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Capitolul I

Consultanta si importanta sa in afaceri

1.1. Conceptul de consultanta

In perioada 1996-2004, FEACO, Federatia Europeani a Asociatiilor de Consultanti in
Management, definea consultanta in management ca fiind: “Oferirea de consiliere si asistenta
independenta in probleme de management. in mod tipic consultanta in management include
identificarea si investigarea problemelor si/sau oportunitatilor, recomandarea de actiuni

corespunzatoare si asistenta la implementarea acestor recomandari.”

Incepand cu 2004, FEACO defineste profesia astfel: “Valoarea adiugata este raison
d’étre al activitdtii de consultantd. Consultanta 1si propune sa optimizeze resursele
organizatiilor din sectorul public §i privat; in acelasi timp sd le Imbunatiteascd eficienta
proceselor, trainingul, selectia si integrarea resurselor umane si tehnologice, in conformitate

cu nevoile specifice ale business-ului respective.”

Termenul organizatie de consultanta se aplica la orice fel de tip de unitate
organizationald a carui functiune este sa ofere servicii de consultantd. Acest termen este
adesea inlocuit cu termenii unitate de consultanta sau firma de consultantd. Munca efectuata
de un anumit consultant pentru un anumit client se numeste in mod normal misiune de

consultantd (proiect, lucrare, angajament).

1.2. Natura si scopul consultantei

Consultanta in management este tratatd, in primul rdnd, ca o metodd pentru
imbundtdtirea practicilor de management. Aceastd metoda poate fi folositda de o firmad
particulara independentd, o unitate internd de consultantd (sau ceva similar) dintr-o
organizatie particulara sau publicd, un institut de perfectionare in management, de
productivitate sau de perfectionare a Intreprinderilor mici, sau de o persoand (de ex. Un
practician care sd faca consultantd sau un profesor universitar). Chiar si un manager poate

actiona in calitate de consultant daca ofera sfaturi colegilor sau subordonatilor lui.

In acelasi timp consultanta in management se perfectioneaza ca profesiune. Un numar
din ce in ce mai mare si organizatii fac din consultantd ocupatia lor permanentd, cautind sa

obtind standarde profesionale in calitatea sfaturilor oferite, in metodele de interventie si in

' AMCOR (2010), Studiul "Etica, bune practici si sisteme de asigurare a profesionalismului in consultanta”, p.
3
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principiile etice. Chiar si cei care se ocupa de consultantd fard a fi membri permanenti ai
acestei profesiuni se pot conforma standardelor si principiilor profesiunii si trebuie ajutati sa

faca acest lucru.?

Piata de consultantd a inregistrat o crestere spectaculoasa in ultimii ani. Acest lucru se
datoreazd in parte reutilitarii numdrului de angajati din organizatii. Astfel, organizatiile nu
mai dispun de capacitatea sau dorinta de a intreprinde proiecte care, in urma cu cativa ani, ar

fi fost realizate cu resurse proprii.

O calitate importantd a consultantilor este capacitatea lor de a aduce un val de

prospetime in cadrul unei organizatii.

O firmd, chiar si una compusd dintr-o singurd persoand, este un organism foarte
complicat, asemdnator corpului omenesc. Atunci cand apare vreo disfunctie aceasta se poate
repara urmand un tratament. Similar i intr-o firma pot aparea multe tipuri de probleme:
multe companii sunt destul de sandtoase desi un pic de exercitiu fizic si o schimbare de regim

alimentar le-ar face mai puternice.

Consultantul in management a fost adesea comparat cu un doctor al companiilor. Un
medic trebuie sd cunoasca anatomia, fiziologia si functionarea principalelor sisteme ale

corpului uman. Un consultant trebuie sa cunoasca complexitatea unei companii.

Motivele pentru care companiile recurg la serviciile unui consultant sunt, in general,

urmatoarele:
= Compania nu dispune de specialisti necesari realizarii unui anumit proiect;
* Aunevoie temporar de acest specialist;
* Consultantul are acces la tehnologia inaccesibila altfel companiei;
» Consultantul doreste o parere noua sau independenta.
Consultantii aduc un plus de valoare prin insdsi misiunea lor:
= FEiobserva ce trebuie facut;
=  Stiu cum sa faca acest lucru;

=  Fac ceea ce este de facut.

2 Milan, K. (2002), “Management Consulting: a guide to the profession”, Fourth Edition, International Labour
Office, Geneva, p. 26

8 Markham, C. (2005), Cum sa fii propriul tau consultant in management, Ed. Rentrop & Straton, Bucuresti, pp.
20-21
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Piata serviciilor de consultantd este in schimbare. Pana nu demult, clientii obignuiau
sd apeleze la consultanti in special pentru proiecte de cercetare si nu s-ar fi gandit sa se
foloseascd de serviciile lor Intr-un context cvasi-intern, in calitate de consilieri manageriali.
Intre timp, in multe organizatii, procesele de transformare s-au accelerat, iar clientii au

inceput sa se indoiasca tot mai mult de valoarea proiectelor de consultanta traditionale.*
Definirea serviciului de consultanta se poate realiza in patru modalitati distincte:

» Dupa domeniile de interventie si de competenta ale firmei de consultanta (marketing,

finante, productie, management);

» Dupa problemele rezolvate pentru clienti (economisirea energiei, fuziuni si achizitii,

reengineering, managementul schimbarilor, rationalizarea fluxurilor);

» Dupa tehnicile si metodele de consultanta specifice utilizate (instrumente, concepte,

metode standard);

> Dupa metodologia de consultanta si procedurile aplicate in relatia cu clientii.’

1.3. Certificari in consultanta in management

Singura certificare internationald specifica profesiei de consultant si trainer in
management este CMC, Certified Management Consultant. Procedura de certificare este
organizatd de ICMCI, International Council of Management Consulting Institutes, si este
utilizatd in peste 45 de tari, inclusiv cele mai mari piete de consultantd in management: USA,
UK, Germania, China, Japonia, Canada, etc. in Romania procedura CMC poate fi derulati in

cadrul AMCOR, Asociatia Consultantilor In Management din Romania.
Cerinte pentru certificare:
» Experientd minim 3 ani in consultanta in management;

* Educatie: diploma recunoscuta national sau calificare profesionala specifica

recunoscutd, sau 5 ani suplimentari de experienta in consultanta;

= Activitate in consultantd: 1200 de ore pe an de activitate doveditd in
consultantd in management, timp de 3 ani pe parcursul ultimilor 5 ani.

Dovedirea activitdtii in prezent in consultanta;

* Independentd: consultant, partener sau proprietar al unei organizatii

independente de consultanta.

4 Pinder, M., McAdam, S. (1997), Consultantd in afaceri, Ed. Teora, Bucuresti, p. 24
® Mitrutiu, M. (2007), “Mixul de marketing in serviciile de consultantd”, Timigoara, p. 14

8
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Procesul de certificare:

Aplicatia formala, cu indicarea respectarii criteriilor de certificare i prezentarea

tuturor elementelor cerute;

Examinarea scrisa si/sau interviu structurat pentru a verifica nivelul de cunoastere a

codului etic si al corpului uman de cunostinte (common body of knowledge);

Tutori: un tutore CMC va recomanda in scris candidatul la CMC, va conduce si

sprijini procesul de certificare al candidatului;

Referinte: descrieri scrise a 3 misiuni de consultanta si 3 referinte scrise de la clienti,

referinte ce vor fi verificate In scris de cétre comisia de certificare.

Un CMC este un consultant In management care indeplineste competentele cheie

stabilite mai jos.

Cele 3 tipuri de competente sunt:
1. Valori si aptitudini comportamentale;
2. Competente tehnice, de consultanta si de specialitate;

3. Intelegerea afacerii.’

& AMCOR (2010), Studiul "Eticd, bune practici si sisteme de asigurare a profesionalismului in consultantd”, p.

11
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Capitolul IT

Piata de consultanta in Roméinia

2.1. Evolutia pietei de consultantd in Romania

In Roménia istoria consultantei incepe undeva in deceniul 8 al secolului trecut. in
acea perioadd, printr-un proiect UNIDO (United Nation International Development
Organisation) se pun bazele Centrului pentru Perfectionare a Cadrelor, CEPECA. Acesta
devine in scurt timp prima organizatie dedicatd proiectelor de consultantd si training in

management, cu un focus pe formarea in management.

