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Adnotare

Mariana Radov. Dezvoltarea managementului sinergiei in strategia companiilor de
consultanta.
Teza de doctor in stiinte economice. Chisinau, 2023.
Structura tezei: introducere, trei capitole, concluzii si recomandari, bibliografie din 280 titluri,
40 anexe, 143 de pagini din volumul partii principale, 37 figuri, 10 tabele. Rezultatele obtinute
sunt publicate Tn 13 lucrari stiintifice.
Cuvinte cheie: managementul sinergiei, managementul strategic, practici de sinergie, contributie
la dezvoltarea ramurii, consultanta in afaceri si management, colaborare.
Domeniu de studiu: managementul sinergiei, managementul strategic, consultanta in afaceri si
management.
Scopul cercetarii: dezvoltarea fundamentelor teoretice si aplicative ale managementului sinergiei
din contributie la dezvoltarea ramurii in vederea consolidarii si modernizarii managementului
strategic al companiilor de consultanta.
Obiectivele cercetarii:
1. reflectarea contributiilor teoriilor manageriale la abordarea sinergica si identificarea
premiselor pentru managementul sinergiei;
2. 1identificarea practicilor de sinergie care pot contribui la dezvoltarea ramurii de consultanta in
afaceri si management la nivel international si national,
3. estimarea aportului ramurii de consultantd in economia Republicii Moldova si elaborarea unor
indicatori de monitorizare a ramurii;
4. elaborarea unui model de management al sinergiei, necesar pentru realizarea contributiei la
dezvoltarea ramurii, pentru intreprinderile de consultanta din Republica Moldova;
5. elaborarea unor indicatori pentru evaluarea sinergiei obtinute pentru o companie de
consultanta;
6. elaborarea recomandarilor de implementare a modelului de management al sinergiei.
Noutatea si originalitatea stiintifica: abordarea dezvoltarii ramurii prin prisma aportului
companiilor; inovarea in paradlgma sinergetica prin definirea managementului sinergiei,
identificarea practicilor de sinergie, elaborarea Modelului sinergic de contributie la dezvoltarea
ramurii de consultanta; adaptarea lantului de valoare pentru ramura; aplicarea metodologiei de
estimare a Indicelui National de Consultanta al tarii pentru Republica Moldova si elaborarea
indicatorilor ramurii; identificarea efectelor sinergice pentru o0 companie din ramura.
Rezultatul obtinut ce contribuie la solutionarea problemei stiintifice importante: consta in
fundamentarea managementului sinergiei si crearea Modelului sinergic de contributie la
dezvoltarea ramurii pentru companiile de consultantd din Republica Moldova, fapt ce a confirmat
oportunitatea promovarii sinergiei in domeniul consultanta in afaceri si management, in vederea
aplicarii practicilor de sinergie in baza unor indicatori de performanta clari si realizabili.
Semnificatia teoretica: elaborarea unui model destinat sd faciliteze practicile de sinergie si
contributia la dezvoltarea ramurii a companiilor de consultantd in Republica Moldova, care ar
putea fi replicat pentru alte ramuri din domeniul serviciilor, Tn special conexe.
Valoarea aplicativa a tezei: identificarea practicilor de sinergie si estimarea efectelor sinergice,
ce va facilita selectia potrivitd a partenerilor strategici pentru o companie de consultantd;
segmentarea domeniilor de consultanta, estimarea aportului pietei n economia tarii si dezvoltarea
indicatorilor de ramurd, ce va facilita activitatea asociatiilor de profil si statisticii ramurale.
Implementarea rezultatelor stiintifice: rezultatele au fost diseminate in cadrul conferintelor
nationale si internationale, si in publicatiile revistelor de profil. Recomandarile sugerate, au fost
valorificate de ProConsulting Group, unul din leaderii ramurii, si de Asociatia Consultantilor in
Afaceri si Management din Moldova, si au contribuit la dezvoltarea bazei de cunostinte a
Organizatiei pentru Dezvoltarea Antreprenoriatului si Organizatiei Internationale a Muncii.
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3amaun uccjIe0BaAHUA:
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CUHEprueil, BBISIBICHUS CHHEPIeTUYECKUX NPaKTUK, pa3padoTrku CuHeprermueckoil Mopenu
BKJIaJla B PA3BUTUE OTPACIM KOHCAJITHHIA; afalTalluy ILETNOYKH CO3JaHUSl CTOMMOCTH JUIS
OTpaciy; MNpUMEHEeHHe MmeToaosioruu pacuera HanmonanmbHoro Mupaexkca KoucantuHra s
Mo:1oBBI M pa3paboTKa OTpacaeBbIX MMOKa3aTeNe; BEIIBIEHUE CUHEPTeTHYeCKUX 3(PeKToB.
Pe3y1bTaT 4YTO CHOCOOCTBYIOT pellleHMI0 BAaKHOW Hay4yHOH mpolJeMbl. obocHogaHue
yIpaBJIeHUs] CHHEpTuel u cozoanue CuHeprerruueckoir Mojenu BkiIaa B pa3BUTHE OTPACITH IS
MOJIIaBCKUX KOHCAITUHTOBBIX KOMIIAHUHM, YTO HOOMEepOUno 603MONCHOCMb TPOABHKEHUS
CUHEPTUH B cepe ynpaBIeHUYECKOro U OM3HEC KOHCAITHHTA, ISl npUMEeHeHUs. CHHEPTeTUYECKUX
IPaKTHUK, OCHOBAHHBIX HAa YETKUX U JOCTHKUMBIX MOKa3aTesX 3PPEKTUBHOCTH.
TeopeTnueckasi 3HAUUMOCTD: pa3pabOTKa MOJIENN, PU3BAHHON 00JIErYUTh MPAKTUKY CUHEPTUU
U CIOCOOCTBOBAaTh PAa3BUTHUIO OTPAC/IM KOHCAJTHHIOBBIX KoMmnaHuii B PecmyOmuke Monzosa,
KOTOPYIO MOXHO BOCIPOM3BECTH JJIsl APYTUX OTpacieit cheprl yciyr, 0cCOOEHHO CMEKHBIX.
IIpuknagHoe 3HA4YeHHMe AMCCEPTALMHU: BBIABICHUE CHHEPreTUYECKMX IPAKTUK U OLIEHKA
CHUHEpPreTH4ecKuX 3P ¢GeKToB, YTO 00JETYUT NMPaBUIbHBINA BEIOOP CTpAaTErMUECKUX MapTHEPOB IS
KOHCAQJITUHIOBOM KOMITAaHUH; CETMEHTALINS HANpPaBICHUI KOHCAITHUHIA, OLIEHKA BKJIa/1a PbIHKA B
PKOHOMHUKY, pa3paboTka OTpaciieBbIX IIOKa3aTelel, KOTopble oOJyieryatr JAedaTeabHOCTh
npo¢eCCHOHATIBHBIX ACCOIHALNN M OTPACIEBON CTATUCTHKH.
BHenpenue Hay4YHBIX pe3yJIbTATOB: PE3yJIbTaThbl ObUIM PAcIpOCTPAHEHBI HA HAIIMOHAIBHBIX U
MEXIYHApOAHBIX  KOH(pEpeHIUsAX, B NyOJUKAUUAX CHEHUAIM3UPOBAHHBIX  JKYPHAJIOB.
Pexomennmanuu O0butn nipumenenbl ProConsulting Group u Acconmanueii KoHCynbTaHTOB 10
busnecy u Ynpasnernuio Mos10Bbl, 1 CIOCOOCTBOBAIH Pa3BUTHIO 0a3bl 3HAaHUNH OpraHu3anuu no
Pazsututo [IpeanpunumarensctBa u MexayHapoanoi Opranuzanus Tpyza.



ANNOTATION
Mariana Radov. The development of synergy management in the strategy of consulting
companies.
Doctoral Thesis in Economic Sciences. Chisinau, 2023.

Structure of the thesis: introduction, three chapters, conclusions and recommendations,
bibliography of 280 titles, 40 appendices, 143 pages of basic text, 37 figures, 10 tables. The
obtained results are published in 13 scientific papers.
Keywords: synergy management, strategic management, synergy practices, contribution to
industry development, business and management consulting, collaboration.
Field of Study: Synergy Management, Strategic Management, Business and Management
Consulting.
The purpose of the research: developing the theoretical and applied foundations of synergy
management from the contribution to the industry development in order to consolidate and
modernize the strategic management of consulting companies.
Research objectives:
1. reflecting the contributions of managerial theories to the synergistic approach and identifying

the premises for synergy management;
2. identification of synergy practices that can contribute to the development of the business and

management consulting industry at the international and national level;
3. estimating the industry's contribution to the country's economy and developing indicators for

monitoring the industry;
4. development of the synergy management model necessary to achieve the contribution to the

industry development, for consulting companies from the Republic of Moldova;
5. developing the indicators for the synergy evaluation for a consulting company;
6. development of recommendations for the implementation of the synergy management model.
Scientific novelty and originality: the approach to the industry’s development through the prism
of the companies' contribution; innovation in the synergetic paradigm by defining synergy
management, identifying synergy practices, developing the Synergetic Model of contribution to
the development of the consulting industry; adapting the value chain for the industry; application
of the methodology of National Consultancy Index for Republic of Moldova and development of
industry indicators; identifying synergistic effects for a consulting company.
The result obtained that contribute to the solution of the important scientific problem: the
foundation of synergy management and the creation of the Synergetic Model of contribution to
the industry’s development for consulting companies in the Republic of Moldova, that confirmed
the opportunity to promote synergy in the field of business and management consulting, in order
to apply synergy practices based on clear and achievable performance indicators.
Theoretical significance: the development of a model in order to facilitate synergy practices and
contribute to the development of the industry for consulting companies in the Republic of
Moldova, which could be replicated for other service industries, especially related ones.
The applicative value of the thesis: the identification of synergy practices and the estimation of
synergistic effects, which will facilitate the appropriate selection of strategic partners for a
consulting company; the segmentation of consulting areas, the estimation of the market's
contribution to the country's economy and the development of industry indicators, which will
facilitate the activity of professional associations and industry statistics.
Implementation of scientific results: the results were disseminated in national and international
conferences, and in the publications of specialized journals. The suggested recommendations were
used by ProConsulting Group, one of the leaders of the industry, and by the Association of
Business and Management Consultants from Moldova, and contributed to the development of the
knowledge base of the Organization for the Development of Entrepreneurship and the International
Labor Organization.
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Introducere

Actualitatea si importanta temei abordate. Intr-o tard de dimensiuni mici, precum este
Republica Moldova, coalizarea eforturilor si resurselor ar trebui sa fie un imperativ in vederea
asigurarii unei sustenabilititi economice si cresterii atractivitatii investitionale. In prezent, insa,
traim Intr-o societate unde individualismul inca are putere, iar actorii unei ramuri economice se
concentreaza mai mult pe castigul propriu, decét pe contributia sa la dezvoltarea acesteia.

Sinergia reprezintd un concept prin care se pot obtine mai multe decat prin concentrarea
doar pe activitatea proprie. Un exemplu in acest sens 1l aduce ramura de consultanta, care, prin
specificul sau, sustine nemijlocit cresterea si imbunatatirea mediului de afaceri al tarii, si, deseori,
acest suport este realizat prin obtinerea efectelor sinergice din colaborarea a mai multor companii
de consultanta in implementarea unor proiecte complexe, initiate de catre Guvern sau donatori.
Astfel, este necesar sa punem accentul pe necesitatea gestiunii acestor sinergii, precum si pe
identificarea unui mecanism de realizare si monitorizare a contributiei companiilor de consultanta
in dezvoltarea propriei ramuri, in asa mod ncét aceasta sa ajute mai eficient mediului de afaceri,
n special business-ul mic si mijlociu.

Tn Republica Moldova, activitatea de consultanta astizi nu este nici clar definita si nici pe
deplin perceputa drept necesara de catre mediul de afaceri, in mare parte din cauza lipsei unor
reglementari clare de calitate, precum si a vizibilitatii mici a colaborarii dintre principalii actori.
Drept urmare, donatorii au inca rezerve in ceea ce priveste finantarea acesteia. Exista insa premise
clare pentru motivarea companiilor catre o contributie la dezvoltarea ramurii, in special a
rapide a tehnologiilor, si a produselor si serviciilor rezultate din co-creare, concentrarea proceselor
creative 1n arii i grupuri cu capacitati specializate, Cresterea implicarii businessului In societate,
mai cu seama in suportul sustenabilitatii si economiei “verzi”, etc. Mai mult decét atat, odata cu
globalizarea, digitalizarea si tendinta marilor companii din mediul de afaceri de a lucra cu
consultanti strdini, este necesar sa se consolideze increderea in serviciile de consultantd locale,
care poate avea lor doar printr-un efect sinergic din contributia acestora la dezvoltarea ramurii.

In acest context, consideram actuald o abordare noua pentru teoriile de management
strategic - cea a sinergiei, mai cu seama ca cercetarile recente din domeniu, demonstreaza, ca
pentru a asigura o crestere a economiei tarii intr-un mediu instabil si dificil de prevazut pe termen
lung, este important ca companiile sa isi uneasca eforturile.

Gradul de studiere a temei de cercetare. Abordarea sinergica a managementului strategic

a devenit una din teoriile importante in ultimele decenii. Autorii notorii precum Ansoff I.,
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Christensen C., Guth W., Hamel G., Hofer C., Kanter R., Marshall A., Miller R., Mintzberg H.,
Porter M., Schendel D. au contribuit semnificativ prin prisma cercetarii sinergiei din colaborarea
unititilor de business, sau din extindere si competitie. In prezent, teoriile continua si avanseze cu
abordarea sinergica la diverse nivele, precum companie, ramurd, sinergii interramurale, cross-
culturale, la nivel de tiri, companii internationale si multinationale, etc. In cadrul teoriilor
moderne, sinergia este privitd drept un rezultat al globalizarii si turbulentei mediului, iar autori
precum Campbell A., Ficery K., Gardiner G., Gaughan P., Gronroos C., Itami H., Kaplan R., Luchs
K., Norton D., Osterwalder A., Pearce J., Popescu R., Prahalad C. K., Robinson R., Szabla D.,
Skalen P., Taleb N., Vargo S., etc. promoveaza ideea de sinergie drept solutie viabila pentru
succesul afacerilor pe plan international.

Tn Republica Moldova, abordirile cercetitorilor autohtoni a teoriilor de management
strategic au evoluat, luand in consideratie influenta mega-tendintelor socioeconomice asupra
procesului de management strategic. Astfel, autorii locali, au pus accentul pe abordarea
managementului strategic in cadrul Tntreprinderilor, ramurilor, regiunilor si economiei nationale,
precum si in domeniul serviciilor, inclusiv serviciilor de consultantd (Belostecinic G., Burlacu N.,
Cotelnic A., Dragnev V., Gheorghita M., Hriscev E., Levitskaia A., Nicolaescu M., Oleiniuc M.,
Perciun R., Popa A., Portarescu S., Rosca-Sadurschi L., Solcan A., Stratan A., Siscan Z., Turcan
R., Zubco R, etc.). De asemenea, cercetarile axate pe abordarea sinergica (Belostecinic G., Bilag
L., Chicu V., Ganea V., Grossu A., Gutu V., Levitskaia A., Piscenco M., Portarescu S., Prisac .,
Rotaru A., Sarbu I., Siscan Z., etc.) au adus noi perspective si solutii in domeniul de management
strategic.

Cu toate acestea, cercetarea autohtona atat a ramurii de consultanta, cat si a sinergiei este
insuficienta pentru a putea demonstra eficienta colabordrii si, in rezultat, a facilita obtinerea unor
efecte sinergice in toate ramurile economiei. Astfel, este nevoie de a analiza eficienta acestor
practici pentru o companie, precum si necesitatea de contributie la dezvoltarea ramurii in care
aceasta activeaza.

Reiesind din contextul dat, Scopul cercetirii constd in dezvoltarea fundamentelor
teoretice si aplicative ale managementului sinergiei din contributie la dezvoltarea ramurii in
vederea consolidarii si modernizarii managementului strategic al companiilor de consultanta.

Obiectivele cercetarii ce deriva din scopul principal sunt:

1. reflectarea contributiilor teoriilor manageriale la abordarea sinergicd si identificarea
premiselor pentru managementul sinergiei;
2. identificarea practicilor de sinergie care pot contribui la dezvoltarea ramurii de consultanta

in afaceri s management la nivel international si national;
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3. estimarea aportului ramurii de consultanta in economia Republicii Moldova si elaborarea
unor indicatori de monitorizare a ramurii;

4. elaborarea unui model de management al sinergiei, necesar pentru realizarea contributiei
la dezvoltarea ramurii, pentru intreprinderile de consultanta din Republica Moldova;

5. elaborarea unor indicatori pentru evaluarea sinergiei obtinute pentru o companie de
consultanta;

6. elaborarea recomandarilor de implementare a modelului de management al sinergiei.
Ipotezele pentru aceasta cercetare sunt:

1. Companiile de consultanta prin strategia sa contribuie la dezvoltarea ramurii in care
activeaza.

2. Prin aplicarea practicilor de sinergie pentru a contribui la dezvoltarea ramurii, 0
intreprindere poate obtine avantaje competitive mai mari decat in cazul in care nu utilizeaza
aceste practici.

Noutatea si originalitatea stiintifica a respectivei cercetari rezida in:

e abordarea dezvoltdrii unei ramuri economice prin prisma constientizarii aportului
companiilor din ramura la aceasta dezvoltare;

e imbinarea a doud domenii complexe de cercetare importante in conditiile actuale de
globalizare si incertitudine — managementul strategic si managementul sinergiei;

e inovarea in domeniul de cercetare al paradigmei sinergetice prin elaborarea definitiei de
management al sinergiei, identificarea practicilor de sinergie, si elaborarea Modelului
sinergic de contributie la dezvoltarea ramurii de consultanta;

e adaptarea lantului de valoare pentru ramura de consultantd in afaceri si management;

o aplicarea metodologiei de estimare a Indicelui National de Consultanta al tarii pentru
Republica Moldova,;

e claborarea indicatorilor pentru monitorizarea ramurii de consultanta in Republica
Moldova;

e cvidentierea efectelor sinergice cantitative si calitative pentru o companie de consultanta
autohtona.

Rezultatul obtinut ce contribuie la solutionarea unei probleme stiintifice importante
constd in fundamentarea managementului sinergiei si crearea Modelului sinergic de contributie
la dezvoltarea ramurii pentru companiile de consultantd din Republica Moldova, fapt ce a

confirmat oportunitatea promovarii sinergiei in domeniul de consultanta in afaceri si management,
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in vederea aplicarii practicilor de sinergie in baza unor indicatori de performanta clari si
realizabili.

Metodologia de cercetare si justificarea metodelor de cercetare alese. In aceasti lucrare
au fost utilizate urmatoarele metode empirice si stiintifice: abstractia, analiza si sinteza,
comparatia, gruparea, observarea, explicarea, analiza cantitativa si calitativa, metoda deductiva,
intervievarea tematicd, metoda chestionarii, metoda numerica si grafica de prezentare a datelor.

Utilizand metoda cercetarii stiintifice fundamentale in capitolele I si II, s-au obtinut
progrese in cunoasterea managementului sinergiei, prin identificarea practicilor de sinergie
specifice domeniului de consultanta si crearea Modelului sinergic de contributie la dezvoltarea
ramurii. Tn elaborarea Modelului sinergic de contributie la dezvoltarea ramurii au fost utilizate
metodologia Sistemului de Indicatori Echilibrati, elaboratda de Norton D. si Kaplan R., si cea a
celor 5 forte concurentiale a lui Porter M. Aceste metodologii au permis identificarea factorilor de
influentd a mediului extern a unei companii de consultantd din Republica Moldova, precum si
stabilirea obiectivelor sinergice de contributie la dezvoltarea ramurii.

Cu ajutorul formulei Indicelui National de Consultantd a fost estimat impactul pietei de
consultanta asupra economiei tarii. Metodele mentionate au fost alese in conformitate cu
obiectivele stabilite si cu metodologia cercetarilor stiintifice specificai domeniilor abordate:
managementul strategic, managementul sinergiei. Totodatd, in cadrul cercetarii a fost realizata o
estimare a efectelor sinergice obtinute din contributia la dezvoltarea ramurii la nivel de companie.
Aceastd abordare ne-a permis sd testam ipotezele stiintifice mentionate anterior, care se bazeaza
pe presupunerea unei relatii directe intre managementul strategic al companiei si contributia sa la
dezvoltarea ramurii.

Suportul informational si statistic a fost asigurat din publicatiile stiintifice din domeniul
cercetat, din sursele de date nationale oferite de Biroul National de Statisticd al Republicii
Moldova, Biroul istoriilor de credit, Portalul Guvernamental al Datelor Deschise, precum si din
cele internationale oferite de organizatii reprezentative din domeniu, precum Organizatia
Internationalda de Standardizare, Statista Research Department, Mordor Intelligence, Maximize
Market Research, Federatia Europeana a Asociatiilor de Consultantd in Management, Consiliul
International al Institutelor de Consultantd in Management, Asociatia Consultantilor in
Management din Romania. Pe langa acestea, date cantitative si calitative au fost colectate si prin
intermediul intervievarii si chestionarii companiilor de consultanta din Republica Moldova, si ai
reprezentantilor sectorului asociativ din ramura (Asociatia Consultantilor in Afaceri si

Management din Moldova).
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Obiectul cercetarii 1l reprezintd actorii din ramura consultantei in afaceri si management
(companii locale, si internationale, asociatii de profil).

Limitele cercetirii. Pornind de la faptul, ca in Republica Moldova nu exista o evidenta
statistica separata a acestei ramuri economice, iar mediul de afaceri nu delimiteaza clar consultanta
in afaceri si management de celelalte domenii de consultanta, in colectarea datelor statistice de pe
piata locala s-a recurs la cercetarea oferita de Asociatia Consultantilor in Management din
Romania, care a colectat date printr-un sondaj al companiilor din Republica Moldova.

La moment lipseste o metodologie unica de prezentare a datelor referitoare la piata de
consultanta in management la nivel global si european. Din acest motiv, organizatiile de cercetare
cu renume si asociatiile de profil intdmpina dificultati in colectarea acestor date. Ca rezultat,
informatiile disponibile sunt actualizate pana in 2022-2021, cu unele date pentru 2019-2020.

Semnificatia teoreticd a lucrarii constd in elaborarea unui model destinat sa faciliteze
practicile de sinergie si contributia la dezvoltarea ramurii a companiilor de consultantd in
Republica Moldova, care ar putea fi replicat pentru alte ramuri din domeniul serviciilor, Tn special
conexe.

Valoarea aplicativa a lucrarii este reflectata in: identificarea practicilor de sinergie ale
companiilor de consultanta straine, care ar putea fi adaptate pentru Republica Moldova, precum si
a practicilor de sinergie existente din tard; segmentarea clara a domeniilor de consultanta in afaceri
si management, care ar putea sta la baza cercetarilor ulterioare din domeniu; estimarea aportului
pietei de consultantd In economia tarii, si dezvoltarea unor indicatori de monitorizare a ramurii,
care ar facilita activitatea asociatiilor de profil, dar si evidenta statisticii ramurale. Totodata,
estimarea efectelor sinergice din practicile de sinergie ale ProConsulting Group va putea servi
drept bazd pentru elaborarea unei metodologii de selectie a partenerilor strategici pentru orice
companie de consultanta din Republica Moldova, dar si de peste hotare.

Este important sa subliniem faptul ca aceste rezultate vor fi utile atat pentru cercetatori din
punct de vedere teoretico-metodologic, cat si pentru mediul de afaceri, contribuind la cresterea
colaborarii intraramurale si interramurale, crearea unor conditii optime de dezvoltare intensiva a
consultantei in Republica Moldova, si cresterii calitatii serviciilor prestate.

Aprobarea rezultatelor stiintifice. Rezultatele cercetarii au fost prezentate la mai multe
conferinte stiintifice: editiile Simpozionului Stiintific International al Tinerilor Cercetatori
(Chisinau, ASEM, 2008, 2009, 2010), Conferinta stiintifica internationala ,,Cresterea economica
— prioritatea nationald in contextual integrarii in Uniunea Europeand” (Chisinau, USM, 2008),
Conferinta stiintificd internationala ,,Strategii si politici de management in economia

contemporana”, dedicata implinirii a 70 de ani de la nasterea regretatului prof. univ. dr. hab., mem.
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coresp. al ASM, Rector ASEM E. Hriscev (Chisindu, ASEM, 2012), Conferinta internationala
,Paradigme moderne in dezvoltarea economiei nationale si mondiale” (Chisinau, USM, 2022).

La nivel international rezultatele cercetarii au fost prezentate la Conferinta stiintifico-
(post) pandemic. Abordari interdisciplinare” (Iasi, Tehnopres, 2022).

Au fost prezentate conceptele de baza ale lucrarii, impreuna cu rezultatele cercetarii, ntr-
un total de 13 lucrari stiintifice publicate in culegeri nationale si internationale de articole.

Rezultatele cercetdrii au fost puse in aplicare de catre grupul de companii ProConsulting
Group, unul dintre leaderii ramurii analizate, precum si de catre asociatia de profil Asociatia
Consultantilor in Afaceri si Management din Moldova, fapt confirmat prin actele de implementare
(anexele 37, 38):

1. Utilizarea Modelului sinergic de contributie la dezvoltarea ramurii in identificarea si
evaluarea practicilor de sinergie, precum si utilizarea obiectivelor si indicatorilor specifici
stabiliti pentru perioada de 3 ani.

2. Valorificarea propunerilor privind monitorizarea ramurii de consultantd in afaceri si
management, Tn baza indicatorilor elaborati, diseminarea sistemului de indicatori si
informatiei rezultate din chestionarea companiilor de consultantd in rdndul membrilor
asociatiei de profil, si includerea metodologiei de calcul a Indicelui National de
Consultanta n baza de cunostinte a asociatiei.

3. Asumarea angajamentului de a Tncuraja partenerii strategici Tn vederea practicilor de
sinergie propuse de autor, si de a promova necesitatea de a contribui la dezvoltarea ramurii
st de a colabora (in special cu membrii din asociatia de profil), mai cu seama in cadrul
proiectelor complexe, de talie nationala si internationala.

Totodata, rezultatele cercetarii au contribuit la dezvoltarea bazei de cunostinte asupra pietei
de consultanta din Republica Moldova a Organizatiei pentru Dezvoltarea Antreprenoriatului si
Organizatiei Internationale a Muncii (anexele 39, 40).

Sumarul capitolelor lucririi. Scopul si obiectivele cercetdrii au format rationamentul
urmatoarei structuri: introducere, trei capitole, concluzii generale si recomandari, bibliografie,
compusa din 280 surse, 40 anexe, 143 pagini din volumul partii principale, 10 tabele, 37 figuri.

In Introducere este argumentata actualitatea, importanta si noutatea temei cercetate, sunt
definite scopul, obiectivele si metodologia lucrarii, este evidentiata problema stiintifica
solutionata, cat si rezumatul teoretic si aplicativ al rezultatelor obtinute pe baza evaluarii practicilor

de sinergie a companiilor de consultanta din Republica Moldova.
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In capitolul 1 , Premisele teoretice ale managementului sinergiei in contextul
managementului strategic” se face referinta la retrospectiva teoriilor de management strategic pe
plan national si international, si contributiei acestora la abordarea sinergica. Aceste informatii au
stat la baza fundamentarii necesitatii si premiselor pentru managementul sinergiei prin contributia
la dezvoltarea ramurii. Tn acest capitol a fost formulata si definitia managementului sinergiei.

Capitolul 2 ,,Strategia companiei de consultantd si oportunitati pentru managementul
sinergiei” reflectd importanta ramurii de consultantd si etapele sale de dezvoltare, precum si
evolutia acesteia pe plan international si european. Totodatd, in aceastd parte a lucrarii este
prezentata tipologia companiilor de consultanta si contributia actorilor principali la dezvoltarea
ramurii, precum si practicile de sinergie aplicate peste hotare. In acest capitolul a fost prezentata
versiunea lantului de valoare adaptatd pentru ramura de consultantd si elementele teoretice ale
Modelul sinergic de contributie la dezvoltarea ramurii.

Capitolul 3 ,, Modelul de management al sinergiei in strategia companiilor consultanta in
Republica Moldova " prezinta aspectele practice ale modelului elaborat in capitolul precedent, in
baza analizei celor 5 forte concurentiale, cadrului PESTEL, precum si in baza unor obiective si
indicatori specifici pentru ProConsulting Group in vederea realizarii practicilor de sinergie.
Modelul a fost completat in acest capitol cu riscurile si recomandarile de utilizare ulterioara.

Capitolul prezinta si evolutia ramurii de consultanta in afaceri si management in Republica
Moldova, precum si practicile de sinergie existente in ramura. Tot in aceasta parte a fost analizata
si contributia la dezvoltarea ramurii a principalilor jucdtori, precum si sinergia obtinutd din
activitatea asociatiei de profil. A fost estimat impactul pietei de consultantd in economia tarii, si
s-au propus cativa indicatori cu formule de calcul pentru a realiza monitorizarea regulatd a ramurii.

Partea de concluzii si recomandari sintetizeaza principalele rezultate ale cercetarii si ofera
recomandari in vederea facilitarii cresterii practicilor de sinergie in ramurd, precum si pentru
implementarea eficienta a Modelului sinergic de contributie la dezvoltarea ramurii, pentru o
companie de profil. Este de mentionat ca aceste recomandari oferd oportunitate companiilor de
consultanta de a avea o strategie flexibila si de a influenta evolutia ramurii prin contributia sa
strategica, in rezultatul careia companiile 1si vor crestere avantajele competitive.

Cuvinte-cheie: managementul sinergiei, managementul strategic, practici de sinergie,

contributie la dezvoltarea ramurii, consultantd in afaceri si management, colaborare.
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1. Premisele teoretice ale managementului sinergiei in contextul

managementului strategic

1.1. Evolutia managementului strategic si importantei sinergiei pe plan international

Managementul strategic este o disciplina relativ tanara, cu o istorie de peste o sutd de ani,

care a cunoscut o diversificare a teoriilor si abordarilor in domeniu. Numarul mare si calitatea

crescutd a publicatiilor stiintifice din ultimele decenii reflectd importanta managementului
strategic Tn determinarea traseului de obtinere a rezultatelor sustenabile pentru companii.

In conditiile dezvoltarii rapide a progresului tehnico-stiintific si metamorfozelor social-
economice pe plan global si national, acest traseu sau cale, astazi necesita o noua abordare:
managementul sinergiei, ideea fundamentala a caruia consta in directionarea actiunilor companiei
nu doar spre profitul propriu, ci si spre contributia sa la dezvoltarea ramurii in care activeaza.

Inainte de a explora premisele managementului sinergiei, vom examina evolutia teoriilor
de management strategic in trei etape. Anexa 1 ofera o retrospectie a dezvoltarii teoriilor de la cele
traditionale pana la cercetarile moderne din sec. XXI: prima etapd se concentreaza pe lansarea
conceptelor de management strategic, a doua evidentiaza fundamentarea sa ca disciplina stiintifica,
iar ultima etapd reflecta diversitatea teoriilor in contextul globalizarii, digitalizarii si automatizarii
in afaceri, punand accentul pe conceptele de sinergie si efect sinergic.

Fiecare curent de gandire Tn managementul strategic a avut un impact asupra dezvoltarii
afacerilor si societatii, si a dat nastere domeniului de consultantd in management. Analizind
etapele prezentate Tn Anexa 1, se poate observa evolutia conceptelor si contributia cercetatorilor in
dezvoltarea domeniului de management strategic si a ramurii de consultanta in management.

I etapd. Lansarea conceptelor de Management Strategic.

Curentul politico-militar. Majoritatea cercetarilor fac referintd, in primul rand, la

provenirea termenului ,,strategie” din limba greaca - ,,arta de conducere a armatei” [28], precum
si la lucrdrile clasice de strategie militard (in special ,,Arta razboiului”’, Sun Tzu), lucrarile
comandantilor europeni (i.e. maresalul Foch F. si von Clausewitz K.), rationamentele lui
Machiavelli N. privind mecanismul de gestiune politica si militara [26, pp. 5-6], lucrarile unor
cercetdtori istorici din timpul I-lui Razboi Mondial (Liddel H., ,,Strategia abordarii indirecte”,
1941, ,,Calea de a castiga razboaie”, 1942).

Planificarea si controlul bugetar este marcatid de lansarea elementelor managementului

strategic Tn institutiile educationale (mentionam inceputul studierii disciplinei ,,Politica

businessului”, care a servit drept prototip al cursului general de management strategic in Scoala
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de business de la Harvard, in anul 1911), ceea, ce a coincis cu perioada de formare a corporatiilor
industriale, Tn special in SUA si Europa, si in care se pot identifica cateva realizari importante:
ideea integrarii activitatilor functionale ale intreprinderii (Fayol H., 1949); diferentierea functiilor
manageriale operativa de cea strategica (Barnard C., 1938), dependenta intreprinderii de mediul
extern si introducerea conceptului de ,,competente distinctive” (Selznic P., 1957).

Planificarea corporativa - in urma transformarii cadrului de analiza a intreprinderilor, au

aparut celebrele lucrari: ,,Conceptia corporatiei” si ,,Practica managementului” (Drucker P., 1946,
1954), care au popularizat managementul prin obiective si eficienta deciziilor manageriale,
formarea elitei de manageri responsabili pentru elaborarea strategiilor, formarea viziunii generale
a companiei si descentralizarea; ,,Strategia si structura” (Chandler A., 1962), unde a fost utilizat
termenul de ,,strategie” in loc de cel folosit anterior - ,,politica”, si S-a demonstrat ca structura
urmeaza strategia, aducand o noud viziune asupra alegerii structurii organizatorice in baza
deciziilor strategice; ,,Strategia corporativa” si ,,Strategii pentru diversificare” (Ansoff I., 1965,
1957) — s-a pozitionat strategia corporativa in centrul activitatii companiei, accentuand importanta
alegerii corecte a strategiei concurentiale prin identificarea produselor si pietelor relevante.

Analiza strategicd si pozitionarea. Acest curent a avut o altd abordare — situationala,

accentuand importanta analizei de mediu (analiza SWOT, Andrews K., 1963) si scenariilor
strategice, utilizand conceptul de ,,competente-cheie”. Totodata, in perioada examinata o influenta
decisiva asupra modificarilor in practicile de management strategic au avut-0 firmele de
consultantd, un aport substantial avand Grupa de consultare Boston, contributiile careia se refera
la ,,curba experientei” (1968) si matricea ,.crestere — cota de piatd” (analiza portofoliului
companiei). Scoala de la Harvard, in aceasta perioada, a introdus manualele din seria ,,Politica
Businessului” (1968). Ulterior, odatd cu cresterea pietelor si internationalizarea businessului,
abordarile acestui curent au continuat sa faca ravagii in cadrul disciplinar al managementului
strategic. Una dintre idei a fost ca o cota mica de piatd poate sa aduca profituri mari - Schumacher
E. (1973), Woe C. si Cooper A. (1982), Levinson J. C. (1984). S-a ajuns, pe de alta parte, la
concluzia ca cele mai profitabile sunt companiile cu cote mici si mari de piata, cele din mijloc,
insa, au pozitii mai putin avantajoase (efectul ,,gaura din mijloc”, introdus de Michael Porter).

11 etapa. Consolidarea managementului strategic drept disciplind stiintifica.

O tendintd importantd conturatd dupa anii 70 ai sec. XX a fost formarea elementelor cheie
de infrastructura a disciplinei de management strategic - a asociatiilor profesioniste (astfel, in
1981, in Londra, a fost organizatd prima sedinta a Asociatiei de management strategic, care a
intrunit practicieni, consultanti si savanti din diferite tari) si studiilor in domeniu, iar termenul

»strategie” a inceput sa castige notorietate, datorita aparitiei revistelor si jurnalelor academice de
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profil. Spre inceputul a. 1980, intensificarea incertitudinii in procesul de gestiune a pus problema
de rationalitate a deciziilor strategice. Evolutia teoriilor a conditionat aparitia unei discipline
academice, in cadrul careia isi gaseste inceputul dezvoltarea serviciilor de consultanta si extinderea

acestora la nivel de guverne si tari.

Avantajul competitiv: teoria clasicd. Pana la Porter M., Tn domeniul managementului
strategic, intreprinderea era tratatd prin prisma adaptarii ei la factorii mediului extern. Porter M. a
transpus accentul de pe intreprindere pe analiza ramurii Tn care aceasta concureaza (,,Strategia
concurentiala: metodologia analizei ramurii si concurentilor”, 1980, ,,Avantajul competitiv:
obtinerea si mentinerea rezultatelor performante”, 1985, ,,Avantajele competitive ale tarilor”,
1990). In afara de ,,Modelul celor 5 forte ale concurentei ramurale” arsenalul savantului include
conceptia principalelor strategii concurentiale si ,lantul valoric al produsului”. Contributii la
dezvoltarea conceptului de avantaj competitiv au adus si Hamel G. si Prahalad C. K. prin lucrarea

,»Intentia strategica” [131].

Revolutia de marketing si teoriile militariste. Anii *70 ai sec. XX au fost marcati de
cresterea companiilor orientate pe marketing [161], determin&nd astfel de concepte precum sunt
»orientarea spre consumator”, ,filozofia de marketing”, ,intimitatea consumatorului”,
,consumatorii-tinta”, ,,concentrarea pe piatd” etc. [152]. Pe fundalul intensificarii competitiei, in
anii "80 unii savanti s-au reintors la principiile de strategie militara (,,Jocurile de business militar”,
James B., 1986, ,,Razboiul de marketing”, Ries A., Trout J., 1986, ,,Secretele leadership-ului lui
Attila”, Roberts W., 1990), crednd conceptele de strategie ofensiva si defensiva [28], strategie
dinamica si imprevizibild, si strategii de gherila. In 1993 Moore J. a substituit termenii militari
prin termenii abordarii ecologice in care managementul strategic a fost privit prin prisma
modelului de evolutie a lui Darwin, iar interactiunile firmelor pe piata - prin strategii de obtinere
a stabilitatii ecologice pe termen lung.

Avantajul competitiv: resursele si calitatea. Alti cercetatori (Rumelt R., 1984, Barney J.,

1991) au considerat ca avantajul competitiv se atribuie resurselor companiei. Astfel, strategia a
fost privita prin prisma unui mix optim de resurse interne, valoroase, dificil de imitat, configurate
intr-un mod unic si sustenabil [68, pp. 99-120], si a aparut conceptul de benchmarking Tn utilizarea
resurselor in cadrul companiilor de succes din ramura. Unii cercetatori (Deming W. E., Juran J.,
Crosby Ph., Feigenbaum A., Ishikawa K.) au considerat calitatea cea mai importanta si au propus
utilizarea tehnicilor de imbunatatire a ei, cum ar fi zero defecte (1964), Total Quality Management
sau managementul calitatii totale (1980), diagrama ,,0s de peste” (1982), 20 chei (1990), etc. Apoi

au urmat inventiile referitor la imbunatatirea proceselor: managementul Lean (formalizat in 1990),
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Kaizen si Six Sigma (1986), etc. Aceasta perioada s-a distins si prin fundamentarea certificarii in
managementul calitatii (Standardele seriei 1ISO 9000).

Alti cercetatori (Heskett J., Davidow W., Kingman-Brundage J.) s-au concentrat pe
deservirea clientului si cartografierea serviciilor. Sewell C., Reichheld F. si Gronroos C. s-au
concentrat asupra resurselor ce ar putea mentine clientii existenti, si a aparut conceptul de
loialitate.

Avantajul competitiv: cultura organizationald. Cultura organizationald a devenit un aspect

crucial Tn managementul strategic, datoritd succesului corporatiilor japoneze in ultima parte a sec.
XX. Aceasta abordare a evidentiat cultura organizationala ca un avantaj competitiv distinct,
considerat imposibil de copiat (Pettigrew A., Whipp R.) si ca o "sursd de rezistenta" in fata
schimbatrilor strategice (Mintzberg H.). Modelele precum cel al McKinsey, cunoscut ca "7S", au
integrat cultura organizationala ca unul dintre pilonii esentiali ai managementului strategic. in plus,
intelectuale (,,Gandirea unui strategist”, Ohmae K., 1982), si importanta transformarii succesului
unei afaceri intr-o cultura colectiva exemplari (,,In cautarea excelentei: lectii de la companiile cel
mai bine administrate din America”, Peters T., Waterman R., 1982). Aceste concepte au evidentiat
necesitatea unei culturi organizationale care sd sustind obiective ambitioase si marete, precum cele
prezentate in conceptul BHAG (Obiective Majore Ambitioase si Auzite) [86].

Teorii interdisciplinare. In perioada analizati interesele unor cercetatori s-au focusat pe

aplicarea rezultatelor din disciplinele adiacente. Astfel, au aparut: conceptia ,.ecologiei
comunitatilor organizationale” (Hannan M., Freeman J., 1977), unde s-au contopit conceptul
economic de concurenta si perceptia sociologica despre incapacitatea organizationald in fata
modificarilor substantiale; teoria cheltuielilor tranzactionale (Williamson O., 1979) — abordeaza
aspectele integrarii verticale si ale eficientei structurilor organizatorice din punct de vedere
contractual, iar aspectele ce tin de ,,granitele” companiei — din punct de vedere al specificului
activelor si pietelor; conceptia ,,conformitatii strategice” (Miles R., Snow C., 1978); abordarea
elaborarii strategiei drept un proces extrem de politizat (Pettigrew A., 1977); principiul de formare
a reactiilor non-repetitive la modificarile noi ale mediului (Chaffee E., 1985).

111 etapa. Teorii moderne ale managementului strategic.

In societatea moderni, directionata spre globalizare si informatizare, cu atat mai mult pe
fundalul extinderii si intensificarii crizelor economice, sociale, si, recent, pandemice, creste
importanta cercetarilor ce au ca scop perfectionarea conducerii strategice la intreprinderi in
vederea identificarii unor strategii ce ar permite obtinerea succesului de lungd durata, cu un efect

multiplicator pentru economiile nationale.
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Teorii informationale si bazate pe cunoastere. Fundamentele teoriilor se afld in conceptul

lui Drucker P. de ,,angajat instruit”. Tn prezent, aceasta abordare sustine ci oamenii au capacitatea
de a avansa continuu Tn acumularea de cunostinte si de a-si creste astfel productivitatea
(,;,organizatie bazata pe cunoastere”, Senge P., 1990). Teoriile informationale (Nieto M., 2007,
Ritzer G., 2007) se bazeaza pe avantajul competitiv, accentudnd importanta proprietatii
intelectuale. In ultimul timp, cercetarile se axeazi pe importanta complexittii datelor (Big Data si
Internetul lucrurilor), tehnologiile disruptive, dezvoltarea inteligentei artificiale, si digitalizare n
strategiile competitive (Thompson A. et. al., 2019, Cordon C., 2016, Marr B., 2017). In acest
context apare necesitatea gestiunii unor proiecte complexe, care a intensificat consolidarea
disciplinei de Management al Proiectului, cu specificul sau, dar care coexistd cu managementul
strategic in cadrul organizatiilor complexe sau din domenii relevante (i.e. consultanta, constructii,
tehnologii informationale, etc.).

Teorii bazate pe modelarea strategica. La baza acestei abordari sta Sistemul de indicatori

echilibrati (Balanced Scorecard BSC), care presupune descompunerea strategiei conform
directiilor principale (piete/clienti, procese, finante si instruire/dezvoltare), precum si conceptul de
cartografiere a strategiei si indicatorii cheie de performanti [146, 147]. In Europa si SUA, unde se
practica intens utilizarea BSC, printre beneficiile de baza ale acestuia se enumera [254, pp. 47-48]:
satisfactia angajatilor si clientilor, cresterea calitatii, madrirea rentabilitatii si1 reducerea
cheltuielilor. In aceasti perioadi au fost lansate si au evoluat diverse abordari ale modelarii
business-ului (eng. Business Modelling), printre care renumitele Business Model Canvas si Oferta
de Valoare [33]. In prezent, este de mentionat dezvoltarea unor modele noi, relevante salturilor
existente tehnologico-digitale, interconexiunii dintre participantii inter-si intra-ramurali, si
aparitiei noilor specializari, cum ar fi: business modelul bazat pe leadership-ul tribal, aplicabil mai
cu seama in antrenprenoriatul social, strategiile APL-rilor, comunitatilor, ONG-rilor (Kunde J.,
2002, Godin S., 2008), business modelul Blockchain Canvas, care conform prognozei companiei
de consultanta Accenture [128, p. 5], pand in 2025 va deveni o parte masiva si integranta a
capitalului global. Teoriile bazate pe modelare au dezvoltat considerabil si serviciile de
consultanta, si au conditionat dezvoltarea anumitor programe informationale specializate.

Teorii orientate pe previziune, decizii strategice si flexibilitate. Mulcaster W. [185, pp. 68-

75] sustine ca, in prezent este nevoie de orientarea pe calitatea luarii deciziilor strategice si
eficienta cu care acestea sunt implementate. Astfel, intru evitarea crizelor, se propune luarea in
consideratie a catorva factori: timpul, fortele opuse, politicile, perceptiile, efectele holistice,
valorile adaugate, motivarea, instruirea, costurile de oportunitate, riscurile si stilul. Pe fundalul

crizelor din ultimul deceniu, in cadrul acestei abordari a fost ficut un salt in dezvoltarea unei
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discipline — Viitorologia, care are la baze concepte inca din inceputul sec. XX, si pune accent pe
incertitudinea viitorului, explorarea sistematica a alternativelor, si identificarea trendurilor si
evenimentelor viitoare (Kurzweil R., 2008, Taleb N., 2018, 2020, Kaku M., 2020). Totodata,
incertitudinea crescanda in procesul de realizare a strategiilor a stat la baza abordarii prin prisma
adaptive, agile, mobilizare strategica (Dudik E., 2000, Hamel G., 2000, Voigt T., 2006).

