul de conduita profesionala

al consultantului

Am considerat oportun sia abordim
in cadrul aceastei prime editii a secti-
unii dedicate consultantei un aspect
care ar trebui sd primeze in contextul
alegerii unui consultant, dar care de
cele mai multe ori este neglijat in
favoarea aspectelor tehnice sau de
altd naturi: etica.

Considerdm cd etica este atributul
definitoriu al unui consultant gi,
din acest motiv, preluim mai jos
cateva din criteriile Codului de
Conduita profesionald promovat de
FEACO (Federatia Europeand a
Asociatiilor de Consultantd), care
pot fi consultate pe site-ul AMCOR
(Www.amcor.ro).

Consultantii vor trata confidential
informatiile obtinute de la clienti, nu
le vor folosi in interes personal si nici
nu vor facilita altor persoane
obtinerea de avantaje, care pot rezul-
ta ca urmare a informatiilor utilizate
in cadrul contractelor.

Consultantii vor evita incurajarea
unor cerinte nerealiste sau avan-

sarea cdtre clienti 2 unor promisiuni
nefundamentate.

Consultantii nu vor accepta comi-
sioane, remunerdri sau alte tipuri de
beneficii de la o tertd parte, ca
urmare a unor recomanddri ficute
clientului, fiard stirea si consim-
tamantul acestuia din urma.

Consultantii se vor angaja numai la
indeplinirea sarcinilor pentru care
au calificarea necesara si pentru care
detin cunostintele aferente.

Consultantii vor evita sd actioneze
simultan in potentiale situatii gene-
ratoare de conflict de interese fird a
informa in prealabil toate pirtile
implicate cu privire la intentiile lor.
In astfel de situatii, consultantul va
informa clientul cu privire la factorii
care ii pot influenta obiectivitatea.

Inainte de a accepta orice tip de
angajament, consultantii trebuie sd
se asigure cd ambele parti au inteles
care sunt obiectivele, scopul, planul
de lucru, ca au fost stabilite onora-
riile aferente si cd nu existd nici un fel
de interese financiare si/sau perso-
nale care ar putea influenta modul
de lucru si conduce la anularea con-
tractului.

Consultantii vor evita angajarea
oricirui membru al personalului
clientului, fird o discutie prealabild
in acest sens cu clientul.

PMSolutions oferd servicii de
consultantd pentru afaceri si
management, pentru implementarea

de sisteme si strategii IT, managementul
proiectelor si resurse umane.

www.pm-solutions.ro

solutions

Business, Technology & Management Consulting
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