Primele serii de cursuri si proiecte se deruleaza cu lectori strdini, ele asigurand un
transfer de know-how occidental unic pentru acea perioada. In ultimii ani ai epocii comuniste
CEPECA este subordonat Academiei Stefan Gheorghiu, fiind excesiv politizat. Dupa
revolutie CEPECA se transforma in IROMA, Institutul Roman de Management, fiind adusi
specialisti noi si fiind reorganizate activitatile. Totusi, Institutul isi pierde incet-incet piata si
personalul, sucomband undeva in jurul anului 2000. Imediat dupa revolutie numeroase firme

de consultanta si training romanesti private apar pe piata libera.

Profesia de consultant In management este o profesie relativ noud in Romania, cel
putin in acceptiunea datd de economia de piatd, bazatd pe principii precum eficienta

economic, independenta, obiectivitate, asumarea unei conduite profesionale i a unui cod etic.

Pionieratul in consultanta In management a trecut se pare, in toate mediile culturale,
zonele geografice si tdrile printr-o perioada initiald de tatonari, in care tentatia pentru o noua
profesie a atras multi specialisti din care, pe baza rezultatelor obtinute in actiunile practice de
consultantd in management, s-au selectat treptat profesionistii adevarati. Un astfel de proces
este deja 1n derulare si in tara noastra - paradoxal - oferta pare, la prima vedere, mai mare
decat cererea, datoritd instabilitatii echipelor manageriale si culturii lor modeste privind
economia de piatd. Aceastd cerere inconstantd si relativ redusd de servicii de consultantd in
management este generata insa si de profesionalismul inca neconsacrat al celor care ofera

servicii de consulting in Romania.’

In Romania sunt numeroase firme care ofera servicii ce pot fi incadrate in randul
serviciilor de consultantd Tn management. O evidentd exacta a acestor firme este greu de
obtinut, dar exista unele surse de informatii ce pot oferi o imagine de ansamblu asupra acestui
domeniu. Astfel, raportul pentru perioada 2007-2008 al Federatiei Europene a Asociatiilor de
Consultanta in Management mentioneaza existenta a aproximativ 7.000 de consultanti in

" AMCOR (2010), Studiul "Etica, bune practici si sisteme de asigurare a profesionalismului in consultanta”, p.
3
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management in Romania (FEACO, 2008, pag. 27). De asemenea, 1n studiul privind Piata de
Consultanta din Romania 2008-2009, realizat de Asociatia Consultantilor In Management din
Romania se apreciazd ca in prezent existd peste 1.000 de firme de consultantd in

management.®

O recunoastere oficiala a utilitatii profesiei, un statut si un cod deontologic al
conditiilor de practicare a meseriei ar fi de naturd sd Incurajeze profesionalismul in

practicarea consultantei in management.

Respectarea intereselor beneficiarului reprezintd un element deontologic de bazad in
practicarea profesiei de consultant §i, pe aceastd linie, o reglementare privind obligatiile

consultantului fata de beneficiar este, de asemenea, necesara pentru protectia clientului.

De altfel, in toate tarile dezvoltate si aproape in toate tarile in care se practica
consultanta in management, existd asociatii profesionale ale consultantilor care promoveaza
profesia si sprijind noii consultanti sd se lanseze. Din aceastd experientd deriva si necesitatea
ca, In tara noastrd, sa existe pe langa AMCOR un organism de sprijin al consultantilor -
juniori (tineri sau incepdtori) pe piata consultantei. Desigur, un sistem de atestare si
recunoastere profesionala, ar putea fi avut in vedere mai ales pentru a contracara tendintele de
amatorism si tendinta de a face "aranjamente" neloiale cu clientii, care pot plati servicii
simbolice, sau foarte putin utile Intreprinderii. Asociatia ar trebui sd asigure pe parcurs i un
colegiu de disciplind, care sd analizeze professional cazurile de abateri deontologice de la

principiile si regulile codului de comportament al consultantilor in management.

2.2. Domenii de consultanta

In conformitate cu noua segmentare a Federatiei Europene a Asociatiilor de
Consultantd, FEACO, continutd in Raportul FEACO survey 2006-2007, publicat in

Octombrie 2007, domeniile consultantei in management sunt:

1. Consultanta

Serviciile de consultantd asistd organizatiile publice §i private pentru a-si analiza si
redefini strategiile, in a-si imbunatati eficienta operatiunilor i a-si optimiza resursele umane

si tehnologice.

Consultanta este compusa din:

8 Ciumara, T. (2009), “Consideratii cu privire la existenta unui dezechilibru geografic intre oferta si cererea de
servicii de consultanta in management in Romdnia”, Centrul de Cercetari Financiare i Monetare “Victor
Slavescu” - Academia Roméana

11
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la. Business Consulting (BC) ce include:

Consultanta strategica, care urmadreste imbundtatirea pe termen lung a firmei:
planificarea strategicd, fuziuni si achizitii, vanzdri, marketing, comunicare,

consultantd financiara, strategii de resurse umane;

Managementul operatiunilor, care urmareste integrarea de solutii de afaceri prin
Business Process Re-engineering (BPR), sisteme de managementul relatiilor cu
clientii (CRM), restructurare / reducerea costurilor, managementul achizitiilor si al

furnizorilor;
Project Management;

Managementul Schimbarii, servicii de consultantd care, conexe unor altor servicii de
consultantd, asistd organizatia la gestionarea efectelor pe care schimbarea le are

asupra resurselor umane din organizatia respectiva,

Consultanta in Resurse Umane: Servicii de consultanta care urmaresc Tmbundtatirea
elementului ,,uman” al organizatiei prin: mdsurarea §i gestionarea performantei,
organizarea de sisteme de beneficii, compensari §i pensionare, strategii de resurse

umane si de marketing, dezvoltarea talentelor, coaching pentru management.

1b. Consultanta in Tehnologia Informatiei - asistd organizatiile In a-si evalua propriile

strategii IT Tn vederea alinierii tehnologiilor cu procesul de business. Aceste servicii includ

planificare si conceptie strategica, operare i implementare.

2. Dezvoltare si Integrare

2a. Dezvoltarea de aplicatii (exclusiv sofiware)

Crearea de noi functionalititi prin dezvoltarea proceselor. In mod uzual aceste
dezvoltari integreaza sau unifica procese ale afacerii, interne sau externe si pot
implica conversia unor aplicatii pentru a fi utilizate pe platforme sau conceptii
diferite;

Proiectarea de servicii ce integreaza aplicatii ce au fost create in cadrul a diferite

aplicatii sau infrastructuri IT existente (dezvoltarea si integrarea sistemelor).’

2b. Instalarea si integrarea de aplicatii

® AMCOR (2010), Studiul "Eticd, bune practici si sisteme de asigurare a profesionalismului in consultantd”, p.

8
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* Implementarea de noi aplicatii sau infrastructuri, ce pot presupune instalarea de
hardware si/sau software, configurarea si adaptarea lor, testarea inter-operabilitatii lor;
servicii ce integreazd aplicatii sau infrastructuri IT existente si managementul

entitatilor respective.

3. Outsourcing (Externalizare)
Aceasta, consta 1n 3 tipuri de activitati:

3a. Servicii de management IT;, printre acestea se numara serviciile pentru operationalizarea
infrastructurii (operarea de sisteme, administrarea §i securitatea sistemelor, urmarirea
eficientei costurilor, gestionarea configurdrilor, managementul tehnologiilor, etc),

managementul aplicatiilor si managementul serviciilor de tip help-desk;

3b. Servicii de Management Aplicat (Applied Management Services, AMS); acestea privesc
externalizarea dezvoltarii si implementdrii de servicii-suport pentru hardware, aplicatii, CRM
si infrastructura de afaceri (unelte pentru dezvoltarea de aplicatii si middleware, software

pentru managementul informatiei, pentru stocarea informatiei, pentru sisteme si retele);

3c. Externalizarea proceselor de afaceri (Business Process Outsourcing). Aceste servicii

presupun externalizarea completa a unui proces al afacerii respective.