Teorii_bazate pe inovatii disruptive. Unii cercetatori au pus accent pe capacitatea

companiilor de a se reinventa, prin aplicarea modelelor noi, disruptive pentru business-ul vechi
[84]. Astfel, s-a accentuat necesitatea “distrugerii” creative, s-au intensificat strategiile inovative
si de diversificare, Tn special pentru business-uri cu ritmuri rapide de crestere, cercetate, spre
exemplu, de Palich L., Cardinal L., Miller C. (2000). Este de mentionat renumita Strategie a
Oceanului Albastru (Blue Ocean Strategy), lansata de Chan Kim W. si Mauborgne R. [263], care
invoca posibilitatea de a crea strategii ce formeaza noua cerere si fac concurenta irelevanta.

Colaborare si co-creare strategica. Ritmul avansat de crestere al tehnologiilor schimba

considerabil cadrul mediului extern: se intensifica concurenta, apar noi forme de colaborare atét
intre actorii unei ramuri, cat si la nivel de tari, si pe plan global. In rezultat, apar noi abordari: asa-
numitul colectivism metodologic al organizatiei (Felin T., Hesterly W., 2007), explicat prin
importanta micro-grupurilor unde se creeaza iesirile (produsele/serviciile) colective, care, deseori
sunt neglijate in abordarea macro a managementului strategic, si, prin urmare in care este necesara
identificarea competentelor unice ale companiei - capabilitati dinamice (Eisenhardt K., Martin J.,
2000). Totodata, in aceasta etapa, S-a conturat importanta co-crearii cu consumatorul (Normann
R., Ramirez R., 1998, Prahalad C. K., Ramaswamy V., 2004, O'Hern M., Rindfleisch A., 2010).

Strateqii de globalizare. Fenomenul globalizarii a accentuat importanta factorilor externi

de talie internationala Tn alegerea strategiilor de succes pentru companiile care ies pe piata globala
— Thompson A., Strikland A. [277, p. 215]. Abordarile in acest context includ: strategii de export;
strategii de extindere, fuziuni si achizitii, Strategii multinationale, internationale, aliante,
parteneriate, colaborari strategice, etc., expuse in diverse publicatii a cercetatorilor si practicienilor
(Ungson G., Wong Y., 2016, Gooderham P., Grogaard B., Foss K., 2019, Johnson W., 2020).

In era globalizarii, a schimbarilor rapide si crizelor, pentru a se adapta la mediul complex,
managementul strategic necesitd dezvoltarea de noi teorii, cu accent pe economia cunoasterii, pe
digitalizare si pe asigurarea sinergiei intre strategiile implementate si actorii implicati.

Sinergia si importanta ei pentru management.

Tn prezent, mediul socio-economic suferd transformari fira precedent, determinate de

tehnologii disruptive, interconectivitate si globalizare intensa, afectand toate ramurile economiei.
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Dupa cum au previzionat unii economisti si futurologi remarcabili, lumea se schimba ntr-un ritm
mai accelerat decat cercetarea-dezvoltarea [191], iar evolutia omenirii depinde de sinergia intre
stiintd, inteligenta artificiala si intelectul uman [27], dar si de capacitatea de a face alegeri dificile,
care este esentiala pentru o strategie eficienta (Porter M., 1998).

Tntr-un context economic complex, competitia se extinde catre interactiuni si colaborari
intre jucatorii din diverse domenii, in cadrul ecosistemelor regionale si globale, in cautarea
sinergiilor si dezvoltarii reglementirilor potrivite. In acelasi timp, companiile trebuie si mentina
strategii de creare a valorii si succesului individual in astfel de ecosisteme emergente.

A conduce astazi, insa, pentru majoritatea managerilor continud sa fie echivalent cu “a
lupta”, desi ar trebui sa constituie un sistem de valori, care ar deveni exemplu pentru alte
intreprinderi si premisa pentru dezvoltarea si succesul ramurii in care acestea activeaza [47]. Tn
acest caz, lupta nu implica doar procesul de a lupta pentru a supravietui, a obtine bunuri sau pentru
a confirma intéietatea, ci, primordial, presupune dirijarea organizata a ei prin aplicarea unor astfel
de strategii care ar aduce eficienta si la nivelul comunitatii. Astfel, se va obtine o sinergie, ce va fi
reflectatd nu doar in cresterea intreprinderilor, ci si in aportul lor la dezvoltarea ramurii per general.

In ultimii 40 de ani, in literatura de specialitate a aparut un numar mare de lucrdri despre
sinergie (Anexa 2), fundamentate pe diverse abordari: fie aceasta este perceputa drept rezultatul
activitatilor comune, economiilor de scard, detinerii in comun a anumitor competente sau know-
how si tehnologii, fie rezultatul fuziunilor si achizitiilor, etc. (Ansoff 1. 1986, Ficery K. et al. 2007,
Damodaran A., 2005, Penrose E., Pitelis C., 2009). Esential este ca in toate aceste abordari sinergia
este privitd drept interactiunea sau cooperarea organizatiilor, capacitatilor, resurselor, etc. pentru
a produce un efect combinat mai mare decat suma efectelor lor individuale: 2+2=5.

Avéand in vedere, abordarea pe care ne propunem sa o analizam — Managementul sinergiei
in contextul contributiei companiilor la dezvoltarea ramurii in care activeaza — cea mai relevanta
definitie a Sinergiei o consideram pe cea expusa de Buchanan D. si Huczynski A. [75]: Sinergia
este capacitatea unui grup de a depasi chiar si pe cel mai bun membru individual al sau. Cu
toate ca aceasta definitie a fost prezentata pentru prima datd in context organizational intern al unei
companii, o consideram potrivita si la nivel de ramura.

Domeniile de analiza ale sinergiei in teoriile economice si de management (Anexa 2) sunt:

e companie, unitate de business, echipa de lucru/de proiect,
e grupuri de companii, corporatii, companii transnationale, fuziuni si achizitii, aliante si
parteneriate strategice;

e cooperative, clustere, corporatii multinationale, multi-industriale;
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e piata si interactiunea cu consumatorii;
e cooperarea si interactiunea dintre Guvern si Business, comunitate.

Cel mai des in literatura de specialitate, sinergia a fost analizata in domeniul fuziunilor si
achizitiilor. Este de remarcat, insa, ca la inceputul sec. XXI s-a accentuat importanta ei in formarea
parteneriatelor si cooperarii, si nu doar intre antreprenori si investitori, ci si in cadrul grupurilor de
lucru si participantilor din clustere, lanturi de valoare, zone si arii specializate, inclusiv intre
consumatori, Guvern, comunitate (Lasker R., Miller R., 2001, Capon N., 2016, Delios A., Singh
K., 2012).

Pe langa aceasta, este de remarcat dezvoltarea cercetarilor in domeniul sinergiei in alte
ramuri ale stiintei, cum ar fi fiziologia si medicina, matematica, ingineria si mecanica, electronica,
informatica si tehnologii informationale, etc. (Anexa 3).

Tn prezent, nu existd o clasificare unanim acceptatid a tipurilor de sinergie. In baza
materialelor lucrarii, am efectuat o sinteza a tipologiei (Anexa 4), care denota existenta a cel putin
8 criterii de clasificare, si anume:

e nivelul de gestiune - sinergii de echipa/unitate de business, corporativa, sinergii a

grupurilor de stakeholderi;

o tipul resurselor utilizate — operationale, de marketing si vanzari, informationale, de

cercetare-dezvoltare, de distributie, investitionale, financiard si de management;

e motivele credrii - scopuri de economii, crestere, dezvoltare, extindere, cercetare, atragerea

resurselor financiare, restructurare, optimizare, colaborare, cooperare, si sinergii in scopul
solutionarii anumitor dificultati (i.e. problemele comunitatii);

e nivelul de flexibilitate — sinergie statica, dinamica;

e tipul subiectilor implicati - sinergia dintre acelasi tip de subiecti (furnizori, producatori,

distribuitori, etc.), dintre subiectii unui lant de valoare, sinergia In cadrul anumitor zone
specializate (parcuri tehnologice, incubatoare, economice libere, etc.), sinergia dintre
jucatorii unei ramuri, sinergii interramurale, sinergii la nivel de societate, comunitate,
regiune, tard, sinergii dintre tari si grupuri de tari;

e modalitatea de organizare - conglomerate, grupuri de companii, aliante strategice, holding-

uri, cooperare, parteneriat, colaborare, proiecte, fuziuni, achizitii, outsourcing, co-creare,
co-working, lucru 1n echipa;

e orizontul de timp - potentiale, realizate;

e probabilitatea aparitiei - certe, incerte.
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Orice sinergie are efecte asupra companiei sau in contextul unde se manifesta (efectul
sinergic), care, in opinia unor cercetatori (boposunckuii /1., 2014) poate fi atat pozitiv (prin
definitia ei clasica — 2+2+5), cat si negativ (2+2=3 - se are in vedere un efect negativ, care are o
valoare mai mica din colaborarea, spre ex. a doud companii, decat efectul negativ al fiecareia in
parte). Astfel, este necesara o planificare si monitorizare a efectelor sinergiei, conform tipologiei
acestora (Anexa 4), dupa numarul de subiecti ce interactioneaza, locatia subiectilor, termenul de
obtinere a efectului sinergic, eficacitate, in functie de indicatorii ce reflecta efectul sinergic
(cantitativi, calitativi), si impactului sinergiei asupra valorii existente - subaditiv (sinergia care
conditioneaza micsorarea valorii — i.e. economii de costuri), si superaditiv (sinergia care
conditioneaza marirea valorii — i.e. cresterea volumului de vanzari), etc.

Concomitent cu cercetarile aferente conceptului de sinergie si aplicdrii acestuia, S-a
conturat si 0 abordare non-liniard a cunoasterii lumii - paradigma sinergetica (ITpuroxun .,
Tnencnopd I1., 1973, Ipuroxkun U., Crenrepc U., 1986, Haken H., 1984), care, in contextul
dezvoltarii proceselor de transformare la nivel global, regional si national, a apérut si in stiinta
economica (Anexa 5), analizand sistemele economice dinamice, non-liniare cu procese instabile.
Aceste sisteme, prin autoorganizare, la o anumitad etapa de fluctuatie majord (numita bifurcare
datorita incertitudinii mediului, precum si influentei factorilor endogeni) se confruntd cu schimbari
structurale fara precedent (Zhang W. B., 1990, 1999).

Sinergia, prin prisma acestei paradigme, rezultd in urma cooperarii si interactiunii
elementelor sistemului prin modificari calitative esentiale a acestora. Si, deoarece, eficienta
functiondrii unui sistem socio-economic depinde in mare masurd de eficienta sistemului de
management al acestuia (I'epacskuna ., 2013), este indispensabila gestiunea acestei sinergii, doar
ca intr-o altda modalitate, non-liniara, care mai curand sa stimuleze inovatia si schimbarea, decat sa
“dicteze” directiile autodezvoltdrii, mai cu seama In conditiile unui mediu tot mai turbulent.

Mai mult decat atat, unii cercetatori considera viitoarea societate umana ca pe o “societate
sinergica” (Masuda Y., 1985), care va actiona drept un organism viu, si in care vor exista o imensa
diversitate de retele globale informationale si tehnologice, cross-culturale, care vor permite

obtinerea unor reactii rapide si dinamice la schimbarea mediului.

1.2. Contributia teoriilor de management strategic la abordarea sinergica
Provocidrile si elementele abordarii sinergice in managementul strategic sunt prezentate in
functie de perioadele de evolutie a teoriilor prezentate anterior (Anexa 6). Astfel, pana in a. 1970,
in perioada lansarii conceptelor de management strategic, sinergia practic nu era luatd in calcul,

aceasta fiind mai mult reflectatd la nivel de unitate de business si unitdti functionale in cadrul
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teoriilor planificarii corporative. Ulterior, teoriile avantajului competitiv au recunoscut importanta
sinergiilor in colaborarea cu consumatorii si in dezvoltarea corporatiilor. In prezent, teoriile
moderne de management se concentreaza din ce in ce mai mult pe abordarea sinergica la diferite
niveluri si contexte, promovand colaborarea intre companii si in cadrul diverselor ramuri si culturi.

Tn continuare vom expune cele mai notorii contributii la dezvoltarea abordarii sinergice a
managementului strategic, prin prisma elementelor cheie (Anexele 2, 6).

Contributia cercetitorilor pdnd in a.1970. Sinergia — rezultatul integritatii activitatilor
companiei.

Tipuri de sinergii. In aceastd perioada au fost identificate primele tipuri de sinergii: 1) de

vanzari - rezultata, din canalele de distributie combinate, sau activitatile de marketing partajate, 2)
operationala, bazata pe o utilizare sporita a factorilor de productie, pe efectele curbei de invatare,
3) investitionala - utilizarea in comun a echipamentelor, materiilor prime, metodologiilor de
cercetare-dezvoltare, si 4) manageriala, bazata pe schimb de experienta (Ansoff I., 1965, 1986).

Sinergia si Strategia. Pentru a arata importanta evaluarii sinergiei in strategiile companiilor

a fost elaborat modelului de evaluare a sinergiei, bazat pe domeniile functionale ale unei companii
- management general, cercetare-dezvoltare, marketing, operatiuni (Ansoff I., 1965). Pe langa
aceasta, Ansoff I. considera ca in situatii tensionate sau in momente de recesiune, firmele sinergice
sunt mai rezistente si prezinta performante mai bune decat celelalte.

Tot in aceasta perioada, a fost elaborat modelul LCAG (dupa initialele autorilor Learned
E., Christensen C., Andrews K., Guth W., 1978) care reprezintd si astdzi un algoritm eficient
strategic si care ia Tn calcul efectul de sinergie prin utilizarea in comun a resurselor organizatiei de
catre manageri. lar in lucrarile lui Miller D. si Mintzberg H. (1983) s-a accentuat ca configurarea
este o stare naturald a intreprinderilor, deoarece factorii evolutivi, darwinieni incurajeaza
organizatia sd coordoneze actiunile elementelor sale prin utilizarea efectelor sinergice.

Sinergia din specializare. Ideile lui Alfred Marshall expuse in ,,Principiile economiei”

(1890) au identificat sinergiile obtinute prin fuziunea si cresterea specializarii intreprinderilor, si
au stat la baza sinergiei cluster-ilor (concentrarea actorilor din industriile specializate Th anumite
localitati — furnizori, producatori, distribuitori, si organizatii conexe), dezvoltate Tn etapa
urmatoare de Porter M.

1970-1990. Sinergia — rezultatul extinderii si competitiei.

Sinergia si Strategia. Hofer C. si Schendel D. (1978) explica strategia functionala drept cea

care se concentreazd asupra maximizarii productivitatii resurselor, dezvoltarii de competente
semnificative si sinergie, iar Porter M. accentueaza in metodologia de analiza a concurentilor

axarea pe concurentii pentru care intrarea in industrie promite un efect sinergic [270, p. 96].

30



Efectele sinergiei. Sinergia a inceput sa fie considerata drept singura modalitate de a crea

valoare de catre corporatiile multi-industriale (Kanter R., 1990). Si, totodata, au fost considerate
atat efectele pozitive, cat si negative ale sinergiei: Porter M. (1985) pune accent pe esecul sinergiei
si critica sinergia cu efecte intangibile (i.e. transferul de cunostinte), considerdnd-o instabila si pe
o duratd nedefinita. Pentru a rezolva aceastd problema, Porter M. a prezentat lantul valoric pentru
identificarea sinergiilor rezultate din strategiile integrate pe orizontala.

Sinergia colaborarii (clustere, parteneriate, aliante, etc.). Porter M. a vorbit despre

procesele de integrare, care iau adesea forma absorbtiei, unde domina un actor mare din ramura.
Sinergia, dupa el, depinde de integrarea tehnologiilor, cunostintelor, capacitatilor de productie, si
crearea de noi conexiuni in lantul valoric. Efectul pozitiv al sinergiei, astfel, este o manifestare a
eficientei si calitatii proceselor de integrare si gestiune a acestora. Interactiunea participantilor
ofera fiecaruia o intelegere a locului lor in aceste procese, ceea ce le permite sd construiasca o
strategie pentru activitatile lor. Alti cercetatori (Hamel G. et al., 1989) descriu sinergia din aliante
sau parteneriate strategice, scopul carora, in primul rand este de a dobandi anumite abilitati si
experienta.

Pe langa aceasta, Porter M. a avut o mare contributie descriind rolul Guvernului si
sectorului asociativ in obtinerea efectelor sinergice din crearea infrastructurii de cercetare-
dezvoltare, cum ar fi centre de formare, sponsorizarea universitatilor, centrelor academice de
cercetare, care conduc spre o sinergie si un avantaj national [271, p. 756].

1990 - prezent. Sinergia — rezultatul globalizarii si turbulentei mediului.

Sinergia si Strategia. Campbell A. si Luchs K. (1998) au introdus pentru prima data

conceptul de “Sinergism Strategic”, argumentand necesitatea de a crea si monitoriza sinergia in
managementul strategic, mai cu seama in crearea, dezvoltarea si schimbul de capacitati-cheie in
cadrul companiilor transnationale, aliantelor strategice, etc. In acest context au fost argumentate
cateva directii:

e cerintele pentru managerul sec. XXI, printre care: sinergia competentelor subalternilor,
flexibilitatea, capacitatea de a gestiona diversitatea (Gardiner G. “Managerul secolului 21:
IntAmpinarea provocirilor si oportunitatilor noii epoci corporative”, 1996);

e cele 4 fundamente ale managementului in crearea sinergiei: alinierea strategica (alinierea
capacitatilor strategice a doud sau mai multe companii), alinierea organizationala (procese,
culturi, structura compatibila/similara), actiunile manageriale (care le produc managerii in
vederea realizarii diferitor sinergii si efectelor acestora), valoarea addugata (beneficiile din

sinergie trebuie sa depaseasca costul crearii ei) (Campbell A., Luchs K., 1998);
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e obiectivele si indicatorii de performanta pe care le stabileste compania trebuie sa se axeze
pe domeniile functionale unde se obtine sinergie, si, trebuie sd existe o sinergie dintre
brandurile unei companii [261, pp. 209, 319];

e in alegerea strategiei, activitatile sau infrastructura de baza ale lantului valoric al unui
produs devin o sursd potentiald de sinergie si avantaj competitiv pentru un alt produs din
portofoliul corporativ (Pearce J., Robinson R., 2002);

e importanta coordondrii sinergiei prin prisma integrarii resurselor, canalelor de distributie
si proceselor (i.e. in deservirea a cateva segmente de consumatori simultan), precum si
integrarii a cateva modele de business [33, pp. 191, 239].

Sinergia fuziunilor si achizitiilor. Au fost identificate provocarile acestei sinergii, cum ar

fi definirea neclara sau restransa a sinergiilor, ratarea si/sau utilizarea insuficienta a oportunitatilor,
lipsa de persoanele competente care sa identifice potentialul sinergiilor, nepotrivirea dintre cultura
si sistemele/procesele utilizate in gestiunea sinergiilor. O provocare majora este ca majoritatea
companiilor se grabesc sa fuzioneze prin integrarea tuturor functiilor, in loc sa se concentreze
primordial pe activititi cu valoare adiugata inalta (Ficery K. et al., 2007). Tn aceasti perioada a
fost dezvoltat si modelul, care rezuma factorii-cheie in parteneriate sau fuziuni si achizitii de

succes, inclusiv evaluarea performantelor in colaborari in baza BSC (Kaplan R. et al., 2010).

Efectele sinergiei. Itami H. (1991) introduce conceptul de ,,efect complementar”, esenta
caruia constd in economia de cost de la cooperarea/interactiunea dintre doud elemente ale
strategiei, primordial prin utilizarea aceluiasi activ (fizic, sau financiar). Gaughan P. (2007) a
elaborat un model al realizarii beneficiilor sinergice, si a argumentat importanta planificarii
acestora (sinergii de crestere a veniturilor, sinergii de reducere a costurilor). Totodata, unii
cercetatori au demonstrat ca implementarea strategiilor de integrare (i.e. fuziuni, achizitii, aliante,
parteneriate) ofera beneficii mai mari (i.e. cresterea cotei de piatd, extinderea bazei de clienti,
introducerea noilor tehnologii) Tntr-un timp mai scurt decat o companie de una singura ar castiga
prin reinvestirea profiturilor [255, 260].

Pe de alta parte, s-a demonstrat ca efectele sinergiei pot conditiona nu doar crearea de
valoare, ci, dimpotriva, distrugerea acesteia pentru partile implicate [100], iar unii autorii chiar
criticd ,,moda sinergismului” si omiterea previziunii acesteia in scopul evitdrii unui sinergism

strategic negativ [80].

Tipuri de sinergii. Unii cercetdtori au delimitat sinergia din partajarea de cunostinte si
know-how, care, deseori, este neformalizata; din alinierea strategiilor (spre exemplu, in scopul
diminuarii amenintarilor competitiei); partajarea resurselor tangibile (unde se pot obtine economii

de scard); puterea de negociere comuna (i.e. cu furnizorii, clientii, alte parti interesate, etc.);
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integrarea pe verticala si coordonarea eforturilor pe lantul de creare al produsului si crearea de noi
afaceri si colaborari (aliante strategice, parteneriate) [79, p. 133]. Altii au clasificat sinergia drept:
comerciald, de imagine, financiara, de productie, de organizare, de cost, rentabilitate si fezabilitate
[30], sau au identificat sinergia in functie de locul in care aceasta apare - locul de munca (cu diverse
facilitati); zona tehnologica (facilitati utilizate in comun); subunitatea de productie sau diviziunea
structurala (sectie, departament); companie (de la microintreprindere la 0 corporatie
transnationald); ansamblul companiilor ce alcatuiesc o retea de colaborare sau apartin unei ramuri
[37, pag. 150].

Sinergia cooperirii si co-crearea. In ultimul timp a devenit larg acceptat faptul ci sinergia

creeazd Vvaloare mai cu seama in sfera serviciilor in mod colaborativ - in interactiunile dintre
prestatorii de servicii si client (Prahalad C. K., 2004, Lusch R., Vargo S., 2008). Totodata, co-
crearea s-a accentuat drept importanta si intre mediul academic, consultanti si manageri in vederea
credrii de noi modele organizationale de gestiune moderne, adaptabile mediului actual (Szabla D.
et al., 2021). Si, in perioada crizei ultimilor ani, apar tot mai multe lucrari bazate pe colaborare si
cooperare axate pe capacitatea oamenilor, dar si a sistemelor, de a se adapta si a obtine performante
in perioade de haos. Pentru aceasta, insa, accentul este necesar a fi pus pe crearea unui mediu

favorabil pentru cooperare si nu pe centralizarea inovatiilor (Taleb N., ,,Antifragilitatea”, 2020).

1.3.  Aportul in dezvoltarea managementului strategic si sinergiei in Republica
Moldova si necesitatea cercetarii.

Pentru Republica Moldova, unde pana la lansarea reformelor economiei de piata interesul
fata de managementul strategic era nesemnificativ, ultimul deceniu al sec. XX a marcat etapa de
lansare a cercetarilor in domeniu, care faceau parte din cadrul dezvoltarii conceptuale a noilor
directii si forme ale managementului corporativ. Contributii considerabile pentru consolidarea
managementului strategic ca disciplina stiintifica Tn Republica Moldova au adus lucrarile
savantilor Belostecinic G., Bilas L., Burlacu N., Cojocaru V., Cotelnic A., Hriscev E., Nicolaescu
M., Sarbu 1., Siscan Z., etc., cercetdrile carora, incepand cu anii *90, au pus bazele metodologice
in domeniul managerial-strategic autohton.

In prezent, abordarile cercetitorilor moldoveni iau in consideratie aspectul globalizirii,
ajusteaza conceptele moderne de management strategic ale savantilor strdini la necesitatile
societdtii noastre, explica influenta megatendintelor socioeconomice asupra procesului de
management strategic si propun implementarea conceptelor noi in analiza realitatilor economico-

manageriale nationale, dar si internationale. Astfel, inceputul sec. XXI in Republica Moldova a
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adus numeroase cercetari in domeniul managementului strategic ce demonstreaza fortificarea
acestei sfere stiintifice pe plan national.

Avand in vedere subiectul cercetarii noastre — importanta managementului sinergiei pentru
dezvoltarea unei ramuri din domeniul serviciilor (in cazul nostru — consultanta in afaceri si
management) — am considerat oportuna gruparea cercetarilor autohtone moderne din domeniu in
patru categorii, dupa cum urmeaza in continuare (Anexa 7).

|. Cercetiri axate pe managementul strategic la nivel de intreprindere §i ramurd.

Contributia acestor cercetari asupra dezvoltarii managementului strategic este reflectata in:
prioritatea calitatii Tn contextul managementului strategic al intreprinderii (Cotelnic A., Radov M.,
2001, Cotelnic A., 2003, 2018, Turcanu G., 2014), identificarea impactului strategiilor si deciziilor

strategice Tn gestiunea costurilor (Bugaian L., 2007), elaborarea recomandarilor formarii si

realizarii potentialului uman la intreprinderi si importanta acestuia in evolutia managementului

strategic (Dorogaia I., Movila I., Suslenco A., 2014, Movila |., 2017), elaborarea recomandarilor

de dezvoltare a strategiilor de integrare pe verticala a intreprinderilor si avantajul competitiv din

crearea retelelor de distributie comuna (Turcan R., 2006), explicarea dinamicii crescande si

incertitudinii conditiilor externe asupra business-ului si activitatilor de planificare strategica

(Hriscev E., 1998, 2001, 2002), abordarea sistemica in planificarea afacerii si managementul

proiectelor, strategia si managementul schimbarilor (Bilas L., 2002, Belostecinic G., 2004,
Cotelnic A., 2008, Bilas L., Cotelnic A., Emelian V., 2021), dezvoltarea produselor cu valoare

adaugata Tnaltd, cresterea productivitatii si eficientei utilizdrii resurselor si implementarea noilor

tehnologii de producere, strategiile inovationale (Hriscev E., 2001), dezvoltarea modelului
Balanced Scorecard pentru evaluarea performantelor strategiilor si controlling-ul strategic (Stratan
A., Perciun, Oleiniuc M., 2012, Oleiniuc M., 2015).

Aceste cercetari au fost aplicate si au avut aport considerabil in dezvoltarea capacitatilor
manageriale Tn mediul de afaceri local si, respectiv, a dezvoltarii managementului strategic in
diferite ramuri, cum ar fi ramura vitivinicola, turismul, panificatie, etc.

Il. Cercetari axate pe managementul strategic la nivel de regiune §i economie nationald.

Contributia acestor cercetari este reflectata in: dezvoltarea directiilor strategice a

comertului cu amanuntul la nivel macroeconomic si implementarea strategiilor in conditiile de risc

......

......

recomandari privind luarea deciziilor strategic relevante nevoilor complexe ale actorilor-cheie,

interactiunea intreprinderilor mari cu cele mici/mijlocii prin prisma avantajului asocierii lor (Popa

A., 2008), demonstrarea eficientei strategiilor interramurale si cooperarii (i.e. modelelor de
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holding agro-industrial, strategia clusterelor) (Dragnev V., 2006, Levitskaia A., 2017), analiza

managementului strategic si cros-cultural, managementul international si elaborarea strategiilor de

dezvoltare socioeconomica a tarii si de integrare in economia globala/regionala (Siscan Z., 2006).

1. Cercetiri axate pe managementul strategic in domeniul serviciilor.

Contributia acestor cercetdri de-a lungul perioadei analizate a fost evidentd pentru

economia nationald prin argumentarea importantei serviciilor si locul acestora in economia

nationald, cercetarea noilor strategii de distributie si promovare, importanta evaluarii calitative si

cantitative a strategiilor, perfectionarea planificarii sortimentului si luarii deciziilor in dezvoltarea

strategiilor de produs, etc. In continuare mentionim cercetirile ce vizeaza domeniul analizat in

aceasta lucrare - consultanta in afaceri si management - reflectate in:

argumentarea necesitatii consultantei in afaceri si management si cresterea calitatii
serviciilor prestate de consultanti pentru a desfasura o activitate durabila (Rosca-Sadurschi,
2017), [49, p. 62];

specificul serviciilor de consultantda in SUA (Moraru A., Siscan Z., 2018);

caracteristica necesitatilor de a inova la antreprenori si furnizori de servicii pentru business
(Levitskaia A., 2017);

globalizarea cunoasterii, drept resursa principalda in managementul strategic si includerea
stiintei si invatamantului in subiecte ale managementului strategic corporativ si de stat in
stimularea crearii IMM-rilor si sustinerea celor existente prin implementarea programelor
de asistentd tehnica si financiara din partea partenerilor de dezvoltare, si dezvoltarea
conceptului de business-patronaj orientat spre formarea capacitatilor si aptitudinilor
manageriale ale intreprinzatorilor incepatori, implementarea de cdtre organizatii de stat a
programelor de instruire antreprenoriala continua (Mironov S., 2011);

definirea activitatii de consultantd si obtinerea avantajelor competitive din outsourcing,
premise si evolutia dezvoltarii serviciilor de consultantd in Republica Moldova,
managementul si provocarile companiilor de consultantd locale, recomandari pentru
strategia companiilor de consultantd, avantajele strategice concurentiale ale firmelor de
consultanta locale (Portarescu S., 2000, Zubco R., 2015, 2016, Nistor D., 2011, 2020,
Solcan A., 2021);

dezvoltarea consultantei si specificul acesteia pentru suportul unor ramuri-cheie ale
economiei (i.e. industriei usoare), necesitarea apeldrii la serviciile de consultanta in vederea

implementarii unor schimbari esentiale la intreprinderi (Gheorghita M., Nistor D., 2020);
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importanta parteneriatelor si colaborarii n consultanta (Solcan A., 2021, Zubco R., 2016);
evaluarea calitdtii serviciilor de consultanta, stabilirea relatiilor pe termen lung cu clientii
si co-crearea in procesul de lucru cu clientul (i.e. in cadrul furnizérii informatiilor necesare
pentru consultant, si in procesul luarii deciziilor) (Zubco R., 2016).

1V. Cercetari axate pe abordarea sinergica.

Este de mentionat cd abordarea sinergica a fost reflectatd mai putin decat alte aspecte ale

managementului strategic Tn Republica Moldova. Cu toate acestea, poate fi identificat un aport

apreciabil pentru paradigma sinergetica, mai cu seama in ultimii ani, cu referire la:

dezvoltarea cercetarilor si aplicarea abordarii sinergice (spre exemplu a colabordrilor,
parteneriatelor) in Republica Moldova in diverse domenii — educatie si pedagogie,
sociologie, economie, fizica, filosofie, medicina, energetica, etc. (Belostecinic G., Bilas L.,
Buzdugan A., Ganea V., Gheorghita M., Orlov A., Piscenco M., Portarescu S., Prisac I.,
Rotaru A., Siscan Z., etc.);

demonstrarea necesitatii de formare a unei noi culturi economico-manageriale ih Republica
Moldova, bazate pe sinergismul pozitiv, necesitatea prognozarii/evaludrii aporturilor ce vin
din ,,inteligenta economica”, precum si explicarea efectului negativ si pozitiv al aliantelor
sinergice in sistemele social-economice la diferite niveluri ale luarii deciziilor strategice
(Siscan Z., 20006), [59];

cercetarea aspectelor sinergice ale evaludrii performantelor stiintifice, dezvoltarii
tehnologice si inovarii, transformarea si modernizarea factorilor stiintifici in conformitate
cu specificul national (Ganea V., Rotaru A., 2008, Gutu V., 2016, Piscenco M., Rotaru A.,
2007, Prisac 1., 2006, Rotaru A., 2008, 2009);

definirea managementului sinergiei si argumentarea importanta lui pentru succesul
organizatiilor educationale, dar si pentru dezvoltarea personala (Chicu V., 2008);

sinergia managementului de proiect si gestiunea riscurilor (Grossu A., 2016);
argumentarea abordarii sistemice integrate si asigurdrii sinergiei la nivel de Intreprindere,
ramurd, regiune, economie (Levitskaia A., 2017), in special in contextul clusterelor
regionale;

necesitatea unei noi abordari - managementul strategic de dezvoltare a ramurii, la baza
caruia sta Modelul sinergic, ce include: revizuirea gandirii strategice, analizei mediului
intern, ramural si macro mediului prin prisma contributiei la dezvoltarea ramurii (Radov
M., 2012), [47, pp. 116-121].
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In context, prezentim definitia Managementului Sinergiei [8, pp. 9-10], conform cireia
acesta semnifica: ,, identificarea §i aplicarea mecanismelor ce permit ,,impletirea” iscusita a
partilor intregului pentru fortificarea fiecarei parti si, in acelasi timp, a intregului; descoperirea,
valorificarea si dezvoltarea potentialitatilor care difera de la om la om si de la organizatie la
organizatie; deschiderea fiecaruia pentru implicarea intr-un proces creator de cercetare a
actiunii”.

Suntem de acord cu cercetatorii autohtoni, care considerda necesar ca managementul
strategic si aibd drept scop gestiunea sinergiei: ,,In dimensiunea Strategico-manageriald,
accentuam urmdtorul fapt: pentru a realiza integritatea autentica a omului, culturii, inclusiv a
., noii” economii, managementul strategic insusi trebuie sa fie un proces bine integrat, adica
holistic si sinergic” [59, p. 27]. Aceasta sarcina poate fi realizata doar de managerii cu o deosebita
inteligenta de colaborare in gandire (“Homo Intelligens”), care au capacitatea de a mobiliza si
orienta in directia strategica necesara competentele si potentialul sinergic creativ al oricarui sistem
(firme, state, cultura mondiala) [59, p. 81].

Necesitatea cercetdrii Managementului sinergiei.

Unele companii au tendinta de a considera ca, daca lucrurile merg bine, nu este nevoie de
schimbiri. In realitate, managementul strategic implici o abordare continui a schimbarii, mai ales
in contextul crizei economice si sociale actuale. Pentru a face fatd incertitudinii mediului, este
necesard rezistenta afacerii si dorinta de auto-organizare, precum si capacitatea de a cduta si
exploata oportunitati sinergice. Totodata, studierea experientei straine si autohtone in domeniul
cercetarilor de management Strategic prezentatd anterior in aceasta lucrare identifica:

o Ineficienta orientarii spre o singurd teorie de management strategic. Orientarea spre o
singurd paradigmad a administrarii strategice nu constituie in sine o panacee $i nu garanteaza

o dezvoltare organizationala de succes. In acelasi context mentionam si limitarea doar la

unele teorii de management strategic populiste. Multi dintre practicieni se bazeaza doar pe

teorii ce au obtinut autoritate in domeniu, aplicandu-le in situatii pentru care ele nu sunt
oportune. Hamel G., spre exemplu, a atentionat cd managementul strategic este un proces
unic, ce implica mai curand reinventarea fiecarei strategii, decat imitarea acesteia [130, pp.

119-120].

e Importanta participarii intreprinderii la producerea schimbarilor i flexibilitatea in
conditiile de incertitudine a mediului. Succesul este de partea acelor intreprinderi,
strategiile carora sunt directionate pe utilizarea activa a potentialului sau intern in vederea

schimbarilor mediului Inconjurator, si nu pentru o simpla adaptare la acesta.
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e Importanta ,,gandirii strategice” si instruirii continue. Nici elaborarea si realizarea
strategiei eficiente, nici modificarile organizatorice de succes nu sunt posibile, daca
intreprinderea nu posedd un mecanism functionabil de gestiune a cunostintelor.

e Capcana liniaritatii procesului de management strategic. Este tentanta ideea, ca etapele
procesului de management strategic pot fi abordate secvential: la inceput stabilirea
obiectivelor si apoi implementarea prin resurse. Insa, in lumea in continui miscare, toate
etapele procesului dat sunt interdependente si procesul de creare a strategiei este unul
iterativ, care implica parcurgerea Tnainte §i inapoi prin obiective, planuri §i implementare.
Managementul strategic reprezintd un ciclu repetitiv de studiere, si nu o progresie liniara
[46, p. 94-97].

e [Eficienta cooperarii strategice la nivel de ramura, regiune, tara si, in contextul globalizarii,
la nivel international [40], conditionata si de intensificarea cercetarilor cu referire la
premisele cooperarii strategice (Forrest J., 1992, Lorange P., Ross J., Bronn P., 1992),
modele de cooperare (Glaister K., Husann R., Buckley P., 2004), factorii de succes (Marxt
C., Link P., 2002), rezultatele cooperarii (Hamel G., Prahalad C. K. 1989), aliantele
strategice (Lorange P., Ross J., Bronn P., 1992, Schenkar O., Reuer J., 2005, Tjemkes B.,
Vos P., Burgers K., 2017), sistemul de indicatori echilibrati ajustat pentru strategii de
colaborare (Kaplan R., Norton D., Rugelsjoen B., 2010).

Astfel, Tn urma analizei cercetarilor teoriilor de management strategic la nivel global
(subcapitolul 1.1.), si national (mentionate mai sus in acest subcapitol), precum si analizei
aportului acestor teorii la abordarea sinergica (subcapitolul 1.2., Anexa 6), am ajuns la concluzia
privind insuficienta abordarii managementului strategic prin prisma contributiei sale la nivel de
ramura si crearea de efecte sinergice in urma acestei contributii. Cu toate ca, unele teorii ale
managementului strategic au conditionat cresterea valorii adaugate in ramurile economiei
nationale, consideram ca astazi este nevoie de revizuirea procesului de management strategic la
intreprindere prin prisma Managementului sinergiei.

Tn opinia noastri, urmatoarea definitie, pe care 0 propunem, este necesara in aceasti noui
abordare, prin accentuarea sinergiei din contributia la dezvoltarea ramurii (Figura 1.1.).

In acest context, propunem si definitia ,,practicilor de sinergie”, care, in opinia noastra,
reprezintd niste activitati desfasurate de o entitate (in cazul domeniului nostru de cercetare —
companie de consultanta) prin intermediul colaborarii, parteneriatelor sau altor activitati, unde este
necesar efortul comun a doua sau mai multe entitati, cu scopul de a obtine efecte sinergice, cu o
valoare mai mare decét rezultatele obtinute de citre entitate Tn mod individual. In contextul

consultantei in afaceri si management, parteneriatele strategice reprezintd cea mai frecvent
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intalnita practica de sinergie (mai detaliat despre tipurile de practici de sinergie — Tn paragraful
2.3).

Managementul sinergiei este procesul de
planificare, organizare, monitorizare si control
a practicilor de sinergie, in vederea obtinerii
efectelor sinergice, in special din contributia
intreprinderii la dezvoltarea ramurii. Acest
proces se realizeaza in cadrul strategiilor
manageriale ale unei intreprinderi.

Figura 1.1. Definitia Managementului sinergiei
Sursa: elaborata de autor.

Managementul sinergiei, astfel, este astazi actual ca niciodatid, avand in vedere
intensificarea turbulentei externe pe plan global si national (cauzatd de efectele pandemice, si
situatia socio-politicd), cat si fluctuatiilor semnificative interne ale unei ramuri economice dintr-0
tara, sau ale unei intreprinderi aparte, privite drept un sistem deschis, dinamic. Strategia unei
intreprinderi 1n acest context, consideram cd ar trebui sa ia in considerare aspectele sinergice, si,
trebuie sa se “maturizeze” — sd evolueze la obiective si actiuni de contributie la dezvoltarea
ramurii in care aceasta activeaza.

Design-ul prezentei cercetarii, expuse in aceasta lucrare de doctorat este redat in Figura
1.2., In corespundere cu care expunem premisele Managementului Sinergiei prin prisma
contributiei la dezvoltarea ramurii, si anume:

e Managementul este tot mai indispensabil de leadership. Intreprinderile gestioneazi
simultan tot mai multe proiecte si activitati. Avand, insd, pe de o parte, resurse si capacitati
limitate, iar pe de altd parte, fiind interconectate in diverse modalitati (geografice,
multiculturale, etc.), care sunt utilizate pe piete deseori total diferite, este evidentd
necesitatea de formare a managerilor cu capacititi de leader, care sa inspire si sa aduca
incredere pentru a crea un mediu benefic cercetarii-dezvoltarii si colaborarii (Deardorff D.,
Willams G., 2006).

e Cariera in management necesitd o abordare “agile”. Aceasta concluzie este reflectatd in

cercetarile recente, care denota ca pozitiile clasice de management nu mai sunt atat de
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solicitate (multi dintre manageri plecand in business-ul propriu, sau consultantd), iar
organizatiile au nevoie sa reseteze managementul carierei Tntr-un format flexibil, adaptiv,

incluzand autocunoasterea si autoorganizarea (Beauchene V., Cunningham M., 2020).

Ipoteze

Nu existd un concept argumentat
stiintific, ce ar permite gestiunea
sinergiei din contributia la
dezvoltarea ramurii in vederea
consolidarii managementului
strategic al companiilor de
consultantd

Prin aplicarea practicilor de sinergie .
Premisele cercetarii pentru a contribui la dezvoltarea Principii fundamentale pentru

ramurii, o intreprindere poate obtine managementul sinergiei
avantaje competitive mai mari decat | Influenta intreprinderii in evolutia
in cazul in care nu utilizeazi aceste ramurii

Sinergia colaborarii/co-crearii practici de sinergie

Leadership si Agile
Concentrarea proceselor creative

] ] ) Managementul strategic are nevoie
Impactul businessului in societate de sinergie

Transforméri economice globale Colaboririle strategice au nevoie de
spirit deschis si incredere

Obiective

1. Identificarea practicilor de
sinergie
2. Estimarea aportului ramurii
in economie
3. Elaborarea Modelului de
contributie la dezvoltarea
ramurii
4. Elaborarea indicatorilor de
evauare a sinergiei
5. Recomandari de
implementare a Modelului

Etapele
cercetarii

Cadrul metodologic

Ramura: consultanta in afaceri si
management.. 4ctori; companii
din ramura, asociatii de profil.

Impact

Figura 1.2. Design-ul cercetarii
Sursa: elaborata de autor.
e Concentrarea proceselor creative in arii si grupuri cu capacitati specializate. Dezvoltarea
parcurilor stiintifice, tehnologice, a zonelor specializate pentru inovatii si cercetare-
dezvoltare permit formarea conditiilor benefice sinergiei capacitatilor intelectuale ale

actorilor implicati, creand in rezultat o intensificare a potentialului creativ de colaborare.
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o Sinergia colaborarii si co-crearii care se dezvoltd pe fundalul cresterii diversitatii
produselor/serviciilor, schimbarii rapide a preferintelor consumatorilor, comunicarii in
spatiul informational online. Activitatea din ultimii ani a clusterelor ramurale, regionale,
nationale si globale; implicarea consumatorilor in procesele de design si/sau producere;
crearea de asociatii si retele de business sunt doar cateva exemple ilustrative in acest sens.

o Cresterea importantei implicarii businessului in societate — prin promovarea conceptelor
de CSR (Corporate Social Responsibility — responsabilitdtii social corporative), participare
la proiecte de incluziune sociald, cresterea transparentei si digitalizarii a mediului
reglementar, care conditioneaza, la randul sau, un mediu mai favorabil concurentei loiale.

e Daca e sa vorbim despre Republica Moldova, la aceste premise se mai adauga si importanta
incadrarii tarii in cadrul transformarilor economice globale, precum si adaptarea la noi
realitati si conditii, mai cu seama pe fundalul vectorului european, precum: cresterea
exigentelor fatda de standardizarea si certificarea produselor/serviciilor, cresterea
exigentelor consumatorilor si megadiversificarea preferintelor acestora, nevoia de a crea
ecosisteme de business bazate pe colaborare si creativitate, cresterea impactului
intreprinderilor asupra dezvoltarii economice locale, regionale si nationale.

Bazéndu-ne pe premisele mentionate, am ajuns la concluzia, cd managementul strategic
contemporan ar trebui sa fie orientat pe abordari creative, cercetdri si elaborari stiintifice pe scara
largd, precum si pe experimente indrdznete, care sa demonstreze necesitatea si utilitatea
directiondrii activitatilor intreprinderilor nu doar pe profitul propriu, ci si pe dezvoltarea ramurii.

Prin urmare, cercetarea noastra se bazeaza pe elaborarea unei noi abordari cu privire la
managementul strategic, care se orienteaza pe sinergie si contributie la dezvoltarea ramurii.
Implementarea acestei abordari este analizatd pentru domeniul de consultantd in afaceri si
management din Republica Moldova.

In opinia noastra, impactul asteptat in urma realizarii cercetarii se refera la:

e impactul pe termen scurt si mediu: cresterea nevoii de a gandi sinergic la managerii
intreprinderilor autohtone si a constientizarii aportului pe care 1l au ntreprinderile la
dezvoltarea ramurii, si, respectiv, cresterea oportunitatilor intreprinderii de a influenta
evolutia ramurii prin contributia sa strategica si posibilitatea monitorizarii sinergiilor,

e si pe termen lung: intensificarea colaborarilor atat in ramura, cat si cu ramurile conexe,
mediul academic, etc. si transpunerea practicilor de sinergie n alte ramuri ale economiei.

Dupa impactul asteptat, principalii beneficiari ai cercetarii realizate sunt: beneficiari directi

(institutiile mediului academic si educational, intreprinderile care activeazd in ramura analizata,
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asociatiile de profil, si alte organizatii relevante) si beneficiari indirecti (clientii intreprinderilor

din ramura (mediul de afaceri), investitorii, si donatorii straini si locali, intreprinderile din

sectoarele conexe, autoritatile publice, organizatii ale societatii civile, si alte parti interesate).

In opinia noastra, noua abordare presupune parcurgerea urmitoarelor etape de realizare:

Identificarea particularitatilor ramurii de consultantd in afaceri si management (in
Republica Moldova, si in strainatate) si a impactului pe care il au consultantii in dezvoltarea
managementului strategic.

Elaborarea Modelului de contributie la dezvoltarea ramurii pentru intreprinderile din
consultanta din Republica Moldova.

Efectuarea cercetarii privind practicile de sinergie existente in ramura si reflectarea
experientei din Republica Moldova.

Dezvoltarea Modelului sinergic de contributie la dezvoltarea ramurii pentru o
intreprindere-pilot si demonstrarea efectelor sinergice.

Elaborarea unui sistem de indicatori pentru evaluarea sinergiei obtinute.

Elaborarea de recomandari si concluzii pentru transpunerea practicii analizate in ramura.