4. Alte servicii de consultanta

Contin o varietate largd de servicii complementare celor 3 categorii descrise mai sus,

ca de exemplu: training, studii diverse, outplacement, recrutare si selectie. "

2.3. Rolul consultantului

Consultantul poate functiona ca specialist sau expert. In cadrul acestui rol, el trebuie
sa fie mai informat decat clientul sau, calitatea de expert presupunidnd un camp de
specializare foarte ingust. Un exemplu elocvent in care consultantul poate cdpata rol de
expert este implementarea sistemelor de tip ERP sau CRM la nivelul intregii organizatii.
Consultantul discutd in acest caz cu clientul si trebuie sd inteleagd intreaga activitate a

acestuia, propunand o solutie unica, adaptata nevoilor clientului. Dupa ce clientul analizeaza

' AMCOR (2010), Studiul "Eticd, bune practici si sisteme de asigurare a profesionalismului in consultanta”, p.
8
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si accepta solutia propusa de consultant, pe parcursul implementarii, rolul acestuia este de a

indeplini toti pasii necesari impusi de consultant.

De asemenea, consultantul poate indeplini si calitatea de consilier sau sfatuitor in
procesul de elaborare a deciziei de management. Consultantul devine astfel o ,,mana dreapta”
a clientului, implementand deciziile acestuia. Raspunderea pentru deciziile luate revine in
intregime clientului. Practic, consultantul implementeaza solutia aleasd de client, aplicand

cunostintele si experienta sa In domeniul respective.

Cel mai des intalnit rol al unui consultant este acela de personal auxiliar. Acest rol nu
il impiedica sa exercite niciunul dintre rolurile mai sus-mentionate, dar necesitd o atentie
complet diferitd, menirea sa fiind, in fapt, aceea de a suplini rolurile pentru care organizatiile

nu au suficiente resurse in interiorul lor.

Consultantul extern se dovedeste extrem de util in cazul problemelor neobisnuite, prea
putin familiare sau a caror repetabilitate este improbabila, ori atunci cand problema este
insuficient definitd sau atinge aspecte sensibile din punct de vedere al vreunei politici
organizationale, Insa decizia este de importanta extremd. Definirea corecta a problemei este
un test major de abilitate profesionald. Consultantul extern trebuie sd defineasca in mod
frecvent problemele de o maniera superioard aceleia in care o face personalul intern al
organizatiei. Acest lucru este posibil datoritd unei perspective diferite, neutre, din care

consultantul abordeaza problema prin comparatie cu personalul organizatiei."'

Tipologia consultantilor”
Aventurierii intelectuali:
= (Categoria cea mai intelectuala
= (@asirea de raspunsuri corecte la probleme complexe
= Studii prospective
* Colaborare cu personalul din cercetare, planificare

» Ideali pentru intreprinderea care doreste cele mai noi elemente intr-un domeniu tehnic
dat

" Romascanu, M. (2010), “Consultanta organizationald, atribut al performantei in afaceri”, Revista Business
Adviser, accesat la data de 3 mai 2010 la adresa: http://www.business-
adviser.ro/analize consultanta organizationala.html

12 Szuder, A. (2008), “Managementul unei afaceri de consultantd”, Universitatea Politehnica, Bucuresti, pp. 60-
64
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Navigatorii strategici:
* Specialisti In planificarea pe termen lung
» Rolul lor este de-a identifica alternative strategice pentru intreprindere

= Abordare - colectarea de date cantitative+evaluarea lor=crearea unui model economic

pentru a ajuta clientul in deciziile strategice

» Consultant adaptat pentru o analiza in amonte (analiza si pozitionare concurentiald)
Doctorii in management:

» Se concentreaza asupra anatomiei §i sistemului de fluxuri din intreprindere

= Recruteazd MBA experimentati

» Abordare: analiza complexd a problemei. Interventia lor clarificd pe rand situatiile

problematice una dupa alta, se angajeaza in punerea in practica a solutiilor gasite
= Este adaptat pentru rezolvarea problemelor organizationale complexe
Arhitectii de sistem:
* Tehnicieni in consultantd de management
* Sunt orientati catre sisteme: sistemele de infomatice, sistemul contabil...
= Utilizeaza consultanti cu competente tehnice specializate
» Abordare: a aduce un raspuns precis la o intrebare tehnica
= Specializati in conceperea si implementarea de sisteme
Copiloti prietenosi:
= In general sunt fosti conducitori de intreprinderi care au evoluat citre consultanti
* Dezvoltarea de legdturi stranse cu clientii

» Valorizarea experientei lor profesionale pe langa directorii de iIntreprinderi intr-un
cadru liberal."”

'3 Szuder, A. (2008), “Managementul unei afaceri de consultantd”, Universitatea Politehnica, Bucuresti, pp. 60-
64
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2.4. AMCOR - Asociatia consultantilor in management din Romania

Asociatia Consultantilor In Management din Romania este o organizatie profesionald,
neguvernamentald, independent, nepatrimoniala, non-profit, cu personalitate juridica,
consituitd in anul 1990, pe termen nelimitat. AMCOR este membru in structurile europene si
globale ale profesiei, si anume FEACO Brussels, Federatia Europeand a Asociatiilor de
Consultanta in Management si in IMCI, Consiliul International al Institutelor de Consultanta
in Management. Pe plan local, AMCOR este membru in Uniunea Profesiilor Liberale din
Romaénia, UPLR.

AMCOR este singurul organism din Romania autorizat sa acorde titlul de CMC,
Certified Management Consultant. La sfarsitul anului 2009 erau 28 de consultanti certificati
CMC in Romania. Titlul de CMC are o valabilitate de 3 ani. Tot la sfarsitul anului 2009,
AMCOR avea 87 de firme de consultantd membre.

AMCOR a obtinut recunoasterea de catre Ministerul Muncii, Familiei si Potectiei
Sociale a profesiei de consultant in management si IT. AMCOR a reusit inscrierea in codul
CAEN a codului 7022, Consultanta pentru Afaceri si Management. AMCOR este membru in
Consiliul de Conducere al FEACO. AMCOR a realizat primul studiu al pietei romanesti de
consultantd in management. AMCOR a realizat primul studiu cu privire la onorarii si sisteme

de onorarii in consultantd pentru piata din Romania.'*

Atractivitatea domeniului consultantei in management si lipsa barierelor de intrare 1n
industria consultantelr a determinat multi temerari ai mediului de afaceri sa considere
consultanta in management drept un domeniu interesant si profitabil, fard a avea insd in
vedere si instrumentele necesare prestarii unui serviciu de consultantd: competente in

domeniu, logistic, asumarea unei conduite profesionale specifice.

Concurenta care existd pe piata de consultanta in management din Roméania a permis
clientilor sd devind mai selective in privinta serviciilor de consultanta achizitionate, a sustinut
activitdti de perfectionare profesionald a consultantilor, insd, pentru unele firme de
consultantd, a determinat si scaderea nivelului de calitate a serviciilor profesionale oferite, din

dorinta de a obtine mai multe contracte.

O altd caracteristici a pietei locale de consultantd este aceea ca multi dintre
intreprinzatorii romani care apeleaza la consultanta fie nu detin suficiente informatii despre
modalitatea de selectare si de utilizare a consultantilor, fie nu au experienta necesara pentru a
compara calitativ mai multe firme de consultantd si pentru a distinge profesionalismul de

oportunism.

“AMCOR (2009), Raport 2009, pp. 3-13

16



Finantare

O mare parte dintre beneficiarii de servicii de consultanta recurg la consultanti ce au

recomandari de la alti clienti, sau cu care au mai lucrat in trecut si cu care se simt confortabil.

17
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Capitolul I1I

Managementul firmelor de consultanta

3.1. Organizarea misiunii de consultanta

In majoritatea cazurilor, primul pas consti in aflarea cit mai multor lucruri despre
client si despre natura lucrarii pe care sperd s-o obtind. Aceasta presupune adesea o prima
intalnire la care se discutd motivatia si nevoile clientului si se deslusesc principalele problem
implicate. Pentru consultant, intalnirea va avea si alte obiective, cum ar fi: demonstrarea
“persoanelor-cheie” din cadrul organizatiei clientului, informarea cu privire la existenta altor
candidati la obtinerea lucrdrii si formarea unei idei despre amploarea proiectului, ca perioada

de executie si buget.

Consultantul va folosi si alte metode de studiu, citind rapoartele anuale anterioare,
procurandu-si articole despre client si consultdndu-se cu colegii care 1-au cunoscut pe acesta

anterior.