In afara de aceasta, cercetarea pe care o propunem se bazeaza pe urmatoarele principii pe

care le consideram fundamentale pentru managementul sinergiei [46, p. 94-97]:

Guvernul nu este unicul care sustine dezvoltarea ramurii. Orice Intreprindere influenteaza
evolutia ramurii in care activeazd, deoarece reprezinta prin sine un sistem deschis si,
respectiv, poate contribui la dezvoltarea ramurii;

o0 intreprindere are nevoie de implementarea mai multor tehnici de management strategic;
managementul strategic nu poate astazi exista in afara conceptului de sinergie;
colabordrile strategice necesita spirit deschis si incredere intre participanti.

In opinia noastrd, respectarea acestor principii de catre ntreprinderi va permite

reinventarea managementului strategic drept unul exigent, echilibrat si de perspectivd, iar noua

abordare va contribui la utilizarea eficienta a potentialului de consultantd pe teritoriul tarii,

dezvoltarea si diversificarea serviciilor prestate in raport cu necesitatile clientilor.

1.4.

Concluzii la capitolul 1

Activitatile complexe legate de producerea si comercializarea bunurilor si serviciilor au

jucat un rol esential in progresul umanitétii. Odata cu dezvoltarea rapida a progresului tehnico-

stiintific si avansarea acestor activitati, devine clard nu doar importanta cresterii intreprinderilor,

ci si a contributiei lor la progresul si utilitatea ramurii economice in care activeaza.

Cercetarile recente, la nivel national si international, denota ca in mediul actual turbulent

si imprevizibil, este esentiald colaborarea companiilor pentru a sustine economia unei tari.
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Managementul strategic, Tn acest context, trebuie sa abordeze o noua perspectiva: managementul
sinergiei, care implica directionarea eforturilor companiilor catre practici de sinergie, cu accent pe
orientarea acestora pe contributie la dezvoltarea ramurii.

In prezent, cercetarea in domeniul managementului strategic se afli intr-o etapa
caracterizatd de coexistenta mai multor teorii, influentate de globalizare, informatizare si
automatizare a afacerilor; subiectele de interes s-au schimbat radical de la inceputul evolutiei
managementului strategic, iar diversificarea rapida a subiectelor reflecta cresterea constientizarii
asupra provocarilor legate de adaptarea inteligenta a intreprinderilor la instabilitatea mediului.

Pe acest fundal, considerdm ca jucatorii din orice ramura sunt nevoiti sa concureze simultan
in diverse domenii, ceea ce determind necesitatea de a avea o varietate de capacitati, si, prin
urmare, sa evolueze de la competitia dintre jucatori individuali cétre colaborari competitive, mai
ales in cadrul unor ecosisteme deschise, regionale, si globale. Aceste interactiuni ar trebui sa fie
orientate pe crearea de sinergii si sa aibd suport din partea partilor interesate - consultantilor,
mediului academic, guvernelor, si reprezentantilor societatii civile, mai cu seama ca astazi ca
niciodata instruirea si consultanta sunt in co-creare cu practicile manageriale.

Avand n vedere, abordarea pe care ne-am propus sa o analizam — Managementul sinergiei
in contextul contributiei companiilor la dezvoltarea ramurii, in acest capitol au fost prezentate
definitiile sinergiei, tipologia sinergiilor, au fost diferentiate efectele sinergiei asupra unei
intreprinderi. Totodata, avand in vedere paradigma sinergeticii, consideram intreprinderea drept
un sistem predispus la autoorganizare, care sa stimuleze inovatia si schimbarea. Sinergia, astfel,
rezultd in urma interactiunii elementelor sistemului prin modificari calitative esentiale a acestora.

Tn acest context a fost analizat contributia teoriilor de management strategic la abordarea
sinergicd, accentuand importanta cooperdrii si co-credrii, mai cu seama intre mediul academic,
consultanti si manageri in vederea credrii de noi modele organizationale de gestiune moderne,
adaptabile mediului actual, pentru a obtine performante si in perioade de haos.

Pentru Republica Moldova, unde pana la lansarea reformelor economiei de piata interesul
fata de teoria managementului strategic era nesemnificativ, ultimul deceniu al sec. XX a pus bazele
metodologice in domeniu. In prezent, abordarile pe plan national iau in consideratie aspectul
globalizarii, explicd influenta megatendintelor socio-economice, §i propun implementarea
conceptelor noi, printre care si cele Ce contin abordarea sinergica: necesitatea unei noi culturi
economico-manageriale bazate pe sinergismul pozitiv, aspectele sinergice in stiinta si dezvoltare
tehnologica, definirea managementului sinergiei in educatie, abordarea sistemica integrata la nivel

de intreprindere, ramura, regiune, si economie nationala.
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In urma analizei cercetarilor, am ajuns la concluzia privind insuficienta abordarii
managementului strategic la nivel de ramura si cd in prezent este nevoie de revizuirea procesului
de management strategic in acest context. Astfel, propunem o noua abordare, care se referd la
Managementul sinergiei expunand definitia acestuia prin prisma practicilor de sinergie, si
accentuand contributia intreprinderii la dezvoltarea ramurii. Totodata, in capitolul ce urmeaza vom
dezvolta un Model de contributie la dezvoltarea ramurii pentru intreprinderile din consultanta in
afaceri si management din Republica Moldova.

Abordarea noua pe care o propunem se bazeaza pe anumite principii pe care le consideram
fundamentale Tn contextul cresterii importantei aportului unei Tntreprinderi in economie. Ele
subliniazd necesitatea de colaborare si implementare a unui management strategic eficient si

recunoasterea influentei pe care o au entitdtile dintr-o ramura asupra evolutiei acesteia.

Tn opinia noastra, anumite personalititi istorice scot sistemul economic din impas pe 0 noua
treaptd de dezvoltare, iar calea ce urmeaza sa fie parcursa este, deseori, aleasa din preferintele
individuale ale persoanelor respective, care lasda o urma considerabild in etapa urmatoare de
dezvoltare. Dezvoltand aceastd idee mai departe, consideram, ca bazandu-se pe principiile
elaborate de noi, o intreprindere care va aduce o contributie strategica ramurii, mai cu seama in
perioada de criza, va aduce oportunitate tuturor de a accelera si, in acelasi timp, va avea influenta

strategica de lunga durata in ramura respectiva.
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2. Strategia companiei de consultanta si oportunitati pentru

managementul sinergiei

2.1. Consultanta in afaceri si management: importanta si analiza retrospectiva

Tn ultimii 50-60 de ani, ramura consultantei, si in special a consultantei in afaceri si
management a fost o sursa de fascinatie si inspiratie pentru manageri, businessmeni, mass-media,
politicieni si mediul academic. Cresterea si prezenta sa aparent spectaculoasa in cadrul si “in jurul”
intreprinderilor renumite, si pe langd guvernele tarilor inalt dezvoltate a provocat atat afirmatii cu
privire la impactul sdu benefic asupra economiei, si practicilor de management, cat si critici. Cert
este un lucru: consultantii au fost si sunt priviti in calitate de agenti ai schimbarii in societate.

Rolul si caracteristicele ramurii de consultanta.

Exista diverse definitii a ceea ce semnifica consultanta in diferite domenii de activitate.
Anexa 8 prezintd definitiile care se refera la ramura cercetatd in aceasta lucrare, oferite de
organizatiile care o gestioneaza la nivel international, spre exemplu, ICMCI (Consiliul
International al Institutelor de Management Consulting), sau FEACO (Institutul Global Certificat
de management consulting), precum si reflectate in CAEM si de catre unii dintre cercetatorii
autohtoni.

Rezumandu-le, definim consultanta in afaceri si management, drept serviciile de

suport/asistenta calificata acordate mediului de afaceri, bazate pe o viziune independenta si
activitate intelectuala creativa in domeniul managementului, care include, de regula procese de
analiza-diagnostic si elaborare de recomandari ulterioare in vederea solutionarii problemelor si
imbunatatirii eficientei afacerii.

Aici si in continuare denumirea datd este argumentatd de definirea acestui domeniu de
activitate si delimitarea spectrului de servicii la nivel global de catre institutiile reprezentative (i.e.
FEACO, ICMCI), si national - conform CAEM si ACAM (Asociatiei Consultantilor in Afaceri si
Management din Moldova).

Daca ar fi de simplificat, atunci consultanta ar insemna asistentd profesionald pentru
managerii Tntreprinderilor in managementul afacerilor [216, p. 4]. In acest context, consultantii
sunt adesea etichetati drept purtatori de cunostinte (Gammelsaeter H., 2002), ce ofera clientilor lor
ceva de care ei nu dispuneau anterior - informatie, idei, cunostinte, modalitati de a aplica
cunostintele in practica (Legge K., 2001), sau drept “transmitatori” ai conceptelor si practicilor de

management (Gluckler J., Armbruster T., 2003, Fincham R., 2007, Kipping M., Wright C., 2012).
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Conform definitiei oferite de caitre AMCOR (Asociatiei Consultantilor In Management din

Romania — Anexa 8) sunt de mentionat subiectii (operatorii) din ramura consultantei in afaceri si

management — cei care pot sa ofere astfel de servicii: companii/organizatii particular independente,
unitdti interne de consultantd ale organizatiilor private sau publice, institutii de perfectionare in
management, institutii de productivitate sau de perfectionare a IMM, persoane fizice (practicieni,
experti individuali, profesori universitari, etc.).

Ramura de consultanta in afaceri si management prezinta caracteristici distincte, necesar
de a fi cunoscute si intelese. In opinia noastra acestea se refera la:

o Caracterul specializat si practic al serviciilor. Sensul serviciilor de consultanta este de a
oferi solutii practice si specifice domeniului de activitate si problemelor clientului.

e Servicii oportune §i creare de valoare adaugata. Solutiile au valoare pentru client doar in
cazul in care sunt oferite la timpul oportun si in conditiile potrivite. Valoarea adaugata, in
acest sens, pe langd cresterea vanzarilor, imbunatatirea imaginii companiei, etc., poate sa
fie reflectata in cunostintele si experienta acumulate, potentialul companiei de a solutiona
astfel de probleme pe viitor si de a preveni riscuri similare. Dupa, cum a formulat D.
Maister: “Crearea de valoare masurabild pentru clienti este acum un obiectiv general al
consultantei in management” [166, pag. 155].

e Diversitatea serviciilor si produselor de consultanta. Spectrul de servicii din ramura este
foarte variat, si, In prezent, nu exista o unanimitate a segmentarii acestora, ele variind de
la 0 companie la alta, de la organizatii reprezentative si asociatii de profil, si, de la o tard
la alta.

e Caracterul independent al activitatii consultantului. Conform Codului de eticd ICMCI,
consultantul trebuie sa aiba capacitatea de a-si forma propria sa opinie aferentd situatiei
analizate, sa fie onest, echidistant §i sa recomande deschis si obiectiv solutiile, fard sa fie
influentat de subiectii externi (i.e. client, donator, alte parti interesate).

e Co-creare i sinergie. Consultanta este una dintre ramurile unde sinergia se “vede” perfect,
datorita faptului ca in orice proiect de consultanta este implicat clientul. Produsul/serviciul,
astfel, este un rezultat al imbinarii resurselor companiei-beneficiar si companiei care
presteaza serviciile de consultantd. Efectele sinergice ale acestei colaborari sunt multiple —
de la cresterea vanzarilor la crearea de metodologii noi si acumularea de bune practici.
Kubr M. identifica 3 dimensiuni ale relatiei de colaborare a consultantului cu clientul: 1)

,fara colaborarea client-consultant nu exista de facto nici o consultanta” [153, p. 66]; 2)
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transferul de cunostinte de la consultant la client si invers; 3) increderea necesara pentru
realizarea unei relatii care sa permita schimbul de cunostinte si invatarea reciproca.

e Caracterul stiintifico-educational. In contextul celor expuse mai sus, imbogitirea
arsenalului stiintific al ramurii de consultantd si crearea de noi cunostinte este o altd
caracteristic a acestei ramuri, rezultata in asa-numita “Invitare din practica” (in engleza -
Learning by doing). Intrebarile clientilor servesc drept declansator pentru dezvoltarea
cunostintelor consultantilor (Fosstenlokken S., Lowendahl B. si Revang O., 2003).

o Caracterul etic si confidentialitatea. Ramura consultantei se afla sub influenta clientilor,
expertilor, donatorilor si a Statului, care impun anumite exigente etice si legale, deseori
mai mari ca n alte ramuri, si, deoarece se opereaza cu informatii confidentiale, serviciile
de consultanta sunt costisitoare si expertii se implicd considerabil in relatia cu clientul.

e Relatia consultantei cu managementul. Consultantul are nevoie de calificari, abilitati
specifice si pregatire metodologica pentru a identifica problemele clientilor si a recomanda
solutii obiectiv si independent (Kubr M., 2002). Unii cercetatori sustin cd consultanta apare
de fiecare data cand se produce o schimbare/imbunatatire, iar persoanele cu functii de
management pot fi consultanti, indiferent de domeniul in care activeazd (Block P.,
Markowitz A., 2001). Aceste abordari denotd conexiunea strinsd a consultantei cu
managementul, si, pe acest fundal, au aparut definitiile de coaching si mentorat (Anexa 8).
Caracteristicele prezentate, precum si cercetarile in domeniu denotd importanta

consultantei in afaceri si management Tn economia unei tari:

o Sustinerea si dezvoltarea mediului de afaceri. Consultantii ajutd clientii sai (mediul de
afaceri) sa obtina aceste rezultate performante sau sa depaseasca anumite situatii critice si
confruntdri, prin alegerea strategiilor optime si oportune, imbundtatirea structurilor
organizatiilor, proceselor de lucru, implementarea de proiecte, schimb de experienta si
aplicarea celor mai bune practici, dezvoltarea capacitatilor organizationale, etc.

o Contributie la crearea unei societati colaborative. Proiectele de consultantd, deseori
imbina expertiza si resurse din alte ramuri, contribuind, astfel, la crearea de sinergii inter
si intraramurale.

o Contributie la dezvoltarea de inovatii si diseminarea cunostintelor. Pe de o parte
consultantii sunt inovatori (aduc noi cunostinte), pe de alta parte - validatori (valideaza
cunostintele existente) (Bouwmeester O., Werven R., 2011).

e Catalizarea schimbarilor in economie §i societate. Prin rolul sau polivalent, consultantii,

de fapt, faciliteaza, dar si catalizeaza schimbadrile atat in organizatii, cat si la nivel de
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ramura, i, respectiv, economie. Totodata, pe timp de criza, si, avand Tn vedere caracterul

sistemic deschis al Intreprinderii, consultantii pot fi priviti drept acei atractori (vezi cap. I),

care, in final permit sistemului sa se autoorganizeze.

Contributia consultantilor in economia actuald se va accentua in "noul normal", Tntrucat
acestia vor promova colaborarea, flexibilitatea si responsabilitatea, sprijinind managerii in
dezvoltarea unui viitor mai bun (Sneader K., Singhal S., 2020). In acelasi timp, in opinia noastra,
consultantii au rolul de a ajuta organizatiile sd se pregateasca pentru auto-transformare si sa
beneficieze de sinergie in gestionarea sistemelor complexe si dinamice, atat pe plan intern, cat si
n serviciile oferite clientilor [48, p. 3].

Retrospectiva ramaurii de consultanta in afaceri si management.

Tn Anexa 9 sunt reflectate etapele de baza ale dezvoltarii ramurii cercetate, reprezentantii
ilustri si contributia consultantei la dezvoltarea disciplinei de management strategic.

Etapa de lansare (1870-1950). Revolutia industriala a servit drept catalizator pentru aparitia

consultantei 1n afaceri, cand anumiti antreprenori, savanti si manageri (Booz E., Emerson M.,
Little A., etc.) au fondat primele companii in domeniu. In acea perioadd, consultanta in
management era axatd mai mult pe aspecte tehnice si ingineresti, urmand apoi dezvoltarea
consultantei in planificare si financiar-contabile, cunoscute astdzi sub numele de "the Big 4".
Consultantii au adoptat diverse abordari tehnice si metodologice pentru simplificarea proceselor
si cresterea eficientei muncii, integrand teoriile de management stiintific. Acesti consultanti au
efectuat cercetari, au publicat carti si articole, si s-au impus ca profesionisti in domeniu.

Incepand cu anii '30 ai sec. XX, consultanta a castigat recunoastere la nivel mondial,
facilitata de sfarsitul crizei economice globale. Companiile de consultanta s-au extins rapid,
generand nevoia de sistematizare a cunostintelor, schimb de experienta si idei. Astfel, a inceput
consolidarea anumitor metodologii de consultantd, si au aparut noi companii, astazi renumite la
nivel international, cum ar fi Booz Allen Hamilton (1914), McKinsey (1925), Kearney (1926), cu
accent initial pe planificare si bugetare. Consultantii au avut o contributie semnificativa in
dezvoltarea teoriilor de management strategic, inclusiv cresterea productivitatii, organizarea
eficientd a muncii si reducerea costurilor de productie. Acest domeniu a fost denumit ulterior
"managementul producerii", iar consultantii erau cunoscuti ca "experti in eficienta".

Sinergia, in acest caz a fost creata din colaborarea consultantilor cu mediul academic si cel
de afaceri. Pe acest fundal, ulterior s-au dezvoltat si alte domenii de consultantd (financiara,
strategicd, de resurse umane, in vanzari si marketing). Tot in aceasta perioada apar lucrari si studii
de definire si reglementare a eticii consultantului, precum si prima asociatie de profil (AMCF -

Asociatia Nord-Americand a Firmelor de Consultantd), fondata in 1929.
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Etapa de consolidare (1950-2000).

Perioada postbelicd a fost denumitd "ani de aur" ai consultantei in management,
caracterizatd de cresterea rapidd a afacerilor, progresul tehnologic si dezvoltarea rapida a
economiilor nationale. Aceste evolutii au generat o cerere in crestere pentru servicii de consultanta,
iar companiile de consultantd si-au reorganizat structurile, devenind multidivizionale si chiar
transnationale. Totusi, in acea perioadd, consultanta ramanea inaccesibild pentru Intreprinderile
mici din cauza costurilor ridicate. Pe de alta parte, consultantii au inceput sd primeasca comenzi
din partea statului, mai ales in urma celui de-al Doilea Razboi Mondial, cand era necesara
revitalizarea industriilor si a antreprenoriatului. Astfel, au aparut proiecte nationale si
internationale, finantate de donatori si de stat, concentrate pe dezvoltarea startup-urilor si IMM.

Tncepand cu anii '70-'80, accelerarea realizirilor stiintifice in domeniul automatizarii,
ciclului de viata al produselor si preferintelor consumatorilor au generat nevoia de consultantad in
managementul schimbarii si accentul pe dezvoltarea capacitatilor inovative si a strategiilor de
resurse umane. Aceastd perioadd a marcat dezvoltarea consultantei in management si cresterea
cererii pentru servicii de coaching si mentorat pentru top-manageri.

La nivel global, si in diferite tari, se dezvoltad asociatiile de profil, separate de asociatiile in
domeniul serviciilor conexe (audit, contabilitate, servicii juridice, etc.), spre exemplu, AMCOR
(Asociatia Consultantilor iIn Management din Romania), fondatd in 1990, ICMCI (Consiliul
International al Institutelor de Management Consulting), fondat in 1987, FEACO (Federatia
Europeani a Asociatiilor de Management Consulting), fondati in 1960. Tn 1987 a avut loc la Paris
prima Conferintd Mondiald a Consultantilor in Management la care au participat peste 200 de
companii. Anii urmétori au cunoscut o crestere deosebita a serviciilor de consultanta. Apar primele
carti in domeniu (Greiner L., Metzger, 1982, Kubr, M. 1992, Maister D., 1997, Schein E., 1999).

In aceasti perioadd, companiile de consultanti au contribuit la dezvoltarea stiintei
manageriale prin abordarea lantului de valoare si analizei-diagnostic a intreprinderilor prin prisma
functiilor de business. Unele dintre cele mai considerabile aporturi rezida in dezvoltarea
strategiilor manageriale in baza avantajelor competitive si analizei de portofoliu (spre exemplu,
renumita tehnica BCG elaborata de compania de consultanta Boston Consulting Group — una
dintre primele companii specializata Th consultanta strategicd). Reprezentanti ilustri din domeniu
precum Deming W. E., Feigenbaum A., Juran J. (managementul calitatii), Collins J., Covey S.
(leadership, antreprenoriat si IMM), Hamel G., Prahalad C. K. (inovatii si strategii), Kotler Ph.
(marketing), Porter M. (management strategic, avantaj competitiv) au adus contributii remarcabile.

Etapa moderni (2000 — prezent).
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Consultanta se afla Tn prezent intr-un proces de transformare accelerat, din cauza
revolutiilor digitale, informationale si tehnologice, precum si a schimbarilor in societate si
impactului pandemiei COVID-19. Aceste perturbari au extins domeniul serviciilor de consultanta
traditionale si au dus la cresterea numarului de consultanti in diferite domenii specializate (i.e.
consultanta la export, consultanta in economia circulara, consultantd in ecoinovatii, etc.).

Totodata, acest lucru a conditionat si dezvoltarea consulting-ului intern (consultanti care
activeaza pe o perioadd de lungd duratd in cadrul unei organizatii), precum si la cresterea
concurentei din domeniile conexe, care, tot mai mult, se implicad in consulting (i.e. comunicatii si
tehnologii informationale, BPO — business process outsorcing/externalizarea proceselor de
business, servicii de instruire.). Astfel, apar noi modele de afaceri de consultanta, bazate pe inovatii
disruptive (Christensen C., Overdorf M., 2000), din combinatia consultantei clasice in
management si acestor domenii conexe, si din combinatia organizatiilor educative, academice
(Gluckler J., Armbruster T., 2003, Greiner L., Poulfelt F., 2004, VVan den Bosch F. et al., 2005).

Aparitia scolilor de business si dezvoltarea canalelor de promovare a contribuit la
popularizarea serviciilor de consultanta (Baaij M., 2013). Domeniul consultantei in management
ca disciplina academica este relativ nou, iar cercetarile in acest domeniu s-au intensificat n
ultimele doua decenii (Buono A., 2002, Kipping M., Clark T., 2012). Pe masura ce inovatiile si
dinamismul pietei au crescut, consultanta s-a diversificat si a devenit accesibild atit micilor afaceri,
cat si tarilor cu economii mai putin dezvoltate, pe fondul implementarii proiectelor multinationale.

In ultimele decenii, consultanta in management a experimentat o evolutie semnificativa.
Accentul s-a mutat catre participarea activa a clientilor si co-creare. Organizatiile de consultanta
au dezvoltat propriile criterii de selectie a consultantilor [153], iar asociatiile profesionale si
organizatiile de reglementare au stabilit reguli si programe de certificare (spre exemplu, ISO 20700
oferd linii directoare pentru servicii de consultantd In management, lista de competente in
Management Consulting, acceptata global, elaboratda de CMC-GI (Institutul Global Certificat de
management consulting), Programul Certified Management Consultant CMC).

In prezent au apirut programe informationale specializate (de modelare a arhitecturii
business-ului, de gestiune si optimizare a proceselor, de management al proiectului, de analiza si
prognoza a portofoliului, modelare a scenariilor, etc.) si teorii manageriale noi (bazate pe inovatii,
modelare a afacerii, colaborare si sinergie, ecologizare, inteligentd si cunoastere, digitalizare, etc.).

Evolutia globala si europeand a ramurii de consultantd in afaceri si management.

Definirea si calcularea volumului global al consultantei in management prezinta dificultati
din cauza diversitdtii serviciilor si categoriilor de clienti. Organizatiile de profil si companiile de

cercetare utilizeaza abordari metodologice diferite in estimarea dimensiunilor pietei de
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consultantd, iar unele includ si serviciile conexe consultantei Tn management. Prin urmare, nu
existd un consens asupra modului de calcul al volumului global al consultantei in management.

Segmentarea serviciilor.

Pentru 0 mai buna intelegere a statisticii din aceastd ramurd prezentdm in continuare

segmentarea serviciilor, conform organizatiilor reprezentative, dupa cum urmeaza.

CONSULTANTA IN AFACERI
M anagement Finante Tehnologii
Strategica Operationala Resurse Umane

Strategii corporative |Managementul Managementul Finante corporative Consultanta IT
Planuri si politici proceselor schimbarilor Restructurare Implementarea solutiilor
Fuziuni si achizitii Managementul Tehnologia HR Actuariat ERP (planificarea
Strategii aprovizionarii Instruire si Managementul resurselor
organizationale Managementul dezvoltare riscurilor intreprinderii)
Strategii functionale |achizitiilor Beneficii si Consultanta imobiliard Analiza datelor

Managementul recompense Litigii Dezvoltarea de aplicatii

operatiunilor Managementul Sisteme integrate

financiare talentelor Solutii EAT (modelarea

Outsourcing arhitecturii business-

Managementul ului)

proiectelor

Figura 2.1. Exemplu de segmentare a serviciilor de consultant:i in afaceri

Sursa: adaptata de autor in baza materialelor [170].

Consultanta in afaceri. Un exemplu de segmentare este reflectat in Figura 2.1., oferita pe
una dintre platformele globale ale industriei de consultanta, care prezinta studii analitice de profil.

Conform segmentarii prezentate, serviciile date sunt divizate in cateva categorii de baza:
consultanta in management (strategic, operational, al resurselor umane), consultanta in finante,
consultanta in tehnologii informationale. Dupd cum a fost mentionat, continutul unor segmente
poate sa difere in anumite téri, in functie de reglementarea ramurii si metodologia de cercetare.

Consultanta in management. Ramura de consultantd in management este delimitata de
celelalte servicii conexe de catre organismele internationale reprezentative, precum ICMCI si
FEACO [229], divizand cele 7 segmente de baza:

e Dezvoltarea organizatiei §i strategie - analiza strategicd si dezvoltarea strategiei,
planificarea afacerii, alinierea proceselor la strategie si realizarea strategiei.

e Management financiar si riscuri — acces la finantare, elaborarea studiilor de fezabilitate,
planificarea si controlul financiar, managementul capitalului, achizitii si fuziuni,
managementul riscurilor, etc.

e Operatiuni §i procese - proiectarea si optimizarea proceselor interne, managementul
lantului de valoare, managementul performantei, optimizarea costurilor si resurselor;

managementul producerii, cresterea eficienteli, etc.
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e Marketing si vdanzari - managementul portofoliului, brand management, managementul
canalelor de distributie; marketing digital, etc.

e Resurse umane §i managementul schimbarii — managementul resurselor umane,
dezvoltarea talentelor, instruire si integrare, managementul schimbarii, etc.

e Digitalizare si concepte tehnologice - elaborarea strategiilor si conceptelor IT,
implementarea si alinierea solutiilor IT cu procesele companiei, solutii pentru ERP
(planificarea resurselor Tintreprinderii), EAT (modelarea arhitecturii business-ului),
managementul furnizorilor, managementul clientilor, etc.

e Altele - managementul de proiecte, management interimar (suport in cadrul organizatiei
clientului), training si coaching, asistenta pentru dezvoltarea sustenabila, etc.

Statistica globald a consultantei in afaceri si management.

Tn ultimele decenii, ramura globala de consultantd a crescut in dimensiune si acoperire
internationald, si a navigat prin mai multe cicluri de profesionalizare, devenind una dintre cele mai
dezvoltate din sectorul serviciilor profesionale.

Datele fiind culese din diferite surse reprezentative, reprezintd evolutia consultantei, pe
plan global, incepand cu 2011 pana in 2021, dupa cum urmeaza in Figura 2.2., iar in Anexa 10,
sunt oferite detalii cu privire la evolutia domeniilor de baza a consultantei (2011-2020).

Este de mentionat ca atét statistica aferenta pietei globale de consultanta, cat si celei
europene, ofera date pana in anul 2021, iar, in unele cazuri 2019-2020, datele anului 2022 fiind

prezentate, de reguld, sub forma de prognoze sau estimari preliminare.
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Figura 2.2. Volumul pietei globale dupa cifra de afaceri, mird. EUR, 2011 — 2021, (servicii
de consultanta in afaceri)
Sursa: elaborata de autor Tn baza [87, 168, 169].
Figura denotd urmatoarele:
e 0 contributie a serviciilor de consultanta la dezvoltarea economiei globale si in special a
ramurii serviciilor pentru business de peste 2300 mlrd. EUR reprezentata prin cifra de

afaceri pe parcursul a 11 ani Tncepand cu anul 2011,
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e o ratd de crestere anuald de 7% in mediu (de la 159 mird. EUR pana la 288 mird. EUR in
a. 2021), conditionata de globalizarea serviciilor companiilor mari, promovarea intensiva
a acestora, sporirea necesitatii de consultanta prin proiecte de dezvoltare si infrastructura,
initiate de donatori, precum si de cresterea serviciilor in sfera IT si automatizarii;

e o reducere 1n ultimii ani a volumului pietei globale, de 5% (241 mlrd. EUR in 2020), pe
fundalul turbulentei schimbarilor in diferite industrii, acutizatd de inceputul pandemiei
COVID-19 si schimbarile in preferintele clientilor si o crestere in 2021 fatd de 2020 cu cca
20%, Tn mare parte datorita globalizarii, practicilor de cooperare si crestere a proiectelor
complexe, precum si dezvoltarii de noi servicii si produse.

Totodata, conform Studiului Pietei globale de consultanta in management [168] este
estimata prognoza CAGR (Ratei de crestere anuala compusa) de 8,6% anual, incepand cu 2022
pana in 2029, care va genera in anul 2029 o valoare de 559 mird. EUR a volumului pietei globale
de consultanta dupa cifra de afaceri (sau 571 mlrd. USD), ceea ce este cu 94% mai mult decat in
anul 2021. O asemenea crestere considerabila este fundamentatid, in opinia expertilor
internationali, pe necesitatea crescanda a business-ului, n special a IMM-rilor de a-si minimiza
costurile, si de a-si imbundtati eficienta proceselor. Agile, inteligenta artificiald si analitica datelor
complexe sunt trei repere in sfera consultantei care se vor dezvolta intensiv.

Companiile mari, totodata, devin din ce in ce mai interesate de consultanta in digitalizare
si inovatii, analiticd a experientei consumatorului si schimbarile in comportamentul acestuia.

Pe de alta parte, in opinia noastra, aceasta crestere va fi catalizata si de schimbarea situatiei
geo-politice si necesitatea companiilor de a-si schimba si/sau extinde pietele de export, aplicand
la consultanti pentru studii de piata si implementarea exigentelor de standardizare si conformitate.

Totodata, consideram cd aparitia unor noi profesii (in domeniul IT, biologie, medicina,
constructii, etc.) va conditiona necesitatea de dezvoltare de noi capacitati si aplicare de cunostinte
si instrumente manageriale noi, care va stimula atat cresterea domeniului de consultanta per
general, cat si a domeniilor conexe (cercetare, educatie, instruiri, schimb de cunostinte), care va
putea fi realizata doar prin sinergia acestor domenii si colaborare dintre specialisti.

Este de accentuat, ca in studiul mentionat, se prognozeaza in urmatorii ani o automatizare
si robotizare a unor procese de consultanta si o Inlocuire a unor specialisti in domeniu cu Al
(inteligenta artificiald), ceea ce, pe de o parte va reorienta domeniile de studii si instruirea
consultantilor, si, pe de alta, va accelera procesul de deservire al clientilor.

Figura 2.3. reprezinta distributia volumului pietei de consultantd globale pe tari, in care
reprezentativa este cifra de afaceri de 63,6 mlrd. EUR a SUA (sau 25% din totalul expus in figura

precedentd). Diferenta dintre celelalte tari fata de leaderul in domeniu este considerabila: Regatului
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Unit si Germaniei le revin cca 4% (9,7 si 9,3 mird. EUR), urmate de Australia, Franta si China
(2% - intre 4 si 6 mlrd. EUR), restul tarilor avand ponderea sub 1,5%. Aceasta diferenta se explica
prin contributia imensd a SUA la dezvoltarea teoriei managementului si practicilor de consulting,
pe fundalul crizelor globale si razboiului mondial, dar si prin programele de sustinere a acestei
industrii de catre Guvern. In 2018, spre exemplu, Guvernul SUA a cheltuit 25,27 mlrd. USD pe

suportul industriei de consultanta in management, aducand 27813 contracte pentru 5609 companii.
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Aceste contracte au avut o valoare medie de 4,5 mil. USD per companie [237].
Figura 2.3. Volumul pietei globale dupa cifra de afaceri, top-10 tiri, mlrd. EUR, 2019,
(servicii de consultanta Tn afaceri)
Sursa: elaborata de autor Tn baza [222].

Totodata, Regatul Unit are concurentd in Europa din partea a trei tari — Austria, Germania
si Elvetia, cunoscute si sub numele de regiunea DACH. Aceasta regiune se pozitioneaza in prezent
drept locul unde firmele de consultanta mari se pot localiza. Spre exemplu, in 2016, sectorul de
consultanta in management din regiunea DACH avea o valoare de 8,7 mlrd EUR, iar in anul 2021
tarile din aceasta regiune aveau ponderea de 6,7% din volumul global de vanzari [168].

Cu toate acestea, conform prognozelor, este estimat ca America de Nord si tarile EMEA
(Europa, Orientul Mijlociu si Africa) sd aiba pana in 2026 o crestere CAGR de 5%, ocupand,
astfel, cca. 80% din volumul total al cifrei de afaceri a serviciilor de consultantd din lume. Pe de
alta parte, o crestere mai mare este estimata la tarile din Asia Pacific (+10%), ele, insa acoperind
doar 20% din volum, urmate de America Latina (crestere +4% si sub 4% cota) [156].

Figura 2.4. reprezinta evolutia pietei globale dupa tipurile de servicii prestate, cu indicatia
cotelor din totalul pietei si denota preponderenta consultantei operationale, avand in vedere cererea
tot mai mare pentru automatizari, eficientd, standardizare si calitate din ultimii ani (in mediu,
ponderea acestui segment din totalul pietei este de cca 29%), dar si consultantei financiare (28,8%

cota medie pe parcursul perioadei analizate), tindnd cont de proiectele de infrastructura si investitii,

necesitatea de optimizari de costuri si resurse, si sporirea consultantei pentru acces la finantare.
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Figura 2.4. Structura pietei globale dupa tipuri de servicii, %, 2011 — 2020 (servicii
de consultanta in afaceri)
Sursa: elaborata de autor in baza [87, 169].

Serviciile de consultanta strategicd, de resurse umane, si tehnologii, avand in vedere ca
sunt mai putin accesibile pentru IMM-ri ca pret si zone geografice (spre ex., piata globala include
si zonele Africii si Americii Latine, unde preponderent se axeazd pe consultantd financiard si
operationald), rdman a fi cuprinse intre 12-20% cota de piata. Totodata, tinand cont de tendintele
expuse in prognozele marilor companii analitice, se asteapta, o crestere a acestor segmente, mai
cu seamd a consultantei in digitalizare, outsourcing, management IT, inteligenta artificiala,
management BlockChain si altele relevante.

Este de mentionat ca pe piata globald activeaza cca. 700 mii companii de consultanta,
printre care, cele mai reprezentative sunt: Deloitte Consulting, PwC, EY, KPMG, Accenture, IBM,
McKinsey, Booz Allen Hamilton, The Boston Consulting Group, Bain & Company, Capco,
Capgemini Consulting, CGI, Cognizant Technology Solutions, Ernst & Young, Fulcrum
Worldwide, FTI Consulting, Grant Thornton, Hay Group, HCL, Axon, Hewitt Associates, Hitachi
Consulting, tendintele dezvoltirii carora au stat la bazele estimarilor evolutiei pietei globale. in
subcapitolul urmator este ardtata contributia unora dintre marii jucatori la evolutia consultantei si
practicilor de sinergie aferente subiectului cercetarii.

Statistica europeand a consultantei in afaceri si management.

Statistica pietei europene este prezentata detaliat in Anexa 11. Datele sunt oferite de catre
organizatia FEACO, care le acumuleaza anual de la asociatiile de profil din 13 téri, acestea
reprezentand cca. 80% din PIB-ul European (Anexa 12).

Indicatorii ultimilor ani aratd o cale de crestere solidd pentru industria europeand de

consultanta in management, rezultatd in urmatoarele (datele calculate n baza Tabelului 2.1.):

55



e rata medie de crestere anuald a cifrei de afaceri la serviciile de consultanta pentru 2017-
2023 este de 7,5%, din care 6.9% pentru 2017-2021, si 2022 (10% preliminar estimat);
pentru 2023 FEACO planifica cresterea cifrei de afaceri cu 7,7%;

e volumul serviciilor de consultanta pe piata europeana este de 73939 mil. EUR in 2018
(estimat cu 80426 Tn 2019), cu 0 medie de 5688 mil. EUR per tara (estimat 6187 in 2019);

e cresterea ratei de angajare in domeniu are 0 medie de 4,9% anual pentru 2017-2023, din
care preliminar pentru 2022 — 7,1%;

e din totalul de 403 mii angajati (anul 2018), 86% sunt experti (care se implica nemijlocit in
procesul de consultanta; pe tara media o constituie 31 mii angajati);

e cifra de afaceri per expert este de 161 mii EUR si in total se exporta cca. 22% din serviciile
prestate (din care 12,6% in cadrul UE).

Tabelul 2.1. Piata europeani a consultantei in management, 2017 - 2023, indicatori

principali

Cifra de afaceri mS?E'a total UE

2017, mil. EUR | 5,231 68,000

2018, mil. EUR | 5,688 73,939

2019 prognoza, mil. EUR 6,187 80,426

total | 17,105 | 222,365

med 5,702

2017/2016, % 7.2%

2018/2017, % 7.3%

2019/2018. % 8.7%

2020/2019, % 1.4%

2021/2020, % 9.9%

2022/2021, %, preliminar | 10.2%

2023/2022, %, prognoza 7.7%

med 7.5%

Numar angajati, 2018 30,999 402,984
% experti | 86.3%

% angajagi | 13.7%

(EllLlei de afaceri/expert/an (med. 2017-19), 160,885

Export, % din total cifra afaceri consultanta 22.0%
% Tn UE 12.6%

% Tn afara UE | 10.0%

Cresterea ratei de angajare 0.0%
media 2017-2019, % 5.1%

2020/2019,% | 1.9%

2021/2020, % 5.6%

2022/2021, %, preliminar 7.1%

med 4.9%

Sursa: elaborat de autor in baza materialelor [228, 229, 230, 231].
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Cele mai bune rezultate au inregistrat Germania, Regatul Unit, si Franta — cu o0 medie de
7-30 mii EUR pe an a cifrei de afaceri. Totodatd, clasamentul top-3 téri la capitolul cifra de afaceri
per angajat este diferit implicand Elvetia, Germania si Finlanda cu peste 220 mii EUR pe an. —
Anexa 11. (Tabelul A11.1.).

Cu referire la rata de crestere a cifrei de afaceri, leader este Regatul Unit (14,6%), urmat
de Grecia (12,9%) si Danemarca — 8,9% rata medie anuala de crestere pentru 7 ani, inclusiv
prognoza 2023 (Anexa 11). In 2020 COVID-19 a redus acest indicator la majoritatea tarilor
europene, cresterea 2020/2019 fiind in medie doar de 1,4% pe tara. Totodatd, mentinerea ocuparii
fortei de munca aratd impactul stimulentelor guvernamentale pentru protejarea acesteia, si
retinerea consultantilor calificati pentru redresarea asteptata.

Pandemia recentd a afectat industria europeana de consultantad in management mai putin
decat economia generald: in 2020, cifra de afaceri a consultantei a crescut cu 2,3% fata de
reducerea PIB-ului de -5,2%, iar nivelul de ocupare a fortei de munca in consultanta a ramas stabil
(+1,9%) fatd de tendinta de -0,5% in angajarea general. In majoritatea tarilor europene, cifra de
afaceri de Management Consulting a revenit rapid in 2021 si a fost mai mare decat in 2020, cu 0
rata de crestere impresionanta (+9,9%) si in 2022 (+10,2%) [231].

30.0%

0,
25.0% 21.9% 228
20.0%
15.0%
10.0%
S
5.0% 5
0.0%
servicii constructiisi  sector public energie si telecom si alte
financiare industrie utilitati media
2021 2020 m=m2019 w2018 =—med ani

Figura 2.5. Structura cifrei de afaceri in UE, dupa profilul clientilor, %, 2018-2021 (servicii

de consultanti in management)

Sursa: elaborata de autor in baza materialelor [228, 229, 230, 231].

Cu referire la profilul clientilor dupa ramuri economice (Figura 2.5.), se observa ca
majoritatea sunt din constructii, industrie, si servicii financiare (in total cca. 48% pondere Tn mediu
anual). Cu toate cd pandemia a remodelat foarte mult consumul si producerea, scazand brusc
cererea pentru produse durabile (mai ales automobile), iar blocajele au perturbat multe fabrici si
lanturi de aprovizionare, categoria de clienti din constructii/industrie au revenit la consultanta,

accelerand cu 20% in 2021 fata de 2020 [231, p. 4]
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Este de mentionat ca in 2020, schimbarile pandemice au determinat multi clienti din aceste
industrii sd Inghete, si chiar sa anuleze proiectele de consultanta, rezultdnd o scadere medie de
14,1% a consultantei pentru produsele de consum si industriale, astfel, ponderea acestei categorii
de clienti a scazut de la 26% la 21,6% Tn 2020 fatd de 2019, iar piata europeana de consultanta s-
a indreptat mai mult catre sectoarele de servicii: in 2020 segmentul Energie si Utilitati a fost cu
cea mai rapida crestere (+9%), urmat de Sectorul Public (+4,2%), aceste avand Tn 2020 ponderea
de 11,9 si 20,7% in total [230, p. 4].

Avand in vedere rolul Serviciului Public Tn planurile de redresare a economiei in Europa,
este probabil, ca in urmatorii cativa ani ponderea industriei de consultantd adresatd Sectorului
Public sa fie ridicata. Acest sector are o pondere medie anuala cu cele mai inalte valori in Roménia
(60%), datoritd fondurilor structurale europene si proiectelor de infrastructurd si dezvoltare,
precum si in Grecia, Regatul Unit si Danemarca (peste 20%) — Anexa 11 (Tabelul A11.2.).

Constructiile si industria au cea mai inalta pondere In Austria, Germania, Slovenia — peste
30%, cea de Servicii financiare — in Spania, Elvetia si Italia (peste 30%), de Energie si Utilitati —
in Ungaria (peste 30%). Ramura de Telecomunicatii si Media are cea mai mica pondere — de 8,1%
in medie pe toti 3 ani, avand in Ungaria, Finlanda si Spania peste 10%.

Transformarea digitald conduce la tendinte pozitive si in Europa, iar consultanta in
tehnologii ocupd o pozitie de leader (21,5% 1in totalul serviciilor). De asemenea, consultanta in
strategie se dezvolta rapid (20,2%), reflectand implicarea firmelor de consultantd in procesele de

transformare strategica ale clientilor pe fondul pandemiei si a schimbarilor din piata (Figura 2.6.).

30.0%
25.0%
20.0%
15.0%
10.0%

5.0%

0.0%

tehnologii operational strategic = HR & change finante &risc  vanziri & alte
marketing

m— 2021 2020 w2010 mmm2018 =———med ani
Figura 2.6. Structura cifrei de afaceri in UE, dupa segmente, %, 2018-2021 (servicii de
consultantd in management)
Sursa: elaborata de autor in baza materialelor [228, 229, 230, 231]
Franta, Ungaria si Regatul Unit au cea mai Tnaltd pondere la capitolul de consultantad in

tehnologii (peste 26%), iar Danemarca, Austria si Romania — la consultanta strategica (peste 21%)
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— Anexa 11 (Tabelul A 11.3.). Concentrarea consultantei strategice in Europa se datoreaza si
prezentei asociatiilor de profil, precum si FEACO, si ICMCI, care promoveazd intensiv
certificarile la nivel international in randul elitei de top-management a principalelor industrii.

Spre deosebire de piata globala, consultanta operationala si financiara este mai redusa in
Europa in comparatie cu celelalte doua sus-mentionate si obtin valori de 18,3 si 11 % ca pondere
medie pe 4 ani. Cele mai Tnalte valori le au Germania - peste 40% la consultanta operationala,
datorita cererii mari pentru consultantd in industrii automotive, Grecia si Slovenia (peste 20%),
Italia, Roménia, Grecia — peste 20% la consultanta financiara si de risc.

In timpul pandemiei, consultanta in HR si in managementul schimbarii au crescut in
importantd, In mare parte datoritd noilor modalititi si tehnici de lucru, in mare parte online,
ponderea medie pe 4 ani fiind de 12,3%, iar tarile top — Finlanda, Franta, Regatul Unit (peste 17%).

Pe de alta parte, consultanta in vanzari si marketing prezintd o pondere si mai mica — 7,7%
in medie, fiind caracterizata in mare parte de cererea Finlandei si Romaniei — peste 15%.

Romania, Tn acest context, fiind in top-tari la ponderea consultantei strategice, financiare,
s1 marketing/vanzari, beneficiaza de programe europene precum POCU (Programul Operational
de Capital Uman), PNDR (Programul National de Dezvoltare Rurald), POAT (Programul
Operational de Asistentd Tehnica), POIM (Programul Operational Marea Infrastructura), etc.
Consultantii de management sunt angajati, astfel, atat In pregatirea propunerilor, cat si in
implementarea proiectelor finantate de UE. Proiectele internationale reprezintd aproximativ 40%
din piata totala a Romaniei de consultanta in management.

Este de mentionat ca onorariile medii In consultantd sunt mult mai mici in Romaénia decat
in Europa de Vest. In zona Bucurestiului onorariul mediu zilnic pentru un consultant junior este in
jur de 200-250 EUR, pentru un consultant senior sau un manager de proiect - 550-600 EUR, iar
pentru un partener/director n jur de 800-900 EUR.

Consultant senior Expert asociat Manager Director
mmm Consultantd strategica Proiecte, managementul schimbarii

mmm Dezvoltarea afacerii si corporativd HEEE Operationald

—11 ]

Figura 2.7. Volumul salariilor dupa functii si domenii de consultanta, mii EUR, 2018

Sursa: elaborata de autor in baza materialelor [196].
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Conform datelor de pe platforma Movemeon (Figura 2.7.), colectate in 2019 de la peste

22 mii de respondenti din lume, se constatd ca un Director are un salariu anual mediu de cca 116

mii EUR (sau 400 EUR pe zi lucratoare). Este de mentionat, ca datele prezinta salariile de baza,

fara beneficii si recompense, si nu pot fi comparate cu cele expuse pentru Romania.

Cele mai mari salarii sunt inregistrate in consultanta operationald (aproximativ 87 mii EUR

in medie) si consultanta 1n dezvoltarea afacerii si corporativa (86 mii EUR) — Anexa 10., Tabelul

A10.3. Daca e sa ne referim la functia de Senior — acesta obtine salariul cel mai mare in consultanta

operationala, un Expert asociat — in dezvoltarea afacerii si corporativd, un Manager — in

consultanta strategica, si un Director — in consultanta operationala [196, p. 7].

2.2.

Contributia strategica a companiilor de consultanta la progresul ramurii in
strainatate

Tendinte in consultanta in afaceri si management.

Evolutia prezentatd anterior subliniaza importanta tot mai mare a consultantei in mediul de

afaceri. In acest context, este cruciala analiza tendintelor din aceasta ramura. La nivel international,

evidentiem cativa factori care contribuie la tendintele actuale, dupa cum urmeaza:

Intensificarea concurentei si complexitatea desfacerii. Mediul de afaceri se confrunta cu o
concurenta tot mai acerba si o crestere a complexitatii in ceea ce priveste gama de produse
si servicii. Imbunatitirea capacitatilor tehnologice si cerintele de certificare a sistemelor de
calitate determina o crestere a bugetelor alocate consultantei.

Progresul tehnico-stiintific. Inovatiile din domeniul digitalizarii, automatizarii si
transformarii proceselor de management, si management de proiect, in special cele legate
de tehnologie si inginerie, aduc schimbari radicale in consultanta.

Globalizarea afacerilor. Interconexiunea dintre industrii, guverne si tari, precum si
cresterea practicilor de sinergie si co-creare conduc la competitie pe proiecte complexe.
Companiile de consultantd concureaza nu doar prin bugetele oferite de donatori, ci si prin
capacitatea lor de a aduce inovatii si metode noi pe pietele locale.

Pandemia Covid a schimbat semnificativ practicile de afaceri si preferintele
consumatorilor. Consultantii au un rol important in stimularea cercetarilor si inovatiilor,
precum si in implementarea metodologiilor eficiente pentru adaptarea la noile realitati.

Analiza cercetdrilor In domeniu si experienta acumulatd de cétre autor, ne permit sd

afirmam, ca toti acesti factori catalizeaza in prezent niste tendinte, complexe cu incidenta asupra

pietei globale de consultanta, pe care le vom prezenta in continuare.
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Externalizarea serviciilor de consultanta. Pe timpuri, echipele de proiect erau formate
din consultanti din cadrul unei intreprinderi, sau unei corporatii. Astazi, pe langa faptul, ca
proiectele de consultantd rezulta in echipe multiculturale, situate in diferite tari, unele dintre
procese pot fi externalizare catre companii din domeniile conexe cum ar fi, spre exemplu, analitica
si previziunea datelor, dezvoltarea de solutii informationale.

Cresterea capacititilor interne de consultanta ale clientilor. Clientii investesc din ce in
ce mai mult in capacitatile lor interne de consultanta pentru a gestiona proiecte si a accesa finantari,
iar companiile cu proiecte si procese complexe dezvolta programe informationale specializate si
angajeaza consultanti pentru analiza si monitorizarea datelor in aceste programe (Methi V., 2020).

Platforme colaborative virtuale si co-crearea. Pandemia a accentuat utilizarea
consultantei virtuale prin platforme digitale, promovand accesul flexibil la servicii de consultanta
si colaborarea cu companiile IT. De asemenea, au aparut modalitati de co-Creare a solutiilor cu
clientii, inclusiv prin intermediul platformelor de licitatie si posibilitatea de a forma echipe de
proiect selectand consultanti individuali (asa-numita “Uber-izare” a consultantei).

Digitalizarea proceselor de consultanti. Perspectivele post-pandemice indica ca munca
la distanta si tehnologiile digitale vor continua datoritd beneficiilor economice pe care le aduc.
Digitalizarea a avut un impact semnificativ asupra interactiunii client-consultant, colaborarii intre
consultanti in proiecte, cresterii productivitdtii s1 managementului echipelor la distanta.

Accent pe schimbare, riscuri si solutii rapide. Consultantii petrec astdzi mai mult timp
preocupati de managementul riscurilor in analiza activitatii clientilor [167, p. 6]. Cunoasterea prin
invatare si adaptarea la schimbarile mediului sunt accente care se pun in identificarea solutiilor,
care in prezent, au nevoie de un cadru flexibil si necesita sa fie imediate. Acest lucru impune atat
consultantii, cat si mediul academic la dezvoltarea de metodologii noi, ce pot fi create doar prin
schimb de practici si cunostinte.

increderea clientilor devine mai putin afectivi. Digitalizarea si relatiile virtuale dintre
companiile de consultantd si clienti au dus la o schimbare in increderea acordatd acestora.
Increderea bazata anterior pe relatia personala si recomandarile consultantului a evoluat citre o
datelor [167, p. 18].

Consultanta de nisa. Companiile cauta din ce in ce mai mult consultanta care poate oferi
solutii specifice. Acest lucru va promova rolul expertilor (tehnicieni, ingineri, etc.), care cunosc
bine procesele operationale (Methi V., 2020). Expertiza in anumite domenii, mai cu seama n cele
care se dezvolta rapid (robotica, bioproducerea, medicina de precizie, etc.) va domina noua cerere

de consultanta strategica si operationala.
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Rentabilitatea investitiei clientilor. Si metodologia de pret a consultantei este astizi
perturbata din cauza preocuparilor clientilor privind accelerarea cresterii preturilor si instabilitatea
vanzarilor. In plus, instrumentele disponibile online si concurenta acerba au erodat marjele si
profitabilitatea pentru consultantd. Astfel, se cautd solutii simple, eficiente din punct de vedere al
costurilor versus achitarea a proiecte complexe taxata pe ore. Aceastd tendintd devine mai
pronuntata, in cererea clientilor de a lucra cu companii mici (de tip boutique consulting, sau
consultanti independenti (freelanceri).

Transparenta capitalului intelectual si forta de munci augmentata. Astazi, companiile
de consultanta trebuie sa investeasca in mod constant in capitalul lor intelectual si creativitate. in
contextul in care informatiile circula rapid, companiile isi promoveaza cunostintele online prin
blog-uri, conferinte si alte evenimente, adopta noi tehnici de management al talentelor si utilizeaza
inteligenta artificiala.

Cooperarea si exportul de servicii este o tendinta crescanda in ultimii ani, mai cu seama
pe fundalul globalizarii serviciilor de consultanta, a aparitiei proiectelor multi-culturale si multi-
guvernamentale; si pandemia, in acelasi timp, a intdrit nevoia de partajare a riscurilor prin
parteneriate si colaborari strategice.

Economia circulara si sustenabilitate. Sustenabilitatea mediului astdzi a devenit o
problema globala si este impertinenta necesitatea intreprinderilor sd devina ecologice si sa adere
la reglementarile actuale, daca doresc sa 1si imbunatiteasca imaginea sociald. Toate acestea cresc
nevoia consultantilor de a ajuta companiile sd asigure procese de afaceri mai responsabile din
punct de vedere social si ecologic.

Reglementarea si colaborarea cu Guvernul. Toate aceste schimbari presupun astdzi o
mai stransd conlucrare a consultantilor cu organizatiile si proiectele guvernamentale. Firmele
gigantice precum McKinsey, Boston Consulting Group, Bain, AT Kearney in prezent asista
factorii de decizie ai organizatiilor de stat in multe tiri cu planificarea resurselor, modelarea
economica si strategiile de iesire din crizd. BCG, spre exemplu, lucreaza cu ministerele sanatatii,
AT Kearney ofera suport privind infrastructura, Ernst & Young lucreaza direct cu 9 state si peste
15 ministere centrale si 210 districte [154].

Certificarea si aderarea la organizatii reprezentative devin din ce in ce mai importante in
domeniul consultantei. Organizatiile internationale ofera certificéri precum Certified Management
Consultant (CMC®), 1SO-20700 pentru serviciile de consultantd in management, Project
Management Professional (PMP®) si Certified Business Analysis Professional™ (CBAP®), care
atestd competentele si experienta consultantilor in diverse domenii, facilitind astfel accesul

clientilor la profesionisti acreditati si sprijinind dezvoltarea comunitatii de consultanti.
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Sectorul asociativ si contributia la dezvoltarea ramurii.

Asociatii si organizatii de profil.

Existd doud comunitdti principale de consultanti in management la nivel european si
international care sustin si promoveaza aceasta disciplind si contribuie la dezvoltarea sectorului:
FEACO (Federatia Europeana a Asociatiilor de Consultantd in Management), care reprezinta 25
de asociatii nationale si peste 1000 de firme de consultanta din Europa, si ICMCI (Consiliul
International al Institutelor de Consultantd in Management), care este o organizatie internationala
cu 48 de tari membre. Ambele organizatii promoveaza standardele profesionale In consultanta in
management si sporesc recunoasterea si respectul pentru aceasta profesie la nivel mondial.

In diferite tari consultantii au format asociatii profesionale pentru a reprezenta interesele si
a reglementa activitatile de consultanta. Unele dintre ele sunt reprezentate in Anexa 12.

Pe langa asociatiile profesionale, exista si organizatii In care sunt inclusi consultanti alaturi
de alti profesionisti in management: profesori, manageri, etc. Aceste organizatii includ, spre
exemplu, Fundatia Europeana pentru Dezvoltarea Managementului (EFMD), Asociatia pentru
Dezvoltarea Managementului in Europa Centrala si de Est (CEEMAN), Asociatia Americand de
Management (AMA), Federatia Japoniei a Organizatiilor de Management (ZEN-NOH-REN), etc.
Totodata, existd diverse comunitdti, inclusiv virtuale destinate consultantilor in afaceri si
management, cum ar fi Movemeon (MMO) - o comunitate de cca 29 mii de membri consultanti,
care are cea mai mare platforma dedicata recrutarii Tn domeniu.

Contributia asociatiilor si organizatiilor de profil poate fi exprimata prin: dezvoltarea
standardelor profesionale si codurilor de etica Tn domeniu; instruirea consultantilor si schimbul de
bune practici; certificarea consultantilor si stabilirea minimumului necesar de competente;
organizarea diferitor evenimente, si desemnare de premii; realizarea de studii, si proiectelor de
dezvoltare-cercetare; diseminarea diferitor informatii si promovarea domeniului in comunitati, etc.

Cadrul de competente minime in Consultantd in management.

ICMCI a dezvoltat un cadru de competente pentru certificarea in consultanta in
management, ce cuprinde categorii precum competente de business, competente tehnice,
competente de consultanta si competente profesioniste. Aceste competente includ asa aspecte
precum intelegerea business-ului clientului, abilitatile analitice, managementul angajamentului si
etica profesionald, etc. Certificarea CMC este prestigioasd in ramura analizatd si reprezintd o
validare a competentelor unui consultant, oferindu-i titlul de profesionist in domeniu.

Indicele National in Consultanta (NCI).

Este de mentionat cd ICMCI contribuie la dezvoltarea sectorului prin studii si cercetari

anuale, precum si prin monitorizarea indicelui de consultanta in fiecare tara-membru - National
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Consulting Index [73, 133]. Scopul NCI este de a identifica factorii care conditioneaza variatiile
in industria de Management Consulting in lume, si in fiecare dintre tarile-membre separat,
estimand valoarea pietelor locale, si, respectiv, globale.

Conform metodologiei ICMCI (Anexa 36), NCI este o functie a cinci indicatori
independenti si combina: Indicele Individualismului Cultural (IDV); Indicele Libertatii
Economice (IEF); Indicele de Dezvoltare a e-Guvernarii (EGDI); Indicele Creativitatii Globale
(GCI); si Indicele de Perceptie a Coruptiei (CPI) si este reprezentat prin formula:

NCI = f(IDV, IEF, EGDI, GCI, CPI) (2.1.)

Relatia indica puterea relativa a unui sector national de consultanta. Volumul pietei de
consultanta, in acest caz, se va calcula prin formula (Anexa 36):

MC = (PIB x NCI)/97,85 sau PIB x [(1,0084 x NCI) — 0,0167]/100 (2.2.)

Conform studiilor ICMCI, cu cét este mai mare volumul PIB, cu atat este mai mare si NCI, ceea
ce se explica prin importanta consultantei asupra dezvoltarii economiei, expusa anterior. Totodata,
avand in vedere caracteristicele ramurii de consultantd, expuse anterior, si in special a celor de co-
creare si sinergie, stiintifico-educationale si a conexiunii stranse a consultantei cu managementul,
reliefam si viceversa: cu cat este mai mare Indicele National de Consultanta, cu atat este mai mare

PIB-ul unei tari.

Tabelul 2.2. Indicele National de Consultanti, pe tari

Indicele National de Consultanta NCI
Calculat de autor in baza formulei 2.2., anul 2021
Calculat Volumul pietei
Tara |C|(\j/|e<:|, P'EL'J’S'" (iﬂeg)o Eiﬁlﬁfﬁt?n NCI
anul baza NCI, mil.
2018 EUR
1 2 3=(2*97.85)/1
Australia 0.4923 1,313,246 4,051 0.3019
Austria 0.1963 406,296 821 0.1978
Banglades 0.0044 352,077 53 0.0146
Brazilia 0.0334 1,360,877 1,038 0.0747
Bulgaria 0.0312 71,095 52 0.0710
Canada 0.3825 1,681,735 4,468 0.2600
boep | 00121 | 79711 n/a n/a
Jamaica 0.0280 12,397 n/a n/a
T%'t‘)j;;o& 0.0106 | 20,688 n/a n/a
China 0.0142 14,999,470 9,618 0.0627
Croatia 0.0326 58,322 42 0.0705
Finlanda 0.3639 251,458 706 0.2748
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Germania | 0.3067 | 3,603,053 10,154 0.2758
Ungaria | 0.1200 | 153,807 300 0.1967
India 0.0178 | 2,686,510 2,091 0.0762
Iran 0.0171 | 304,245 131 0.0422
Irlanda 02877 | 426,438 1,029 0.2361
Israel 0.1265 | 413,196 759 0.1798
Italia 0.1450 | 1,782,695 3,675 0.2017
Japonia 0.1510 | 4,178,994 14,046 0.3289
lordania | 0.0202 38,601 15 0.0376
Kazahstan | 0.0401 | 166,718 63 0.0370
Corsejg d | 0450 | 1,531,706 3,456 0.2208
Lebanon | 0.0104 19,565 14 0.0677
Lituania 0.0984 56,199 n/a n/a
Mongolia 0.0315 12,929 n/a n/a
Tarile de Jos | 0.4394 | 856,666 1,758 0.2008
22112?13& 05399 | 211,353 564 0.2610
Filipine 0.0236 | 333,318 216 0.0635
Romania | 0.0277 | 240,281 157 0.0641
Rusia n/a 1,504,494 2,689 0.1749
Serbia 0.0211 53,355 26 0.0484
Singapur 0.1192 335,772 530 0.1544
Afrs'ﬁz d | 00657 | 354403 379 0.1045
Suedia 0.3742 | 537,644 1,734 0.3156
Elvetia 0.3307 | 677,181 2,322 0.3356
Tailanda | 00115 | 427,930 215 0.0491
Turcia 0.0246 | 692,740 553 0.0782
Ucraina | 0.0133 | 169,232 78 0.0448
Reg. Unit | 0.4403 | 2,648,519 8,098 0.2992
SUA 0.4074 | 19,719,895 80,989 0.4019
media 0.1464 0.1618

Sursa: elaborat de autor in baza WorldBank si materialelor [73, 134].

Tabelul denota nivelul NCI evaluat de ICMC, leader la acest capitol fiind SUA cu NCI de
0,4019, peste media de 0,1618 la cele 40 de tari analizate, urmat de Elvetia, Suedia, Australia si
Japonia cu NCI peste 0.3 puncte.

Procesul de consultanta si strategia companiilor de consultantd.

Procesul de consultantd Th management.

Tnainte de a explica particularititile managementului strategic in companiile de
consultanta, ar fi initial de prezentat etapele de baza ale unui proces de consultantd in management.
Per general, procesul de consultantd este activitatea comuna a consultantului si

beneficiarului destinatd sa solutioneze o anumita problema si sa introduca schimbarile dorite 1n
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organizatia beneficiarului. Acest proces are un inceput (se stabileste relatia si incepe activitatea)

si un sfarsit (consultantul pleaca/finalizeaza activitatea) [153, p. 16].

Conform ISO 20700 “Linii directoare pentru servicii de consultantd in management”

(adoptat de catre Republica Moldova la 21.03.2019), un proces tipic de consultanta are 3 faze:

Contractare. Clientul si compania de consultanta (conform termenelor ISO - prestatorul de
servicii de management consulting MCSP) ajung la un acord clar cu privire la scopul si
abordarea serviciului care urmeaza sa fie prestat si se angajeaza sa lucreze impreuna.

Executia (sau Implementarea). Odata ce s-a ajuns la un acord, urméatoarea parte a misiunii
de consultantd este executia. MCSP furnizeaza serviciul in conformitate cu abordarea si
planul convenit la etapa de contractare. MCSP si clientul trebuie sd colaboreze cu
incredere, corectitudine si respect reciproc pentru a realiza un rezultat mutual pozitiv.

Tnchiderea (finalizarea). Etapa finala a sarcinii este inchiderea. Dupi finalizarea sarcinii,
inclusiv livrarea tuturor rezultatelor si evaluarea acestora, misiunea se considera ,,inchisa”.

Un alt reper ar fi descrierea procesului de cétre asociatiile de profil, cum ar fi, spre exemplu,

AMCOR Romania, care a reflectat etapele de baza expuse in Figura 2.8., bazandu-se pe una dintre

cele mai renumite si recomandate carti pentru un consultant in management, scrisa de Milan Kubr:

“Management Consulting: A Guide to the Profession”. Acest model nu este universal (anumite

faze pot sd se suprapuna, sau sa se repete in functie de complexitatea proiectelor), insa, ofera un

cadru potrivit de lucru pentru intelegerea modelului de business al unei organizatii din ramura:

Etapa de initiere — reprezintd activitatea de stabilire a contactului cu beneficiarul si
identificarea primara a cauzelor adresarii la consultant si provocarilor de baza, in vederea
elaborarii unor termeni de referinta exacti si a clauzelor contractuale.

Etapa de analiza-diagnostic — reprezinta etapa de colectare a datelor si faptelor, prin
diferite metode si tehnici in functie de scopul proiectului. La aceasta etapa se efectueaza o
analiza detaliatd a problemelor si provocarilor beneficiarului.

Etapa de planificare a actiunii — sunt planificate schimbarile necesare, se dezvolta solutii
si recomandari, se aleg scenariile optime si se elaboreaza un plan de implementare.

Etapa de implementare implicd o colaborare stransa a consultantilor cu clientul, se
implementeaza actiunile planificate. Rolul consultantului este de a acorda asistenta echipei
clientului in implementarea reusita a solutiilor, precum si in transferul de cunostinte catre
client astfel, ca acesta sa poatda mentine rezultatele obtinute.

Etapa de inchidere sau finalizare —verificarea rezultatelor, livrabilelor, obtinerea feedback-

ului din partea clientului si acceptarii acestuia, si incheierea obligatiilor contractuale.
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1. INITIEREA

+Primele contacte cu beneficiarul

+*Diagnosticul preliminar al problemelor

+Planificarea misiunii

* Propuneri referitoare la misiune facute beneficiarului
*Contract de consultanti

2. DIAGNOSTIC

«ldentificarea faptelor

+ Analiza si sinteza faptelor
+Examinarea detaliati a problemelor

0 &

‘ 3. PLANIFICAREA ACTIUNII

+*Elaborarea solutiilor

*Evaluarea variantelor/scenariilor
*Dezvoltarea propunerilor pentru beneficiar
*Planificarea in vederea implementarii

i

4. IMPLEMENTAREA

A * Asistentd la implementare
* Ajustarea propunerilor

< ’ + Instruire

5. INCHEIEREA

*Evaluarea
*Raportul final
«Indeplinirea obligatiilor reciproce
[ *Planuri pentru urmarire a rezultatelor / monitorizare
+Retragerea consultantilor (incheierea misiunii)

Figura 2.8. Modelul procesului de consultanta in management (etape de bazi)
Sursa: adaptat de autor Tn baza materialelor [29].

Lantul de valoare

Pornind de la ideea ca atat proiectele de consultanta difera dupa natura lor, complexitate si
metodologie, cat si companiile care le realizeazd au cunostinte, tehnici si metode diferite, este
evident ca nici lantul de valoare al unei companii de consultanta in management nu ar fi “tipic. Cu
toate acestea, exista careva parametri de baza care, in opinia noastrd, ar putea fi inclusi in lantul
de valoare al unei companii din ramura (Figura 2.9. elaborata in baza modelului Michael Porter):

Astfel, elementele lantului de valoare in consultanta in afaceri si management prezinta:

e activititile de baza ale unei companii din acesta ramurd, reflectate prin:
o achizitia resurselor sau asa-numita logistica de intrare, care reprezinta tot ce se

achizitioneazd din afard, insd, nu pentru activitatile de suport, ci anume pentru
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activitatea de baza — prestarea serviciilor de consultanta - si se poate referi, dar nu
si limita la: subcontractarea expertilor externi si/sau consultantilor individuali, sau
oricaror altor companii cu care se fac parteneriate, colaborari, etc., achizitia
serviciilor transport, implicate nemijlocit in cadrul proiectelor de consultanta,
achizitia diverselor programe informationale cu care opereaza consultantii, tehnici,
sabloane si metodologii specifice pentru proiecte, si oricaror altor resurse care

provin din exteriorul companiei de la furnizori si alte categorii de parteneri.

Infrastructura companiei

2] strategia, portofoliul, cultura, finante, contabilitate, servicii juridice
S
=]
=
Q
Q
1]
g
B Tehnologii si Cercetare-dezvoltare
g inclusiv metodologii, tehnici proprii de consultanta, inovatii
Achizitii corporative <
s . =
software, hardware, birotica, echipament 5
]
Transmiterea %
L VEQESTIW TN  livrabilelor si o
Achizitia resurselor g ’ . A . j
.. . proiectelor produselor Marketing si Vanzari Deservire
(logistica de intrare) . . >
- (operatiuni) (logistica de
N . .
S8 iesire)
] ..
< stakeholderii . L
=) echina analiza industriilor si
] . . .
= subcontractare . p. L. design, clientilor feedback
2 o ciclul de viata si . . . Lo
5 colaborari ambalarea si analiza concurentilor ~ monitorizare
< - abordarea . . .
servicii transport . transmiterea  dezvoltarea brandului coaching
. - planificare . .
soft-uri, tehnici, . livrabilelor promovare mentorat
.. executie - A
metodologii pentru o evenimente de vanzare evaluarea
. livrare . L .
proiecte N inchidere fundrasing siaplicatii ~ proiectelor
masurare
. N la tendere
incertitudine

Figura 2.9. Modelul lantului de valoare in compania de consultanti in afaceri si
management
Sursa: adaptat de autor pentru ramura de consultantd in baza modelului lui Porter M.

o managementul proiectelor sau acele operatiuni de consultanta propriu-zisa, pe care
le-am separat, conform metodologiei PMBOK [204]: managementul
stakeholderilor (partile interesate ale unui proiect); managementul echipei (echipa
de proiect); ciclul de viata al proiectului si abordarea metodologica; planificarea
activitatilor de proiect; executia propriu-zisa a activitatilor proiectului; livrarea
rezultatelor catre client si stakeholderi (aici se contine nemijlocit pregatirea

livrabilelor, ce tine de transmiterea si ambalarea acestora — ele se transfera in

logistica de iesire — urmdtoarea verigd a activitatilor de bazd); activitdtile de
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masurare/evaluare atat in timpul, cat si la finalizarea proiectului (in cazul evaluarii
de catre parti terte sau de catre beneficiar, si a evaluarii post-implementare — acestea
se contin in veriga “Deservire”), si, managementul riscului si incertitudine.
transmiterea livrabilelor si produselor (logistica de iesire) — reprezinta tot ce tine
de design, ambalare si transmitere a livrabilelor catre stakeholderi, sau tot ce se face
cu ajutorul resurselor externe (spre exemplu, servicii de traducere, servicii de
design a rapoartelor de consultantd). Tot aici se include organizarea de evenimente
si conferinte de prezentare a rezultatelor intermediare sau finale ale proiectului.
marketing si vanzari — este o veriga clasica a lantului de valoare care, pentru o
companie de consultanta, credem ca are specificul de a se concentra pe: analiza
regulatd a ramurilor economice In care opereaza clientii, analiza concurentilor si
pietelor pe care activeaza sau doreste sd activeze compania, dezvoltarea brandului
si activitati de promovare si sensibilizare, alte activitati de marketing relevante, tot
ce tine de vanzari (directe, indirecte), activitati de fundraising, co-creare, aplicatii
la tendere locale sau internationale, etc.

deservirea este ultimul, insd, nu mai putin important element al activitatilor de
bazd, unde esentiald este aprecierea clientului si stakeholderilor si obtinerea
feedback-ului dupa proiect. Tot aici se contin activititile de monitorizare a
clientilor (post-implementare), si activitatile de coaching si mentorat. Evaluarea
proiectelor si rezultatelor obtinute, livrabilelor transmise de catre persoane terte

(auditori, de reguld) se contine in aceasta veriga.

e activitatile auxiliare/de suport:

o

infrastructura companiei — toate activitatile legate de dezvoltarea viziunii si
strategiei, portofoliului de produse si servicii de consultantd, dezvoltarea culturii
organizationale, managementul financiar, contabilitate, serviciile juridice, etc.
managementul resurselor umane si talent management — pe langa gestiunea
personalului, a fost delimitata importanta managementului talentelor. Recrutarea si
cresterea talentelor, sistemul de recompense si beneficii, de evaluare a
performantelor, facilitarea accesului la unele certificari in domeniu si instruirea
regulatd a personalului sunt componentele de baza ale acestei verigi.

tehnologii si cercetare-dezvoltare — se refera la dezvoltarea de metodologii si
tehnici de consultantd (inclusiv programe informationale). Crearea bazei de
cunostinte si stimularea contributiei managementului companiei, si consultantilor-

angajati la dezvoltarea ramurii este importanta in aceasta veriga a lantului.
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o achizitii corporative — se refera la dezvoltarea infrastructurii (spatii, oficii,
echipament si tehnica pentru birou) si la asigurarea bunei guvernante a proiectelor

(programe informationale, echipament pentru evenimente si instruiri, etc.).
Accentudm cd produsele si/sau serviciile unei companii de consultantd deseori includ
elementele co-crearii, clientul fiind implicat in procesul de consultanta propriu-zis. Pe de alta parte,
consultantii tot mai mult colaboreaza intre ei intraramural (in proiecte complexe, sau pentru a
penetra noi piete, etc.) si interramural — prin conexiunea cu mediul academic, sau societatea civila.
Astfel, sinergia face parte din activitatea de consultanta, si, deci, o strategie a unei companii din

aceasta ramura ar trebui sa se axeze si pe obiective sinergice [48, p. 4].

Strategia si tipologia companiilor de consultanta.

In literatura de specialitate sunt mai multe prezentiri a tipologiei companiilor de
consultantd Tn management, in functie de anumite caracteristici cum ar fi marimea companiei,
specializarea, categoriile de clienti, locatia geografica si/sau zona deservirii, etc. Analizdnd mai
multe abordari, in Anexa 13 au fost prezentate criteriile de clasificare ale companiilor din ramura.

Cu referire la dezvoltarea strategiilor companiilor de consultanta, acestea, au drept scop
alinierea resurselor cu care opereazd compania la schimbdrile de mediu in vederea identificarii si
dezvoltarii avantajelor competitive, factorii care afecteaza elaborarea unei strategii fiind:

o factorii exogeni de mediu, cum ar fi situatia economiei si gradul de dezvoltare tehnologica,
situatia politicd (care poate afecta accesul la tendere si proiecte internationale, si investitiile
in ramurd), si cea socio-culturald (i.e. tendinta de a acorda asistentd si consultanta unor
grupuri vulnerabile);

e factorii exogeni de ramura, sau cele 5 forte — preferintele si asteptdrile clientilor (care incep
tot mai mult sa devind versati in alegerea consultantilor potriviti, si care, Opteaza tot mai
mult pentru optimizari, solutii rapide si inteligente, etc.), relatiile cu furnizorii (au schimbat
astazi modalitatea de lucru cu expertii externi, si/sau modificarea unor cheltuieli cum ar fi
cele de transport sau organizare de evenimente), concurentii actuali si potentiali (care pot
fi si parteneri), si produsele substituibile (din ramurile conexe, care, pot fi utilizate si ele in
parteneriate si creare de produse comune);

o factorii interni — sau capacitatile si potentialul intreprinderii - complexitatea elaborarii
strategiei depinde de Tmbundtatiri in plan de capabilitati si resurse la nivel de departamente
functionale si companie, dar si de capacitatea companiei de a-si evalua potentialul si de a
face prognoze. Gandirea strategica a managementului, practicile existente de conducere, si
cultura organizationala sunt esentiale in formularea corectd a strategiei. Avand in vedere

caracterul intangibil in mare parte al consultantei, capacitatea companiei de a recruta
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talente, baza de date de cunostinte si creativitatea sunt deosebit de importante in
dezvoltarea avantajelor competitive, mai cu seama in conditii de extindere a tehnologiilor
informationale. Pe langd acestea, dimensiunea companiei, resursele financiare, imaginea
pe piata si calitatea serviciilor sunt cu incidenta majord asupra alegerii strategiei.

Per general, toate strategiile in cadrul acestei ramuri pot fi rezumate la cateva categorii:
strategii de diferentiere - prestarea serviciilor de calitate la un nivel inalt si cu onorarii
mari, din contul imaginii notorii (McKinsey, Accenture). In aceste cazuri existd competitie
pentru calitate si inovare. Unii dintre cercetatori, inclusiv din Republica Moldova,
considerd cd pentru firmele de consultantd este mai rezonabila utilizarea strategiei de
diferentiere, care subintelege faptul ca serviciile consultantului au caracteristici unice, de
o valoare indispensabild pentru client (Zubco R., 2016).

leadership prin costuri — compania are un anumit spectru de servicii, cu procese bine
definite si standardizate, folosind o “armata’” de consultanti, si investind in recrutare si
cresterea personalului (Deloitte). Competitia, in acest caz, exista mai mult in jurul pretului.
Pot sd fie achizitionate companii ce functioneaza deja (diversificare orizontald, verticala,
achizitii, fuziuni) sau sa fie dezvoltati consultantii si talentele proprii, extinzand gama de
servicii si iesind pe diverse piete, ceea Ce consuma mai mult timp si muncd, insa se
considera a fi mai fiabil [278, p. 26].

strategii de concentrare. Aceasta strategie o aleg multe dintre companiile mici. Ca parte a
implementdrii acestei strategii, este necesar sa se ocupe segmente/piete putin dezvoltate
sau inca neexistente, care fie nu au fost observate, fie au fost ignorate de marile companii.

In opinia multor cercetdtori, in ultimii ani a aparut o altd categorie care promoveaza un

parteneriat simbiotic dintre o companie de consultantd si organizatia (clientul) pe care aceasta o

deserveste [113]. Aceste strategii capatd o amploare tot mai mare, si se bazeaza pe angajarea

expertilor cu experientd intr-un domeniu pentru a consilia intr-un proiect specific cu resurse agile

(care permit companiilor-clienti sa selecteze expertiza personalizata necesara in mod ad-hoc, la

cerere), numite si Strategii de co-creare. Competitia aici Se axeaza in primul rand pe nivelul de

flexibilitate de a opera cu solutii rapide, si a completa echipe in scurt timp.

O categorie aparte o prezinta strategiile internationale, care implica strategiile de extindere

a companiilor, crearea de aliante strategice, datorita, spre exemplu, participarii la proiecte

internationale, dar si datoritd practicilor de globalizare a principalilor beneficiari. Firmele care

merg pe calea parteneriatelor pot facilita accesul la informatii, resurse si piete restrictionate, pentru
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a-si reduce costurile si transmite riscurile legate de activitate, pentru intarirea sau Imbunatatirea
pozitiilor competitive, generarea economiilor la scard, schimbul de cunostinte si facilitarea
studierii, elaborarea standardelor pentru ramura, alinierea resurselor pentru proiectele mari si
pentru a spori viteza de prestare a serviciilor sau viteza de intrare pe anumite piete.

Totodata, exista companii care aleg strategiile de diminuare — de reducere a serviciilor
nerentabile sau care nu mai sunt cerute pe piatd. In astfel de cazuri, unele companii pot decide sa-
si reducd din portofoliul de servicii si proiecte, renuntand sau incredintandu-le partenerilor.

Procesul de elaborare a strategiei unei companii de consultanta are drept componente
etapele clasice: analiza strategica, identificarea avantajelor competitive, elaborarea misiunii si
viziunii, scenariilor strategice, alegerea scenariului optim, stabilirea domeniilor de interventie si
obiectivelor strategice si indicatorilor de performanta, identificarea cadrului de implementare al
strategiei (responsabili, actiuni, riscuri si masuri de atenuare), revizuirea si ajustarea strategiei.

Unii dintre consultanti (Kubr M., 2011, Smith R., 2007, Brown M., 2005) identifica
necesitatea de aplicare a unor asa metodologii cum ar fi Blue Ocean (Strategia Oceanului Albastru,
care identifica avantajele unice ce permit iesirea in afara competitiei), BMC (Business Model
Canvas — cu ajutorul caruia putem defini sau inova modelul de afaceri), BSC — Sistemului de
Indicatori Echilibrati , metodologie de realizare a strategiei prin intermediul definirii principalelor
domenii de interventie, obiectivelor si indicatorilor cheie. Spre exemplu, acesti indicatori pot fi:
indicele relatiei cu clientii (viteza de raspuns a consultantului, nivelul de flexibilitate in
comunicare), procentul de lucru finalizat la timp, nivelul de utilizare a metodologiei aprobate,
indicele de inovare etc. [252, p. 71].

Consideram importante cateva aspecte in procesul de formulare si realizare a strategiei a
unei companii de consultanta, si anume:

o aplicarea standardelor profesiei si studierea bunelor practici;

e capacitatea de a crea sinergii, care necesita o gandirea strategica ce permite balansarea

dintre cooperare si competitie, colaborare si confruntare [223, pp. 210, 243].
e analiza, pe langa factorii mentionati, a tendintelor din industriile clientilor si analiza
tendintelor in ramurile conexe;

e focusarea pe client si crearea ofertei de valoare - concentrarea eforturilor asupra formarii

si dezvoltarii unor cunostinte si aptitudini unice, ce ar permite de a oferi clientilor o calitate
tehnica valoroasa. Pe de alta parte, este necesar de a perfectiona procesele de interactiune

cu clientii, asigurand o calitate functionala exceptionala [62, p. 124];
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o utilizarea tehnicii scenariilor, prin definirea obiectivelor strategice, identificarea factorilor

schimbarii si elementelor critice, stabilirea parametrilor de influenta, crearea cel putin a
doua scenarii, si testarea strategiilor in cadrul scenariilor planificate;

e utilizarea teoriei jocurilor — crearea de raspunsuri competitive cat mai rapide la schimbarile

pietei, analiza si planificarea evolutiei reactiilor de raspuns a tuturor categoriilor de
participanti fatd de modificarile pietei;

e repozitionarea pe timp de criza — identificarea factorilor schimbarii pentru resursele proprii

si externe, previziunea a faptului cum se schimba pozitia pe care o are compania avand in
vedere toate schimbarile prevazute, si repozitionarea prin cresterea capacitatilor interne,
organizarea aliantelor strategice, efectuarea outsourcing-ului, etc. [44];

e comunicarea despre misiunea companiei si a aspectelor de baza ale strategiei — catre
angajati, parteneri, investitori, donatori, etc.;

e si, nu in ultimul rand, trebuie sa existe_un echilibru dintre gestiunea proceselor de

consultanta, proiectelor de consultanta specifice, si gestiunea firmei (Kubr M., 2011).
Fiecare dintre aceste aspecte aparte oferd valoare unei strategii a companiei de consultanta,
insd, doar prin imbinarea tuturor acestor elemente se poate realiza o crestere a eficientei unei

strategii bine definite.

2.3.  Oportunitati si elemente ale Managementului sinergiei pentru ramura de
consultanta
Avand 1n vedere cd, dupa cum a fost expus in capitolul I, managementul strategic necesita
o noud abordare - managementul sinergiei, vom analiza in continuare oportunititile acestei
abordari pentru ramura de consultanti in afaceri si management. In primul rand, le vom analiza pe
plan international, exprimate prin practicile de sinergie si contributia companiilor din domeniu.

Oportunitati in practicile de sinergie din domeniul consultantei.

Experienta si bunele practici de creare a sinergiilor in urma activitdtii companiilor din

ramura consultantei Se dezvolta in ultimii ani si sunt conditionate de cativa factori:

e Caracterul de co-creare al consultantei, precum si caracterul creativ, dar si disruptiv al
proceselor din cadrul activitatii companiilor din domeniu prezinta caracteristici non-
liniare. Acest lucru denota, conform paradigmei sinergetice expusa in capitolul I,
posibilitatea in care sistemul acestei ramuri sd aiba fluctuatii imense, mai cu seama pe
timpuri de schimbari turbulente, unde anumite practici ale unor companii sau ale anumitor

experti pot avea consecinte semnificative pentru ramurd. In calitate de exemplu, ne referim
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la practicile de consultanta care au schimbat teoriile manageriale de dupa al Il-lea Razboi
Mondial, sau practicile care apar datorita schimbarilor in tehnologii si informatii (Boston
Consulting Group, care a dezvoltat matricea BCG, McKinsey — practicile caruia au fost
consolidate intr-o carte pentru consultanti The McKinsey Way [209], si influenta expertilor
Osterwalder A., Pigneur Y. — Business Model Canvas, Norton D. si Kaplan R. — Balanced
Scorecard, Kim Chan Y., Mauborgne R. — Strategia Oceanului Albastru.

Cresterea volumului de informatie, care, este principala manifestare a sinergiei ih mediul
de afaceri al consultantei. Putem afirma, ca consultanta in sine este o manifestare a
sinergiei, intrucat include drept rezultat al prestarii serviciilor beneficiile generate de alte
industrii (ale beneficiarilor), in timp ce informatia provenitd din consultantd conecteaza
multa lume.

Necesitatea de a uni eforturile Tn cadrul proiectelor internationale, interguvernamentale n
vederea solutionarii unor probleme globale cum ar fi poluarea mediului, criza energetica,
sustinerea micului business etc., si mai nou — combaterea pandemiei, au conditionat
colaborarea si parteneriatele dintre diverse companii de consultanta din diferite tari.
Cresterea rolului asociatiilor de profil care au demonstrat cd sinergia este posibild prin
schimbul de capital creativ, facilitarea accesului la cunostintele si informatiile acumulate,
ceea ce permite participantilor sa raspundd oportun la schimbarile din mediu si
implementarea proiectelor comune care intdresc pozitia intreprinderilor in ramura.
Accelerarea globalizarii si “stergerea” granitelor fizice din contul trecerii pe online a
cooperdrii dintre companii.

Cresterea importantei responsabilitatii sociale a companiilor (Corporate Social
Responsibilty), care se rasfrange si asupra contributiei economice a companiilor la
dezvoltarea ramurii prin imbunatatirea transparentei si conformarea la standarde, care
conditioneaza o concurenta si un mediu mai bun (Ploeg M., Miedzinski M., 2017).
Intensificarea cercetarilor in domeniul sinergiei din partea companiilor mari de
consultantd, care tot mai mult accentueaza importanta crearii de valoare si explorarii
potentialului de sinergie, inclusiv in aceasta ramura. Spre exemplu, compania McKinsey
studiaza aspectele sinergiei din 2010 (Metodologia de Fuziune, Practica de Management
McKinsey — 102, pp. 3-4). O alta companie notorie — Capgemini Consulting — a elaborat
conceptul de management al sinergiei si @ accentuat importanta acestuia in perioada post-
fuziune, identificdnd importanta sinergiilor de cost, de venituri si sinergiilor de céstig rapid
[227, pag. 2].
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Astfel, toti acesti factori au conditionat dezvoltarea anumitor practici de sinergie n

domeniul consultantei, pe care noi le-am sistematizat si le prezentam in continuare.

Practici de aliante §i parteneriate strategice intre companii. In ultimii ani, pe piata
internationala de consultantd s-a majorat tendinta de creare a aliantelor si parteneriatelor strategice,
datorita avansarii procesului de globalizare si, in special, datoritd dorintei companiilor de a se
extinde si de a oferi o gama diversificata de servicii. Aliante si parteneriate se fac in prezent atat
in ramura, cat si cu ramurile conexe. Spre exemplu, se combind eforturile companiilor IT cu
companiile de consultanta, pentru a oferi clientilor proiecte combinate de dezvoltare a programelor
informationale, de rand cu analiza si optimizarea proceselor, si dezvoltarea de cunostinte. Este de
mentionat ca acest tip de practici de sinergie este cel mai des intalnit in domeniul consultantei.

Sisteme de parteneriate si programe de asociere pentru consultanti/experti individuali. Tot
in acest context este de mentionat si crearea sistemelor si/sau programelor de implicare a
consultantilor si expertilor individuali in cadrul companiilor de consultantd prin acordarea
independenta, 1nsa, aduce o contributie de valoare companiei cu care colaboreaza pe termen lung,
astfel obtinand sinergie Tn urma dezvoltarii imaginii sale si beneficiind de canalele de vanzare si
promovare ale companiei (Positive Momentum, 2020). Sinergie obtine si compania, prin reducerea
costurilor, si cresterea calitatii serviciilor prestate (implicdnd un expert, spre exemplu, certificat
international). Aceste sisteme de parteneriat si asociere exista demult Tn companiile de top, cum ar
fi McKinsey, Bain & Company, Deloitte, etc., dar mai nou, au inceput sa fie aplicate si in cadrul
companiilor mai mici, datorita extinderii proiectelor internationale si a sustinerii de catre donatori.

Achizitii §i fuziuni in consultanta. Unele companii mari au achizitionat companii care se
ocupd de consultanta strategicd pentru a-si diversifica serviciile (i.e. Parthenon, Monitor,
Booz/Strategy). Sinergia in acest caz poate veni cu achizitia talentelor, cresterea imaginii
companiei si atragerea noilor categorii de clienti. Un alt exemplu: Tn 1990, compania Capgemini
a achizitionat cateva companii de consultanta strategica si consultantd operativa (IT). Contopirea
competentelor de strategie si transformare tehnologicd a condus la dezvoltarea unei noi
metodologii de consultanta: consultanta de transformare. De atunci, Capgemini a cunoscut o serie
de reorganizari, iar conceptul nou a evoluat intr-o marca inregistratd (Business Transformation™)
si intr-un cadru complex de instrumente [190, pp. 52-53].

Francize, reprezentante, si alinieri la retele de consultanta internationale. Avand Tn vedere
dorinta companiilor mari de a intra pe piete mai mici, in tari mai putin dezvoltate, precum si
datorita investirii donatorilor in aceste tari, companiile mari, pe langa faptul ca deschid francize si

reprezentante, in ultimul timp, se organizeaza in retele mari, conlucrand cu consultanti din toata
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lumea, oferind clientilor plus-valoare, din contul sinergiilor pe economiile de deschidere de oficii
si infrastructura. Sinergia, pentru consultantii independenti, se evidentiaza prin acces la instruire.
Spre exemplu, reteaua Eden McCallum, fondata in a. 2000 are birouri in Amsterdam, Londra si
Zurich, deservind peste 500 de clienti si avand peste 2300 de consultanti independenti. Un alt
model - Odgers Connect - conecteaza consultantii independenti si cei din cadrul organizatiilor
comerciale, non-profit si organizatiilor publice.

Implicarea in proiecte de responsabilitate sociald. Deoarece responsabilitatea sociala
catalizeaza o bund interactiune dintre business si societate, si deoarece consultanta care acorda
suport acestor proiecte contribuie la cresterea imaginii business-ului in comunitatea si regiunea in
care activeaza, sau pe plan national si international, participarea unei companii de consultanta la
acest tip de proiecte da rezultate sinergice pentru toate partile implicate.

Crearea de clustere creative si tehnologice. In ultimul timp tot mai mult se unesc eforturile
consultantilor, mediului de afaceri si mediului academic in cadrul anumitor grupuri care activeaza
sub forma de clustere in vederea dezvoltarii anumitor ramuri economice, regiuni, sau tari.
Organizatiile, intreprinderile, si expertii independenti se completeaza reciproc, si sunt conectati
printr-un interes comun de a dezvolta capital creativ si tehnologic, obtinand efecte sinergice prin
cresterea propriilor avantaje competitive, precum si ale clusterului/grupului per ansamblu.

Parteneriate si colabordari intre membrii asociatiilor de profil si intre asociatii. Crearea
infrastructurii asociatiilor de profil a impulsionat schimbul de informatii, networking-ul,
parteneriatele si colaborarile atat intre membrii asociatiei, cat si intre asociatiile de profil sau alte
organizatii relevante si conexe din diferite tari. Spre exemplu, ICMCI colaboreaza cu FEACO la
capitolul de studii si cercetari in domeniu, cu ISO la capitolul de certificare.