In momentul in care redacteaza oferta, consultantul are deja o imagine clara asupra
sarcinii care-i std in fatd. Ofertele pot fi diferite ca forma si ca dimensiune. Oferta trebuie sa

cuprindd in mod obligatoriu urmatoarele detalii:
* un rezumat al proiectului;
= odescriere a cerintelor clientului, asa cum le intelege consultantul;
= o descriere a metodei pe care consultantul intentioneaza sa o foloseasca in executare;
= o estimare a timpului efectiv alocat consultantei si a duratei totale a lucrarii;
= detalii cu privire la personalul care va executa lucrarea si la atributiile acestuia;

= tariful practicat, inclusive cheltuielile directe legate de transport, cazare si elaborarea

raportului;
» rezultatele proiectului, cu sublinierea principalelor castiguri pentru client.

Oferta este un instrument de marketing si un document contractual oficial. Clientul
trebuie sa o studieze amanuntit de la inceput si sd clarifice orice neintelegere inainte de a se

hotari si incheie contractul.

'8 Pinder, M., McAdam, S. (1997), Consultantd in afaceri, Ed. Teora, Bucuresti, pp. 13-15
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Cand este bine facut, contactul cu clientul reprezintd primul act de consultanta.
Ascultarea clientului joaca un rol strategic prin participarea la:

* definirea strategiei de dezvoltare si a structurii de consultanta;
* anticiparea nevoilor clientului si deci posibilitatea de a inova in misiune;
 anticiparea competentelor necesare in sanul structurii pentru a raspunde nevoilor. '

Procesul de consultanta poate fi astfel structurat In mai multe etape (numarul lor este
variabil, In functie de gradul de detaliere al acestora):

* o etapd introductiva a relatiei client-consultant, in cadrul careia vor avea loc primele
contacte, se va diagnostica preliminar problema identificata, se va planifica misiunea

de consultantd, se vor Tnainta propuneri si se va semna contractul de consultantd;

» 0 etapa in care se va derula efectiv misiunea de consultantd si in care consultantul
contractat va analiza problema semnalatd si validata in etapa anterioard, va propune
solutii, se va planifica implementarea acestora si se va acorda asistenta In procesul de

implementare;

» o ultima etapa de incheiere a procesului de consultantd, in cadrul céreia se va evalua,
de catre ambele parti, derularea misiunii, rezultatele obtinute, indeplinirea obligatiilor
contractuale, transferul de know-how de la consultant la personalul clientului direct

implicat in misiune.

Un element important pentru succesul unui proiect de consultantd (atit din
perspectiva rezultatelor concrete obtinute cat si din cea a asteptarilor clientului) constd in
definirea (de catre client, cu sprijinul eventual al consultantului) In mod clar si detaliat a
problemei care trebuie solutionata, in cadrul unui document (termeni de referintd ai unui
proiect de consultantd) ce va fi prezentat consultantului si care va constitui pentru acesta baza
pentru derularea misiunii de consultantd si pentru formularea de propuneri corecte. Acest
document poate fi anexat la contractul de consultantd si poate constitui, pentru ambele parti,

un instrument de evaluare a rezultatelor misiunii de consultanta.

Acest document (termeni de referintd ai misiunii de consultantd) ar trebui sa contina

orientativ:

* descrierea problemei ce trebuie rezolvata;

16 Szuder, A. (2008), Managementul unei afaceri de consultanti, Universitatea Politehnica, Bucuresti, p. 12
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* obiectivele si rezultatele scontate ale proiectului (ce se urmareste a se obtine);

¢ informatii despre organizatia client (relevante pentru proiect, inclusiv eforturi
5 5 b

anterioare pentru rezolvarea problemei);
* buget estimativ;
* program (date de incepere, terminare, date pentru control);
* raportare pe parcurs si final (cine, catre cine, ce date, in ce forma);
* informatii necesare, pe care le va asigura clientul;

» eventuale excluderi ale activitdtii de consultanta (eventuale activitati ce nu constituie

obiectul proiectului de consultantd);

restrictii, riscuri si alti factori ce pot afecta proiectul."”

3.2. Etica in consultanta

Activitatea de consultantd in management nu este conditionatd de reglementari legale
specifice. Existd organisme nationale si internationale care grupeaza firme de consultanta si
asociatii ale firmelor de consultantd si care creeazd un cadru de reglementare internd a
profesiei, inclusiv prin diverse proceduri de atestare sau certificare a membrilor. Solicitarea
firmelor de consultantd de aderare la aceste organisme este optionald, acceptarea fiind
conditionata de respectarea criteriilor de atestare. Cea mai reprezentativa organizatie de acest
tip din Romania este Asociatia Consultantilor in Management din Romania (AMCOR), care
insa grupeaza mai putin de 10% din numarul total de firme de consultanta din tara (in prezent
are 78 de membri). Potrivit datelor noastre, aceasta asociatie este singura din tard care
implementeaza o procedura de atestare profesionald in domeniul consultantei in management,
procedurd ce presupune atingerea si mentinerea unor standarde de calitate de catre firmele
atestate. Ca urmare, apreciem ca firmele de consultantd membre AMCOR sunt cele mai

reprezentative de pe piata, din punct de vedere al calitatii serviciilor oferite.
Codul de conduita profesionala FEACO /ICMCI"

Confidentialitate

7 Markham, C. (2005), Cum sd fii propriul tau consultant in management, Ed. Rentrop & Straton, Bucuresti, p.
34
'® AMCOR (2010), Studiul "Eticd, bune practici si sisteme de asigurare a profesionalismului in consultantd”, p.
21
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Membrii AMCOR vor trata confidential informatiile obtinute de la clienti, nu le vor
folosi 1n interes personal si nici nu vor facilita altor persoane obtinerea de avantaje, care pot

rezulta ca urmare a informatiilor utilizate in cadrul contractelor.
Asteptari nerealiste

Membrii AMCOR vor evita incurajarea unor cerinte nerealiste sau avansarea catre
clienti a unor promisiuni nefundamentate, precum ca din serviciile de consultantd se vor

obtine sigur beneficii.
Comisioane / Interese financiare

Membrii nu vor accepta comisioane, remunerdri sau alte tipuri de beneficii de la o
tertd parte, ca urmare a unor recomandari facute clientului, fara stirea si consimtamantul
acestuia din urma, si nici nu va accepta sa dea informatii referitoare la interesele financiare
ale clientului si sa fie recompensat in bunuri sau servicii rezultate in urma recomandarilor

facute.
Angajamente

Membrii AMCOR se vor angaja numai la indeplinirea sarcinilor pentru care au

calificarea necesara si pentru care detin cunostintele aferente.
Angajamente in conflict / Conflicte de interese

Membrii AMCOR vor evita sd actioneze simultan in potentiale situatii generatoare de
conflict fara a informa in prealabil toate partile implicate cu privire la intentiile lor.

In cadrul misiunilor consultantul nu va indeplini acele sarcini a caror realizare ar
putea fi influentati de diferiti factori subiectivi. In astfel de situatii Consultantul va informa

clientul cu privire la factorii care pot influenta obiectivitatea.
Consultarea cu clientul

Inainte de a accepta orice tip de angajament, membrii trebuie sd se asigure ca, ambele
parti, au inteles care sunt obiectivele, scopul, planul de lucru, cad au fost stabilite onorariile
aferente si cd nu existd nici un fel de interese financiare si/sau personale, care ar putea

influenta modul de lucru si ar conduce la anularea contractului.
Recrutarea

Membrii AMCOR vor evita angajarea oricarui membru al personalului clientului pe o

alta pozitie, fara o discutie prealabild, in acest sens, cu clientul.

Abordare
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Membrii AMCOR vor aborda cu profesionalism toate tipurile de negocieri cu clientii,

cu publicul si cu alti consultanti sau organisme oficiale.

Daca doi sau mai multi membriit AMCOR realizeazd aceeasi temd sau activitati
conexe pentru acelasi client, ei isi vor concerta eforturile pentru realizarea misiunii $i nu se

Vor concura reciproc.
Un client poate decide ca un consultant sd poata superviza activitatea altui consultant.

Membrii AMCOR nu vor accepta sia supervizeze activititile unui alt consultant

membru al Asociatiei, decat cu informarea acestuia.
Alti consultanti in management

Membrii AMCOR se vor asigura ca toti consultantii cu care lucreaza in subantrepriza,

cunosc si respectd prezentul Cod Profesional de Conduita. "

3.3. Sisteme de onorarii in consultanta

Consultanta in management reprezinta un serviciu ale cdrui rezultate nu sunt de cele
mai multe ori cuantificabile, cel putin nu pe termen scurt, ridicindu-se astfel problema

stabilirii unei modalitati de tarifare, echitabile atat pentru client cét si pentru consultant.

Astfel, tariful serviciilor de consultantd se exprimd prin onorariul consultantului
(consulting fee). Onorariul reprezintd un cost global pentru client, insd pentru consultant
onorariul nu este echivalent cu salariul platit unui angajat al firmei ce activeaza pe un proiect

pentru un client.

Practic, un consultant cu experientd in proiecte europene castigd un salariu net de
peste 600 de euro, la care se adauga un comision intre 2% si 10% din valoarea contractului de

consultantd,iar in unele cazuri si o suma fixa per proiect.”

Onorariul in consultantd cuprinde, de reguld, suma brutd destinatd platii firmei de
consultantd precum si toate costurile implicate de realizarea unei misiuni de consultanta,

suplimentar manoperei sau “salariului” consultantului - denumite uzual “overhead”. In cadrul

overhead se includ, de regula, cheltuieli cu:

* AMCOR (2010), Studiul "Eticd, bune practici si sisteme de asigurare a profesionalismului in consultantd”, p.
21

2 Rosoga A. (2010), “40.000 de proiecte scrise de consultanti pentru banii de la UE. Cat castigd un consultant si
de ce experienta are nevoie?”, Ziarul Financiar, accesat la data de 14 iunie 2010, la adresa:

http:// www.zf .ro/fonduri-ue/40-000-de-proiecte-scrise-de-consultanti-pentru-banii-de-la-ue-cat-castiga-un-

consultant-si-de-ce-experienta-are-nevoie-6423115
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» Costurile indirect ale firmei (sediu, administrative, mobilier, birotica, rechizite,
comunicare, transport, servicii contabilitate, IT, juridice, asigurari profesionale,

salariile personalului-suport);
» Costul aferent proiectelor neconcretizate;
* Costurile legate de formarea consultantilor;
» Costurile legate de dezvoltarea produselor de consultantd/training;

* Costurile legate de investitiile in clienti prin educarea acestora inaintea demararii

fazelor strict contractuale;
= Marja comerciala bruta a firmei;
» Taxe si impozite.”'

In piatd existd mai multe sisteme de onorarii. Asupra acestor sisteme au mai existat
multiple discutii, privind avantajele si dezavantajele fiecarui sistem sau model. Piata este
singura entitate abilitata sa valideze sau sa invalideze un sistem. Astfel, In Romania, cele mai
frecvente sisteme de onorarii sunt: “zile-consultant” (man-days) si onorariu de success
(success-free). De asemenea, pe piatd existd si “pretul global” (global price) si “plata prin

actiuni” (stock-free).

Sistemul de tarifare “zile-consultant” pleacd de la premisa cad orice activitate de
consultantd poate fi descompusa in zile lucrate in beneficial clientului, iar onorariul se
determind prin inmultirea numarului de zile lucrate cu onorariul zilnic. Astfel, principalul
avantaj al acestui sistem este legat de usurinta de a contabiliza, evidentia si dimensiona costul
serviciului de consultantd. Printre dezavantaje se numara o anumita birocratie generatd de
sistem si orientarea atentiei consultantului si clientului cétre timpul lucrat pentru client si nu

in mod prioritar catre valoarea creatd pentru acesta.

Sistemul success-free, spre deosebire de man-days, incearca sa stabileascd o legatura
directd intre rezultatele obtinute de consultant in urma muncii depuse si onorariul sdu. Acest
sistem de tarifare are dificultati de utilizare din mai multe motive: efectele unui serviciu de
consultantd nu apar imediat dupd finalizarea unei misiuni de consultantd (sau in timpul
derularii acesteia) si astfel impiedicad finantarea firmelor de consultantd din onorariile
percepute. Sistemul nu permite o evidentiere contabild a muncii depuse, riscul de neplata

cade in sarcina firmelor de consultanta iar acestea sunt afectate de un cash-flow inegal.

De asemenea, este dificil de a realiza o relatie directd certd Intre munca firmei de

consultantd si rezultatele obtinute. Acest sistem este privit cu retinere de catre multe firme de

2! AMCOR (2009), Studiul "Onorarii si sisteme de onorarii in consultanti", p. 3
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consultantd, desi are un grad mare de acceptantd in randul clientilor. Prin acest sistem,
consultantul isi asuma mai multe riscuri, ceea ce determind aparitia hazardului moral: clientul
poate deveni nepdsdtor cu privire la rezultatele misiunii de consultantd, impiedicand uneori,
fara intentie, desfasurarea misiunii de consultanta si obtinerea rezultatelor dorite de ambele

parti, prin neintegrarea solutiilor propuse.

Sisteme alternative pot fi sistemul “pretul global”, cand se stabileste un serviciu cu un
perimetru si un nivel de calitate bine definit iar pentru acesta se plateste un pret global, care
include tot: salarii, costuri directe / indirecte etc. De asemenea, in cazul “platii prin actiune”,

consultantul este platit cu un pachet de actiuni in firma consiliata.

In Romania firmele medii si mari utilizeaza pe scard larga sistemul man-days, in timp

ce firmele mici §i uneori si firmele medii aplica sistemul success-free in scopul cresterii

.....

2 AMCOR (2009), Studiul "Onorarii si sisteme de onorarii in consultantd", pp. 5-7
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Capitolul IV

Particularitati ale pietei de consultanta in management din Roméania

Scopul si obiectivele cercetarii

Cercetarea de fatd isi propune sa faca o analizd diagnostic a pietei de consultantd in
management din Romania si o prezentare a particularititilor acesteia. Pentru a atinge acest

scop, s-au stabilit urmatoarele obiective specifice:

» ldentificarea principalelor domenii in care activeaza firmele de consultantd din

Romania;

» ldentificarea celor mai profitabile sectoare de activitate In domeniul consultantei din

Romaénia;

» Identificarea modului de organizare a resursei umane in firmele de consultantd din

Romania;

» Identificarea directiei de crestere/scadere a sistemelor de onorarii pentru firmele de

consultantd din Romania;

» Identificarea modului in care firmele de consultanta isi atrag clientii si a modului in

care aceste firme 1si respecta obligatiile contractuale;

» Identificarea limitarilor etice si profesionale cu care se confruntd companiile din acest

domeniu;

» ldentificarea principalilor factori care contribuie la cresterea/scaderea cifrei de afaceri

la firmele de consultanta;

» ldentificarea principalelor dificultati si oportunitati pentru firmele de consultanta.

Ipotezele cercetarii

> Ipoteza 1: Managementul proiectelor reprezintd misiunea cea mai profitabila

pentru firmele de consultanta din Romania.

> Ipoteza 2: Cele mai multe firme de consultantd din Romania au avut o scadere a

cifrei de afaceri pe anul curent fata de 2009.

> Ipoteza 3: Cele mai multe firme de consultantd din Romania considera

programele de finantare ale UE drept oportunitatile anului
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Metodologia cercetarii

Metoda aleasd pentru realizarea cercetdrii a fost ancheta, iar ca instrument de
cercetare s-a utilizat chestionarul online. Acest chestionar online” a fost compus din 22 de
intrebari, si a fost editat cu ajutorul site-ului esurveyspro.com, pentru a facilita completarea
lui de catre respondent. Chestionarul a avut in medie 5-6 variante de raspuns pentru a obtine
o evidentire clard a diferentelor semnificative. Fiind editat online, s-a tinut o evidentd a

raspunsurilor primite i rapoartele oferite de site au putut fi consultate oricand in timp real.

Chestionarul online s-a trimis prin e-mail la firmele de consultantd abonate la
serviciul Finantare.ro Profesional din baza de date a site-ului Finantare.ro. S-a trimis astfel
link-ul catre chestionar la 150 de mail-uri ale firmelor de consultanta, din toate judetele tarii.
De asemenea, chestionarul a fost promovat pe retelele sociale gen LinkedIn (grupul

Finantare) sau Facebook.

In e-mail s-a mentionat faptul ca cercetarea este una academica si cd este realizata cu
sprijinul site-ului mentionat mai sus. Ultimele doua intrebari au avut ca scop date de
identificare ale respondentilor, gen numele firmei si judetul in care activeaza. Perioada de

desfasurare a anchetei a fost 1 aprilie - 15 mai 2010.