Practici de co-creare. Unele companii, mai cu seama cele mari, au dezvoltat metodologii
care permit atat echipelor clientilor sdi, cat si echipelor de experti independenti sa co-creeze, adica
sa beneficieze de spatiul intelectual si fizic de care au nevoie pentru a genera idei inovatoare. Spre,
exemplu, compania Bain & Company a dezvoltat o metodologie “Co-creation Consulting”.
Sinergia este obtinuta atat de participantii din cadrul echipelor creative (i.e. beneficierea de tehnici
elaborate de companie care combina gandirea strategica de business, stiinta comportamentului
uman si tehnicile de solutionare a problemelor), cat si de companie (testarea tehnicilor noi, schimb
de experientd si atragerea expertilor in companie, cresterea imaginii in randul clientilor, etc.).

Sinergie prin contributie la dezvoltarea ramurii (sinergia prin cercetare). Practicile
descrise anterior se referd toate, de fapt, la contributia la dezvoltarea ramurii, insa, aceasta
categorie ar fi de mentionat separat, deoarece nemijlocit implica studii si cercetdri in domeniu,

inovatii in metodologii si diseminarea acestora pe care poate sa le facd o companie de consultanta,
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mobilizand, astfel, mediul de afaceri, cét si cel academic. Spre exemplu, compania McKinsey si-
a oficializat propria contributie la dezvoltarea cunostintelor de management in toata lumea prin
lansarea jurnalului McKinsey Quarterly, unde se prezinta leaderilor de afaceri din intreaga lume
munca inovatoare a companiei privind teoria managementului. Sinergia, in acest caz, rezulta atat
din extinderea contactelor cu elitele din tarile striine (guverne, mediul academic, mediul de
consultanta, mediul de afaceri), cat in extinderea bazei de clienti autohtoni.

Parteneriate publice-private in consultanta. Aceste tip de parteneriat este, spre exemplu,
practicat de firmele de consultantd din Romania, care Indeplinesc misiuni de consultanta finantate
din bani publici, proveniti de la Organismele Financiare Internationale (in special UE si Banca
Mondiald), avand ca beneficiari institutii ale statului, care prevad in caietele de sarcini
obligativitatea folosirii consultantilor locali [20, pp. 93-95].

Sinergia si contributia companiilor de top din domeniul consultantei.

Consideram, ca prezinta interes pentru cercetarea noastra practicile de contributie ale celor
mai mari companii de consultanta la dezvoltarea ramurii, in rezultatul carora au fost create sinergii.

“McKinsey & Company” (creata in 1926) este unul dintre leaderi globali, cu peste 30 mii

angajati, 10,6 mlrd. $ venit anual (a. 2021), cu spectrul larg de servicii in Management Consulting.

o Conducerea strategica. Compania este gestionata de un Partener-Manager, Consiliul de
administrare, o echipa globald de leaderi cunoscuta sub numele de Acceleration Team
(Echipa de Accelerare), precum si de catre leaderii oficiilor locale.

o Flexibilitate strategica si inovatii. Diversitatea serviciilor si produselor sale permite
flexibilitatea proiectelor de consultanta in raport cu schimbarile pe diverse piete.

e Responsabilitate sociala si de mediu. Compania promoveaza diversitatea, echitatea si
incluziunea in afaceri, societate si in companie, prin implicarea echipelor multiculturale si
investind peste 20 mil. $ anual. Compania dispune de Codul Profesional de Conduita,
sustine angajamentele Natiunilor Unite de respectare a drepturilor omului, angajamentele
de mediu, munca si anticoruptie, si isi propune un impact de zero poluare pana in 2030.

e Practicile de sinergie. Compania a creat ecosistemul de aliante si achizitii In vederea
deservirii clientilor sdi. Sinergia se obtine din inovatii continue, extindere de capacitéti,
utilizarea tehnologiilor noi in ecosistemul a peste 500 membri-parteneri. In prezent se
enumerd peste 50 achizitii si peste 750 clienti deserviti in cadrul acestui ecosistem.
Totodata, compania a creat 0 refea de 6000 de profesionisti, care lucreaza alaturi de
consultantii companiei pentru a oferi o crestere durabild clientilor sai. Profesionistii acorda

suport echipelor de consultanti si ajutd compania in cercetare-dezvoltare. Sinergia rezulta
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din diversificarea serviciilor pentru clienti, cresterea imaginii companiei, optimizarea
proceselor de cercetare-dezvoltare.

Contributia la dezvoltarea ramurii de consultantd a companiei este rezultata atat in
dezvoltarea noilor practici si tehnici in domeniu, cat si in crearea de platforme de
colaborare pentru conexiunea mediului de consultanti, mediului academic, si de afaceri.
Centrul Alumni creat de McKinsey, in aceasta logica, include schimb de practici si oferirea
platformei de promovare pentru diversi consultanti din echipd, cat si stimuleaza
dezvoltarea capacitatilor consultantilor in domeniu. McKinsey este compania care a pus
bazele Managementului Carierei si Talentelor in Consultantd, punand accent pe
Responsabilitatea Personald a consultantului (Consultantul este obligat sd ajute clientul)
[70, pp. 64-65].

Contributia la dezvoltarea teoriei de management strategic a companiei este rezultata in
promovarea Managementului strategic flexibil si adaptiv, cu accent pe Transformare si
Inovatii. McKinsey accentueaza importanta previziunii si prioritizarii in practica de
planificare strategica.

“Boston Consulting Group” sau BCG este 0 companie ce opereaza pe piata globala,

fondatd in 1963, cu peste 21 mii angajati si 11 mlrd. § venit anual (a. 2021).

Conducerea strategica. Compania este gestionata de catre Comitetul Executiv, echipa de
leaderi in practici de consultanta pe domenii, si Presedintele Global si Emerit.
Flexibilitate strategica si inovatii. Echipele diverse si globale, se bazeaza pe practici de
management al schimbarii, oferind solutii integrate prin consultantd de management de
varf, tehnologie si design, precum si proiecte corporative si digitale.

Responsabilitate sociala si de mediu. Compania se axeazad pe solutionarea provocarilor
globale, aducand un impact social la nivel de tari, si global, investind peste 300 mil. anual
in initiative sociale. Pe langa aceasta, compania a creat un Centru pentru Impact Public
(pentru sprijinirea impactului pozitiv in guvernanta si sector public).

Practicile de sinergie. Una dintre ele se refera la crearea ecosistemului de parteneriate (cu
peste 100 organizatii din lume). Sinergia in acest caz rezulta in acces la informatie, instruiri
si mentorat, precum si oportunitatea de a colabora in cadrul sistemului. Totodata, compania
dezvolta instrumente si tehnici digitale de management strategic (Digital Strategy
Roadmap, Digital Maturity Assesment Survey) in parteneriat cu companiile de IT. Crearea
de laboratoare mobile pentru diferite industrii, este o alta practica care permite clientilor

testarea anumitor procese (elaborate de catre consultantii interni, dar si de catre clienti), si

78



pozitioneaza consultanta drept fiind flexibila/mobila; sinergia rezultdnd din colaborarea
dintre expertii industriali si consultanti [70, pp. 71-72]. Compania mai are si parteneriate
cu mediul academic (MIT Sloan Scoala de Management) in vederea cercetarii in domeniul
de management si consultanta si facilitarea accesului studentilor la cele mai bune practici,
compania beneficiind de sinergia din angajarea celor mai buni studenti, precum si cresterea
imaginii sale in mediul de cercetare-dezvoltare.

Contributia la dezvoltarea ramurii de consultantd consta in: dezvoltarea instrumentelor
noi, bazate pe practici de co-creare cu clientii sdi; crearea unui sistem de Management al
Carierei si retelei internationale de Alumni; crearea Centrului de inovare pentru
infrastructura operationala, care permite crearea rapida si inteligenta a afacerilor industriale
de la zero. Consultanta In Metaverse este o altd inovatie care ajutd companiile sa opereze
si sd interactioneze cu clientii in moduri transformationale, de realitate virtuala. Per
general, BCG inoveazd mult in consultanta, aplicand tehnicile noi de Al, si creand chiar o
entitate si platforma speciald pentru aceasta directie — BCG Gamma.

Contributia la dezvoltarea teoriei de management strategic Un exemplu in acest sens il
constituie crearea Institutului Bruce Henderson, care, prin colaborare cu clientii sai,
perfectioneaza managementul strategic si instrumentele de dinamicd organizationala,
ghidand leaderii din diferite industrii in reactii oportune si flexibile la schimbarile de
mediu. Pe langa aceasta, BCG a introdus conceptul de concurentd pentru avansare
(timebased competition), care rezultd in urma strategiilor inovationale ale companiilor.

“Bain & Company”, fondata in 1973, cu 13 mii angajati si 5,8 mlrd. $ venit anual (a. 2021).

Conducerea strategica. Compania este gestionata de un Partener-Manager Global, si de
catre reteaua de Parteneri din tarile afiliate.

Responsabilitate sociala si de mediu. Compania investeste regulat in solutionarea
provocdrilor n educatie, echitate rasiala si sociald, dezvoltare economica si mediu.
Practicile de sinergie. Una intre ele se refera la crearea ecosistemului de parteneriate si
aliante cu companii si organizatii de top din intreaga lume (peste 40 de parteneriate, care
au consultat peste 500 clienti); sinergia in acest caz rezulta in efectele de la completarea
expertizel proprii cu expertiza externd, si in rezultate inovatoare. Pe langd aceasta,
compania obtinere sinergie din acces la informatie si optimizare de costuri datorita refelei
de experti/consultanti - Bain Advisor Network - care acopera toate sectoarele economice,
functiile de business si zonele geografice, pentru nevoile specifice ale clientilor sai. Un alt

exemplu de practici sinergice ale companiei sunt parteneriate strategice interramurale,
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cum ar fi, spre exemplu, dintre Bain si Bosch (sub denumirea Connected Industry —
Industria Conectatd), prin care s-a dezvoltat o echipd pentru a ajuta producitorii de
automobile sa construiasca fabrici de la zero in baza tehnologiei Industry 4.0, sinergia aici
fiind In dezvoltarea de capacitati, schimb de experientd, cresterea vanzarilor si imaginii
ambelor companii. Sinergia este obtinuta si din crearea grupurilor de afinitate (Affinity
Groups) - retelele active care completeaza cultura incluziva a companiei, oferind
membrilor conexiuni suplimentare si sprijin prin coaching si mentorat.

Contributia la dezvoltarea ramurii de consultantd. Compania investeste anual 1 mird. $
in activitati de consultantd pro bono in organizatii promititoare care au nevoie de resurse
si indrumari strategice pentru a-si atinge potentialul (aceste companii sunt si companii de
consultanta, cu care Bain apoi face colaborari si parteneriate). Totodatd, compania este
cunoscutd pentru abordarea generalistd si instruirea consultantilor (un consultant bun
trebuie sa cunoasca toate aspectele businessului) [70, pp. 79-80].

Contributia la dezvoltarea teoriilor de management strategic — se refera, in primul rand,
la dezvoltarea metodologiei de analiza strategica in cele 6 categorii: Potentialul cresterii,
Strategia unitdtii de business, Strategia corporativa, Strategia inovationald, Pietele
emergente si Sustenabilitatea. O altd contributie a companiei o are conceptul de Mobilizare
- un proces prin care se transpune strategia in rezultate.

“Booz Allen Hamilton Holding Corporation” (sau Booz Allen, fondata in 1914), este o

firma cu peste 80 de birouri pe tot globul, cu 29,5 mii angajati si 7,86 mlrd. $ venit anual (a. 2021).

Conducerea strategica. Compania este gestionatda de Consiliul de directori.

Flexibilitate strategica si inovatii. Compania este flexibild in solutionarea problemelor
clientilor sdi, avand o diversitate de servicii si experti In analiza de business, solutii digitale,
inginerie si ciberneticd, transformare organizationala.

Responsabilitate sociald si de mediu. Compania formeaza parteneriate filantropice
strategice cu diverse organizatii nonprofit si alte organizatii de impact social care urmaresc
sd Tmbunatateascd rezilienta comunitatilor si sa creeze un viitor mai sigur, mai incluziv
Booz Allen dezvolta campanii de donatii pentru corporatii si angajati pentru a promova
cauze demne si pentru a sprijini organizatiile nonprofit si alte organizatii, precum si diverse
programe pentru guverne (i.e. Programul de rezistenta la pandemie).

Practicile de sinergie. Este creata Fundatia Booz Allen, care ajuta la dezvoltarea de
conexiuni dintre consultanti si experti din diferite ramuri in vederea solutionarii unor

probleme sociale, prin unirea partenerilor din sectoarele privat, public si social. Sinergia
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este in acest caz optimizarea de costuri, cresterea imaginii companiilor implicate n
societate, transfer si schimb de cunostinte si dezvoltare de capacitati. Fondul de inovare al
Fundatiei valorifica puterea datelor si a tehnologiei pentru a imbunatati eforturile de suport
(spre exemplu, pentru combaterea COVID-19). Pe de alta parte, parteneriatul strategic
dintre Booz Allen si organizatia nonprofit FIRST in vederea mentoratului pentru studentii
STEM (din domeniile Stiinta, Tehnologie, Inginerie si Matematica), aduce sinergie prin
promovarea imaginii companiei, cresterea oportunitatilor de recrutare a tinerilor specialisti,
optimizarea unor costuri datoritd implicarii voluntarilor. O alta practica de sinergie este
colaborarea cu Fundatia Elizabeth Dole in vederea utilizarii analizei datelor pentru a ajuta
ingrijitorii militari. Sinergia s-a reflectat in promovarea imaginii companiei, diversificarea
serviciilor si elaborarea produselor noi de consultanta.

Contributia la dezvoltarea ramurii de consultanta a companiei. Un merit deosebit il
constituie elaborarea metodei PERT de evaluare si revizie a proiectelor. Metoda permite
evaluarea incertitudinii operatiunilor si analizeaza impactul ei asupra duratei proiectului.
Totodata, compania a contribuit la schimbarea rolului consultantului Tn viziunea clientului,
argumentand ca consultantul trebuie sa invete clientul sa gandeasca singur [70, pp. 59-60].
Contributia la dezvoltarea teoriilor de management strategic. Compania a pus accent pe
flexibilitate, abordand diferit structura organizationald — prin necesitatea de externalizare,
parteneriate si aliante strategice. Pentru a tine pasul cu schimbadrile din mediu, Booz Allen
considerd cd managementul trebuie sa aibd o mare flexibilitate.

In Anexa 14 este prezentati si contributia altor companii notorii de consultantd in

management la dezvoltarea ramurii si teoriilor de management. Ar fi de mentionat Sinergia

rezultata in urma acestor contributii:

dezvoltarea de capacitati si diversificarea serviciilor sale, precum §i atragerea noilor
segmente de clienti — spre exemplu, in cazul utilizarii metodologiei SPACE si echipelor
multidisciplinare din fizica, inginerie, biologie, neurostiinte ale companiei Artur D. Little;
dezvoltarea de metodologii noi in consultanta prin combinatia diferitor instrumente
digitale si Al, si, respectiv dezvoltarea de noi competente pentru angajati — spre exemplu,
in cazul companiei Accenture care demult combina consultanta strategica cu cea tehnica;

extinderea spectrului de servicii si de industrii deservite, precum s§i beneficierea de
partajare de costuri si resurse din parteneriate pe termen lung — spre exemplu, compania
Capgemini, care in parteneriat cu Sanofi, Orange si Generali a dezvoltat un accelerator

european pentru start-up-uri in domeniul de ingrijire medicala digitala;
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e crearea oportunitatilor de recrutare si noilor locuri de munca — spre exemplu, din
colaborarea companiei Deloitte cu World Economic Forum — initiativa World Class
Education Challenge de educare a tinerilor prin implicarea companiilor inovatoare din
tarile subdezvoltate (din Africa, Asia, India, etc.).

Analizand cele descrise, putem observa ca cele mai performante companii au contribuit
continuu la dezvoltarea atat a ramurii de consultanti, cat si a mediului academic. In rezultatul
practicilor de sinergie descrise, companiile date au crescut mult si continua sa avanseze in plan de
vanzari, crestere a numarului de clienti, parteneri si a imaginii sale pe plan local, si international.

Elemente ale managementului sinergiei in consultantd.

Avand Tn vedere propunerea noii abordari - managementul sinergiei, vom reflecta cateva
elemente ale acestuia, si anume:
e aspectele legate de revizuirea gandirii strategice prin prisma sinergiei si contributiei la
dezvoltarea ramurii;
e Modelul sinergic de contributie la dezvoltarea ramurii pentru intreprinderile din
consultanta in afaceri si management.

Revizuirea gindirii strategice prin prisma sinergiei si contributiei la dezvoltarea ramurii.

Deoarece oricare intreprindere in prezent se prezintd drept un sistem deschis, consideram
ca este oportun sa-si stabileasca obiective de sinergie si contributie la dezvoltarea ramurii, $i nu
doar din motivul ca se afla in stransa interdependentd de evolutia ramurii, ci i de aceea ca, odata
cu incadrarea in economia nationala, intreprinderea realizeaza un oarecare aport in dezvoltarea
economica a tarii. Astfel, este necesar de a constientiza acest aport, si a armoniza misiunea firmei
cu scopul de a proteja si contribui la dezvoltarea ramurii prin implicarea proprietarilor, managerilor
activitatea sa, mai ales pe timp de criza [207, pp. 248-251].

In abordarea noastri, se propun cateva intrebari necesare unei gandiri strategice, printre
care: cele legate de mediu intern (abilitatile si competentele necesare credrii valorii conform
lantului de valori in consultanta, Figura 2.9.), de mediul ramural (influenta consumatorilor, luptei
concurentiale, produselor substituibile, furnizorilor, intrarea noilor firme pe piata de consultanta,
conform Modelului 5 Forte concurentiale) si de mediul extern (contextul economic, politic,
legislativ, socio-cultural, de mediu si tehnologic, conform Modelului PESTEL). Tn acest context,
propunem revizuirea conceptului de gandire strategica prin adaugarea urmatoarelor intrebari legate

de sinergia si contributia la dezvoltarea ramurii (in continuare - CDR) [47]:
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care este aportul firmei in dezvoltarea ramurii (spre exemplu, actiunile de responsabilitate
sociala pe care le-a efectuat firma si in urma carora a sporit increderea clientilor, etc.);
cum s-ar putea reflecta implicarea firmei la dezvoltarea ramurii Tn misiunea companiei si
ce semnifica contributia respectiva (care este viziunea firmei asupra contributiei sale, care
sunt obiectivele specifice si ce semnifica sinergia in viziunea companiei);

cum se pot alinia strategiile ih conformitate cu standardele ramurii;

ce tipuri de colaborari strategice se pot realiza cu actorii din ramurd, clientii, furnizorii
pentru a indeplini obiectivele de sinergie si contributie;

ce valoare adaugata se poate crea in rezultatul aportului in ramura,

care vor fi beneficiile de pe urma implementarii practicilor de sinergie? etc.

Lista cu intrebari poate sd continue in dependentd de profilul si dimensiunea

intreprinderilor, important este cd aceste intrebari denota faptul ca firma nu actioneaza ca un

simplu concurent pe piatd, ci ca un actor, care are grija de ramura In care opereaza si care stie sa

facd ajustari oportune pentru a-si mentine imaginea data.

Pe langa aceasta, consideram ca intreprinderea trebuie sa dispuna si sa dezvolte permanent

anumite capacitati in vederea gasirii raspunsurilor la intrebarile care tin de dezvoltarea ramurii:

Capacitatea de a se adapta rapid la schimbarile din ramura. Pe fundalul modificarilor
actuale Tn economie si ritmul rapid de crestere al acestora, mentinerea companiilor pe piata
este in functie de capacitatea de a se adapta rapid si aceasta include, primordial, schimbarea
sau ,,reinventarea” gandirii strategice in sensul inovarii §i imbunatatirii continue.
Capacitatea de a provoca schimbarile in ramura. Aceasta este deosebit de importanta si
dificila de realizat. Companiile nu vor deveni niciodata castigatoare pe termen lung doar
prin imbunatatirea continud; ele trebuie sa fie dispuse, de asemenea, sd faca schimbari mari
si, uneori, ,,provocatoare” (disruptive).

Capacitatea de a efectua instruire continua si dezvolta spirit colectiv. Contributia la nivel
de ramura si sinergia pot fi create doar printr-o viziune comuna, impartasita de toti
angajatii. Instruirea continud este necesara intelegerii strategiei de contributie la
dezvoltarea ramurii §i aportului fiecarui angajat in ea.

Capacitatea de mobilizare. Este evidentd necesitatea reactionarii mobile si oportune la
schimbarea situatiei, mobilizarea tuturor fortelor si resurselor, cautarea celor mai eficiente
si mai putin costisitoare cdi de atingere a scopurilor strategice [43]. Mobilizarea strategica

implicd mobilizarea materiala (distribuirea resurselor pe componente strategice principale
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si utilizarea lor eficienta si oportund) si mobilizarea resurselor umane, inclusiv a atitudinii,

increderii si aptitudinilor participantilor.

e Capacitatea de a colabora in grup, care se referd nu doar la capacitatea de a colabora pe
timpul crizei, ci de a colabora avantajos si in perioade bune pentru a constitui un aport
comun la imbunatatirea ramurii [42].

e Capacitatea de incluziune sociala. Strategiile manageriale de integrare sociala reprezinta
catalizatorul interactiunii dintre business si societate si poarta amprenta aportului benevol
in dezvoltarea comunitatii in domeniul social, economic, ecologic, etc. [41].

e Capacitatea de a realiza sinergie. Realizarea strategiei se bazeaza pe crearea sinergiei
tuturor componentelor care participa la acest proces [262, p. 119]. Implementarea
principiului respectiv transforma planurile si obiectivele strategice diferit directionate ale unei
organizatiei intr-un sistem coerent bine definit de obiective, indicatori de performanta si
actiuni, sistem in care este asiguratd corelatia necesard dintre obiectivele strategice alese si
obiectivele personale ale tuturor angajatilor [45].

Cele expuse mai sus ne permit si propunem Modelul sinergic de contributie la
dezvoltarea ramurii pentru companiile de consultanti in afaceri si management.

Modelul este elaborat de catre autor, in baza lantului de valoare (prezentat anterior),
modelului 5 forte concurentiale, si modelului PESTEL. Acest model va fi adaptat pentru ramura
consultanta in afaceri si management din Republica Moldova in capitolul urmator.

Etapa I. Analiza mediului intern prin practicile de sinergie desfisurate si contributie la
dezvoltarea ramurii (CDR).

In figura 2.10. este prezentatd parcurgerea contributiei la dezvoltarea ramurii si sinergiei,
care, initial au loc in cadrul managementului strategic, care face, la randul sau, parte din lantul de
valoare. Astfel practicile de sinergie si CDR incep prin planificare la nivelul managementului
strategic (cifra 1 din figurd), trecAnd apoi prin toata infrastructura companiei (2), si, prin toate
activitatile de suport (resursele umane si managementul talentelor, achizitii si dezvoltarea
tehnologica) (3), iar rezultatul integrat al acestei planificari (4) se implementeaza prin toate
activitatile de baza (5), asigurand companiei un avantaj competitiv durabil (6).

La fel cum realizarea avantajului competitiv in activitdtile de baza este imposibila fara
activitatile de sustinere, si realizarea practicilor de sinergie si contributiei la dezvoltarea ramurii

sunt asigurate doar in conditiile lansarii lor la nivel de management strategic.
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Figura 2.10. Realizarea practicilor de sinergie si contributiei la dezvoltarea ramurii prin
lantul de valoare in consultanta si obtinerea avantajului competitiv
Sursa: adaptata de autor pentru ramura de consultanta in baza modelului lui Porter M.

In opinia noastra, realizarea practicilor de sinergie si CDR poate fi comparati cu o ,,cheie”,
unde piciorul este reprezentat de activitatile de baza, varful - de activitatile de sustinere (care
permit mobilitatea sau ,,invartirea” cheii si fara de care cheia nu functioneazd) si avantajul
competitiv este elementul de deschidere cu care se face ,,penetrarea” pe piatd a serviciilor si
produselor rezultate din activitatile de baza si care deschide oportunitatile din ramura (asa-numita
usa) (Figura 2.10). Fiecare activitate a intreprinderii, astfel, va fi privita sub prisma punctelor sale
sinergie si CDR, si, respectiv a capacitatilor expuse anterior.

Anexa 15 include principalele criterii conform carora, trebuie sa fie efectuatd analiza

mediului intern n raport cu practicile de sinergie si CDR, tinand cont de specificul ramurii (cum
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ar fi, spre exemplu, flexibilitatea strategiei, constientizarea angajatilor privind CDR si sinergia,
evaluarea efectelor sinergice din colaborare sau co-creare). Este evident, ca aceste criterii sunt mai
vizibile la nivelul Managementului strategic (acele capacitati care tin de revizuirea gandirii
strategice, expuse anterior, sunt de evaluat anume la acest nivel), dar si in activitatea de Marketing
si Vanzari, unde oportunitatea studiilor privind dezvoltarea ramurii, si efectuarea prognozelor
pentru parteneriatele strategice sunt incontestabile, daca se doreste producerea unui efect integrat
(pe toate activitatile) de la practicile de sinergie si CDR.

Etapa Il. Analiza mediului ramural prin practicile de sinergie desfisurate si contributie
la dezvoltarea ramurii.

Pornind de la ideea, ca fiecare intreprindere poate desfasura anumite practici de sinergie si
are propria contributie la dezvoltarea ramurii, efectul total al acestor eforturi, exercitat de mai
multe companii, are influenta asupra evolutiei ramurii. Astfel analiza ramurii, in viziunea noastra
si, tindnd cont de modelul lui Porter M., necesita sa fie completata cu impactul acestor practici de
sinergie si CDR, dupa cum este prezentat in Figura 2.11. si reflecta:

e analiza clientilor (cine sunt, care sunt nevoile lor, cit de interesati sunt in serviciile
prestate, cum influenteaza ei pretul, etc.);

o analiza luptei concurentiale (natura concurentei, cine sunt, punctele lor forte si slabe);

e analiza produselor substituibile (produsele/serviciile ce ar putea fi utilizate in locul celor
ale companiei);

o analiza furnizorilor (cu cine se poate lucra pentru a produce sau cumpara produse/servicii,
ce poate sa li se ofere, ce ar putea ei sa ofere, etc.);

e analiza noilor firme pe piata (bariere la intrare, avantaje competitive ale firmelor noi, etc.);

e analiza practicilor de sinergie si CDR a companiilor din ramura - include analiza atitudinii
concurentilor fata de sinergie si CDR, strategiile in domeniu, cu ce portofoliu de activitati
isi exercita concurentii practicile de sinergie si CDR, punctele forte si slabe ale
concurentilor in raport cu aceasta, si, de asemenea se iau in considerare capacititile
concurentilor de crestere, reactionare rapidd, adaptare sau rezistenta la schimbari etc.

Analiza practicilor de sinergie si CDR a concurentilor este substantiald, deoarece are
impact direct asupra ramurii (spre exemplu, parteneriatele sinergice pentru dezvoltarea
tehnologiilor si inovarii vor accelera ritmul de crestere al ramurii). lar, niste parteneriate de lunga
durata, spre exemplu, In vederea realizarii unor studii de piata regulate, va permite anticiparea si

chiar influenta unor evenimente majore in domeniu.
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Figura 2.11. Rolul practicilor de sinergie si contributiei firmelor la dezvoltarea ramurii
in cadrul fortelor concurentiale
Sursa: adaptata de autor pentru ramura de consultanta in baza modelului lui Porter M.

Etapa I11. Analiza macromediului prin practicile de sinergie desfisurate si contributie
la dezvoltarea ramurii.

Conform modelului PESTEL, se ia Tn considerare contextul economic, politic, legislativ,
socio-cultural, de mediu si tehnologic care influenteaza ramura. Analiza macro mediului se va
concentra pe depistarea unor factori care au influentd asupra practicilor de sinergie si CDR. Spre
exemplu, instabilitatea mediului politic in mediul de consultanta poate stopa unele dintre proiecte
complexe, si, respectiv, colaborarea dintre companii. Pe de alta parte, crizele economice pot
determina aparitia unor aliante strategice in vederea iesirii din criza. Astfel, propunem sa fie
analizat impactul practicilor de sinergie si CDR n cadrul mediului extern - Tabelul 2.3.

Tabelul 2.3. Factorii PESTEL ce influenteaza practicile de sinergie si CDR

Factori ce influenteaza asupra practicilor de sinergie si CDR

Economici: Cresterea atractivitatii investitionale a mediului de afaceri, si prezentei pe piata a donatorilor,
majorarea exportului de servicii pentru business, inclusiv din consultanta, crearea locurilor de munca in
consultantd, majorarea salariului mediu in consultanta, impactul strategiilor de colaborare dintre firme
asupra ameliorarii climatului de afaceri, etc.

Politici: Increderea autorititilor publice in consultanti, implicarea consultantilor in cadrul proiectelor
guvernamentale, cresterea numarului de proiecte 1n parteneriat cu sectorul public, etc.

Sociali: Atitudinea populatiei fata de consultanti, securitatea sociald in ramura, cresterea numarului de
proiecte pro-bono sau sociale in consultanta, nivelul educational in consultanta, impactul strategiilor
sociale ale companiilor din ramura asupra diminuarii tensiunilor etnice sau religioase, etc.
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Tehnologici: Intensificarea activitatilor de cercetare-dezvoltare, cu influentd asupra mediului
informational-tehnologic, ceea ce permite descoperirea si valorificarea oportunitatilor pentru ramura, dar
si alte ramuri conexe (i.e. sinergia din colaborarea cu mediul academic, si IT).

De mediu: Efectele sinergice din proiecte de consultanta pentru realizarea obiectivelor de ecologizare, si
protectie a mediului.

Legislativi: Reglementarea ramurii si calitatii serviciilor, efectele sinergice din activitatea de lobby a mai
multor actori din ramura (i.e. in vederea dezvoltarii legislatiei si standardelor in domeniu).

Sursa: adaptat de autor pentru ramura de consultanta in baza modelului PESTEL.

Contributie la
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Figura 2.12. Modelul sinergic de contributie la dezvoltarea ramurii pentru intreprinderile
de consultanti in afaceri si management
Sursa: adaptata de autor pentru ramura de consultanta in baza modelelor Porter M. si PESTEL.
Facand sinteza celor expuse, Figura 2.12. reflectd Modelul sinergic de contributie la
dezvoltarea ramurii pentru intreprinderile de consultanta, in care toate elementele participa la

crearea sinergiei pentru a asigura avantajul competitiv durabil pentru o companie. Tn acest context,
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avantajul competitiv reprezinta rezultatul final al efectelor sinergice obtinute din toate practicile

de sinergie si aportul companiei la dezvoltarea ramurii.

2.4.  Concluzii la Capitolul 11

Consultanta in afaceri si management este o ramura importantd pentru economie, avand
impact asupra mediului de afaceri, promovand colaborarea si inovatia, si oferind inspiratie
managerilor si academicienilor. Aceasta se caracterizeaza prin specializare, diversitatea serviciilor,
independenta, sinergie si relatii stranse cu managementul.

In ultimele decenii, piata globali de consultanti s-a dezvoltat considerabil pe fundalul
extinderii gamei de servicii, dar si a colabordrilor intra- si inter-ramurale, astfel, nregistrand o
cifra de afaceri de peste 280 mird. EUR anual. Pe fundalul diversificarii si complexitatii proiectelor
de consultanta, progresului tehnico-stiintific si informational, si schimbarilor cauzate de pandemia
COVID, conform prognozelor se estimeaza o crestere de 8,6% a pietei globale pana in anul 2029.

Analiza statistica denota pe plan mondial preponderenta consultantei operationale, avand
in vedere cresterea cererii pentru automatizari, standardizare si calitate, dar si a consultantei
financiare, datorita intensificarii proiectelor de infrastructura si investitii. Pe de altd parte, in
Europa, se dezvolta rapid consultanta in tehnologii si consultanta strategica.

In prezent, observam o serie de tendinte la nivel global, legate de digitalizarea proceselor
de consultantd, si dezvoltarea proiectelor si platformelor colaborative, care, in opinia noastra,
presupun astdzi o mai stransa conlucrare a consultantilor, intensificare a certificarilor si
instruirilor si aderare la organizatii reprezentative in vederea promovarii standardelor si profesiei
in randul clientilor.

Totodata, in acest context, si avand in vedere abordarea noud propusa de noi —
Managementul sinergiei, consideram oportunda revizuirea unor instrumente de management
strategic in ramura consultantei, si anume a lantului de valoare, care, in opinia noastra, prezinta
niste adaptari la cel al lui Porter M. atat in activitatile de baza (prin evidentierea achizitiei de
resurse, managementului proiectelor, transmiterii livrabilelor si produselor), cat si in cele auxiliare,
mai cu seama 1n infrastructura companiei, de unde incepe sinergia si contributia unei intreprinderi
la dezvoltarea ramurii.

Pe langa aceasta, consideram, ca pentru o companie de consultanta care isi propune sa fie
competitivd si sd prospere intr-un mediu complex si dinamic, este vital sd aplice standardele
profesiei, sa aiba capacitatea de a crea sinergii si a se repozitiona pe timp de criza, sa fie la curent

cu tendintele din ramurd si ramurile conexe. Prin adoptarea acestor aspecte in procesul de
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formulare si realizare a strategiei, companiile de consultanta pot sa-si consolideze pozitia pe piata
si sd obtina succes pe termen lung.

Concomitent, noi am evidentiat practicile de sinergie existente in ramura consultantei in
afaceri si management pe plan international, si contributia la dezvoltarea ramurii a companiilor de
top din domeniu. Practicile de sinergie sunt in crestere in ultimii ani si se diversifica, iar pentru a
realiza aceste practici este nevoie de revizuirea gandirii strategice si dezvoltarea anumitor
capacitati care trebuie permanent sa fie perfectionate in cadrul ntreprinderilor, cum ar fi
capacitatea de a se adapta rapid la schimbari, de a efectua instruire continud si dezvolta spirit
colectiv, etc.

Astfel, in contextul noii abordari, noi am elaborat Modelul sinergic de contributie la
dezvoltarea ramurii pentru intreprinderile de consultanta in afaceri si management, care include:
1) analiza mediului intern, prin analiza traseului sinergiei, pornind de la de la managementul
strategic, prin tot lantul de valoare a lui Porter M., si finalizand cu crearea avantajului competitiv,
2) analiza mediului ramural (sub acest aspect, a fost extins modelul lui Porter M. cu elementul de
analiza a practicilor de sinergie si contributie; analiza respectiva va permite anticiparea si chiar
influentarea unor evenimente din ramura, iar contributia firmelor, totodata, are influentd asupra
celorlalte componente din model), si 3) analiza macromediului (se propune sa fie analizat impactul
factorilor de mediu asupra practicilor de sinergie si contributiei la dezvoltarea ramurii).

Rezumand cele expuse, in opinia noastra, scopul consultantei este sa sprijine mediul de
afaceri in auto-transformare si dezvoltare. Colaborarea si crearea de sinergii sunt cheia succesului
in obtinerea unui echilibru in dezvoltarea companiilor, iar managementul sinergiei va permite
consultantilor sa lucreze eficient cu sisteme complexe si dinamice, beneficiind de efectele sinergiei

in activitatea lor si In serviciile oferite clientilor.
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3.1.

afaceri

3. Modelul de management al sinergiei Tn strategia companiilor de

consultanta in Republica Moldova

Analiza ramurii de consultanta in afaceri si management din Republica
Moldova

Prezentarea si evolutia ramurii.

In opinia noastrd, consultanta este o ramurd care contribuie la dezvoltarea mediului de

si progresului economic al Republicii Moldova. Consultanta sustine astazi dezvoltarea

mediului de afaceri si progresul economic al tarii prin facilitarea accesului la finantare, asistenta

in dezvoltarea economicd locald, dezvoltarea de strategii pentru mediul de afaceri si crearea de

locuri de munca. De asemenea, consultanta stimuleaza gandirea antreprenoriald si manageriala,

atrage investitori si parteneri, si colaboreaza cu domenii conexe si mediul academic.

Analiza caracteristicilor de baza ale acestei ramuri prezentate in Capitolul II al lucrarii (p.

2.1.), ne-au permis sa evidentiem unele particularitati ale consultantei in Republica Moldova:

Diversitatea serviciilor si produselor de consultanta. Spectrul de servicii de consultanta Tn
tara este limitat in comparatie cu pietele europene, cu accent pe acces la finantare si Servicii
de planificare. Putine companii au o pozitionare clard in consultantd in afaceri si
management, iar multe companii din domeniile conexe (servicii de contabilitate, juridice,

IT, servicii de instruiri, mentorat si coaching, etc.) se prezintd drept consultanti, chiar daca

.....

companiilor de consultantd pentru clienti potentiali.

Profilul jucatorilor din ramurd. Deoarece piata de consultantd in Republica Moldova are
0 capacitate mica ca volum, pe piatd predomind companiile locale, cu pana la 15 angajati
(in baza materialelor Asociatiei Consultantilor in Afaceri si Management ACAM, 2021,
Anexa 40). In unele domenii de consultanti existi insuficientd de profesionisti (ex.
restructurare, fuziuni si achizitii, business procese, inovatii). Exista si cateva reprezentante
a companiilor internationale, acestea fiind mai mult din cadrul companiilor hibride (i.e.
Ernst & Young, Deloitte, KPMG, Pricewaterhouse Coopers), decat din cadrul companiilor
generaliste, nemijlocit incadrate in consultanta in management, cum ar fi McKinsey &
Company, Boston Consulting Group, etc. Totodata, pe piata sunt prezente careva companii
internationale specializate (i.e. Gateway & Partners — consultanta pentru export, BDO
Consulting — consultantd in managementul riscului, insolventa si restructurare, Civitta —

consultantd in management strategic, inovatii, finantare, etc.).
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Sensibilizarea si capacitatea beneficiarilor de a selecta consultantii. Tn Republica
Moldova, antreprenorii nu considera serviciile de consultanta drept fiind vitale si nu aloca
regulat resurse financiare pentru astfel de servicii, iar nivelul scazut de constientizare al
beneficiarilor duce la dificultati in selectarea consultantilor in functie de experienta si
calitatea serviciilor oferite.

Calitatea serviciilor. Serviciile de consultanta pot varia semnificativ in plan de calitate
intre diferite companii si consultanti, fapt ce Impiedica evaluarea si monitorizarea calitatii
in domeniu. Exista, insa, initiative pentru certificarea si instruirea consultantilor, precum
»Programul de consolidare a capacitatilor si certificare pentru furnizorii de servicii de
consultantd” implementat de PNUD Moldova, conform caruia in 2017 au fost certificati
cca 20 consultanti din tara la nivel international, si cursul de instruire in ISO-20700 lansat
de ACAM, in cadrul caruia in 2022 au participat cca 20 consultanti locali. De asemenea,
donatorii si organizatiile relevante formeaza baze de date cu consultanti acreditati, iar unele
companii de consultantd ofera instruiri interne si investesc in cursuri de certificare
relevante. Spre exemplu, baza de date BERD Moldova numara 275 de consultanti
calificati, in domenii precum strategie, marketing, organizare, operatiuni, tehnologie,
management al calitatii, management financiar, eficientd energetica, etc. [188, p. 41].
Caracterul stiintifico-educational si colaborarea cu mediul academic. Cercetarea
stiintifica in consultantd este in faza incipientd, limitandu-se la studii si cercetari In anumite
sectoare cheie ale economiei, care vizeaza, tangential, si anumite recomandari pentru
consultanta (spre exemplu, recomanddrile pentru consultanti relevante sectoarelor
pomusoare, apicultura, textile, eficienta energetica). Colaborarea dintre mediul academic
si consultanti este redusd, iar tinerii consultanti (juniori) simt lipsa unei pregatiri
universitare adecvate, cu exceptia unor initiative precum cursurile optionale de consultanta,
lansate in citeva universitati din tara in a. 2022, la initiativa ACAM, si programele de
master din domeniile conexe, cum ar fi Managementul Proiectului.

Relatia consultantei cu managementul. Tn prezent, mediul de afaceri autohton prefera sa
colaboreze tot mai mult cu "Consultantii interni", care sunt incadrati pe termen lung in
organizatii. Relatia intre manageri si consultanti este adesea consolidata prin coaching si
mentorat, care se dezvoltd in ultimii ani prin diverse programe $i proiecte, precum
Programul de mentorat al Asociatiei Femeilor Antreprenoare din Moldova (AFAM), lansat
in 2017, Proiectul "Business Academy for Women" al ODA, din 2018, Primul Club de
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Antreprenori si Manageri CEO CEED Moldova, din 2013, reprezentanta Scolii Noble
Manhattan Coaching din Marea Britanie, reprezentanta Erickson Coaching International.

e Co-creare si sinergie. In Republica Moldova, practicile de colaborare si sinergie intre
companiile din domeniu s-au intensificat in ultimii ani, in special datoritd proiectelor
complexe initiate de donatori. Cu toate acestea, efectele sinergiei si schimbului de bune
practici sunt rar analizate si valorificate. Exista totusi parteneriate strategice pe termen lung
intre consultantii in afaceri si management si consultantii din domeniile conexe, cum ar fi
tehnologia informatiei, eficienta energetica sau gestionarea deseurilor, care dezvolta solutii
si recomandari comune pentru mediul de afaceri.

Etapele de evolutie a consultantei in Republica Moldova.

Mai jos prezentam o caracteristica mai detaliatd a fiecarei etape evidentiate.

Etapa de lansare (1990-2005). In anii '90, in Republica Moldova, domeniul consultantei a
inceput sa se dezvolte, in special datorita proceselor de privatizare si reorganizare a intreprinderilor
de stat si nevoii de implementare a unor mecanisme eficiente de management corporativ pentru
noii agenti economici. Agentia de Restructurare a Intreprinderilor si de Acordare a Asistentei
Tehnice (ARIA) si Centrul de Productivitate si Competitivitate (CPC) au fost implicate in
implementarea sistemelor de management al calititii si asistenta investitorilor si exportatorilor. in
acea perioadd, ARIA-CPC a implementat 20 chei" (strategia japoneza de imbunatatire sistematica
a competitivitatii Intreprinderilor) pentru Tmbundtatirea competitivitatii intreprinderilor, la cateva
companii mari din tard. ARIA a Tncheiat acorduri de restructurare cu peste 300 de intreprinderi,
iar pe baza intreprinderilor restructurate, s-au creat peste 500 de subiecti economici noi [62, p.
104].

Un pas important in dezvoltarea serviciilor de consultantd a fost lansarea Programului
autohtone, aparitia organizatiilor internationale care sprijineau intreprinderile in certificarea 1ISO
9001, precum si Programul National “Pamant” ce avea scop crearea sectorului agricol bazat pe
proprietatea privatd. De asemenea, consultantii locali au Inceput sa beneficieze de instruiri din
partea consultantilor straini. Astfel, s-au format primele companii locale de consultanta, unele
dintre ele fiind formate Tn baza serviciilor prestate pentru primele proiecte aparute, cum ar fi
Proiectul de Finantare Rurala si Dezvoltare a Intreprinderilor Mici IFAD I (lansat in 2001),
Proiectul de Investitii si Servicii Rurale (RISP, finantat de Banca Mondiala), Programul Tacis, etc.
Printre primele companii pot fi enumerate Business Consulting Institute (2000), Business
Intelligence Services (2000), Consultanta si Credit in Agriculturd CCA (lansat in 2000, redenumit

apoi in Centrul de Consultantd in Afaceri), Proera Grup (2001), Centrul de Dezvoltare Economica
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Ruralda Promo-Terra (2002), ProConsulting (2003). Afacerile private preponderent elaborau
planuri de afaceri si organizau cursuri in diferite domenii practice [53].

Pe de alta parte, tot in aceastd etapa au aparut pe piatd companiile de consultanta
internationale din domeniul audit si finante — KPMG (1994), Deloitte (1998), Ernst & Young
(2001), s-au infiintat centre analitice independente, precum IDIS ,,Viitorul” (1993), si s-au creat
organizatii de sustinere a antreprenoriatului precum Centrul de Business din Moldova (1994) si
Centrul Moldo-American pentru Initiativa Privata (MACIP, 1993).

Este de mentionat contributia consultantei locale in dezvoltarea managementului ca
disciplina de studiu in Republica Moldova: cercetarea metodelor de restructurare si de dezvoltare
a managementului corporativ, de crestere a productivitatii si a eficientei intreprinderilor mari si a
fabricilor de producere, metodelor de organizare rationala a muncii, reducerea costurilor de
producere, implementarea sistemelor de management al calitatii. Sinergia, in acest caz a fost creata
din colaborarea donatorilor, unitatilor de implementare a proiectelor, consultantilor strdini si locali.

Etapa de extindere (2006-2016). in perioada analizatd, piata moldoveneasca a inregistrat
tendinte pozitive, inclusiv imbunatatirea legislatiei pentru IMM-uri si implementarea strategiilor
de suport a acestora. Proiectele finantate de USAID si BERD au stimulat piata prin cofinantarea
proiectelor de consultanta, organizarea de instruiri pentru consultanti, promovarea
antreprenoriatului. Companiile locale de consultantd s-au diversificat in multiple domenii
(consultanta in marketing si vanzari, resurse umane, consultanta strategica, etc.). Pe piata au aparut
companii de consultantd care nu se concentrau pe donatori si lucrau direct cu sectorul privat.

Pe langa IMM-ri, in aceasta perioada s-au dezvoltat si companiile mari, care si-au constituit
propria echipa de consultanti interni (companiile de telecomunicatii, sectorul vinicol, companiile
IT). In aceeasi perioada, sectorul IT a cunoscut o dezvoltare rapida, si a aparut nevoia de optimizare
si automatizare a proceselor in companii, stimuland consultanta in domeniul IT si accelerand
procesele de standardizare si certificare in diverse sectoare ale economiei. Pe de alta parte, nivelul
scazut al culturii antreprenoriale, migratia tinerilor peste hotare si cresterea economiei subterane
au condus la intensificarea sprijinului guvernamental si donatorilor pentru mediul de afaceri. Acest
sprijin a generat aparitia diverselor organizatii si entitati de suport, care au apelat la consultanti
pentru asistentd manageriald si tehnica. Contributii importante in dezvoltarea ramurii de
consultantd au avut Camera de Comert si Industrie, Organizatia pentru Dezvoltarea
Tntreprinderilor Mici si Mijlocii (in prezent redenumita in ODA - Organizatia pentru Dezvoltarea
Antreprenoriatului), Organizatia de Atragere a Investitiilor si Promovare a Exportului din Moldova

(in prezent - Agentia de Investitii), Agentia de Interventie si Plati in Agricultura (AIPA).
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Totodatd, un impact major asupra dezvoltarii business-ului, si, respectiv a serviciilor de
consultanta, 1-au avut proiectele, precum Programul Business Advisory Services (BAS) al BERD,
Performanta in Moldova (APM), finantat de USAID, implementat de Chemonics International Inc,
AMIB si MILK - proiectele Fundatiei Elvetiene HEKS Moldova, Proiectul de Competitivitate Tn
Moldova (MCP) finantat de USAID, implementat de Chemonics International Inc, etc. Lista
proiectelor de impact si entitatilor de suport care au contribuit la dezvoltarea serviciilor de
consultanta in Republica Moldova este expusa in Anexa 17.