La e-mail au raspuns doar 31 de firme de consultantd in management si au fost
validate 29 de raspunsuri complete. Mai jos poate fi observatd structura respondentilor pe

judetele tarii, din Iasi si din Bucuresti fiind prezente cele mai multe raspunsuri:

Lo " I O T L & s B ) B R o o
R IR | S 1 R | SR |

Figura 4.1. Repartizarea respondentilor pe judete ale tarii

ZChestionar online http://www.esurveyspro.com/Survey.aspx?id=4a3c2faf-al9a-4b9d-9af3-6be5180e0aab
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Rezultatele obtinute si interpretarea lor

Structura respondentilor (din punct de vedere a cifrei de afaceri, respectiv din punct
de vedere a numadrului de consultanti), respectd, In bund masura, structura pietei de
consultantd din Romania: 65,5% dintre respondenti au declarat ca au cifra de afaceri mai
mica de 200.000 Euro, 34,5% au o cifra de afaceri mai mare de 200.000 Euro si mai mica de
un milion Euro, si niciun respondent nu are o cifrd mai mare de un milion Euro. Ca si
vechime in domeniu, 43,3% din firme au intre 1 an si 3 vechime, 33,3% practica de peste 5
ani consultanta, 20% au intre 3 si 5 ani vechime, iar 3,3% sunt de mai putin de un an in

aceasta piatd a consultantei.

Cifrade afaceripe anul 2009

0.00% msyub 200.000 de
auro

Eintre 200.000 de
euro si 1 milion de
elro

peste 1 milion de
euro

Figura 4.2. Cifra de afaceri a firmelor pe anul 2009

Vechimeafirmelor de consultanta

3.33% ®de mai putin de un
an

mde 1-3 ani

Bde 3-5 ani

de peste 5 ani

Figura 4.3. Vechimea respondentilor in domeniul consultantei

In ceea ce priveste numarul consultantilor full-time din firme, 66,6% dintre
respondenti au angajati mai putin de 10 consultanti full-time. 26,6% au intre 11 si 30 de
consultanti si doar 6,6% au peste 20 de consultanti full-time. Aceste ponderi releva faptul ca
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portalul surselor de finantare
firmele respondente se bazeazd in general pe un numar redus de consultanti, insd cu o

experientd in medie de 5 ani In consultanta.

Numarul consultantilor full-time

6.67%

msub 10 consultanti

mintre 11 5i 20 de
consultanti

Bpeste 20 de
consultanti

Figura 4.4. Numarul consultantilor full-time din firmele de consultanta

66,6% dintre consultantii in management din cadrul firmelor chestionate au intre 1 an
si 5 ani de experientd in domeniu, 23,3% dintre consultanti au o experientd de 5-10 ani in
consultantd, 6,6% dintre consultanti au peste 10 ani de experienta in domeniu, §i un procent

relativ redus, 3,3% au mai putin de 1 an experienta in consultanta.

Experienta medie a consultantilor {ani)
3.33% 6.67% msub 1an

mintre 1 an 5i 5 ani de
experienta

mintre5 ani 5i 10 ani
de experienta

Bpeste 10 ani de
experienta

Figura 4.5. Experienta medie (in numdr de ani de servicii de consultanta prestate) a consultantilor

Aceasta structurare a consultantilor din Romania in functie de experienta detinuta,
creeazd premisele pentru o crestere sustinutd a pietei de consultantd Tn management si
evidentiazad “tineretea” acestei profesii Tn Romania.
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Natura pregatirii consultantilor
6.67% 6.67%

Heconomica

mtehnica
umanista

Bjuridica

Balta

Figura 4.6. Domeniul de pregatire al consultantilor

Se poate nota faptul cd 70% dintre respondenti au ca §i angajati consultanti cu licenta
in domeniul economic, 13,3% au consultanti cu pregatire tehnicd, 6,6% au licenta in drept si
un procent redus, 3,3% au pregatire umanistd. Studiile economice reprezinta astfel punctul de

plecare pentru consultantii din Romania.
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Figura 4.7. Domenii in care angajatii care lucreaza in consultantd au unele deficiente

Aproximativ un sfert dintre respondenti considerd cd persoanele care lucreaza in
cadrul firmelor de consultantd prezintd deficiente in comunicarea consultant-client.
Elaborarea de planuri si strategii e un alt domeniu sensibil pentru angajati, 15% dintre
respondenti bifand in chestionar aceastd problema. 11,3% dintre respondenti considera

controlul costurilor de proiect si adaptarea la schimbare o deficientd In organizarea misiunii
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de consultantd. Alte deficiente pentru consultanti sunt: lucrul in echipa (9,4%), analiza
preliminard a organizatiei (9,4%), redactarea rapoartelor (7,5%), organizarea propriei
activitati (5,6%).

Din figura de mai jos se poate observa faptul ca principalul factor care contribuie la
selectarea unei firme de consultantd pentru prestare de servicii este competenta profesionala a
firmei respective, circa 38% dintre respondenti indicand acest lucru. Costul serviciilor oferite
este de asemenea pentru 20,7% dintre respondenti un important criteriu de alegere, iar
imaginea si reputatia sunt importante pentru 172% dintre firmele de consultanta respondente.
Capacitatea de a livra la timp si relatia consultant-client sunt considerate criterii definitorii de

catre aproximativ 7% dintre respondenti.

Se poate nota astfel ca si in alegerea consultantului potrivit, clientul cautd sa gaseasca

raportul pret-calitate convenabil.
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Figura 4.8. Principalul factor care contribuie la selectarea unei firmei de consultanta
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Figura 4.9. Cele mai cautate misiuni de consultanta in perioada 2009-2010

Dupa cum se observa in graficul de mai sus, managementul proiectelor a reprezentat
serviciul de consultantd cu cea mai mare cerere in perioada 2009-2010 (35% din respondenti

au prestart servicii de managementul proiectelor).

Alte servicii de consultantd frecvent solicitate au fost: serviciile de consultantd
strategicd, prestate de 15,8% dintre respondenti, serviciile din categoria “alte servicii de
consultantd” (training, studii de piatd) si serviciile de dezvoltare-integrare, prestate de
11,11%. Mai putin cautate au fost serviciile privind managementul operatiunilor (9,5%),
consultanta in resurse umane (8%), alte servicii de consultantd (4,7%), externalizarea

proceselor de afaceri (3%) si consultanta in IT (1,5%).
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Figura 4.10. Sectoarele de activitate care s-au adresat respondentilor in perioada 2009-2010

Domeniile de activitate ale beneficiarilor pentru care firmele de consultanta
chestionate au derulat cele mai multe servicii de consultanta in perioada 2009-2010, au fost:
industria (16% dintre respondenti au prestat servicii pentru clienti industriali), agricultura
(15% dintre respondenti), administratia publicd (14%), serviciile de afaceri (12%),
constructiile (11%), turismul (10%).

Alte sectoare de activitate care s-au mai adresat firmelor de consultantd sunt
organizatiile non-profit (9%), firme care-si desfdsoara activitatea in comert (7%), serviciul

comunicatiilor/media (4%) si companiile de transport (3%).
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Oportunitatile anului 2010
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Figura 4.11. Oportunitatile prevazute de respondenti pentru anul 2010

In ceea ce priveste oportunititile pe anul 2010, 55,2% dintre respondenti consider ci
programele de finantare post-aderare ale Uniunii Europene reprezintd cea mai importanta
oportunitate pentru anul 2010, 16% considera ca va creste volumul investitiilor strdine in
Romania, iar 13,16% vad o oportunitate in continuarea proceselor de restructurare incepute in

anul 2009 si in consultanta pentru infrastructura.

33,3% dintre respondenti considerd ca incasarea onorariilor reprezintd cea mai
importantd dificultate cu care se vor confrunta anul acesta, iar 30% cred ca reducerea
bugetelor alocate consultantei reprezinta o amenintare pentru serviciile practicate de firmele
de consultantd. Concurenta in domeniu reprezintd o amenintare pentru 12,2% din firmele
respondente, iar mentinerea clientilor actuali este de asemenea o dificultate prevazutd pentru
anul 2010 pentru 10,5% dintre firmele de consultantd. Recrutarea si loializarea personalului

specializat o preocupare doar pentru 7% dintre respondenti.