Datorita proiectelor si activitatii organizatiilor de suport in afaceri, serviciile de consultanta
s-au diversificat, au aparut noi produse si servicii, cum ar fi studii de fezabilitate pentru parcuri
industriale, incubatoare de afaceri, si zone economice libere, consultanta in parteneriate publice-
private, eficientd energetica, modernizarea serviciilor publice si proiecte de dezvoltare economica.
Au aparut reprezentante ale companiilor internationale, cum ar fi BDO Audit & Consulting, BDO
Advisory, BFC Consulting, Louis Berger, Civitta, Gateway & Partners.

Ramura consultantei a avut o contributie semnificativa in dezvoltarea managementului in
perioada analizatd, prin implementarea practicilor internationale adaptate la conditiile locale.
Companiile de consultantd au jucat un rol important in educatia si imbunatatirea calitatii
serviciilor, promovand certificari internationale. Sinergia, prin urmare, a fost creata din
colaborarea dintre donatori, investitori si consultanti si a generat proiecte pe termen lung cu impact
major asupra economiei, in special in ramurile-cheie. Unele companii de consultanta au dezvoltat
st solutii IT pentru modelarea arhitecturii de afaceri si optimizarea proceselor, crednd astfel
platforme de colaborare cu sectoarele conexe.

Tot in aceasta perioadd, este creata prima asociatie de profil (ACA, in 2015, redenumita
ACAM in prezent). Lista asociatiilor de profil si de suport in afaceri este expusa in Anexa 18.

Etapa moderna (2017-prezent). Aceasta etapa se caracterizeaza prin urmarea tendintelor
globale de transformare a ramurii de consultantd in contextul revolutiilor informationale, digitale,
tehnologice si sociale. Dezvoltarea parcurilor si incubatoarelor tehnologice si de inovatii, precum
si a industriilor creative si a spatiilor de co-creare si colaborare, a stimulat cererea pentru servicii
de externalizare a serviciilor de afaceri (BSO - business services outsourcing) si colaborarea intre
consultanti si alte sectoare de servicii pentru afaceri. In aceasti perioad, in contextul orientarii
pro-europene a dezvoltarii nationale, exportul de servicii de consultantd locale s-a intensificat,
devenind o tendinta in crestere, influentatd de colaborarile internationale si de apelul consultantilor
strdini la serviciile de consultantd locale, in scopul economisirii costurilor si obtinerii de

competente in spatiul CSI. Guvernul a creat, de asemenea, oportunitati pentru facilitarea exportului
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de servicii de consultanta prin crearea unor zone special amenajate, cum ar fi Parcul pentru Servicii
de Afaceri Internationale (Proiectul de lege Nr. 428/ME/2022).

Pe de alta parte, clientii locali devin tot mai exigenti in selectarea consultantilor si pe piata
se contureaza necesitatea de a reglementa acest domeniu, din partea asociatiilor de profil, precum
si din partea donatorilor si a diferitor organizatii (prin instruirea consultantilor si crearea unor baze
de date si retele de consultanti acreditati) [208, p. 45].

Aceasta perioada este marcatd si de efectele pandemiei COVID-19 asupra ramurii de
consultanta, determinand companiile sd ofere tot mai multe servicii la distanta si sd caute solutii
de digitalizare a procesului de consultantd. Asociatia localdi ACAM a initiat un parteneriat cu
AMCOR pentru a cerceta piata de consultanta locala si impactul pandemiei incepand cu anul 2020.
Tn contextul crizei pandemice, consultantii au cautat solutii rapide si pe termen scurt pentru clientii
lor, precum eficientizarea lanturilor de aprovizionare, digitalizarea proceselor si adaptarea la
schimbirile preferintelor clientilor si explorarea de noi piete. In conditiile incertitudinii si
dificultatii de a face prognoze pe termen lung, consultantii au cautat noi tehnici de identificare a
scenariilor strategice, aplicarea managementului schimbarilor si solutiilor ad-hoc anticriza
adaptate la resursele limitate ale clientilor. Sinergia actuald se realizeaza prin colaborarea si co-
crearea cu consultantii tehnici si din domenii adiacente, pentru a oferi solutii potrivite pentru
clienti.

Cadrul celor 5 forte concurentiale al Modelului sinergic de contributie la dezvoltarea
ramurii.

In vederea transpunerii Modelului sinergic de contributie la dezvoltarea ramurii, expus in
capitolul 11, pentru companiile de consultantd in afaceri si management din Republica Moldova,
vom analiza in continuare cadrul de realizare al acestuia prin prisma modelului lui Porter M.

1. Concurentii.

Principalii indicatori.

Conform CAEM, domeniul 70.22 defineste activitatile de consultantd pentru afaceri si
management, drept “acordarea de consultatii, indrumare si asistenta operationala pentru firme si
organizatii pe probleme de management, cum ar fi: planificarea strategica si organizatorica;
procese de retehnologizare; managementul schimbarilor; reducerea costurilor si alte probleme
financiare; obiective, strategii de marketing; planificarea, politici privind resursele umane; strategii
de compensare si pensionare; planificarea productiei si controlului. Aceste servicii pot include:
consultanta, indrumare sau asistenta operationala pentru firme si servicii publice cu privire la:

proiectarea metodelor sau procedurilor contabile, programe de contabilizare a costurilor, proceduri
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de control bugetar, consultantd si asistentd pentru planificare, organizare eficienta si control,
managementul informatiei etc.” [9].

Chiar daca statistica denotd un numar de companii din ramura cu domeniul Tnregistrat
conform CAEM, acesta fiind de cca 500, dupa cum este indicat in Tabelul 3.1., competitia ,,reala”
pe piata este consideratd nesemnificativa, cca. 70 companii fiind mai active/,,vizibile” (Anexa 19).

Datele din Tabelul 3.1., analizate pentru perioada 2019-2022, marcata in special de
pandemia COVID, denota impactul acesteia in 2021 printr-o scadere a profitului cu 19% in 2021
fata de 2020 (de la 7,2 la 5,8 mil. EUR), pe fundalul majorarii cifrei de afaceri in ramura cu 11%
(31,3 mil. EUR 1in 2021) si a numarului de angajati cu 14% (1909 angajati in 2021). Anul 2022 a
adus o relansare a pietei, prin cresterea profitului (76% crestere fata de anul 2021), cifrei de afaceri
(19% crestere), numarului de intreprinderi (crestere neesentiald de 0,4%), numarul de angajati,
ramanand neschimbat (1909).

Este de mentionat, ca majoritatea companiilor de pe piata au pana la 10 angajati, si cca
19% de companii sunt din regiuni. Anul 2022 a adus o extindere a serviciilor de consultanta in
regiuni (de la 1 mil. EUR profit in anul precedent la 3,7 mil. mil. EUR 1in 2022, si crestere a cifrei
de afaceri in regiuni cu 19%), cauzata in mare parte de suportul programelor de Stat, donatorilor
st organizatiilor care sustin mediul de business si accesul acestuia la servicii de consultanta.

Tabelul 3.1. Principalii indicatori ai pietei serviciilor de consultanta in afaceri si

management din Republica Moldova

Nr agenti economici Nr angajati
2019 | 2020 | 2021 | 2022 | 2020/2019 [ 2021/2020 | 2022/2021 | 2019 | 2020 | 2021 | 2022 | 2020/2019 [ 2021/2020 | 2022/2021
CHISINAU| 462 | 439 | 401 | 402 -5% -9% 0.2% | 1611|1440 | 1656 | 1647 | -11% 15% -1%
REGIUNI | 95 | 112 | 95 | 9 18% -15% 1% 220 | 228 | 253 | 262 4% 11% 4%
total 557 | 551 | 496 |498| -1% -10% 0.4% 183116681909 (1909 -9% 14% 0%
Cifra afaceri, min. EUR Profit, min. EUR
2019 | 2020 | 2021 | 2022 | 2020/2019 [ 2021/2020 { 2022/2021 | 2019 | 2020 | 2021 | 2022 | 2020/2019 | 2021/2020 | 2022/2021
CHISINAU| 26.7 | 24.7 | 280 324 -7% 13% 16% 55| 6 | 47| 65 9% -22% 38%
REGIUNI | 3 35| 3 5 17% -6% 45% 09| 12| 11| 37 33% -8% 236%
total 29.7 1282313 (37.2| -5% 11% 19% 64| 72|58 102 13% -19% 76%

Sursa: elaborat de autor in baza BNS si materialelor [34, 35].

Este de mentionat ca Tn Anexa 19 sunt incluse companiile ce opereaza in mare parte cu
servicii de consultantd in afaceri si management, venitul din prestarea acestora fiind semnificativ
in veniturile totale. Astfel, companiile care presteaza aceste servicii pe langa cele de baza, spre
exemplu, companiile de audit financiar, consultanta fiscala, consultanta juridica, IT, etc. nu
reprezinta obiectul cercetarii, acestea fiind incadrate in alte domenii de activitate conform CAEM.

In vederea reflectirii competitiei pe piata conform gamei de servicii prestate, n anexa sus-

mentionata, concurentii au fost distribuiti dupa segmentarea, expusa in cap. II (p. 2.1.), conform
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standardelor FEACO, ICMCI, si, la nivel national — ACAM - care se conduce de segmentarea
internationala dupa cum este redat in Figura 3.1.

Astfel, In segmentul_dezvoltarea organizatiei si strategie (aici sunt incluse si elaborarea

planurilor de afaceri, precum si elaborarea , strategiilor de dezvoltare pentru diferite tipuri de
clienti, inclusiv institutii publice, APL-ri, ONG-ri, etc.) existd cea mai mare competitic — 78% din
totalul de 68 companii analizate, o mare parte din ele concentrandu-se pe elaborarea planurilor de
afaceri pentru IMM-ri in cadrul diferitor proiecte ale donatorilor. Pe de alta parte, este de mentionat
ca putine companii din cadrul acestui segment se ocupd nemijlocit de consultanta strategica,
aceasta incluzand analiza si dezvoltarea strategiei, planificarea implementdrii strategiei,
dezvoltarea si inovarea modelelor de business, etc. (din cele 53 sunt cca 15 companii).

Competitia dupa segmente.
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Figura 3.1. Distributia competitiei in consultanta in afaceri si management din Republica
Moldova dupa segmente de consultanta, 2022 (numar de companii si ponderea lor Tn total)
Sursa: elaborata de autor in baza materialelor ACAM, si [6].

Al doilea segment important dupa competitie este managementul financiar si riscurile,

unde existd 54% de companii din cele analizate, acestea fiind in competitie mai mult pentru
consultanta in acces la finantare, elaborare de planuri investitionale si studii de fezabilitate, decat
consultanta financiara in sine, asistenta la achizitii si fuziuni sau consultantd in managementul

riscurilor. Celelalte 3 segmente - operatiuni si procese (inclusiv consultanta in managementul

calitatii optimizarea costurilor si resurselor; managementul productiei, dezvoltarii si logisticii,

etc.), marketing si vdnzari, resurse umane si managementul schimbarii — au 26-30% de

competitori care opereaza in fiecare dintre ele, consultanta In managementul calitdtii s1 optimizare
de procese fiind in crestere datorita cerintelor de standardizare si certificare in diferite sectoare ale

economiei. Companiile care intrd in competitie T segmentul digitalizare si concepte tehnologice
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(strategii si concepte IT, alinierea acestora cu procesele de business, evaluarea implementarii de
noi tehnologii) sunt mai putine — 7%. In acest segment mai mult se intrd in competitie din randul
ramurilor conexe (nemijlocit din sfera IT), si mai putin din ramura consultantei propriu-zise.

Alte segmente pentru care se concureaza sunt serviciile management de proiect si

management interimar (sprijin pentru gestionarea proiectelor din cadrul organizatiei clientului;
preluarea unei pozitii in conducerea organizatiei clientului pentru o perioada determinatd), precum
st alte servicii, cum ar fi cele de instruire, mentorat si coaching, etc. Deoarece aceste servicii sunt
prezente si in cadrul ramurilor conexe (i.e. instruirile, recrutarile), am considerat sa nu le reflectam
in cadrul competitiei directe in domeniul consultanti in afaceri si management. In figura de mai
sus, insa, este reflectat faptul ca peste 30% din competitorii analizati efectueaza si aceste servicii,
in mare parte coaching si mentorat, instruiri, precum si management de proiect.

Pe langa, aceasta este de mentionat experienta medie a acestor companii pe piatd care este
de cca 14 ani. Din totalul de companii, 26 au peste 10 ani pe piatd, iar cele mai tinere — mai putin
de 6 ani (7 companii), peste 10 angajati au doar 5 companii, iar mai putin de 5 angajati — 29.

Tn prezent, nici o companie nu cuprinde toate segmentele de servicii, marea majoritate
cuprinzand 2-3 segmente, de reguld, complementare.

Preturile si onorariile.

In prezent, concurenta pe pret este in special ,,vizibild” la anumite categorii de servicii care
pot fi standardizate, cum ar fi elaborarea de planuri de afaceri sau aplicatii pentru acces la finantari.
Mai multi jucatori relateazd dumping de pret in aceste domenii. Alte categorii de servicii, dispun
mai mult de competitie pe calitate, si abordare individualizatd a clientilor, iar, in ultimul timp,
competitia se bazeaza si pe capacitatea consultantilor de a oferi solutii eficiente anticriza. Totodata,
din contul sensibilizarii reduse a beneficiarilor, multi dintre ei percep serviciile date drept
omogene, neglijind complexitatea proiectelor de consultanta si existenta a diferitor abordari si a
nivelului de implicare atat din partea consultantului, cat si a clientului.

Perceptia diferita asupra luptei concurentiale, este reflectatd si in sondajul nostru pe un
esantion de 42 companii de consultanta in afaceri si management. Esantionul il putem considera
reprezentativ, deoarece a fost aplicat asupra 60% din companiile de consultanta, respondenti fiind
fondatorii si managerii companiilor respective (Anexa 23). Chestionarul elaborat de noi este
prezentat in Anexa 22. Sondajul a fost realizat in baza chestionarii online, in perioada 18-24
februarie 2022, si a avut drept obiective:

e identificarea aportului actual al companiilor in dezvoltarea ramurii, perceptiei asupra

necesitdtii de a contribui la dezvoltarea ramurii si sinergiei rezultate din aceasta;
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e identificarea tipurilor de colaborari si parteneriate in care au fost implicate companiile si
motivelor de a colabora;

e cvaluarea perceptiei asupra competitiei In ramura si indicatorilor de performanta care sunt
necesari pentru monitorizarea ramurii.

Astfel, referitor la perceptia asupra luptei concurentiale, 15 dintre respondenti au considerat
ca aceasta se referd mai mult la preturi, altii - mai mult la imagine (10 au optat pentru concurenta
pentru imagine in randul clientilor si 7 pentru imagine in rdndul donatorilor), si altii — 6 — pentru
calitatea serviciilor.

Care credeti ca este natura concurentei din ramura
consultantei in Moldova ?

alte M 1
pentru diversitatea serviciilor prestate I 3
pentru calitatea serviciilor I 6
pentru cele mai avantajoase preturi NN |5
pentru imagine in randul donatorilor I 7
pentru imagine in randul clientilor GGG 10

concurenta pentru inovatii 0

Figura 3.2. Perceptia asupra naturii competitiei in ramur3i, puncte
Sursa: elaborata de autor Tn baza sondajului (Anexa 22).

Pe langa aceasta, existd o competitie intensa pentru resursa de baza - capitalul uman, sau
“creierul consultantului bun” — care, deseori este absorbita de catre companiile straine (aici sau
peste hotare), sau se concentreaza in companii nou-create de catre fostii angajati sau consultanti
individuali (freelanceri), creand o deficienta de personal inalt calificat pe piata.

Tn continuare am analizat onorariile medii per zi a unui consultant din Republica Moldova

(Tabelul 3.2.), conform cercetarii anuale a pietei de consultantd din 2019-2020 efectuata de
AMCOR si ACAM, pentru un esantion de 24 companii de consultanta. Astfel, onorariile se aflau
in anul 2020 intr-un diapazon intre 114 (minim) si 273 (maxim) EUR pentru o zi de consultanta,
in mediu, pe toate categoriile de angajati, in Chisindu aceasta fiind intre 125-325 EUR, iar n
regiuni — mai mica, de 103-220 EUR per zi. In anul 2020 fata de 2019 au crescut onorariile
maxime, mai cu seama cele ale categoriilor de Project manageri si Parteneri/Directori (+20-60%),
cele minime reprezentand schimbari mai mici (+8-13%). Un junior, astfel, are cca 50-100 EUR
per zi in Chisindu, si 40-80 EUR 1n regiuni, un Senior — 100-300 si, respectiv, 90-200 EUR.
Onorariul unui consultant experimentat, la pozitia de Manager de Proiect in Chisindu poate atinge

si 400 EUR, iar un Partener/Director a unei companii de consultantd — la 500 EUR.
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Tabelul 3.2. Onorariile pe piata de consultanti in afaceri si management din Republica

Moldova, mediu per consultant, EUR/zi

Junior

Senior

min max min

max

CHISINAU | 50 50 0% 100 100 | 0% 100 | 100 0% 200 300 50%
REGIUNI 40 40 0% 70 80 | 14% 80 90 13% 160 200 25%
Project Manager Partener/Director
min max min max

Sursa: elaborat de autor in baza materialelor [34, 35].

CHISINAU | 150 150 0% 250 | 400 | 60% 200 | 200 0% 300 500 67%
REGIUNI 120 130 8% 200 | 250 | 25% 150 | 150 0% 250 350 40%
Media pe toate categoriile
min max
CHISINAU 125 125 0% 213 325 53%
REGIUNI 98 103 5% 170 220 29%

Este de mentionat ca onorariile indicate mai sus sunt indicate in ofertele de consultanta la

nivel de companie, incluzand toate taxele aferente, si nu reprezinta salariul mediu al unui angajat

in ramura datd. Informatia cu referite la salariul mediu este reprezentata in Anexa 20: astfel, pentru

anul 2021 salariul mediu lunar brut in ramura data a fost de 732 EUR.

Cu referire la competitia dupa preturi, aceasta variaza in functie de domeniul de

consultanta, complexitatea proiectului, capacitatea consultantilor implicati, precum si de accesul

la informatiile din surse secundare si colaborarea cu furnizorii, etc.

Figura 3.3. Pretul mediu al jucatorilor principali dupa domeniile de consultanti, 2021,

EUR per consultant-zi
Sursa: elaborata de autor Tn baza materialelor ACAM.
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Figura 3.3. expune preturile medii per o zi de consultanta, dupa domeniile de consultanta,
cercetate in cadrul Studiului de piatd privind piata serviciilor de consultantad si mentorat din
Republica Moldova in anul 2021, efectuat de catre ACAM pentru ODA (materialele ACAM).
Acest studiu a fost realizat in baza unui sondaj pe un esantion de 20 companii de consultanta
(jucatori principali), In care activeaza 125 angajati in total, numarul consultantilor implicati in
prestarea serviciilor de consultantd fiind de 145 persoane. La acest studiu a participat si autorul
din partea ACAM, fapt confirmat prin actele de implementare (Anexele 39, 40).

Astfel, cel mai inalt pret mediu — 237 EUR 1l au serviciile de consultanta in Managementul
crizei, urmate de Marketing/Vanzari — 220 EUR per zi-consultant. Cele mai mici preturi sunt
pentru consultanta in resursele umane - 160 EUR.

2. Noii intrati.

Pe plan global, consolidarea pietei de consultanta a rezultat in urma multiplelor fuziuni si
internationalizarii serviciilor. In Republica Moldova, insa, in pofida barierelor joase de intrare,
existd un interes slab de patrundere din partea retelelor de consultantd i1n management renumite,
in mare parte cauzat de volumul mic al pietei, si capacititii joase de plati a clientilor. In ultimul
timp, pe de altd parte, companiile cu capital strdin de talie medie, au inceput sa-si deschida sediile
in Chisindu, colaborand la proiecte cu consultantii locali sau activand de sine statitor. Aceste

companii detin avantajul experientei internationale si capacitatii de a recruta personal calificat.

Tabelul 3.3. Noi-intrati pe piata de consultanta in afaceri si management din Republica
Moldova (inregistrati in 2020-2022)

Din care au indicat
Care au
z?eﬁ 70.22 drept prima activitate, pe langa serviciile din aceeasi sectiune 70.22,
domeniu CAEM (Activitati profesionale, stiintifice si tehnice) e
5 70.22 langa
badrinll  Crept | Relati ; alte
('t”regf” unica | publice, | Contabi | Juridi | Arhitec | Publici | “'T | Alte | servici
a t(':a't -ta activita | comunic | litate ce turd tate " ﬁ servicii | idin
activitale - are 69.2) | (69.1) | (71.1) | (73.1) | P& 1 (74) | alte
) (70.21) (73.2) sectiu
ni
Nr
agentl 284 19 18 15 18 9 14 41 6 144
econom
ici

Sursa: elaborat de autor in baza materialelor [15].
Ce tine de companiile locale-noi intrate, aceasta este joasa (Tabelul 3.3.). Analizand datele
din Registrul de stat al Intreprinderilor, putem vedea ca din cei 284 agenti economici inregistrati

cu activitatea primara 70.22 — consultanta in afaceri si management, doar 19 au reflectat-o drept
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unica activitate, din ele 10 fiind intreprinderi individuale (iI), si 9 — SRL (care presteazi mai mult
servicii de consultanta 1n finante si resurse umane).

Din cauza nivelului mic de constientizare a ceea ce se numeste consultantd in afaceri si
management, cu toate ca multe companii declara activitatea 70.22, conform CAEM drept domeniu
de baza, in realitate, acestea nu intrd in competitie directa pe segmentele analizate mai sus, prestand
anumite servicii de consultantd nesemnificative ca volum pe langa acelea, care, de fapt, sunt cu
adevarat de bazd, cum ar fi serviciile de publicitate, relatii publice si comunicare, serviciile
contabile, juridice, cercetari de piata si sondaje, etc.

O categorie in crestere in domeniul consultantei este cea a consultantilor independenti sau
freelanceri, care lucreaza individual sau formeaza echipe pentru proiecte complexe si pot colabora
cu companii locale prin furnizarea de servicii. Acesti consultanti desfasoara in principal activitati
pentru IMM-uri, dar si companiile mari apeleazd uneori la ei pentru proiecte mai mici i
specializate. Consultantii independenti sunt atractivi pentru clienti datoritd tarifelor reduse,
flexibilitatii si posibilitatii de a fi angajati ca consultanti interni in cadrul companiilor-client. Cu
toate acestea, atractia domeniului consultantei si accesibilitatea pietei au determinat multi jucatori
sd se prezinte drept profesionisti, fara a detine experienta si cunostintele necesare specifice acestui
domeniu sau fara a respecta codul de eticd profesionald, ceea ce a distorsionat imaginea generala
a consultantilor pe piatd. Consultantii independenti sunt dificil de identificat. De mentionat este si
competitia dintre consultantii independenti locali si cei straini pentru obtinerea de proiecte, in
special cele internationale. In ultimii ani, cererea pentru solutii complexe si flexibilitate a
impulsionat diverse forme de colaborare intre consultantii independenti, si companiile locale.

3. Clientii.

Clientii din domeniul consultantei in afaceri si management sunt diferiti ca marimi, fiind
atat intreprinderi micro si IMM (acestea prevaland), cat si companii mari. Conform unor studii
recente [53] la serviciile de consultanta apeleaza in special intreprinderile cu mai putin de 3 ani de
activitate (cca 45%). O cotd mai mica le revine companiilor care au o experientd pe piatd intre 3-
5 ani (22 %) si celor care au 5-10 ani si peste 10 ani — cca 16% fiecare categorie.

Clientii sunt diversi si ca sectoare economice — Figura 3.4. Tn anul 2019 ponderea
consultantei in agricultura a fost aceeasi ca si a consultantei in sectorul industrial — peste 33%, in
anul 2020, insa, a prevalat consultanta in sectorul de servicii - cca 35% [208]. Delimitarea
sectoarelor economice ale clientilor serviciilor de consultanta a fost preluata din studiul efectuat

de catre AMCOR pe piata de consultanta iTn management din Moldova.
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Figura 3.4. Structura vanzarilor jucatorilor principali dupi sectorul clientilor, 2019-2020,
%
Sursa: elaborata de autor in baza materialelor [34, 35].
Din Figura 3.5. reiese predominanta consultantei pentru sectorul public si donatori (50-

60%), care este in crestere.
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Figura 3.5. Structura vanzarilor jucatorilor principali dupa tipul clientilor, 2019-2020, %
Sursa: elaborata de autor in baza materialelor [34, 35].

Per general, exista o distingere dintre clientii finali, care beneficiaza nemijlocit de serviciile
oferite de catre consultanti (beneficiari) si clientii companiilor de consultanta (care achita aceste
servicii), astfel putem identifica 3 categorii de baza: clienti care achita si beneficiaza de servicii;
clientii care doar beneficiaza de servicii (persoane fizice - tineri antreprenori, persoane in etate,
start-up-uri, IMM-ri, intreprinderi publice, ONG-ri — beneficiari ai anumitor programe, care obtin
servicii gratuite) si clienti care doar achita serviciile (donatori, programe de stat, etc.).

Ce tine de structura vanzarilor dupa tipul de servicii prestate (Figura 3.6.), Tn anul 2019
era vizibila prioritatea consultantei strategice — 50% din total, in anul 2020, insd, structura s-a
schimbat, in favoarea consultantei operationale, aceasta egalandu-si ponderea cu cea a consultantei
strategice - cca 30%, fapt reflectat de schimbarea in prioritatile clientilor care necesita solutii
rapide, mai cu seama legate de influentele pandemice si schimbarile in unele procese de business
[208]. Este de mentionat dezvoltarea consultantei anti-criza pentru organizatiile suferinde, in
ultimii ani, precum si pregatirea consultantilor cu aceastd specializare, spre exemplu, in cadrul

Programului a 2-a Sansa (implementat de ODA).
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Figura 3.6. Structura vanzarilor jucitorilor principali dupa segmentele de servicii, 2019-
2020, %
Sursa: elaborata de autor in baza materialelor [34, 35].

4. Serviciile conexe (produse/servicii substituibile).

Aceasta categorie include diverse servicii profesionale, cum ar fi outsourcing-ul,
consultanta financiard si contabila, cercetarea de marketing, consultanta tehnica (IT, inginerie,
energetica, etc.), serviciile de instruire si organizare a evenimentelor profesionale. Furnizarea
acestor servicii alaturi de consultanta in afaceri si management formeazd o ofertd complexa si
atractivd pentru clienti. Colaborarea intre ramurile conexe si ramura de consultantd faciliteaza
furnizarea de solutii complexe Tn implementarea proiectelor (i.e. in proiecte de dezvoltare a
infrastructurii drumurilor, modernizare a serviciilor publice, etc.).

Conform BNS, din cadrul serviciilor conexe (care in mare parte sunt reflectate in sectiunea
Activitati profesionale, stiintifice si tehnice) in a. 2021 existau 5300 agenti economici inregistrati.
Excluzand consultanta in afaceri si Management (cca 500 companii), putem identifica 4800
companii din ramurile conexe.

Cererea la unele dintre aceste servicii conexe a fost analizata in baza informatiei prezentate
in Figura 3.7., prin prelucrarea datelor din Studiul de piata elaborat de ACAM, la care a participat
autorul (materialele ACAM, 2021, anexele 39, 40).

Figura 3.7. prezinta informatie despre serviciile solicitate in 2021, cum ar fi organizarea
de producere/servicii (29 puncte in total, din care 13 reprezinta cererea clientilor din sfera Servicii),
IT, automatizare (26 puncte), si consultanta fiscala si contabilitate/audit financiar (cate 20 puncte).
Este de mentionat cd in agricultura si industrie se solicitd consultanta in organizarea producerii si

cea fiscala. In industrie — si consultanta IT si automatizare.
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Figura 3.7. Cererea la servicii conexe conform sectoarelor economice ale clientilor,
2021, puncte
Sursa: elaborata de autor in baza materialelor ACAM.

5. Eurnizorii.

Dupa cum a fost reflectat in cap. II (lantul de valoare al companiei de consultanta — Figura
2.9), exista diferite categorii de furnizori care deservesc aceastd ramurd, inclusiv companii
implicate in asigurarea unor resurse sau activitati pentru realizarea proiectelor de consultanta
(echipament, mijloace de transport, programe informationale specializate, metodologii specifice,
design-ul, traducerea livrabilelor, organizarea evenimentelor din cadrul proiectului, etc.).

Tot in aceasta categorie se regasesc si furnizorii clasici, care asigura resursele corporative
ale business-ului de consultantd — materialele si infrastructura de suport (spatii, echipament de
birou, programe informationale, instrumente si platforme online, etc.), precum si companiile care
contribuie la dezvoltarea cunostintelor in domeniul consultantei (i.e. care presteaza servicii de
instruire si certificari specializate pentru consultanti). Aici, se reflectd donatorii, cum ar fi
organizatiile de implementare a proiectelor, bancile, institutiile si organizatiile de stat, care au o
mare importanta in dezvoltarea pietei de consultantd in Republica Moldova si asigura dezvoltarea
capacitatilor acestora sau accesul companiilor de consultanta la finantare.

Analiza practicilor de sinergie si CDR a companiilor (concurentilor) din ramura - este un
element adaugator din cadrul celor 5 Forte al Modelului sinergic de contributie la dezvoltarea
ramurii dezvoltat de autor (prezentat sub aspect teoretic in cap. Il). Aceasta include analiza
capacitatii companiilor din domeniu de a-si desfasura practici de sinergie si a-si exercita
contributia la dezvoltarea ramurii, ceea ce este descris in subcapitolul urmator (3.2.).

Cadrul PESTEL al Modelului sinergic de contributie la dezvoltarea ramurii.

Dupa cum a fost expus in capitolul II, pentru revizuirea gandirii strategice prin prisma
sinergiei si contributiei la dezvoltarea ramurii, pe ldngd analiza micromediului ramural, este

necesard si analiza macromediului, in vederea determinarii factorilor externi (Tabelul 2.3.), ce

106



influenteaza ramura consultantei in afaceri si management. Astfel, vom analiza Tn continuare
cadrul de realizare al Modelului sinergic prisma factorilor PESTEL.

Mediul politic si legal.

Aceste doud medii, dacd e sa vorbim de ramura de consultantd, ar trebui analizate
impreund, deoarece, cum a mai fost explicat in capitolul II, consultanta a fost dintotdeauna 0 forta
de suport pentru managementul public si unul dintre catalizatorii dezvoltarii politicilor publice si
proiectelor guvernamentale.

In Republica Moldova, se observi o crestere a increderii Guvernului si a autoritatilor
publice in consultantii locali, manifestatd prin participarea acestora la consultarile publice si in
parteneriatele cu sectorul public. De asemenea, se realizeaza transferul de cunostinte de
management catre sectorul public prin instruiri si evenimente comune pe Subiecte de business. Cu
toate acestea, existd Tncd oportunitdti pentru Tmbundtatiri, cum ar fi recunoasterea oficiald a
profesiei de consultant in management prin elaborarea unui standard ocupational in domeniu si
stimularea certificarii consultantilor. Implicarea asociatiei ramurale in consultarile publice ar
promova profesionalismul in practicarea consultantei si ar sensibiliza mediul de afaceri si
societatea in privinta importantei calitatii si conditiilor de exercitare a acestei profesii.

In prezent, in Republica Moldova cadrul legal specific activititii de consultanta in afaceri
sl management nu existd, insa, de reguld, reprezentantii acestui domeniu tin cont in activitatea sa,
de legislatia si reglementarile cu privire la:

e strategiile si politicile economice si sociale la nivel de tara (i.e. HG 1083/2018 Strategia
Nationald de Dezvoltare ,,Moldova 2030”);

e organizarea achizitiilor publice (Legea 131/2018);

e activitatea de investitii si organizatiile relevante in domeniu (i.e. HG 49/3/2015
Regulamentul privind serviciile si activitatile de investitii);

e legislatia cu privire la antreprenoriat si IMM (Legea 179/2016 cu privire la intreprinderile
mici si mijlocii, Legea 845/1992 cu privire la antreprenoriat si intreprinderi);

e legislatia cu privire la functionarea asociatiilor obstesti si organizatiile necomerciale (i.e.
Legea privind organizatiile necomerciale 86/2020);

e implementarea programelor de acces la finantare, acordari de subventii, si alte oportunitati
pentru proiecte de start-up, alte categorii din mediul de afaceri, tineri, etc., si functionarea
organizatiilor relevante, spre exemplu, AIPA, ODA, FNDR (Fondul national de dezvoltare
a agriculturii si mediului rural), etc. (i.e. Legea 276/2016 cu privire la principiile de

subventionare 1n dezvoltarea agriculturii si mediului rural);
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e crearea si functionarea parcurilor tehnologice, incubatoarelor de inovare, parcurilor
industriale, zonelor de antreprenoriat liber, etc. (Legea 226/2018 cu privire la parcuri
tehnologice si incubatoare de inovare, Legea 77/2016 cu privire la parcurile pentru
tehnologia informatiei, HG 1144/2017 cu privire la parcul pentru tehnologia informatiei
,Moldova IT park”, etc.);

o diverse legi si reglementari relevante sectoarelor de activitate ale clientilor ramurii de
consultanta (spre exemplu, lucrand la proiectele de infrastructurd, consultantii se conduc
de legislatia privind utilitatile publice (apa, canalizare, deseuri, drumuri);

e legislatia cu privire la invatamant si activitatile stiintifice — consultantii deseori se conduc
de reglementdrile in aceste domenii deoarece colaboreaza cu mediul academic si
educational in diverse proiecte;

e alte legi si regulamente, in functie de specificul proiectelor implementate.

Astfel, reglementarea acestei ramuri in tard este in faza incipientd, si necesitd, in primul
rand, racordarea la standardele si rigorile internationale, care, fiind ajustate pe plan national, ar
trasa cerintele minime pentru piata locala. Pe langa aceasta, reglementarea sectorului este efectuata
si de catre ACAM, unica asociatie de ramura, rolul careia este de a dezvolta sectorul de consultanta
in afaceri si management din Republica Moldova si de a promova standardele profesionale si de
etica Tn domeniu (activitatea acesteia va fi analizatad in sub-capitolul ce urmeaza).

Mediul economic.

Factorii de mediu economic pentru dezvoltarea consultantei in management intr-o tara, de
reguld, sunt cresterea globala a economiei tarii, nivelul de atractivitate investitionala a tarii si
prezenta pe piata a donatorilor si partenerilor straini, capacitatea de plata a mediului de afaceri, Tn
special IMM-rilor (clientii de baza a acestei ramuri in Republica Moldova) si cresterea numarului
de intreprinderi in tara, etc.

Pe de alta, parte, este indispensabild si vice-versa — influenta consultantei asupra mediului
de afaceri si economiei unei tiri. In vederea calcului impactului pe care 1l are piata de consultanta
asupra economiei tarii, vom utiliza informatia prezentata in Anexa 20, si in baza céreia putem face
urmatoarele constatari:

e consultanta in afaceri si management are o incidenta minora asupra PIB-ului Republicii
Moldova de doar 0,3%, aducand anual 0,1% in totalul vanzarilor agentilor economici pe
tara si 0,6% din totalul de profit, si 14 EUR populatiei (per capita);

e cota pietei analizate in domeniul de “Activitati Profesionale, Stiintifice si Tehnice” (codul

M CAEM) este de 12% la capitolul vanzari si 13% la profit;
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e totodata, salariul mediul lunar brut este de 1,8 ori mai mare decat cel mediu pe tara, si de

1,5 ori mai mare fatd de media din “Activitati Profesionale, Stiintifice si Tehnice”.

Este de mentionat, ca, avand in vedere subiectul cercetat — sinergia companiilor din ramura,
este in sarcina asociatiilor de profil s monitorizeze regulat impactul macroeconomic al pietei de
consultanta, prin stabilirea anumitor indicatori pentru ramura analizata rezultata din contributia
companiilor la dezvoltarea ramurii, care ar viza o analiza cantitativa cum ar fi cota pietei in PIB,
cresterea exportului de servicii de consultantd, cresterea locurilor de munca in consultanta,
majorarea salariului mediu pe ramura, dar si calitativa, cum ar fi impactul strategiilor de colaborare
dintre firme asupra ameliordrii climatului de afaceri din tara.

Pe de alta parte, este necesar de monitorizat influenta factorilor macroeconomici asupra
pietei de consultantd, cum ar fi: fluctuatiile cursului valutar (cu incidentd asupra pretului la
serviciile de consultanta), capacitatea de plata a agentilor economici (in special IMM-rilor, mai cu
seamd in domeniile prioritare cum ar fi agricultura, industria), volumul de investitii si granturi

In acest context este importanti analiza influentei partenerilor si donatorilor straini (PNUD,
USAID, GIZ, Banca Mondiala, BERD, Ambasada Suediei, UK Aid, etc.), precum si locali, cum
ar fi ODA, AIPA, care, prin finantarea si implementarea diferitor proiecte de sustinere a mediului
de afaceri si modernizare a infrastructurii locale si regionale contribuie la dezvoltarea pietei de
consultanta in Republica Moldova. Anexa 17 prezinta o lista detaliata a acestor entitati. Influenta
lor asupra ritmurilor de dezvoltare a pietei de consultanta este multilaterald, fiind, de regula,
exprimata prin:

e proiecte de suport direct a ramurii de consultantd (instruirea si certificarea consultantilor,
suport In cercetarea si reglementarea pietei de consultanta in afaceri si management);

e proiecte de suport a mediului de afaceri sau a anumitor sectoare cheie a economiei tarii;

e proiecte de suport diferitor institutii si organizatii publice in vederea dezvoltarii
capacitatilor manageriale, si infrastructurii acestora;

e proiecte de suport a sectorului de utilitati publice si modernizare a infrastructurii, etc.

Mediul Social.

Pe langad factorii cum ar fi structura demografica a populatiei, intinerirea sau Imbatranirea
fortei de munca sau a clientilor, migrarea fortei de munca, este de mentionat si comportamentul
consumatorilor, care influenteaza proiectul de consultantd, si care se poate schimba substantial,

daca 1n cauza este un proiect pe termen lung. Spre exemplu, pandemia a schimbat preferintele
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clientilor de la planificare pe termen lung la managementului crizei si planificéri pe termen scurt,
digitalizare a proceselor, cautare de noi piete si clienti.

Totodata, o influenta o au si atitudinea populatiei fatd de munca consultantului per general,
st stilul sau de viatd (actual mai cu seama in urma dezvoltarii retelelor de socializare si promovarii
brandului personal al consultantilor), securitatea sociala in ramura, cresterea numarului de proiecte
pro-bono de consultanta sau proiectelor sociale, nivelul educational in consultanta, etc.

Unul dintre factorii care influenteaza consultanta, invocat de catre companiile din domeniu,
este reticenta populatiei fata de necesitatea si, adesea, calitatea serviciilor de consultanta. Scaderea
gradului de constientizare in randul antreprenorilor cu privire la necesitatea consultantei este
cauzata de doua aspecte. Pe de o parte, existd o promovare deficitara a serviciilor de consultanta
din partea companiilor specializate Tn acest domeniu. Pe de alta parte, multi antreprenori au studii
economice, ceea ce determind o parte de populatie sa considere cd nu este necesard consultanta si
cd pot reusi si se descurce singuri. In acelasi timp, necesitatea serviciilor de consultanti este
influentata si de nivelul de implicare a populatiei in antreprenoriat, exprimat, spre exemplu, prin
numarul de intreprinderi la 1000 de locuitori, care Th Republica Moldova, este destul de modest,
inregistrand valoarea de 24,9 (calculat in baza Anexei 20).

Pe langa acestea, adesea, cererea pentru serviciile de consultantd pe piata locald nu este
perceputd obiectiv drept o necesitate din partea beneficiarilor, ci mai degraba ca o obligatie impusa
de finantatori si organizatii relevante pentru implementarea proiectelor de granturi si suport
(Figura 3.5.).

Un alt aspect important este ca o parte din volumul serviciilor de consultanta, in special in
sectorul IMM, se desfasoara in zona tenebra a economiei: unele servicii sunt oferite de rude sau
cunostinte apropiate, sub forma de sfaturi informale, si nu sunt prestate ca servicii platite, cum ar
fi coaching-ul sau mentoratul.

Totusi, este de mentionat, ca sporirea numarului de proiecte cu impact social din ultimii
ani, spre exemplu, pentru dezvoltarea capacitatilor si acordarea de suport pentru femeile care
gestioneaza afaceri, pentru tineri, migranti, persoane in etate, micilor antreprenori din mediul rural,
stimuleaza consultanta si contribuie la imbunatatirea imaginii consultantilor pe piata locala.

Mediul Tehnologic.

Acest mediu influenteaza domeniul de consultantd prin intensificarea activitatilor de
cercetare-dezvoltare cu influentd asupra mediului informational-tehnologic, ceea ce permite
descoperirea si valorificarea oportunitatilor pentru ramura data, dar si alte ramuri conexe (i.e.

sinergia din colaborarea consultantilor cu mediul academic, si IT).
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Din punct de vedere tehnologic, afacerile locale, in special in sectorul IMM, sunt relativ
simple prin modul sdu de organizare, fiind caracterizate prin procese de business mai putin
complexe decat 1n alte tiri, cum ar fi Romania, spre exemplu. Ca rezultat, cererea pentru serviciile
de consultantd este mai putin orientatd spre tehnologii sofisticate si implementare de sisteme
informationale pentru business, si mai mult spre solutii rapide si eficiente.

Totodata, in Republica Moldova, mai este de “lucrat” cu privire la colaborarea dintre
mediul academic si cel antreprenorial Tn domeniul consultantei, care, in tarile europene, spre
exemplu, este exprimata prin pozitionarea clard a unor scoli de management si/sau consulting,
unde activeaza centre de cercetare specializate, care monitorizeazd inovatiile in domeniu, si,
dezvolta noi tehnologii si metodologii, ajustate la contextul national. In Republica Moldova, astfel
de entitati, de reguld, se focuseaza mai mult pe aceea ca permit profesorilor sa presteze servicii de
consultanta, pe langa activitatea sa academica, si mai putin pe activitatea de cercetare In domeniu.

Salutabila este initierea din anul 2022 a procesului de instruire a tinerilor in domeniul
“Consultanta in afaceri si management” pentru masteranzii ASEM si masteranzii USM, la
initiativa ACAM, realizatd si cu suportul autorului. Aceasta formare este la moment la nivel de
cursuri optionale cu un numar redus de ore (24-32 ore), cu potential, insd, de a fi dezvoltata in
cadrul unui Program de Master separat. Cursul actual contine asa subiecte precum: modelele de
business in consultanta, dezvoltarea strategica si planificarea afacerii in consultantd, marketing in
consultantd in management, vinzarea si scrierea propunerilor de proiecte, managementul
organizational in consultanta, calitatea si Codul de etica In consultantd, si managementul
proiectelor de consultanta (Anexa 21). Pe 1anga aceasta, in cadrul cursului sunt invitati consultanti-
practicieni pentru a oferi studentilor studii de caz.

Mediul Inconjuritor si Cresterea Verde.

Factorii de mediu inconjurator nu pot fi neglijati in ramura consultantei, avand n vedere
incidenta tot mai mare a aspectelor precum economia circulara, etica si sustenabilitatea, obiectivele
de reducere a poluarii si cererea crescanda pentru proiecte de ecologizare si protectie a mediului.

In Republica Moldova, pe langa proiectele de mediu in asa domenii precum imbunititirea
infrastructurii apei si sanitatiei, diversitatea biologica, rezistenta climaticd, etc., tot mai mult se
observa initiative si proiecte pentru sustinerea actiunilor orientate ecologic si de creare a
oportunitatilor pentru “cresterea verde” a afacerilor. Declararea unei intreprinderi ca fiind " eco-
friendly " pare sa fi devenit un instrument competitiv important [17, p. 167]. Pe langa acestea,
donatorii considera importanta formarii consultantilor in afaceri in aceste subiecte: pentru prima
datd in tard, prin proiectul OIM (Organizatiei Internationale a Muncii) “Stimularea economiei

verzi in Republica Moldova”, cca 30 consultanti locali sunt instruiti in prezent (anul 2022) in
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Programul Start and Improve Your Business in vederea obtinerii certificarii internationale.

Totodata, OIM a efectuat si estimarea cererii de consultanta si servicii tehnice a agricultorilor mici,

n special al femeilor din zonele rurale, cu referire la ecologizarea afacerilor.

Indicele National de Consultanta.