Se observd din rdspunsurile consultantilor cd recesiunea economicd a atins §i
domeniul pe care-1 practicd acestia, iar dificultitile monetare sunt cele care ameninta

existenta in sine a acestor companii pe piata.
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Figura 4.12. Dificultatile prevazute de respondenti pentru anul 2010

36,6% dintre firmele de consultanta considera ca principalul factor care contribuie la
cresterea cifrei de afaceri este reprezentat de accesul la programele de finantare ale Uniunii
Europene. 30% dintre respondenti considerda ca principalul factor este diversificarea
serviciilor, iar 16,6% dintre respondenti considerd ca factor decisiv promovarea intensa a

serviciilor.
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50% dintre firmele de consultanta considera coruptia si birocratia ca fiind principalul
factor care contribuie la scaderea cifrei de afaceri; 20% au identificat instabilitatea economica
s1 politica si recesiunea economica drept principala cauza de reducere a veniturilor. Scaderea

volumului investitiilor reprezintd doar in opinia a 10% dintre respondenti factorul care

Figura 4.13. Principalul factor care contribuie la cresterea cifrei de afaceri

contribuie la scaderea cifrei de afaceri.
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Figura 4.14. Principalul factor care contribuie la scaderea cifrei de afaceri
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Comparativ cu anul 2009, onorariile solicitate de firmele de consultanta chestionate
au ramas la fel pentru 33,3% dintre respondenti, au scazut (cu un procent pana la 10% pentru
30% dintre respondenti, cu un procent mai mare de 10% pentru 23,3% din respondenti), si au
crescut (cu un procent intre 10% si 25% pentru 3,3% dintre respondenti, cu un procent de
pand la 10% pentru 6,6% dintre respondenti). Aceste valori reflectd foarte bine situatia

economica precara in care se gaseste Romania incepand cu anul 2009.
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Figura 4.15. Evolutia onorariilor in anul 2010, fata de anul 2009

Pentru 47,7% dintre firmele chestionate, onorariul se stabileste in functie de
complexitatea §i urgenta proiectului, pentru 18,18% onorariul este stabilit in functie de
preturile medii practicate pe piata, iar pentru 16% in functie de puterea de cumpdrare a
clientului si de marimea sa. Firmele de consultanta stabilesc un tarif zilnic fix in proportie de
9% sau un tarif care sd acopere costurile §i capacitatea de operare cu comenzi tot in proportie
de 9%.
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Figura 4.16. Modul de stabilire a onorariilor in consultanta

Managementul proiectelor a reprezentat serviciul de consultantd cel mai bine vandut
de firmele de consultantd chestionate. 31,3% dintre respondenti care au Inregistrat cresteri ale

cifrei de afaceri au derulat misiuni de consultanta in domeniul managementului de proiect.

Alte servicii de consultantd care au generat incasdri au fost: serviciile de consultanta
strategicd (16,4% dintre respondenti), serviciile de managementul operatiunilor si
organizatiilor (10,45%), alte servicii de consultanta (10,45%), serviciile de consultantd in IT
(10,45%). Serviciile de dezvoltare si integrare au generat cresteri ale cifrei de afaceri pentru
9% dintre respondenti, iar consultanta in domeniul resurselor umane a fost profitabild pentru
4,5% dintre firmele de consultanta chestionate. Se poate observa ca serviciile de management

intretinere retele de calculatoare nu au generat incasari pentru respondenti.

35.00%
31.24%
30.00%
25.00%
20.00%
15.00% -
10.45% 10.45%
10.00% -
5.00%
0.00% -
o @ > A &> N ) =] LA . @ ] @
S R R N )
RO A S P LA & & &
2 <) o 3 § N =) & >
> & @ ) S ) 0y S 2
\x‘-’-& & -e’i"'\!\ © ‘\o‘\\d‘ 6@@9 \'§® 6@ e.{‘@ dia\e\'. b‘"‘o
o‘n\) ,er\{\ & \Q(\\ & (\{3‘ 6‘} & & ’@@
& & X &@}’ RO\ R fb((é:” & @
Ny S) &7 < & N (@
=) W 3V ° -
& er{\\‘\" & e 0@‘?'0 &
& & & & F
J B \ N N
& @ & &
S & & £
& ,?}\-e' - & .@9
e £
c‘& &
A 4
o
&

Figura 4.17. Serviciile/misiunile de consultanta care au generat cresteri ale cifrei de afaceri in 2009-
2010
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Figura 4.18. Stabilirea de parteneriate cu alte firme de consultanta

In ceea ce priveste realizarea de parteneriate/aliante in domeniul consultantei, 51,72%
dintre firmele de consultanta chestionate au declarat ca au derulat misiuni de consultanta in
parteneriat cu alte firme, iar 58,28% au declarat ca nu au apelat niciodata la alte firme din

breasla.
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Figura 4.19. Criterii de alegere a unui partener de catre o firma de consultanta

Complementaritatea competentelor reprezinta principalul criteriu pentru alegerea unui

partener pentru 35,85% dintre cei care au lucrat in parteneriat cu alte firme, 18,8% apreciaza
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favorabil dimensiunea si reputatia partenerului, 17% considerd esentiala experienta
partenerului in relatia cu clientul. 15% cred de asemenea cd este importanta si comunicarea
cu reprezentantii partenerului, iar 11% considera apartenenta la o asociatie profesionald drept

un criteriu de alegere a partenerului.

B da, doar ocazional
Hda, regulat

nu, niciodata

Figura 4.20. Atitudinea privind efectuarea regulatd de studii de piata pentru cunoasterea

previziunilor

30% dintre firmele de consultantd nu obisnuiesc sd facd studii de piata pentru
cunoasterea previziunilor de evolutie a pietei-tinta. Doar 13,3% fac studii de piatd regulat, iar
56,6% dintre respondenti fac studii de piatd ocazional. Raspunsurile prezintd o atitudine
inclinatd spre cercetari de piatd in domeniu, insd nu suficient de convinsd de utilitatea si
necesitatea realizarii de studii de piatd pentru a creste performanta in domeniu si satisfactia

clientilor.
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Figura 4.21. Limitari etice §i profesionale in privinta promovarii serviciilor de consultanta

In ceea ce priveste limitirile etice si profesionale in privinta promovirii serviciilor de
consultantd, aproape 34% dintre firme considera o limitare confidentialitatea informatiilor si
a documentelor puse la dispozitie de clienti, 26,8% considera ca trebuie sa evite conflictul de
interes, iar 19,65% au 1n vedere evitarea marketingului negativ la adresa concurentilor si

contractarea doar a serviciilor care se incadreaza in aria lor de expertiza.

Cum s-a mentionat si in al treilea capitol, etica In acest domeniu este un concept care
este rareori promovat, multe companii functionand dupd bunul plac, neavand un cod

deontologic clar stabilit.
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Concluzii si recomandari

In aceasti lucrare intitulatd “Managementul firmelor de consultanti” s-a realizat o
analiza diagnostic a pietei consultantei in management din Romania in perioada 2009-2010.
Analiza si-a propus sa releve care sunt domeniile in care firmele de consultanta au cei mai
multi specialisti, care domenii sunt mai profitabile, care sunt criteriile de atragere si selectie a
clientelei, dificultatile si oportunitatile pietei de consultantd in prezent, sistemele de onorarii

practicate etc.

Aceastd lucrare a fost structuratd pe patru capitole, primul capitol prezentand
consultanta si importanta sa in mediul business, al doilea capitol face o scurta incursiune in
piata consultantei din Romania, al treilea capitol prezintd managementul unei firme de
consultantd, iar cel de-al patrulea capitol prezinta particularititile pietei de consultanta in

management din tara noastra.

Piata consultantei s-a dezvoltat vertiginos in ultimii ani si au apdrut foarte multe
companii, insd Tn Roméania existd o oarecare reticentd fatd de aceste servicii si chiar

neincredere 1n firmele care le practica.

In Roménia, singura asociatie care a facut pani in prezent un studiu al pietei de
consultantd in management cuprinzitor este AMCOR (Asociatia nationald a firmelor de
consultantd si a consultantilor in management). AMCOR-ul este si singura asociatie care
oferd certificare CMC firmelor de consultanta, pe baza demonstrarii unor competente

specifice si valori in domeniul consultantei.

Cercetarea realizatd a furnizat o serie de informatii pretioase pentru caracterizarea
pietei de consultantd Tn management in Romania in perioada 2009-2010. Astfel cele mai
multe firme de consultantd respondente au o cifrd de afaceri sub 200.000 Euro, au angajati
sub 10 consultanti, cu o experientd medie intre 1 si 5 ani de zile, ceea ce indicd un domeniu
incd in dezvoltare, cu fortd de munca in pregétire si nu foarte experimentatd. Domeniul de

pregatire al celor mai multi consultanti este cel economic, urmat de cel tehnic.

De asemenea, rezultatele cercetarii aratd ca anul 2010 a fost un an dificil pentru
economia romaneasca, iar firmele de consultanta s-au lovit de contractia pietei, de presiunea
pe onorarii, de scdderea lichiditatii din piatd, de diminuarea investitiilor si de instabilitatea
politicd si economicd. Multi au inchis portile ori s-au reorganizat fundamental (prin
restructurare, eficientizare, identificarea de noi piete §i oportunititi de business). Firmele
respondente, intr-un procent majoritar, sustin faptul cd sistemele de onorarii au ramas la fel,

ba chiar au scazut fata de anul 2009.
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Cercetarea a relevat si faptul ca angajatii firmelor de consultantd, Tn cea mai mare
parte a lor, prezintd deficiente in comunicarea consultant-client si elaborarea de planuri si

strategii.

De asemenea, s-a constatat cd pricipalul factor care contribuie la cresterea cifrei de
afaceri a firmelor de consultantd sunt fondurile europene, iar factorii care duc la scidderea
veniturilor sunt coruptia si birocratia din Romania, dar si criza economico-politica. Astfel, a
rezultat din cercetarea intreprinsd ca cifra de afaceri a respondentilor a ramas la fel pentru o
treime, i pentru doud treimi a scdzut fatd de 2009, si astfel a doua ipoteza formulata se

confirma partial.

In ceea ce priveste oportunititile si amenintarile anului, firmele de consultantd au
speranta ca vor accesa fondurilor Uniunii Europene (ceea ce inseamna ca a treia ipoteza se
confirma), insd se tem de faptul ca onorariile ce li se cuvin pentru prestarea de servicii nu vor
fi incasate la timp. O altd amenintare vine tot din partea recesiunii in care se afla tara noastra,

care conduce si la reducerea bugetelor alocate consultantei.

Sistemele de onorarii in consultantd sunt pentru aproximativ jumdtate din firmele in
domeniu stabilite in functie de urgenta si complexitatea proiectului. Companiile sunt alese
avand ca si criteriu de baza competenta in domeniu, si, complementar, tarifele serviciilor

oferite.

Managementul proiectelor reprezintd domeniul cel mai cdutat in aria consultantei, dar
si cel mai profitabil pentru firmele de consultanta, si acest lucru este strans legat de existenta
fondurilor nerambursabile iIn Romania, fonduri care au o ratd de absorbtie extrem de redusa
(acest rezultat confirmd prima ipoteza formulata). Acest lucru releva o piatd a consultantei
nesaturatd, cu o cerere crescanda si in continud dezvoltare. Cautate sunt si serviciile de
consultantd strategica, dar si cursurile, training-urile tinute si organizate de catre firmele ce
detin know-how si care il impartdsesc cursantilor, oferindu-le si un certificat care atesta

participarea la formarea profesionala.

Firmele au derulat servicii de consultantd pentru sectorul industrial, pentru sectorul
agricol, Tn administratia publica, pentru sectorul privat, observandu-se o tendintd de

uniformizare a cererii de consultanta pe Intreaga economie a tarii.

In ceea ce priveste aliantele strategice, jumatate din firmele chestionate au realizat
parteneriate, iar criteriul alegerii unui partener este existenta complementaritatii

competentelor.

Un alt element ce a rezultat din aceasta cercetare e faptul ca firmele de consultantd

sunt constiente de potentialul pietei insd nu sunt obisnuite sa faca regulat studii de piatd care
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sad previzioneze nevoile si necesitatile clientilor actuali si viitori. Acest comportament releva

o lipsa de preocupare fatd de nevoile reale ale pietei si chiar o lipsa de profesionalism.

In domeniul consultantei se remarca lipsa unui organism de sprijin al consultantilor -
juniori (tineri sau incepatori) pe aceasta piata, lipsa unei institutii guvernamentale insarcinate
cu coordonarea formarii consultantilor si lansarea profesionald a serviciilor de consultanta,
precum si a unui colegiu de disciplind, care sd analizeze profesional cazurile de abateri
deontologice de la principiile si regulile codului de comportament al consultantilor (un
colegiu care sa instituie un cod al profesiei si norme deontologice, care sa fie recunoscute

oficial).

Cercetarea de fatd releva unele probleme existente in acest domeniu si anume:
centralizarea excesiva prin existenta unei birocratii sufocante, a unui sistem corupt care pune
piedici unei dezvoltarii firesti a acestui domeniu; teama factorilor decidenti, din cauza crizei
existente, de a risca si a investi in consultanta; reticenta fata de consultantd in mediul public,
mai ales, dar si In mediul privat; deficiente n mediul intern al organizatiei, precum o calitate
scdzutd a comunicarii consultant-client; reticenta firmelor de consultantd spre realizarea de
parteneriate / aliante strategice; lipsa preocupdrii consultantilor pentru nevoile si necesitatile
pietei; lipsa certificdrii consultantilor in acest domeniu (foarte putini consultanti au titlul de
CMC); lipsa unui cod deontologic elaborat de o autoritate In domeniu, pe care firmele sa-1

respecte; lipsa unui colegiu de disciplind dar si al unui organism de sprijin pentru juniori.

Aceste neajunsuri existente in domeniul consultantei pot fi indepartate printr-o atentie
mai mare acordata profesionalismului: o pregatire mai serioasd a consultantilor (mai ales in
ceea ce priveste comunicarea inter-personald) prin facilitarea accesului acestora la training-

uri 1n strainatate.

De asemenea, firmele de consultantd ar trebuie sd investeascd in imaginea companiei
prin obtinerea certificdrii In management, oferind astfel potentialilor clienti garantia

serviciilor prestate.

In domeniul consultantei se simte de asemenea lipsa unei promovari intense a firmelor
ce activeaza in domeniu, promovarea utilizatd cel mai adesea fiind cea prin recomandari.
Potentialii clienti aud astfel de existenta unei anumite firme de consultantd de la un vechi

client care a apelat la randul lui la serviciile respective.

Companiile ar trebui sa investeascd in realizarea de studii de piatd, si in urma analizei
pietei, sa lanseze oferte special create pe fiecare segment economic In parte. Promovarea
intensa, bazatd pe experienta in domeniu, certificatd printr-un portofoliu, ar conduce la o
cerere ridicatd, la o pozitionare concreta Tn mintea potentialilor clienti si la rezultate benefice

in ambele directii. Astfel se poate explica reticenta clientilor in a apela la serviciile unei

43



Finantare

anumite companii, deoarece §i comunicarea acestora spre ei este una extrem de redusa,
inducand ideea unei slabe pregatiri in domeniu, inexistenta garantiilor §i a unei imagini fara

reprosuri pe piata.

In plus, firmele de consultanta ,,fug” de concurentd, evitd parteneriatele cu firme care
fac acelasi lucru, cu toate ca ar avea doar de castigat din conlucrarea in anumite proiecte;
impartasirea experientelor, know-how-ului, ar duce la rezultate mai bune, la o Invitare

comund, din care ambele parti s-ar alege cu un plus de cunostinte.

Birocratia si coruptia sunt lucruri ce tin de sistemul economic in sine in care se
gdseste tara noatrd, insa pot fi luate unele masuri pentru Imbunatatirea situatiei actuale. De
asemenea, o autoritate In domeniu consultantei poate fi instituitd cu ajutorul Federatiei
Europene a Asociatiilor de Consultanta, care ar putea oferi sprijinul necesar organizdrii si

functionarii normale.

Lucrarea evidentiaza anumite trasaturi / particularitati ale managementului firmelor ce
activeaza in domeniul consultantei. Relevanta cercetarii ar fi fost sporitd daca esantionul ar fi

atins minim 200 de respondenti, cu varii specializari, i cu o Intindere pe intreaga tara.

Cercetdri ulterioare privind consultanta pot fi realizate inspre necesitdtile si nevoile
firmelor de consultantd, asteptari ale acestora din partea clientilor, dar si din partea
autoritatilor publice, si viceversa. De asemenea, poate fi analizatd atitudinea firmelor de
consultantd fatd de ideea de a deveni membru AMCOR si deschiderea in ceea ce priveste
exportul serviciillor de consultantd in Europa, §i nu numai (implicit atitudinea fatd de

concurenta internationald).
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