Un rezumat al influentei macromediului asupra ramurii de consultantd Tn management in

tara, este reflectat mai jos, in baza metodologiei ICMCI prin indicele national de consultanta [73],

prezentata in capitolul Il. Astfel, pentru Republica Moldova calculele realizate de noi indica

urmatoarele:

Indicele individualismului cultural (IDV). Pentru ramura de consultanta, in opinia ICMCI,
individualismul ridicat in societate coreleazd cu o prezentd puternicd a ramurii de
consultanta in management in tarda. Valoarea de 27 puncte (sau 0,27) in Republica Moldova
reprezintd prezenta unei abordari colective, de grup, Tn societate, care, n prezent, nu este
suficienta pentru dezvoltarea gandirii antreprenoriale, si, respectiv, a dezvoltarii culturii de
consultanta 1n tard (pentru comparatie — tarile unde consultanta este cel mai mult dezvoltata
— SUA, Marea Britanie, Canada, Olanda, Australia — au peste 80 puncte la acest capitol).
Indicele Libertdtii Economice (IEF). Tn Republica Moldova (datele anului 2021) acest
indice este de 62,5 sub media regionald din Europa (70,1), si sub media tarilor-membre
ICMI (69,6), ceea ce indica ca libertatea economicd in tard este constransd de
vulnerabilitatea continua la coruptie, incertitudine politica, administratie slaba, interese
birocratice, un cod rigid al muncii si dependenta de importurile de energie. Statul de drept
st eficienta legislativa in special rdman a fi foarte slabe. Toate acestea, cu siguranta, au un
impact negativ asupra ramurilor economice, si, ramurii analizate de consultanta.

Indicele de dezvoltare a e-Guvernarii (EGDI). Aceasta componenta ICMCI o considera
foarte importantd pentru dezvoltarea consultantei, ea fiind axata pe dezvoltarea
tehnologiilor informationale si comunicatiilor si eficienta fluxul de informatii dintre
guverne si public In vederea cooperdrii tehnice si consolidarii capacitatilor pentru
dezvoltare durabila. In Republica Moldova (datele anului 2021) acest indice este de 0,7251
(pentru comparatie, aceasta valoarea este mai mica decét cea mai joasa valoare din tarile
ICMCI pe care in prezent o are Brazilia 0,736).

Indicele Creativitatii Globale (GCI). Creativitatea, tehnologia, talentele si nivelul de
tolerantd au un impact asupra pietei de consultanta prin oferirea unui mediu favorabil
pentru dezvoltarea spiritului creativ si de inovare, si pentru sensibilizarea mai usoara a

importantei consultantei pentru mediul de afaceri si stimularea practicilor de sinergie si co-
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creare. Republica Moldova are o valoare de 56,75 (ultima actualizare - anul 2019) si ocupa
locul 86 din 141 tari analizate, si este la un nivel mai jos decat tarile-membre ICMCI.

e [Indicele de perceptie a coruptiei (CPI) are o incidenta asupra consultantei prin eficienta
distribuirii resurselor in cadrul proiectelor din sector, evaludrii si angajarii expertilor-
consultanti, si realizarii cercetarilor relevante. Republica Moldova la acest capitol are 36
puncte (2021), fiind pe pozitia 105 din 180 tari, si substantial sub media ICMI de 67.
Astfel, in baza indicilor mentionati, pentru Republica Moldova, unde IDV=0,27,

IEF=0,625, EGDI=0,7251, GCI=0,5675, CP1=0,36, NCI va fi de 0,025.

Indicele National de Consultanta, Republica Moldova

0,27 x 0,625 x 0,7251 x 0,5675 x 0,36 = 0,025

Acest indicator, conform metodologiei ICMCI indica puterea pietei de consultanta fata de
PIB, si sinergia tuturor eforturilor care sunt efectuate de toate companiile de consultanta in tara,
precum si aratd incidenta factorilor macro mediului asupra ramurii analizate si asa-numitd
pregatire a tarii pentru a realiza proiecte de consultanta.

In mediu pe trile analizate in capitolul IT acest indicator este de 0,1618, iar tara cu cel mai
mic indicator din cele 40 analizate — Banglades (0,0146) fiind putin Tn urma Republicii Moldova.

Rezumand cele expuse n analiza celor 5 forte concurentiale si PESTEL, a fost efectuata
analiza SWOT a ramurii de consultanta in afaceri si management din Republica Moldova (Tabelul
3.4.). Scopul acestei analize este de a reflecta performanta ramurii, prin punctele forte si punctele
slabe ale acesteia, precum si perspectivele sale de dezvoltare, exprimate prin oportunitatile si
provocarile identificate.

Tabelul 3.4. Analiza SWOT a ramurii de consultanta in afaceri si management din

Republica Moldova

Puncte forte Puncte slabe
e Experienta colaborarii si parteneriatelor intre | ® Capacitatea redusa de platd a clientilor
jucatorii din ramura e Gradul mic de credibilitate a clientilor fata de
e Promovarea standardelor profesionale si de necesitatea si calitatea  serviciilor de
eticAi 1n domeniul consultantei de catre consultanta
asociatiile de profil e Insuficienta de profesionisti in unele domenii
e Baza de date de experti si consultanti de consultanta
monitorizate de donatori §i organizatii relevante | ¢  Baza de cunostinte slaba de metodologii si
(BERD, ODA) tehnici de consultanta pe piata locala

e Prezenta pe piatd a reprezentantelor
companiilor strdine de consultanta, care oferd
salarii mai competitive

e Cresterea nivelului de formare profesionala a
consultantilor, cu suportul donatorilor si altor
organizatii relevante
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Oportunitati Provocari

o Cresterea practicilor de colaborare si | ® Reglementare insuficientd si absenta
parteneriate intre consultanti si profesionistii din standardului ocupational care sa faciliteze
sectoarele conexe selectia si acreditarea consultantilor calificati

e Instruirea tinerilor specialisti in domeniul | ® Exodul de cadre, in special tinere, peste hotare
consultantei 1n institutiile de Invatdmant e Consultanta are un impact limitat asupra

e Suportul continuu a donatorilor in vederea dezvoltarii macroeconomice a tarii, ceea ce poate
dezvoltarii mediului de afaceri, inclusiv prin afecta motivatia donatorilor de a sprijini direct
acces la servicii de consultanta aceasta ramura

e Oportunitatea de a accesa fonduri europene e Cresterea competitiei din partea companiilor

e Cresterea exportului de servicii de consultanti straine de consultanta
si oportunititilor de colaborare cu partenerii
strdini

Sursa: elaborat de autor.

Astfel, in opinia noastra, dezvoltarea ramurii analizate in Republica Moldova este sustinuta
in mare parte de experienta in colaborare si parteneriate a actorilor din domeniu. Asociatiile
profesionale, in special ACAM, joaca un rol cheie in promovarea standardelor etice si profesionale
in consultantd in management, prin implicarea membrilor in diverse initiative si proiecte,
catalizand astfel colaborarile ulterioare si oferind suport in formarea profesionald. Totodata,
aparitia companiilor strdine pe piatd aduce cu sine oportunititi de colaborare cu parteneri
internationali, oferind salarii competitive. lar, pe langa sprijinul continuu al donatorilor si accesul
la fonduri europene, oportunitdtile includ si colaborarea dintre consultanti si profesionistii din
sectoare conexe, instruirea tinerilor specialisti si cresterea exportului de servicii.

Pe de altd parte, consideram ca jucdatorii din ramura si asociatiile de profil ar trebui s se
concentreze asupra punctelor slabe, si provocarile mediului extern, cum ar fi capacitatea redusa de
plata a clientilor (in special IMM-urile din mediul rural) si Tncrederea slaba in serviciile de
consultanta locale, deficitul de experti in unele domenii, insuficienta reglementarii domeniului,

emigrarea specialistilor, etc.

3.2.  Practicile de sinergie si contributie la dezvoltarea consultantei in Republica
Moldova

Provocari, tendinte in ramura de consultantd si practicile de sinergie.

In prezent, piata de consultanti din Republica Moldova se confrunti cu o crestere a
concurentei, devenind tot mai aglomerata. Pentru a supravietui intr-un mediu incert, afectat de
schimbari pandemice, criza economica si factori geopolitici, companiile locale de consultanta
trebuie sd adopte strategii noi si flexibile. Capacitatea de a monitoriza si analiza provocarile si
tendintele in evolutia domeniului vor juca un rol crucial in asigurarea stabilitatii si cresterii

viitoare. De asemenea, este important sa se tind pasul cu progresul stiintific si informational rapid.

114



Efectele pandemice. Criza COVID a influentat considerabil mediul de afaceri din tara,

inclusiv domeniul de consultantd. Daca la inceputul a. 2020 provocarile exprimate de companiile

participante la sondaj se refereau in special la instabilitatea economico-politicd (cca 33% ca

pondere din total), apoi in a. 2021 acestea s-au redirectionat catre provocarile pandemiei (cca 29%)

[208]. Provocarile cu recrutarea personalului, mai cu seama a consultantilor calificati, blocajele

financiare legate de incasarea onorariilor, reducerea capacitatii de plata a clientilor sunt efecte

legate de aceasta criza (Figura 3.8.).
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Figura 3.8. Provocarile companiilor de consultanta din Republica Moldova, 2020-2021

Sursa: elaborata de autor in baza materialelor [34, 35].

Totodata, la sfarsitul a. 2021, Studiul de piata efectuat de catre ACAM pentru ODA, la care

a participat si autorul, a reflectat si alte provocdri cu care se confruntd in prezent companiile:

clientii nu inteleg pe deplin valoarea serviciilor de consultantd (cand sd se adreseze la
consultanti, cum sa stabileasca obiectivele si rezultatele asteptate ale proiectului, cum sa
selecteze un consultant profesionist);

capacitatea de platd joasa a clientilor (in special, IMM-rilor, companiilor din mediul rural);
incompetenta unor companii/consultanti ce distorsioneaza imaginea ramurii;

insuficienta cooperdrii cu mediul academic si pregatirii cadrelor calificate;

reglementare slaba si lipsa standardelor ce ar permite trierea consultantilor calificati.

Efectul asupra prezuruilor la consultansa

10% H s-au majorat
au ramas aceleasi
60% . |
. ‘ = s-au diminuat
~—
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Efectul asupra cererii la consultanta
H 3 crescut

a ramas aceeasi
m s-a redus

15%

Figura 3.9. Efectul pandemiei asupra companiilor de consultantia din Republica Moldova

Sursa: elaborata de autor in baza materialelor ACAM.

Acelasi Studiu de piata, pe de alta parte, indica ca, in pofida provocérilor intampinate si

efectelor pandemiei, majoritatea companiilor de consultanta au avut crestere in cererea serviciilor

sale in anul 2021, mentinand preturile constante (Figura 3.9.). Tn mediu, a fost Inregistrata o

crestere de cca 30 % a cererii la 10 companii, si, totodat, cererea s-a redus cu 33% la 7 companii.

Preturile au suferit reducere la 2 companii (-20%), si crestere (+33%) la 6 companii din cele 20

respondente.

Pe langa provocarile mentionate, si tendintele globale expuse in capitolul precedent care

afecteaza consultanta si in Republica Moldova, este necesar de remarcat ca ramura, in opinia

noastra, va fi indeosebi marcata de urmatoarele tendinte [208]:

Digitalizarea si consultanta in tehnologiile informationale. La etapa actuala, evolutia
ramurii este conditionatd de tendintele tehnologizarii, informatizarii, si globalizarii.
Companiile ofera tot mai mult servicii de la distanta, iar diverse solutii au aparut pentru a
digitaliza anumite etape de consultanti. In acest context, persistd o tendintd de crestere a
cererii de servicii de consultanta in domeniul tehnologiei informatiei.

Cooperarea §i parteneriatele intra sectoriale §i intersectoriale. Consolidarea cooperarii
intre firmele de consultanta autohtone si straine, precum si cu sectoarele conexe si mediile
academice relevante, urmeaza tendinta tarilor dezvoltate. Exemple notabile sunt proiectul
Centrului de Excelenta Tekwill, care promoveaza colaborarea intre consultanti, mediul
academic si sectorul asociativ, si implicarea firmelor de consultantd in cooperarea intre
mediul de afaceri, sectorul public si sectorul civil pentru dezvoltarea economica locald prin
planuri strategice regionale, parteneriate publice-private si dezvoltarea intercomunitara.
Reglementarea sectorului si cresterea calitatii serviciilor. In prezent, din partea
consultantilor locali existd o crestere a cererii pentru diferite certificari internationale si
cererii de a deveni membri a unor organizatii de renume regional sau global. Si clientii,
totodatd, devin tot mai selectivi in alegerea consultantilor, uitdndu-se la calificare si
renume. In rezultat, pe piata apar organizatii care isi asuma reglementarea acestui domeniu,

spre exemplu, asociatii profesionale, precum si initiative Tn vederea instruirii
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consultantilor, promovarii lor in mediul de afaceri, si monitorizarii calitatii serviciilor
realizate de acestia.

e Exportul de servicii de consultantd. In ultimii ani, in conditiile cooperarii internationale si
participarii la licitatii si proiecte complexe, apelarea consultantilor strdini la servicii locale
de consultanta este o tendinta in crestere. In acelasi timp, guvernul creeaza oportunititi de
promovare a exportului de servicii de consultantd in infrastructuri special concepute,
precum crearea de Parcului pentru Servicii de Afaceri Internationale.

e Un alt aspect important este tendinta de dezvoltare a practicilor de sinergie, spre exemplu
prin colaborarea companiilor de consultantd la proiecte complexe, realizarea de actiuni
comune care ar dezvolta sectorul (anumite reglementari si standarde de profesie,
organizarea de evenimente, mese rotunde cu donatorii si Guvernul, etc.).

In contextul acestor tendinte, si, avand in vedere practicile de sinergie din domeniul

consultantei descrise la nivel global in capitolul precedent, considerdam oportund evidentierea
catorva din ele care sunt relevante in conditiile mediului din Republica Moldova:

e Aliante, consortii §i parteneriate strategice intre companii. In Republica Moldova, desi nu
sunt obisnuite aliantele strategice n acest domeniu, existd exemple de parteneriate si
consortii, in principal pentru proiecte complexe si costisitoare pe termen scurt. Companiile
de consultanta locale colaboreaza adesea cu companii specializate In domenii precum
modernizarea infrastructurii (apd-canalizare, drumuri, deseuri, iluminare etc.), prin
parteneriate contractuale. Unele parteneriate se dezvoltd in proiecte pe termen lung si
implica 2-3 companii, iar unele dintre aceste parteneriate implicd si companii de
consultanta straine. Un exemplu in acest sens este parteneriatul companiei ProConsulting
SRL cu Balanced Scorecard Roméania SRL (din 2012) care are drept obiective promovarea,
vanzarea si implementarea instrumentului de planificare strategica ,,Balanced Scorecard”
in Republica Moldova. In anul 2011, 20 consultanti au fost instruiti in acest subiect.

e Achizitii si fuziuni in acest domeniu nu exista in prezent. In cazul in care ar intra companiile
strdine mari pe piata locald (spre exemplu, in prezent sunt doar cateva companii de talie
micd si medie prezente pe piatd mentionate in p. 3.1.), sinergia in acest caz ar veni cu
achizitia consultantilor profesionisti locali, cresterea imaginii si sensibilizarea clientilor.

o Francize, reprezentante, si alinieri la retele de consultanta internationale. La acest capitol
Republica Moldova beneficiaza de exemple, cum ar fi reprezentantele si sucursalele
companiilor straine (in prezent activeaza 30 companii de acest tip care au indicat domeniul

consultanta in afaceri si management drept primar), din care 4 au fost inregistrate in ultimii
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doi ani. Putem mentiona aici astfel de companii ca Cooperative Housing Foundation (din
2017 in Republica Moldova, o organizatie internationald non-profit, consultantd in
dezvoltarea comunitdtilor locale), Millennium DPI Partners (2017, care este totodata si
donator, implementeaza proiecte in diverse regiuni ale lumii pentru Agentia SUA pentru
Dezvoltare Internationala (USAID), Corporatia ARD INC. (2018, consultantd in
management si in imobiliare), Meritum Group a.s. Praga Sucursala Chisinau (2021,
consultantd In resurse umane, tehnologii informationale si comunicare), Chemonics
International, inc. Washington sucursala Chisinau (2006, donator si implementarea
proiectelor internationale), DAI Global, LLC Bethesda, sucursala Chisinau (managementul
resurselor naturale, reforme economice, managementul crizei, guvernanta democratica si
managementul HIV/SIDA). Tot aici se incadreaza si companiile care fac parte din retelele
internationale precum Louis Berger (LBSAS, 2010), Civitta (2014), Gateway & Partners
(2017), BDO Audit & Consulting (2011), BDO Advisory (2016).

e Parteneriate si programe de asociere pentru consultanti/experti individuali. Tn Republica
Moldova pe larg este raspandita aceasta practica de a incadra echipe externe formate din
partener sau expert asociat. Spre exemplu, conform studiului realizat de AMCOR, in a,
2020 60% din respondenti au afirmat ca volumul de munca realizat de expertii externi se
incadreaza intr-un diapazon de 50-75%, ceea ce indica dimensiunile mici a companiilor de

consultanta locale, precum si cererea pentru proiecte complexe (Figura 3.10.).

e . m>75 % din volum

50-75 % din volum

60% W 25-50 % din volum
0

Figura 3.10. Ponderea volumului de munca efectuat de experti externi, %, 2020
Sursa: elaborata de autor Tn baza materialelor [34, 35].
e Proiecte de responsabilitate sociald. In ultimii ani, companiile de consultanta s-au implicat
tot mai mult in proiecte de creare de locuri de munca, instruire si suport pentru paturile
vulnerabile precum tinerii si femeile, in special in mediul rural. De exemplu, in cadrul

proiectului PNUD SARD Sustinerea Agriculturii si Dezvoltarii Rurale in UTA Gagauzia
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si Taraclia din 2016-2018, 41 de localitati au beneficiat de asistentd pentru dezvoltare
comunitard, 30 de antreprenori locali au primit granturi si suport pentru planurile lor de
afaceri, iar 250 de locuri de muncd au fost create, cu 107 persoane instruite in
antreprenoriat. Un alt exemplu este implicarea companiilor de consultanta in proiecte de
ecologizare, sprijinind antreprenorii in dezvoltarea capacitatilor n agricultura inteligenta
si ecologicd, precum si in sectoarele agroalimentare relevante, prin proiecte precum
Rescom PNUD, Optim Helvetas, EU4Business, EU4Environment, LEADER si DevRAM.
Clustere creative si tehnologice. In ultimul timp tot mai mult se unesc eforturile
consultantilor, mediului de afaceri si mediului academic in cadrul anumitor grupuri, unite
printr-un interes comun de a obtine efecte sinergice prin dezvoltarea anumitor ramuri cheie
ale economiei, sau comunitdti, precum si prin cresterea propriilor avantaje competitive si
imaginii pe piatd. Un exemplu in acest sens il constituie crearea Clusterului Covoare in
in domeniul industrial, si care intruneste organizatii si companii din mediul de afaceri,
institutii publice, si din sectorul cercetare-inovare (printre care UTM, ATIC, ACAM,
Tekwill, Green City Lab, Colegiul de Inginerie Straseni, Scoala profesionala nr. 1, Balti).
Parteneriate si colaborari in sectorul asociativ. Aici fi de mentionat ACAM drept prima
asociatie de profil, creata in 2018, activitatea careia s-a soldat cu participare in 4 proiecte,
analize de piatd in domeniu, sesiuni de instruiri a consultantilor locali, inclusiv de
certificare internationald, baza de date de consultanti profesionisti, retea de comunicare si
schimb de idei. Totodata, ACAM beneficiaza si de parteneriate cu alte tari din cadrul retelei
globale de consultanti ICMCI si AMCOR. Pe langa aceasta, mai activeaza peste 10
asociatii conexe ramurii analizate, care, prin activitatea sa contribuie la dezvoltarea
mediului de afaceri din tara, precum si a consultantilor locali (Anexa 18).

Practici de co-creare cu clientii. In Republica Moldova, aceste practici sunt intr-o faza
incipientd. Un bun exemplu 1l constituie primul din tard incubator de afaceri alimentare
(gestionat de EcoVillage Moldova si Ecovisio, cu suportul USAID, ,,Farmer-to-Farmer”,
CNFA (Cultivating New Frontiers in Agriculture Moldova). Acest incubator - Katalyst
Kitchens - este destinat micilor intreprinderi de procesare, precum si startup-urilor
alimentare, si, prezintd o practica de co-creare a produselor si serviciilor prin eforturi
combinate ale clientilor si consultantilor. Incubatorul ofera spatiu de producere, servicii de
contabilitate, proiectare, resurse umane, impachetare, creare si testare a produselor.
Incubatorul ofera si consultantd in optimizarea procesului de producere, planificare

financiara, export, si siguranta alimentara.
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o Sinergie prin contributie la dezvoltarea ramurii (sinergia prin cercetare). Dupa cum a fost
mentionat In capitolul |l, aceasta practica de sinergie este necesar de prezentat separat,
deoarece se refera la aportul unic al unei companii de consultantd prin implicarea sa in
studii si cercetari in domeniu, inovatii In metodologii de consultantd si diseminarea
acestora prin mobilizarea atat a mediului ramural, cét si a celui academic.

TIn continuare se prezinta contributia catorva jucitori principali pentru a elucida aceste
practici.

Principalii jucdtori si contributia lor la dezvoltarea ramurii.

Dupa, cum a fost reflectat la pag. 99, in vederea identificarii experientei companiilor locale
de a contribui la dezvoltarea ramurii si oportunitatilor pentru implementarea Modelului sinergic
de contributie la dezvoltarea ramurii, noi am efectuat un sondaj al principalilor jucatori pe piata de
consultanta in afaceri si management. Din cele 42 companii de consultanta analizate, 40 sunt cu
capital autohton, 2 cu capital mixt (Anexa 23). In medie companiile au 5-10 ani experienta pe piata.
19 dintre ele fiind membri ACAM.

91% dintre respondenti afirma ca o companie de consultanta prin strategia sa poate si
trebuie sa contribuie la dezvoltarea ramurii (Figura 3.11.), iar, in medie, respondentii au evaluat
contributia proprie drept una satisfacatoare (3.2 puncte din 5), cu accent pe aportul la cresterea
calitatii serviciilor (4 puncte — Figura 3.12.), aportul la inovatii (3.7 puncte) si facilitarea intrarii

in ramura a startup-urilor (3.7 puncte) [48].

Cum credeti, o companie de
consultantd prin strategia sa poate
contribui la dezvoltarea acestei
ramuri in Moldova?

2% %
2%
’ \\‘ mda

" nu stiu
®nu
® alt rispuns

Figura 3.11. Perceptia asupra necesititii contributiei la dezvoltarea ramurii, puncte

Sursa: elaborata de autor Tn baza sondajului (Anexa 22).
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Evaluati compania Dvs. in raport cu aportul siu in dezvoltarea
ramurii de consultantad in Moldova

altele I ) 0
export de servicii de consultanti IEEEEEG—GS—— . ]
promovarea imaginii ramurii  IEEEGEGTTE 3.
initiative legislative privind regimul fiscal EEEE—ST—S——— 2.2
inovafii in serviciile de consultantd din Moldova IS .7
standardizarea/reglementarea serviciilor EEEEEGGGGG——— 3. ]
facilitarea intrarii in ramurd a start-upurilor G 3.7
cresterea calitifii serviciilor GGG .0
cresterea vanzarilor in ramurd G 3.2

Figura 3.12. Evaluarea aportului companiilor la dezvoltarea ramurii, puncte
Sursa: elaborata de autor Tn baza sondajului (Anexa 22), [48].

In acest context, dupa cum indici informatia prezentatd in Figura 3.13. majoritatea
respondentilor considera strategia focusata pe inovatii si know-how drept cea care ar contribui cel
mai mult la dezvoltarea ramurii de consultanta in Republica Moldova, urmata de strategia de iesire
pe noi piete si strategia bazata pe parteneriate/colaborari (cate 13 puncte fiecare), si strategia de

diferentiere (12 puncte).

Ce strategie a unei companii de consultanta credeti ca ar contribui
cel mai mult in dezvoltarea ramurii in Moldova ?

alte 2
sustinerea initiativelor sociale NENEE 3
parteneriate sau colaborari IEEEEEGNN |3

noi picte NG |2
anticrizi G 3

diferentierea servicilor NG | 3

extinderea portofoliului de servicii INEG_—<—_— 7
minimizarea costurilor N 4
novatii si know-how GG |

Figura 3.13. Prioritizarea strategiilor dupi contributia la dezvoltarea ramurii, puncte

Sursa: elaborata de autor Tn baza sondajului (Anexa 22).
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Pe de alta parte, este de mentionat ca strategiile bazate pe sustinerea initiativelor sociale,
precum si strategiile bazate pe minimizarea de costuri sunt considerate drept cele cu cel mai putin
aport la dezvoltarea ramurii. Acest lucru, este explicabil, deoarece, in cazul minimizarii de costuri,
nu se focuseaza, spre exemplu, pe investitii in noi servicii/produse cu valoarea addugatd sau
extindere pe noi piete, inovatii in metodologii si dezvoltare de capacitati. In cazul strategiilor de
responsabilitate sociald, insa, acestea sunt prea putin practicate in aceasta ramura in Republica
Moldova, pentru a putea fi evaluate cu un aport considerabil la nivel national.

Ce actiuni sunt necesare companiei Dvs. pentru a aduce o contributie
la nivel de ramura?
alte mm
fidelizarea clientilor = 1
cresterea calitatii servicilor GGG |
promovarea imaginii companici I 0
cercetdri de piatd. studierea trendurilor I 7
stabilirea parteneriatelor pe termen lung I ] 4
atragerea proiectelor finantate de donatori I | 7
implementarea standardelor T —— O
sistem de instruire i evaluare a performantelor. . IEEEEEG—G——E———— ] |

atragerea consultantilor calificati NG | S
automatizarea proceselor de prestare a serviciilor T ——— ]

Figura 3.14. Prioritizarea actiunilor dupa necesitatea sa in vederea aportului la dezvoltarea
ramurii, puncte
Sursa: elaborata de autor Tn baza sondajului (Anexa 22).

Cu referire la opinia respondentilor in privinta actiunilor care sunt necesare de a fi
implementate in cadrul companiilor pe care le reprezinta (Figura 3.14.), cca 43% din chestionati
au indicat actiunile de atragere/recrutare a consultantilor calificati in proiectele de consultanta.
Aceasta semnificd o constientizare din partea managerilor companiilor autohtone (acestia fiind
majoritatea respondentilor) asupra importantei sinergiei din eforturile comune a angajatilor
companiei la contributia la dezvoltarea ramurii, precum si importantei calificirii acestora. In opinia
noastrd, cu cét consultantul este mai versat in domeniu, cu atdt mai mult intelege aportul sau la
dezvoltarea atat a strategiei companiei In care activeaza, cat si a dezvoltarii ramurii.

Alte actiuni pe care managerii companiilor locale le considera importante pentru a realiza
o contributie in ramura sunt legate de atragerea proiectelor finantate de donatori (17 puncte, sau
40% din respondenti). Cu sigurantd, dupd cum a fost relatat si anterior, implicarea eforturilor unei
companii in proiecte complexe, mai cu seama de nivel national si international, necesita colaborari
si parteneriate cu alte companii din ramura si/sau din ramurile conexe, si, evident, are un impact
mai major la nivel de ramura decat proiectele mici, realizate in contextul unei companii. Astfel,

actiunile care tin nemijlocit de cautarea si atragerea partenerilor cu care s-ar putea colabora pe
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termen lung sunt in acelasi context (14 puncte), de rand cu actiunile care se referd la cresterea
calitatii serviciilor (14 puncte), logica caror este evidentd: dacd o companie se implica In proiecte
mari si complexe, si 11 doreste parteneriate durabile — are nevoie de eforturi in vederea cresterii si
imbunatatirii continue a calitdtii serviciilor sale. Actiunile de fidelizare a clientilor, pe de altd parte,
tin mai mult de partea operationala decat de cea strategica, si, respectiv, au cel mai mic punctaj.
Ce capacitéifi trebuie sa aiba o companie de consultanta ca sa
contribuie la dezvoltarea ramurii in Moldova ?

altele HH 2
de aaveavizibilitate continua N 9
de responsabilitate sociald corporativa NN 4
de a fi membru in asociatii profesioniste de profil NI |6
de a crea parteneriate cu concurentii NN 10
de a se mobiliza rapid la schimbarile provocate de crize NN |3
de a atrage resurse financiare de la donatori si finantatori NG 14
capacitatea de a se adapta rapid la schimbarile din ramura GGG 31

Figura 3.15. Capacititile necesare pentru aport la dezvoltarea ramurii, puncte

Sursa: elaborata de autor Tn baza sondajului (Anexa 22).

Consideram cateva capacitati care necesitd sd le aiba compania pentru a putea realiza
managementul sinergiei si analiza contributia sa la dezvoltarea ramurii (Figura 3.15.). Fiind
intrebate, referitor la prioritizarea acestora, companiile au accentuat capacitatea de a se adapta la
schimbari (31 puncte), urmatd de capacitatea de a se mobiliza rapid la schimbarile crizei (18
puncte), si capacitatea de a se incadra in asociatii de profil (16 puncte). Aceasta denotad
constientizarea companiilor asupra importantei analizei tendintelor din ramura, si valorificarii

oportunitatilor de colaborare, expuse anterior.

In ce tipuri de colaborari/parteneriate de consulting a fost/este
implicatd compania Dvs.?

alte 0
clustere mmm 2
participare in asociatii profesioniste in domeniu T | S
aliante strategice NG 4
fuziuni, achizitii de intreprinderi N 3
bazate pe outsourcing GGG | G
creare de intreprinderi EE— G
bazate pe subcontractare IEEEEGGGEEE——— | S
bazate pe co-creare cu clientii GGG |
bazate pe co-creare cu partenerii I 5
bazate pe know-how m——— 7

Figura 3.16. Experienta in colaboriri/parteneriate, puncte
Sursa: elaborata de autor Tn baza sondajului (Anexa 22).
Colaborarile bazate pe co-Crearea cu partenerii (25 puncte), si cu clientii (21 puncte), dar

si participarea 1n asociatii profesioniste si colaborarea prin subcontractare cu consultantii externi
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(cate 18 puncte fiecare) sunt tipurile de colaborari in care se implicd cel mai des companiile
analizate. Spre deosebire de pietele europene, experienta de participare in clustere, fuziunile si
achizitiile exista rareori in aceasta ramura in Republica Moldova (de 2-3 puncte) — Figura 3.16.
Cercetarea efectuatd denota intelegerea de catre companiile locale a necesitatii gestiunii §i
monitorizarii sinergiei realizate prin contributia la progresul ramurii in care activeaza: 39 din 42
companii considera ca daca o companie contribuie la dezvoltarea ramurii, atunci ea ar avea o

sinergie in rezultat, care poate fi atat pozitiva, cat si negativa (Figura 3.17.).

Sunteti de acord ca...?

contributia unei companii la dezvoltarea ramurii se poate I | 7
realiza doar prin implicarea proprietarilor. managerilor de top

[S9]
W

imaginea companiei Dvs. va fi imbunatatitd datorita I 6

contributiei sale la dezvoltarea ramuri 36

in compania Dvs. ar putea s3 existe obiective de contributic la I 6

dezvoltarea ramurii I 36 ENU

a gestiona o strategie intr-un mediu concurential acerb este cu I 10 EDA

T ; X i I 32
mult mai usor i cazul in care se colaboreazi cu parteneru 32

— 10 -
I 32

efectul sinergic poate fi atat pozitiv, cat si negativ
daca o companie contribuie la dezvoltarea ramurii atunci ea
ar avea o sinergie in rezultat

S ——— 35
Figura 3.17. Perceptia asupra sinergiei si contributiei la dezvoltarea ramurii, puncte
Sursa: elaborata de autor In baza sondajului (Anexa 22), [48].
Avand in vedere cd majoritatea respondentilor considera ca a gestiona o strategie ntr-un
mediu concurential acerb este mai usor cand se colaboreaza (32 puncte — Figura 3.17.), sunt de
mentionat motivele in baza carora ar colabora companiile: pentru a realiza proiecte mari, cu

donatorii (29 puncte) si a realiza activitati in cadrul asociatiilor (16 puncte) — Figura 3.18.

Daca ati colabora cu concurentii, atunci in baza carui motiv?

alte W1
realizarea cercetirilor academice si stiintifice NN 4
pentru a face careva cercetari de ramurd NN 4
in cadrul unor activititi ale asociatiilor de profil I |6
testarea unor noi tehnologii. produse I 3
pentru a promova imaginea servicillor de.. NN 10
la proiecte mari, initiate de donatori INIEEEEEEEENEEGNGEGNGNGNGNGNGNGNGG_—_G—_—— 20
pe timp de crizd N 5

Figura 3.18. Motivele colaboririi in ramura consultantei in Republica Moldova, puncte

Sursa: elaborata de autor in baza sondajului (Anexa 22).
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Cercetarea denota necesitatea Modelului sinergic de contributie la dezvoltarea ramurii,
expus anterior, prin faptul ca majoritatea companiilor sunt de acord sd aiba obiective de contributie
n strategiile sale, si cd, in rezultat, imaginea companiei se va imbunatati (86% respondenti sau 36
companii — Figura 3.17), precum si prin faptul ca prioritizand actorii dupa importanta sa in
dezvoltarea ramurii (Figura 3.19.), respondentii au atribui punctajul maxim atat companiilor de
consultanta, cat si clientilor (4.1 puncte din 5), ceea ce denotd necesitatea de monitorizare a

sinergiei create atat de concurenti/parteneri, cat si prin co-creare cu clientii.

Evaluati categoriile de actori dupa importanta sa in dezvoltarea
ramurii de consultanta in Moldova
furnizorii I 3 .3
mediul academic si educational NG 35
mass-media I 3.3
clientii I . |
donatorii I 4 ()
organizatiile societatii civile NG 2. S
institutiile de Stat TG 3 ()
asociatiile ramurale de profil GG 3.8

companiile de consultantd cu capital strain sau.. N 3 .7
companiile de consultantd locale GG . |

Figura 3.19. Actorii ce contribuie la dezvoltarea consultantei in Republica Moldova, puncte
Sursa: elaborata de autor Tn baza sondajului (Anexa 22).
Tot in acest context, am elaborat Anexa 24, care indica contributia companiilor de
consultanta — jucatori principali, cu experienta peste 15 ani pe piata, reflectata in:
e imbunatatirea imaginii consultantilor la nivel de Guvern prin participare la diverse
consultari si dezvoltare de politici publice, strategii nationale, etc.;
e contributie la fortificarea capacitatilor si sustinerea companiilor din sectorul public;
e imbunatatirea imaginii consultantilor datoritd implicdrii in proiecte de asistentd externa;
e promovarea imaginii consultantilor prin elaborarea diferitor studii, si reviste cu impact
national si regional;
e promovarea imaginii consultantilor in rndul leaderilor comunitari, organizatiile societatii
civile si tineretului;
e promovarea consultantei in zonele rurale (in sectorul agroalimentar, in colaborare cu APL);
e contributie prin dezvoltarea sistemelor de management si restructurarea intreprinderilor din
sectoarele-cheie;
e dezvoltarea domeniilor de consultanta prin colaborarea cu sectoare conexe;

e contributie la asocieri si colaborari intersectoriale;
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e imbunatatirea imaginii consultantilor in cadrul sectorului academic si contributie la
colaborarea dintre sectorul de consultanta si cel academic prin realizarea diferitor proiecte
de dezvoltare a antreprenoriatului si stiintifice;

e promovarea standardelor de management a calittii;

e dezvoltarea serviciilor de formare profesionald in management de proiecte, managementul
calitatii si proceselor;

o elaborarea de biblioteci, prezentate pe site-urile unor companii de consultanta — publicatii
anuale, trimestriale, studii si cercetari, utile atat antreprenorilor, cat si consultantilor;

e implicare in cadrul asociatiilor ramurale nationale si internationale.

Sinergia in sectorul asociativ si indicatori pentru monitorizarea ramurii.

Asociatia de Consultanta in Afaceri si Management din Moldova (ACAM) este unica
asociatie de ramura in prezent, care a fost constituita pentru a Tmbunatati si consolida mediul de
consultanta din Republica Moldova (Anexa 25). Asociatia a fost fondatd in 2018 de 28 de
consultanti, majoritatea fondatori ai companiilor. Initiativa data a fost drept urmare a Proiectului
PNUD ,,Instruirea si Certificarea Consultantilor de Afaceri de pe ambele maluri ale raului Nistru”,
in care 25 de consultanti au fost instruiti si au obtinut certificarea internationald. Asociatia participa
la diferite evenimente si coopereaza cu Programul BAS BERD, AMCOR Romania si diferite
organizatii relevante.

Misiunea ACAM este de a acorda suport in dezvoltarea pietei de consultantd in afaceri si
management din Republica Moldova, inclusiv de a promova standardele profesionale si de etica.
Scopurile Asociatiei sunt. dezvoltarea sectorului de consultantd in afaceri si management din
Republica Moldova; promovarea standardelor profesionale in activitatea de consultanta;
reprezentarea si apdrarea intereselor profesionale ale membrilor asociatiei; promovarea
initiativelor de imbunatatire a cadrului legal in domeniu; promovarea principiilor profesionale
etice si urmdrirea respectdrii acestora; diseminarea cunostintelor de specialitate si pregatirea
consultantilor in management.

Contributia la dezvoltarea ramurii de consultanta locale a asociatiei consta in:

e Consolidarea consultantilor calificati intr-o baza de date, cu distribuirea lor pe categorii
de servicii prestate, si indicarea calificarii. Baza de date este disponibild atdit membrilor
asociatiei, cat si, la cerere, partenerilor si donatorilor.

e Cresterea competentelor consultantilor locali si promovarea standardelor in domeniu. Tn
2022, consultantii locali au fost instruiti in ISO 20700, linii directoare pentru serviciile de

consultanta in management, si, in parteneriat cu AMCOR a fost organizat un webinar
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pentru informarea consultantilor despre procesul de certificare internationala. Tn cadrul
proiectului ILO din 2022, ACAM a instruit consultantii locali in dezvoltarea afacerilor
"verzi", oferind posibilitatea certificarii internationale. In plus, promovarea Codului de
eticd al consultantului in randul membrilor ACAM, in conformitate cu reglementarile
internationale, contribuie la dezvoltarea ramurii (Anexa 26).

o Sensibilizarea actorilor din ramura si din ramurile conexe asupra necesititii de a
colabora (i.e. prin crearea de parteneriate cu mediul academic, stimularea parteneriatelor
intre membri, crearea parteneriatelor cu companiile de consultanta din afara asociatiei).

o Dezvoltarea diferitor concepte pentru donatori i institutiile de Stat In vederea sustinerii
si dezvoltarii ramurii de consultanta in Republica Moldova, si atragerii investitiilor straine.
Astfel, in 2021 a fost elaborat conceptul de Elaborare a Programului National a Sectorului
de Consultanta in Afaceri si Management, care a fost ulterior propus citre BERD si PNUD,
si, in prezent se afli in discutie. In 2022 a fost dezvoltat Conceptul pentru crearea
Standardului Ocupational in ramurd, inaintat catre Ministerul Muncii si Protectiei Sociale.

e Organizarea activitatilor de lobby si advocacy prin participarea la diferite platforme de
discutii, elaborarea si promovarea initiativelor legislative pentru dezvoltarea sectorului.
Pe langa aceasta, ACAM efectueaza o contributie la dezvoltarea ramurii prin practicile de

sinergie care se referd la:

e Colaborarea cu mediul academic — prin sustinerea formarii viitorilor consultanti in cadrul
unor colaborari cu institutiile de invatdimant superior, prin programe de studii conexe
consultantei in management (Anexa 21). Efectele sinergice sunt reflectate in cresterea
imaginii sectorului de consultantd in mediul academic, cresterea oportunitatilor de atragere
a tinerilor specialisti In sector, cresterea imaginii institutiilor academice din contul
perfectiondrii programelor de master cu aspecte practice aferente consultantei.

e Colaborare cu mediul de afaceri si organizatiile de suport — prin consultantd pentru
antreprenorii, in cadrul Proiectului Business UP (2020-2021), organizat prin Programul
UE “Poduri de incredere peste Nistru”, implementat de UNDP Moldova. Efectele sinergice
s-au soldat cu cresterea vanzarilor si Tmbundtatirea imaginii a 26 companii din diverse
ramuri economice, cresterea imaginii a 15 consultanti locali, si dezvoltarea parteneriatelor
pe termen lung dintre consultanti si beneficiari. O alta practica de sinergie relevanta la acest
punct o constituie colaborarea cu ODA 1n vederea credrii bazei de date a mentorilor pentru

IMM, precum si analiza necesitatilor si provocarilor consultantilor locali.
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Colaborare cu partenerii internationali - pentru instruire si certificare (AMCOR, CMC
Ucraina). Efecte sinergice sunt reflectate in cresterea competentelor consultantilor locali,
cresterea imaginii lor, cresterea oportunitatilor de a realiza colaborari cu partenerii straini.
Colaborarea cu asociatii si organizatii relevante. ACAM participa la tenderele organizate
de cétre donatori aferente ramurii de consultanta si dezvoltarii mediului de afaceri, inclusiv,
in parteneriate cu alte organizatii de suport si asociatii relevante. Spre exemplu, in 2022
ACAM a participat impreuna cu Asociatia Parcurilor Industriale din Moldova APPIM la
elaborarea propunerii de proiect pentru tenderul UNDP “Support to grow industrial
competences and collaboration of manufacturing entreprises on both banks of Nistru river”.
Responsabilitate sociald si de mediu. ACAM prin proiectul ILO “Stimularea economiei
verzi in Republica Moldova” (anul 2023), din colaborarea cu donatorii si partenerii straini,
a obtinut efecte sinergice prin cresterea competentelor membrilor sai, cresterea imaginii
acestora si certificarea internationald. Pe 1anga aceasta, un efect sinergic din acest proiect
se va solda cu cca 200 antreprenori ce vor initia afaceri durabile.

Indicatori pentru monitorizarea ramurii

Ce indicatori de performanta ar putea avea ramura de consultanta in Moldova?
alte 0
proiecte de succesale asociatiilorde profil HETT ————— ()
total profit net pe ramura EEE—— O
preturile medii inramura EEEE————— |2
cota exportului in total vanzari pe ramurd I ()

gradul de incredere al clientilor fata de expertiza consultantilor locali I 7

gradul de satisfactieal clientilor fatd de calitatea serviciilor EEEEEE———————— 3 |
numarul de companii de consultantd nou-intrate I——— S
numarul de companii de consultantd E———S———— ] 3
numarul de consultanti calificati GGG O |
cota ramurii in PIB S ——— ] 4

Figura 3.20. Importanta indicatorilor in dezvoltarea ramurii de consultanti, puncte

Sursa: elaborata de autor in baza sondajului (Anexa 22), [48].

Tn cadrul sondajului efectuat de noi, la care s-a facut referire in acest capitol (pag. 99),

respondentii au fost chestionati si in privinta necesitatii stabilirii indicatorilor pentru monitorizarea

ramurii. Astfel, urmatorii indicatori sunt considerati drept relevanti (Figura 3.20): gradul de

satisfactie al clientilor fata de calitatea serviciilor (31 puncte), gradul de incredere al clientilor

fatd de expertiza consultantilor (27 puncte), numarul de consultanti calificati (21 puncte), cota

exportului in total vanzari pe ramura si numarul de proiecte de succes ale asociatiilor de profil

(cate 20 puncte fiecare).

Tn opinia noastri, este recomandabil de a analiza acesti indicatori regulat, pentru a evidentia

tendintele in dezvoltarea ramurii, si aceasta, tine, in primul rand, de datoria asociatiei de profil.

Tabelul ce urmeaza este indicativ, datele putand fi colectate doar prin colaborarea atat cu donatorii
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si organizatiile relevante, Biroul National de Statistica, cat si cu principalii jucatori din ramura,
acestia fiind sensibilizati asupra necesitatii contributiei sale la dezvoltarea ramurii.

Tabelul 3.5. Descrierea indicatorilor de performanta in ramura consultantei din Republica

Moldova
. . Sursa de colectare a
Indicator Formula Descrierea
datelor pentru calcul
Indica calitatea serviciilor
Numar maxim restat rceptia clientilor fata -
umar max _de prestate, pe C.e.p’ a C. chirior lata Datele asociatiilor de
Gradul de puncte atribuite | de consultantii locali, ’

satisfactie al
clientilor fata de
calitatea serviciilor

de catre clientii
chestionati

(conform grilei
prestabilite)

atractivitatea ramurii pentru
investitori si donatori. Acest
indicator poate fi dezvoltat:
ponderea clientilor satisfacuti in
total clienti.

profil, companiilor de
consultantd. Datele
donatorilor, reflectate
in studii de ramura.

Gradul de Tncredere
al clientilor fata de
expertiza
consultantilor locali

Numar maxim de
puncte atribuite
de catre clientii

chestionati
(conform grilei
prestabilite)

Indica nivelul de incredere a
clientilor fata de consultantii
locali, si potentialul de dezvoltare
al ramurii, atractivitatea ramurii
pentru investitori si donatori.

Datele asociatiilor de
profil, companiilor de
consultantd. Datele
donatorilor, reflectate
in studii de ramura.

Cota consultantilor
calificati, %

(Nr. consultanti
calificati / Nr.
consultanti total)
x 100%

Indica ponderea consultantilor
care au certificdri, acreditari si
calificdri ce pot fi verificate si
reprezintd capacitatea ramurii de
a asigura calitatea serviciilor
prestate, precum si necesitatea de
instruiri Tn ramura.

Bazele de date a
asociatiilor de profil, si
donatorilor si
organizatiilor de
certificare/acreditare.
Datele companiilor de
consultanta.

Cota proiectelor de

(Nr. proiecte de

Indica capacitatea ramurii de a
asigura sinergie din colaborarea
consultantilor si de a satisface

Rapoartele de audit ale

succes ale succes / Nr. cerintele partilor interesate . .
O - NS o asociatiilor de profil, si
asociatiilor de proiecte total) X | (donatorilor si beneficiarilor donatorilor ’
profil, % 100% finali). Succesul poate fi masurat '
prin 2 indicatori de baza — calitate
si finalizare in termenii prevazuti.
(Venit din
exportul Indica capacitatea ramurii de a
Cota exportului in serviciilor de exporta serviciile sale sau .
L - o e Datele companiilor de
total vanzari pe consultantd/ creierul consultantilor” si aduce

ramura

Venit din vanzari
total pe ramura) x
100%

impact in cresterea exportului din
tara.

consultantd. BNS.

Cota ramurii in PIB

(Venit din
vanzari total pe
ramurd/PIB) x

Indica capacitatea ramurii de a
contribui la cresterea PIB-ului din
tara.

Datele asociatiilor de
profil, companiilor de
consultanta. BNS.

100%
< Numadr de
Numarul de L o . . o
.. companii din Indica capacitatea ramurii de a Datele asociatiilor de
companii de N A . . :
< ramurd, anual, | deservi clientii si beneficiarii. profil. BNS.
consultanta unitat
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Preturile medii in
ramura

Pretul mediu,
consultant-zi,
MDL

Indica valoarea in bani a prestarii
serviciilor din ramura. Pentru a
reflecta realitatea, acest indicator
poate fi dezvoltat: pretul mediu pe
categorii de servicii.

Datele asociatiilor de
profil, companiilor de
consultanta.

Numarul de
companii de
consultantd nou-
intrate

Numar de
companii noi din
ramura, anual,
unitati

Indica atractivitatea ramurii
pentru agentii economici si
extinderea capacitatii ramurii de a
deservi clientii si beneficiarii.
Acest indicator poate fi detaliat
prin: numar de companii noi
raportat la total numar companii,
numar de companii care si-au
nchis activitatea raportat la
companii noi, etc.

Datele asociatiilor de
profil. BNS.

Total profit net pe
ramura

Suma profitului
net anual pe toate
companiile din
ramurd, MDL

Indica performanta financiara a
ramurii, atractivitatea ramurii
pentru investitori si donatori,
precum si potentialul de
dezvoltare al ramurii.

Acest indicator poate fi dezvoltat:

Datele asociatiilor de
profil, companiilor de
consultantd. BNS.

profitul mediu pe ramura, profitul
mediu pe categorii de servicii.

Sursa: elaborat de autor.
Este de mentionat, cd pentru a avea o analiza in dinamica concludenta, acesti indicatori ar
trebui calculati nu doar in marimi absolute ci si In marimi relative (spre exemplu, rata de crestere

a profitului, rata de crestere a cotei proiectelor de succes, ponderii consultantilor calificati, etc.).

3.3. Implementarea Modelului sinergic de contributie la dezvoltarea ramurii

Prezentarea ProConsulting Group si practicilor de sinergie.

Companiile ProConsulting si Centrul de Consultantda in Afaceri CCA, parte a
ProConsulting Group, sunt unele dintre primele companii locale care si-au inceput activitatea in
domeniul consultantei in prima etapa de dezvoltare a ramurii descrise in p. 3.1. Grupul de companii
ProConsulting Group (Anexa 27) in prezent este constituit din:

e Centrul de Consultanta in Afaceri CCA ONG (anul de infiintare — 2000), activitatea caruia
constd in suport antreprenoriatului pentru infiintarea si dezvoltarea afacerilor, consultanta
in dezvoltare economicd comunitara si locala, in acces la finantare pentru IMM, suport in
dezvoltarea de sectoare economice, instruiri si creare de retele pentru IMM, precum si
consultanta in diferite arii de interventie sociala;

e ProAfaceri SRL (2009), activitatea careia constd in suport antreprenoriatului mic si

mijlociu pentru infiintarea si dezvoltarea afacerilor, si acces la finantare, si
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e ProConsulting SRL (2003), care presteaza servicii de consultantd in management,
marketing, consultanta in finante si investitii, consultantd pentru servicii publice, precum
si servicii de evaluare de bunuri si companii, pentru intreprinderi din diverse sectoare
economice, de diferite dimensiuni si forme organizatorico-juridice.

Realizarile in peste 20 de ani de consultantd in afaceri si management ale grupului de
companii se refera la: peste 4000 proiecte de investitii lansate cu suportul ProConsulting Group,
cca 10 mii antreprenori consultati si instruiti in cadrul diverselor proiecte, 2400 evaluari ale
bunurilor imobile, 350 studii de fezabilitate pentru sectorul privat si public, crearea si dezvoltarea
a peste 20 de asociatii, cooperative si grupari de producatori.

Avantajele competitive ale companiei ProConsulting sunt: experientd considerabila pe
piata si portofoliu mare de proiecte de succes (Anexa 28); abordarea bazata pe solutii inovative si
eficiente; spectrul larg de servicii; mentorat si coaching, inclusiv dupa finalizarea proiectelor;
prestarea serviciilor pe intreg teritoriul tarii; credibilitate inalta in institutiile financiare; acreditare
in proiecte locale si internationale; parteneriate internationale; certificare internationald in
consultantd 1n management; utilizarea de softuri specializate pentru analiza financiard,
investitionala, sisteme modelare a arhitecturii business-ului si modelare a proceselor de afaceri.

Tn Tabelul 3.6. am reflectat segmentarea serviciilor, in domeniul de consultant in afaceri
si management, prestate de grupul de companii ProConsulting Group. Este de mentionat, ca, n
dezvoltarea serviciilor sale, grupul se conduce de segmentarea ICMCI si ACAM.

Tabelul 3.6. Segmentarea serviciilor de consultanta in afaceri si management ale grupului

de companii ProConsulting Group, 2023

Segmentarea dupa Segmentarea dupa tipul clientului
iogn ::/:;I(é)&fgzm Sector privat Sector public
o Identificarea surselor potrivite de | ¢ Completarea dosarelor pentru finantare
finantare (FNDR, AIPA, IFAD)
Acces la e  Planuri de afaceri pentru finantari e Consultantd pentru accesarea fondurilor
finantare si e  Documentatie pentru accesul finantarilor si proiectelor internationale
credite in proiecte locale si internationale (ODA,

AIPA, EU4Business, IFAD, Livada
Moldovei, PNUD)

e Analiza diagnostic e Analiza socio-economica a localitatii
Dezvoltare si e  Planuri de afaceri e Strategii de dezvoltare locale si
strategie e Strategii de dezvoltare regionale
e Modele de afaceri e Studii de fezabilitate
C . e Sisteme de management al calitatii e Proiectare si optimizare de procese
Operatiuni si . .. .
procesé ’ e  Proiectare si optimizare de procese e Documentatie de proces
e Documentatie de proces
e  Planuri investitionale e  Planuri investitionale
Management . S .. o . .
. e  Studii de fezabilitate e Studii de fezabilitate si prefezabilitate
financiar si . . . .. . Lo .
riscuri e  Analiza riscurilor si scenarii e Diagnostic si model financiar
e  Diagnostic si model financiar
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Marketing

Analiza pietei
Strategii si planuri de marketing

Resurse umane si
managementul
schimbarilor

Optimizarea structurii organizatorice si
documentatiei aferente
Planuri de restructurare

Optimizarea structurii organizatorice si
documentatiei aferente
Planuri de restructurare

Digitalizare si
concepte IT

Implementarea softului specializat pentru
modelarea  arhitecturii  business-ului
Business Studio (bazat pe Balanced
Scorecard si managementul calitatii ISO
9001).

Sursa: elaborat de autor in baza materialelor ProConsulting Group.

Pe langa serviciile indicate, grupul de companii presteaza servicii de instruire, servicii de

evaluare a bunurilor, precum si are experienta in realizarea anumitor proiecte de consiliere sociala,

prestate de catre CCA ONG (pentru tineri, grupuri defavorizate, etc.).

Manager Proiecte

Consultant senior

ProConsulting

Group

(1) 2)
ProConsulting
— SRL Evaluator (1)
Director
Contabil-Sef (0,5)
Consultant senior
: 2
Manager Proiecte @
- ProAfaceri SRL @) Consultant junior
Administrator ingrijitor incaperi @
(1)
Manager Proiecte
CCA ONG )
Director Executiv

Contabil-Sef (0,5)

Figura 3.21. Organigrama grupului de companii ProConsulting Group, 2023

Sursa: elaborat de autor in baza materialelor ProConsulting Group.

Tn Figura 3.21. am reflectat organigrama grupului de companii, constituita din:

o 1 Director (Director ProConsulting/ Director Executiv CCA), responsabil de gestiunea

strategica, managementul partenerilor si fundraising, dezvoltarea proiectelor;

o 1 Administrator, responsabil de gestiunea operationald a companiei ProAfacerti;

o 1 Contabil sef, responsabil de gestiunea financiar-contabild a companiilor;

o 3 Manageri de proiecte, responsabili de vanzari, scriere de oferte si propuneri de

proiecte, managementul de proiect, efectuarea activitatilor de consultanta propriu-zise

in cadrul anumitor proiecte;

o 4 Consultanti seniori, responsabili de vanzari, scriere de oferte si propuneri de proiecte,

efectuarea activitatilor de consultanta propriu-zise;

o 2 Consultanti juniori, responsabili de efectuarea activitatilor de consultanta;
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o 1 Evaluator, responsabil de vanzarea si prestarea serviciilor de evaluare;
o 1 Ingrijitor de inciperi, responsabil de mentinerea si organizarea curiteniei in oficii
(toate 3 companii se afla n aceeasi cladire).
Totodatd, ProConsulting Group colaboreaza cu o baza de date largd de experti asociati si
freelanceri in scrierea propunerilor si realizarea proiectelor de consultanta.
Dinamica contului de profit si pierderi.
Per general, pe parcursul perioadei analizate de 8 ani (2015-2022, Anexa 29, Tabelul 29.5.,
si Figura 3.22.), activitatea ProConsulting Group s-a soldat cu:
e o cifrd de afaceri de 42,6 mil. MDL, in total pe tot grupul de companii, pe toatd perioada, in
medie acest indicator fiind de 5,3 mil. MDL anual;
e un profit brut de 4,4 mil. MDL, in total pe tot grupul de companii, pe toata perioada, in medie
de 550 mii MDL anual si o ratd medie anuald a profitabilitatii brute de 11%, aceasta

Tnregistrand valoarea maxima in 2020 (29%).

14%

Sy TE
- 2l
.

2015 2016 2017 2018 20198 2020 2021 2022
W Venituri totale s Cheltuieli totale s Profit pana la impozitare —=====Rata profitabilitatii
Figura 3.22. Dinamica indicatorilor financiari ProConsulting Group, 2015-2022, MDL

Sursa: elaborata de autor n baza materialelor ProConsulting Group.

Este de mentionat ca aceste rezultate sunt peste media pe ramurd. Spre exemplu, Tn anii

2019 si 2020, veniturile grupului de companii ProConsulting Group au fost de 3 ori mai mari ca

media ramurala care era de cca 1 mil. MDL (Tabelul 3.1.).

Totodatd, a fost analizatd si contributia unitatilor de business in cadrul grupului de
companii (Anexa 29 si Figura 3.23). Astfel:

e ProConsulting SRL are o medie anuald de 40% (pe toatd perioada analizatd) contributie in
structura atat a veniturilor totale ale grupului, cat si a cheltuielilor (in anul 2022 aceasta
pondere este de 41-42%);

e ProAfaceri SRL - o medie anuala de 8% contributie in structura veniturilor totale ale grupului,

si 5% 1n cea a cheltuielilor (anul 2022 — 7%, si respectiv, 4%);
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e CCA ONG - 0 medie anuala de 52% contributie in structura veniturilor totale ale grupului, si
55% in cea a cheltuielilor (anul 2022 — 51%, si respectiv, 54%).

Ambele companii, ProConsulting si ProAfaceri impreund pe tot parcursul a cei 8 ani
analizati au adus grupului de companii o medie anuald a ratei de rentabilitate comerciald de 14%,
un venit total de cca 20 mil. MDL si profit total net de cca 3 mil. MDL (Anexa 29, Tabelele A29.1.,
A29.2., A29.4.). Pe de alta parte, activitatea ONG-lui a contribuit in valoare de cca 20 mil. MDL

cifra de afaceri si cca 1 mil. MDL excedent net.

Cota in cheltuieli

Cota in venituri

EProConsulting MProAfaceri BCCA ONG

Figura 3.23. Structura unititilor de business dupi venituri si cheltuieli, ProConsulting
Group, 2022, %
Sursa: elaborata de autor n baza materialelor ProConsulting Group.

Practicile de sinergie.

Tn continuare vom prezenta efectele din anumite practici de sinergie anterioare ale
intregului grup de companii analizat, reiesind din clasificarea sinergiilor prezentate atat la nivel
global (cap. 11, p.2.3.), cat si la nivel de ramura in Republica Moldova (cap. Ill, p. 3.2.).
ProConsulting Group, in activitatea sa se bazeaza in special pe parteneriate si colaborari
(cu companiile din ramura, mediul academic, mediul asociativ, experti individuali, parteneri
straini, companii din alte ramuri, etc.), in Anexa 30 am prezentat unele dintre ele. Efectele sinergice
am descris prin anumiti indicatori cantitativi si calitativi pe care 11 consideram relevanti pentru o
companie de consultanta pentru monitorizarea practicilor de sinergie.
Parteneriate strategice. In urma realizarii parteneriatelor strategice (Anexa 30), grupul de
companii ProConsulting Group a obtinut:
e un volum de vanzari de 15, 2 mil. MDL, rentabilitate comercialda medie de 19%
(Tabelul 3.7.);

e cca 15 consultanti instruiti gratuit (sau cu reducere) din cadrul echipei in metodologii
noi si softuri specializate, precum si optimizarea timpului de lucru a consultantilor
interni cu 20-30% per proiect datorita instruirii obtinute si soft-urilor utilizate;

e 6 proiecte la care s-a mai lucrat cu acesti parteneri ulterior;
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e 13 proiecte noi care au fost castigate datoritd acestor parteneriate;

e 3 beneficiari care au apelat la serviciile companiei prin recomandari din aceste proiecte.

Pe langa aceasta, ProConsulting Group a obtinut si efecte sinergice calitative cum ar fi
imbogatirea bazei de cunostinte corporative, imbunatdtirea imaginii In randul donatorilor,
mediului de afaceri, organizatiilor societatii civile, schimb de experienta si relatii pe termen lung
Cu partenerii strategici.

Tn cadrul acestor parteneriate, contributia ProConsulting Group la dezvoltarea ramurii se
reflectd In primul rdnd prin dezvoltarea anumitor domenii noi de consultantd atat in cadrul
companiilor sale, cat si pe piata, cum ar fi, spre exemplu, consultanta in management si tehnica
pentru companiile de utilitati publice (pana in 2013 aceste servicii erau prestate mai mult de catre
consultanti straini - BDO Consulting, GOPA, etc.), modelarea si simularea proceselor in Business
Studio, dar si prin instruirea consultantilor altor companii, spre exemplu, in softuri specializate
si/sau metodologii de consultantd (Business Studio, Alt Invest, Balanced Scorecard).

Cu toate acestea, este de mentionat si un caz de sinergie negativa pe care l-a avut
ProConsulting in perioada analizata, din parteneriatul cu Trimetrica SRL, soldat cu deteriorarea
imaginii companiei, dar si a celorlalti parteneri implicati si Incheierea colabordrii cu Trimetrica,
din cauza managementului de proiect deficient, care era in responsabilitatea acesteia. In rezultat,
efectele cantitative sinergice au fost: pierderi din vanzari cca 29% din total planificate si 2 oferte
pentru tendere depuse si pierdute, din cauza impactului produs. In opinia noastra, planificarea si
monitorizarea indicatorilor sinergiei este, prin urmare, imperativd in vederea identificarii si
diminuarii unor astfel de riscuri in proiectele de consultanta, precum un parteneriat defectuos.

Alinieri la retele de consultantd internationale. In urma realizirii acestui tip de sinergie,
ProConsulting Group a obtinut un rezultat in vanzéri de 120 mii MDL, cu o rentabilitate Tnalta de
30% (Tabelul 3.7.), in mare parte datorita co-finantarii primite de la fondul de investitii Argidius,
pentru lansarea pentru prima data in Republica Moldova a unui nou serviciu pe piata - primul Club
de antreprenori si manageri (parte a Retelet CEED Global - Centrul pentru Antreprenoriat si
Dezvoltare Executivd din 14 tari). Efectele sinergice calitative au fost si sunt vizibile prin
imbunatatirea imaginii companiei in mediul de afaceri, promovarea consultantilor echipei si
ridicarea imaginii lor, si contributia la dezvoltarea ramurii prin organizarea instruirilor
perfectionare a consultantilor locali, schimb de informatie, promovarea colaborarii cu
partenerii/consultantii straini si colaborarii cu mediul de afaceri din Republica Moldova.

Pe langa aceasta, atat ProConsulting, cat si CCA au beneficiat de pe urma acestei sinergii

prin 5 tendere care s-au castigat datorita experientei acumulatd in CEED Moldova, 3 tendere
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internationale la care s-a participat cu partenerii straini ai retelei CEED Global, si cca 30 de clienti
veniti prin recomandari din Club care au beneficiat de proiecte de consultanta ulterioare.

Parteneriate si programe de asociere pentru consultanti/experti individuali. ProConsulting
Group colaboreazd de muti ani cu cca 11 experti permanenti In implementarea si scrierea a
diverselor proiecte, precum si regulat actualizeaza baza de date de consultanti asociati (Anexa 30).
Aceasta colaborare, poate de asemenea fi monitorizatd in baza indicatorilor cantitativi, cum ar fi
cresterea anuala a numarului de experti cu care se colaboreaza (cca 5 % in ultimii 3 ani), numarului
de tendere la care s-a castigat cu CV-rile expertilor (spre exemplu, in 2022 — 3 tendere), numar de
clienti care au venit recomandati de catre expertii asociati (5 clienti in 2022). Efectele calitative de
pe urma acestor colaborari S-au soldat cu imbunatitirea imaginii in mediul donatorilor,
imbunatatirea calitdtii serviciilor din contul expertizei atrase, acumularea cunostintelor noi din
contul transmiterii experientei consultantilor asociati catre juniorii din echipa interna, etc.

Proiecte de responsabilitate sociala. Pe parcursul experientei sale ProConsulting Group a
participat la implementarea a cateva proiecte (Anexa 30) care au vizat consultanta, suportul si
perfectionarea persoanelor din grupuri vulnerabile, persoane in etate, tineri, femei-antreprenoare,
si, care s-au soldat cu 3,6 mil. MDL vénzari, la o rentabilitate medie de 22% (Tabelul 3.7.).
Impactul asupra societdtii si mediului de afaceri, in special este vizibil si astdzi: 15 afaceri noi si
120 locuri de munca create, peste 200 de beneficiari instruiti si consultati, inclusiv din mediul
rural. Impactul asupra ProConsulting Group — 5 consultanti-experti tehnici cu care s-a colaborat
pe termen lung, 10 clienti veniti din aceste proiecte care au beneficiat ulterior de alte servicii.

Contributia la dezvoltarea ramurii din acest tip de sinergie a rezultat in promovarea
serviciilor de consultanta in randul tinerilor, persoanelor in etate, mediul rural, precum si co-
crearea diferitor produse si servicii specifice nevoilor beneficiarilor dati ca urmare a colaborarii
cu experti tehnici si alti consultanti.

Parteneriate si colaborari in sectorul asociativ. Pe langd faptul ca consultantii din
ProConsulting Group participa la activitdtile asociatiei de profil ACAM, directorul grupului detine
functia de presedinte al ACAM incepand de la lansarea acesteia, iar ProConsulting este membru
(persoana juridicd) ACAM din 2021. Totodata, grupul de companii ProConsulting a implementat
si participat in diverse colaborari pentru dezvoltarea sectorului asociativ din alte ramuri ale
economiei (spre exemplu cooperative apicole). Acest tip de sinergie a adus grupului vanzari in
marime de (Tabelul 3.7.) 876 mii MDL, cu o rentabilitate medie de 23% si cca 8 beneficiari care
au apelat la serviciile companiei prin recomandari din aceste proiecte.

Contributia la dezvoltarea ramurii a fost din co-crearea cu expertii tehnici a diferitor

servicii specifice pentru apicultori, precum si prin promovarea asociatieit ACAM 1in randul
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donatorilor si mediului de afaceri. Totodatd, datoritd apartenentei la ACAM, 2 angajati ai
ProConsulting Group au beneficiat de instruire gratuita in ISO 20700.

Practici de co-creare cu clientii. Dupa cum am mentionat si in capitolul II (2.1.),
consultanta este una dintre ramurile unde sinergia din co-creare se “vede” perfect datorita faptului
ci in orice proiect de consultanti este implicat clientul. Tn Anexa 30 am prezentat un exemplu n
acest sens, prin care compania ProConsulting si Universitatea Tehnica din Moldova au dezvoltat
un produs nou pentru mediul academic n baza softului de simulare a afacerii EDUardo, asistat de
un model excel elaborat pentru studenti, ceea ce s-a soldat cu 120 mii MDL vanzari, 30%
rentabilitate, 200 studenti instruiti, schimb de experienta si relatii durabile cu partenerul din
sectorul conex.

Sinergie prin contributie la dezvoltarea ramurii (sinergia prin cercetare). Dupa cum am
mentionat in capitolul II aceastd practica este necesar de prezentat separat, deoarece se referd la
aportul unic al unei companii de consultanta prin implicarea sa in studii si cercetari in domeniu. In
Anexa 24 este indicata, per general, contributia companiilor ProConsulting si CCA la dezvoltarea
ramurii de consultanta in afaceri si management, iar in Anexa 30 — detalii asupra catorva proiecte
implementate (elaborarea studiului privind necesitatile de consultantd si instruire ale
antreprenorilor agricoli Tn parteneriat cu ACAM, studiului privind piata de consultanta si mentorat
n parteneriat cu Consultex, si participare la studiile pietei de consultanta in Republica Moldova
realizat de AMCOR, in parteneriat cu Business Intelligent Services si Gateway & Partners).

Acest tip de sinergie s-a soldat cu 453 mii MDL, rentabilitate de 35% (Tabelul 3.7.),
precum si in efecte calitative din Tmbunatatirea imaginii companiei in ACAM prin promovarea
informatiei din studii, parteneriat pe termen lung cu AMCOR, schimb de informatie cu partenerii
si preluarea experientei AMCOR, colaborare cu consultantii si membrii ACAM.

Per general, Tn Tabelul 3.7. am reflectat o totalizare a celor expuse pe toate practicile de
sinergie, exprimata in cca 20 mil. MLD vanzari, si in medie 1,6 mil. MDL vanzari per proiect, cu
o rentabilitate comerciala de cca 24%, care, este de mentionat e peste cea de 14% (ProConsulting
si ProAfaceri impreund) din Anexa 29., dar si peste media profitabilitatii anuale de 11% pe tot
grupul de companii (Figura 3.20.).

Astfel, estimarea efectelor sinergice din practicile de sinergie ale ProConsulting Group
(Tabelul 3.7.) si comparatia rezultatelor acestora cu media profitabilitatii anuale pe grupul de

companii (Figura 3.20), dar si media rezultatelor pe ramura (Tabelul 3.1.) considerim validata

ipoteza 2 a cercetérii: “ Prin aplicarea practicilor de sinergie pentru a contribui la dezvoltarea

ramurii, 0 Tntreprindere poate obtine avantaje competitive mai mari decat in cazul in care nu

utilizeaza aceste practici .
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Tabelul 3.7. Efectele sinergice financiare in urma practicilor de sinergie, ProConsulting
Group

MDL
Vanziri Rentabilitate
comerciala

Alte Costuri
variabile

Costuri

Costuri fixe Profit

oSy Partners/Experti

Group
Parteneriate strategice
15,187,854 2,629,962 7,876,048 3,496,536| 1,185,309 19% [media
Parteneriat Business Studio 658,547 329,274 65,855 46,098 217,321 33%
Parteneriat LRED (activitate non-profit) 9,410,800 0 6,587,560 2,823,240 0 0%
Parteneriat Ingineria Apelor 3,646,241 1,445,506 911,560 546,936 742,239 20%
Parteneriat CET Nord 332,400 120,000 83,100 23,268 106,032 32%
Parteneriat Trimetrica crearea ghigeelor unice 1,139,866 735,182 227,973 56,993 119,718 11%
Alinieri la retele de consultanta internationale
Clubul CEED Moldova, parte CEED Global 120,000] 18,000] 48,000] 18,000 36,000] 30%
Proiecte de responsabilitate sociala
3,578,800 747,520 1,410,640 536,820 883,820 22% [media
Crearea locurilor de munca SARD 3,400,000 680,000 1,360,000 510,000 850,000 25%
Instruirea tinerilor People in Need 60,000 20,000 15,000 9,000 16,000 2%
Instruire suport persoane in etate HelpAge 118,800 47,520 35,640 17,820 17,820 15%
Parteneriate si colabordri in sectorul asociativ
876,184 169,237 563,520 129,928 13,500 23% [media
Colaborare cooperativa apicola (activitate non-profit) 846,184 169,237 550,020 126,928 0 0%
Colaborare cu ACAM la Business UP 30,000 0 13,500 3,000 13,500 45%
Practici de co-creare cu clientii
Co-creare cu UTM softul EDUardo 120,000] 60,000] 12,000] 12,0000  36,000] 30%
Contributie la dezvoltarea ramurii prin cercetare
453,540 60,000 196,593 52,854 144,093 35% [media
Colaborare ACAM metodologia economiei verzi ILO 150,000 0 60,000 22,500 67,500 45%
Colaborare Consultex studiul piata consultanta ODA 303,540 60,000 136,593 30,354 76,593 25%
total 20,336,378 3,684,718 10,106,801 4,246,137
media per proiect 1,594,345 212,169 24%

Sursa: elaborat de autor in baza materialelor ProConsulting Group.
Pe langa cele expuse, au fost cercetate tipurile de sinergie si efectele acestora din cadrul
ProConsulting Group, conform clasificarii propuse in capitolul I (1.1, si Anexa 4), concluzionand:

e dupa nivelul de gestiune, ProConsulting Group a avut in mare parte sinergii la nivel de
management al stakeholderilor (partilor interesate), bazate pe parteneriate la nivel de
ramurd, si proiecte la nivel de comunitati si regiuni;

e dupa tipul resurselor — sinergiile au implicat Tn mare parte resurse financiare, dar si
manageriale;

e dupa motivele crearii — predomina sinergiile in scopul colaborarii si cooperdrii, insa, au
fost si sinergii in scopul dezvoltarii si extinderii (spre exemplu, pe noi segmente de piata
cum ar fi sinergia cu Ingineria Apelor in sectorul de utilititi publice), si in scopul
solutionarii anumitor dificultati (cum ar fi cele de responsabilitate sociald);

e dupa nivelul de flexibilitate se observa clar sinergiile dinamice;

e dupa probabilitatea aparitiei — Sinergii certe;

e dupa orizontul de timp — sinergii realizate;

® dupa modalitatea de organizare — au existat mai mult sinergii de parteneriat si colaborare,

dar au fost si cele de co-creare;
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e dupa tipul subiectilor — avand in vedere diversitatea proiectelor mentionate, au existat atat
sinergii dintre jucatorii ramurii analizate (spre exemplu intre membrii ACAM), cat si
sinergii interramurale (spre exemplu cu mediul academic, sau cu expertii tehnici din
sectoarele conexe), precum si sinergii la nivel de comunitate, regiune, si sinergii dintre tari
(cum ar fi proiectul Bazinului Marii Negre LRED - Anexa 30). Tot aici, de mentionat sunt
sinergiile permanente dintre subiectii unui lant de valoare (prestarea serviciilor de
consultantd) pe care le are ProConsulting Group cand implica experti asociati/individuali.
Ce tine de efectele sinergice, au fost identificate in mare parte efecte binare (dupa numarul

de subiecti ce interactioneaza). ProConsulting Group a beneficiat, insa, si de efecte multifactoriale
(cu mai mult de 4 subiecti, sau unde subiectii/partenerii au in sine sinergia altor subiecti — spre
exemplu, proiectul SARD unde in rezultatul consultantei acordate au fost create noi locuri de
muncd). Totodata, ProConsulting Group a beneficiat de:

e efecte sinergice interne (prin colaborarea companiilor sale), dar si nationale
(intraramurale, interramurale), si internationale (din colaborare cu partenerii straini);

e efecte iIn mare parte latente (obtinute pe termen lung);

e dupa eficacitate — de efecte mai mult pozitive, insd, a fost mentionat mai sus si un efect
sinergic negativ care a redus un pic din imaginea companiei;

o efecte atat cantitative, cat si calitative (Anexa 30);

e efecte in mare parte superaditive (care au marit valoarea serviciilor), dar si efecte care s-
au soldat cu economii de costuri (subaditive).

Este de mentionat si efectul anumitor sinergii asupra activelor ProConsulting Group, cum
ar fi crearea de active noi (softuri specializate, metodologii noi).

Rezumand, activitatea ProConsulting Group denota pe parcursul anilor o strategie clarda
bazatd pe colaborari si parteneriate, care s-a soldat cu efecte sinergice pozitive, precum si o
contributie majora la dezvoltarea ramurii. Aceasta activitate, ne permite sa consideram validata
ipoteza 1 “Companiile de consultantd prin strategia sa contribuie la dezvoltarea ramurii in care
activeazad”.

Totodatd, cele mentionate in prezenta tezd ne permit sa afirmam, ca in prezent nu exista un
concept argumentat stiintific, care ar permite gestiunea sinergiei din contributia la dezvoltarea
ramurii in vederea consolidarii managementului strategic al companiilor de consultantd. Pentru a
acoperi acest gol in stiinta si practica companiilor de consultanta, pe care l-am identificat

propunem Dezvoltarea Modelului sinergic de contributie la dezvoltarea ramurii.
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Modelul pe care I-am elaborat pentru companiile din aceasta ramura (expus in capitolul II,
p. 2.3.), a fost dezvoltat cu specificul pentru grupul de companii ProConsulting Group, urméand
etapele anterior descrise (etapele I-11I) aferente analizei interne si a mediului ramural, si macro
mediului, precum si noile etape (IV-VII), descrise aici, aferente alegerii strategiei de sinergie,
elaborarii obiectivelor sinergice si stabilirii actiunilor necesare [47].

Etapa I. Analiza mediului intern prin practicile de sinergie desfisurate si contributie la

dezvoltarea ramurii. Tinand cont de specificul ramurii de consultantd in afaceri si management,

conform criteriilor pe care le-am propus in Anexa 15, am efectuat analiza mediului intern al
ProConsulting Group. Acest lucru a fost posibil prin discutii cu top-managementul, in raport cu
potentialul sdu de a realiza contributie la dezvoltarea ramurii si practici de sinergie, bazata pe
componentele lantului de valoare, adaptat de autor (Figura 2.9.)

Astfel, per general, potentialul ProConsulting Group de a realiza CDR si practici de
sinergie a fost estimat drept unul Tnalt (4 puncte din 5, conform chestionarului elaborat de autor,
din Anexa 31), inclusiv cu o medie de 4,3 puncte pe activitatile de baza ale lantului valoric si de
3,7 — pe activitatile auxiliare. Acest lucru denotd ca practicile de sinergie si CDR au existat si
continud in ProConsulting Group, prin realizarea activitétilor de consultantd propriu-zisa, insa sunt
unele lacune 1n aspectele ce tin de sustinerea acestor activitati, care ar veni, spre exemplu, din
managementul strategic (lipsa obiectivelor de sinergie si CDR si alinierea acestora la obiectivele
companiei), sau managementul resurselor umane (lipsa sensibilizarii si instruirii personalului
asupra necesitatii sinergiilor, precum si lipsa monitorizarii si estimarii impactului de la practicile
de sinergie si contributia intreprinderii in ramurd). Pe de altd parte, exista aspecte pozitive, care se
referd la activitdtile de cercetare-dezvoltare (in rezultatul practicilor de sinergie a fost creata o baza
metodologica bogata, care ar putea servi la instruirea si transmiterea bunelor practici in cadrul
companiei), sau la capacitatea companiei de a fi flexibila, si a obtine efecte sinergice pozitive,
rezultate in sinergii de costuri, sinergii de venituri, cresterea productivitatii muncii, cresterea
numarului de clienti sau oferte castigate, si de a se implica in practici de responsabilitate sociala.

Etapa Il. Analiza mediului ramural prin practicile de sinergie desfasurate si contributie la

dezvoltarea ramurii — este etapa, pe care am_descris-o in detalii Tn p. 3.1. al acestui capitol, luand
in considerare toate activititile din ramura analizata, si principalii jucitori ai acesteia. In vederea
dezvoltarii Modelului sinergic de contributie la dezvoltarea ramurii, S-a tinut cont de informatia
descrisa, si s-a concentrat atat pe spectrul de domenii de consultanta existent al grupului de
companii (Anexa 27), cat si pe analiza practicilor de sinergie a concurentilor relevanti pe spectrul

dat (p. 3.2.). Totodata, au fost luate in consideratie tendintele si provocarile ramurii, descrise n p.
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3.2., iar, avand in vedere participarea ProConsulting SRL in activitatile asociatiei de sector
(ACAM), au fost luate in vedere si practicile de sinergie descrise in sectorul asociativ (p. 3.2.).

Etapa I1l. Analiza macromediului prin practicile de sinergie desfasurate si contributie la

dezvoltarea ramurii — este etapa, pe care am descris-0 in detalii in p. 3.1. al capitolului dat, si pe

care am luat-0 in considerare in procesul dezvoltarii Modelului sinergic de contributie la
dezvoltarea ramurii pentru ProConsulting Group.

Etapa IV. Analiza SWOT a ProConsulting Group prin prisma contributiei la dezvoltarea

ramurii si practicilor de sinergie a fost efectuata in baza informatiei analizate in etapele precedente

(Anexa 32), si denota punctele forte ale grupului de companii, exprimate in special prin experienta
bogata si eficienta practicilor de sinergie si contributie la dezvoltarea ramurii, imagine buna in
randul donatorilor si clientilor, existenta relatiilor de lunga durata cu partenerii strategici, capacitati
inalte de management al proiectelor si gestiune a echipelor partenere. Managementul companiei
ar trebui sa atraga o atentie deosebitd asupra punctelor slabe, in special celor ce se refera la lipsa
formalizarii obiectivelor de sinergie, slaba monitorizare a practicilor de sinergie, si lipsa instruirii
angajatilor in aceste aspecte.

Tn vederea alegerii practicilor de sinergie ulterioare, au fost identificate atat oportunitatile,
cat si riscurile mediul extern. Astfel, benefice sunt: existenta practicilor de colaborare intre actorii
din ramurd si oportunitdtile de participare in proiectele ACAM, tendintele de co-creare si
colaborare cu sectoarele conexe, pregitirea tinerilor specialisti in domeniul consultantei, suportul
continuu al donatorilor pentru dezvoltarea mediului de afaceri si cresterea numarului de proiecte,
unde exista necesitate de consultantd, etc. Riscurile rezultate din mediul extern se refera in mare
parte la capacitatea redusa de platd a clientilor si slaba sensibilizare a acestora referitor la
necesitatea si calitatea serviciilor de consultanta, precum si la lipsa unor standarde care ar permite

trierea consultantilor calificati/certificati.

Etapa V. Selectarea practicilor de sinergie. Avand in vedere experienta anterioarda a
companiei, descrisa in p.3.3., si analiza efectelor sinergice obtinute (Anexa 30), top-managementul
ProConsulting Group a selectat in continuare realizarea sinergiilor bazate pe parteneriate
interramurale si intraramurale, in special la nivel de comunitati si regiuni. Totodata, este de
mentionat, cd grupul de companii va continua sa se implice si in proiecte de responsabilitate sociala
(in functie de aparitia oportunitatilor pe piata).

In vederea eficientizarii acestei etape, recomandam, pentru companiile care nu au o
experientd atdt de vasta in realizarea practicilor de sinergie si/sau contributie la dezvoltarea
ramurii, sa selecteze tipul de practici potrivit, reiesind din experienta companiilor-top din ramura,

colectarea informatiei asupra bunelor practici in domeniu, precum si prin utilizarea anumitor
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tehnici de selectare a optiunilor strategice, cum ar fi, spre exemplu, tehnica scenariilor. Totodata,
este recomandabild, in opinia noastrd, implicarea managerilor de proiect in acest proces, si
consultarea cu partenerii strategici existenti. Evaluarea scenariilor, in acest caz, ar trebui sa tina
cont de anumite criterii: spre exemplu, posibilitatea atragerii clientilor noi, obtinerea de sinergii
de costuri, sinergii de venituri, etc. (drept referire ar putea fi luate efectele sinergice obtinute de
ProConsulting Group, descrise in Anexa 30).

Etapa VI. Stabilirea obiectivelor si indicatorilor de sinergie si contributie la dezvoltarea

ramurii. Aceasta etapa tine cont de incadrarea obiectivelor date in strategia companiei, precum si
alinierea lor la obiectivele strategice existente. In prezent, ProConsulting Group are strategia de
diferentiere, bazata pe oferirea serviciilor sale a unor caracteristici unice, formate, inclusiv din co-
crearea cu partenerii sai strategici (i.e. consultanta strategica este oferita pe tot lantul de valoare al
acestui serviciu — incepand cu diagnosticul strategic, elaborarea modelului de afaceri si alegerea
strategiel, elaborarea ei, spre exemplu, prin BSC, si @ modelului financiar aferent, precum si
testarea strategiei prin soft specializat, instruirea personalului). Totodata, aceasta diferentiere este
realizatd si prin imaginea unicd ProConsulting Group, insotitd de o credibilitate inalta atit din
partea donatorilor locali si international, asociatiei de profil, cét si din partea clientilor, reflectandu-
se, astfel, asupra spectrului larg de servicii realizat de companiile grupului.

Initial, la aceasta etapa, recomandam companiilor din ramura sa recurga la elaborarea
strategiei si obiectivelor strategice, si apoi la stabilirea obiectivelor specifice de sinergie si de
contributie la dezvoltarea ramurii. Pe langa strategiile generice ale lui Porter M., recomandam
companiilor sa cerceteze tipurile de sinergii, cum ar fi cele defensive sau ofensive (spre exemplu,
o strategie defensiva, poate presupune o contributie la dezvoltarea ramurii prin perfectionarea
calitatii produselor/serviciilor din ramurd, iar una ofensiva - prin implicare in elaborarea
standardelor la nivel de ramura sau elaborarea propunerilor legislative), precum si strategiile de
mobilizare pe timp de criza [43], care necesita o rapiditate in plan de experientd, resurse si
cercetdri, pe care le poseda doar unele dintre companii, capabile sa aducd o contributie ramurii
prin scoaterea acesteia din impas.

In contextul alinierii la strategia existenta, au fost stabilite obiectivele strategice de sinergie
si contributie la dezvoltarea ramurii ale ProConsulting Group (Anexa 33). Obiectivele si indicatorii
au fost elaborati in cadrul a 4 perspective, conform metodologiei BSC: Finante, Client/Piata,
Procese/Calitate si Instruire/Dezvoltare. Sistemul de indicatori echilibrati fundamentat pe
echilibrul si sinergia performantelor strategice. realizarea si monitorizarea strategiilor in patru
directii esentiale pe grupe de activitdti va permite conducerii sd obtina: evaluarea regulatd a

eficientei strategiei si obiectivelor, eliminarea decalajului si neconcordantei dintre obiectivele

142



strategice, alegerea oportund si corecta a strategiilor, mobilizare si operativitate in actiunile de
raspuns la schimbarile mediului extern, evaluarea succesului oricarui proiect si recunostinta,
motivare si respect din partea personalului [45].

Astfel, obiectivele financiare vizeaza: cresterea profitabilitatii practicilor de sinergie, care
va fi urmaritd prin indicatorul “rentabilitatea comerciald medie per proiect” (mentinerea acestui
indicator la nivelul actual de 24%, si cresterea lenta de 3% anual in cei 3 ani preconizati); cresterea
sinergiei de vanzari si sinergiei de costuri, analizate prin indicatorii vanzarilor (volumul total — cca
20 mil. MDL vanzari din practici de sinergie in primul an, volumul mediu per proiect — 1,6 mil.
MDL, rata de crestere a vanzarilor — 7% anual), si indicatori ai costurilor (ratele de reducere a
costurilor variabile si celor fixe din contul sinergiei — cu cel putin 15% si, respectiv, 7% anual).

Obiectivele sinergice ce se refera la clienti si piata, vizeaza, in primul rand, cresterea
imaginii din contul sinergiei atit la donatori, cat si la clienti, care pot fi cuantificate prin cota
proiectelor castigate in parteneriat (cel putin 70% castigate, dupa cum isi propune managementul
companiei), rata de crestere a clientilor prin recomandari din proiecte sinergice (8% anual) si
numarul mediu de clienti recomandati per proiect sinergic (cel putin 5 anual). Pe 1anga acestea,
compania va monitoriza si cresterea numarului de proiecte de sinergie si CDR — cel putin 2 proiecte
complexe de acest tip pe an.

In acest context, prezentam definitia de ,,proiect sinergic”, care reprezinti un proiect de
consultantd ce implicd realizarea de activitdti complexe prin efortul comun si/sau utilizarea
resurselor comune a doud sau mai multe companii de consultantd din ramura, implementate in
parteneriate, consortii sau alte forme de colaborare.

Obiectivele aferente proceselor operationale §i de calitate se refera la cresterea calitatii
proiectelor din contul practicilor de sinergie, exprimata prin cota proiectelor fard abateri (cel putin
90%) si gradul de satisfactie al clientului (87%), precum si la optimizarea proceselor din contul
efectelor sinergice, exprimatd prin timpul mediu de atragere a partenerului strategic (de la 15 zile
in primul an la 10 n al 3-lea an preconizat). Totodata, ProConsulting Group isi propune si
dezvoltarea de noi servicii in cadrul practicilor de sinergie — cel putin 4 proiecte realizate in baza
serviciilor nou-create cu partenerii strategici.

Obiectivele de instruire si dezvoltare vor urmari cresterea calificarii personalului de a
implementa proiecte sinergice, obiectiv care reiese din analiza potentialului companiei efectuata
anterior, si care va fi monitorizat prin gradul de pregatire a consultantilor interni in practici de
sinergie (80% in primul an) si cota proiectelor gestionate de consultanti interni in practici de
sinergie (cel putin 65%). Totodata, imbogatirea bazei metodologice si cresterea nivelului de

utilizare a programelor informationale specializate in cadrul ProConsulting Group sunt obiective
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de prioritate permanentd, care, In cazul sinergiilor, vor fi analizate prin cota proiectelor
implementate cu tehnicile/metodologiile invatate sau cu softurile instalate (cca 7-10%).

In contextul celor expuse mai sus, este de mentionat ci obiectivele si KPI, pe care le-am
propus, sunt doar unele pe care o companie din aceastd ramura ar putea sa le elaboreze in functie
de practicile sale de sinergie anterioare, sau potentiale. Important este, sa nu fie excedent de
indicatori si obiective, pentru a pastra eficienta sistemului de monitorizare existent. Totodata, se
recomanda, a monitoriza indicatorii In cadrul fiecarui proiect sinergic separat, spre exemplu,
gradul de satisfactie al clientului, sau numarul de clienti veniti ulterior din recomandarile pe
proiect, etc. Acest lucru, ar permite calculul rentabilitatii pe fiecare proiect si ar face mai usoara
luarea deciziilor in privinta partenerilor strategici. In companiile mari, unde existd departamente
intregi, aceste obiective si indicatori ar putea fi “cascadate” (acest termen este utilizat in
metodologia Sistemului de Indicatori Echilibrati BSC, indicand procesul de stabilire a obiectivelor
la diverse nivele functionale ale organizatiei, pana la fiecare angajat in parte).

Ce tine de alinierea obiectivelor de sinergie si CDR cu obiectivele strategice generale ale
unei companii din ramurd, pentru fiecare din aceste obiective ar trebui sd existe cel putin un
indicator, reflectat n indicatorii generali. Spre exemplu, Th cazul ProConsulting Group, pentru a
indeplini obiectivul general “Cresterea imaginii la donatori”, este stabilit un indicator general
“Cota proiectelor castigate”. Acum, dupa elaborarea obiectivelor de sinergie, propunem includerea
inca a unui indicator - Cota proiectelor castigate in parteneriat”.

Un alt exemplu de aliniere, este cand indicatorii de sinergie si CDR sunt inclusi in estimarea
indicatorilor generali (care sunt o totalizare a tuturor indicatorilor specifici). Tn cazul indicatorului
general “Gradul de pregatire a consultantilor interni”, care indicd nivelul de realizare a obiectivului
general “Cresterea calificdrii personalului”, acest indicator general se va masura in urma unor
teste-grila de evaluare, care vor contine si compartimentul aferent sinergiei ce va estima indicatorul
specific “Gradul de pregatire a consultantilor interni in practici de sinergie”.

Etapa VII. Stabilirea actiunilor pentru realizarea obiectivelor de sinergie si contributie la

dezvoltarea ramurii. O urmatoare etapa este dezvoltarea planului de actiuni pentru realizarea

obiectivelor stabilite, inclusiv identificarea responsabililor si bugetului aferent (Anexa 34).
Astfel, pentru realizarea obiectivelor financiare, se propune planificarea, monitorizarea si
controlul proiectelor de sinergie si CDR, in responsabilitatea Directorului si Managerilor de
proiecte (pe fiecare proiect separat). Planificarea se va face in primul an — de 2 ori pe an, si, apoi,
anual, la inceput de an. Monitorizarea si controlul sunt actiuni continue.
Obiectivele de clienti si piata se vor realiza prin atragerea noilor parteneri si fidelizarea

celor existenti (actiuni continue), promovarea beneficiilor sinergiei si contributiei la dezvoltarea
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ramurii in cadrul asociatiilor de profil si relevante (in special prin evenimente organizate de cel
putin 2-3 ori pe an), promovarea serviciilor/produselor create in baza proiectelor sinergice
(campanii de promovare anuale), monitorizarea tendintelor ramurii de consultanta si dezvoltarea
proiectelor de contributie la dezvoltarea ramurii si sensibilizarea donatorilor (la sfarsit de an,
pentru a putea planifica pentru anul urmator). Majoritatea actiunilor sunt in sarcina managerilor
de proiecte; ce tine de promovarea serviciilor — se vor implica si consultantii seniori, iar la
monitorizarea tendintelor ramurii — si consultantii juniori, in sarcina carora este sa fie la curent cu
specificul ramurii si sa-si dezvolte gindirea analitica.

Actiunile aferente proceselor operationale si de calitate se refera la evaluarea regulatd a
satisfactiei partenerilor si altor participanti In proiectele sinergice (in sarcina Managerilor de
proiecte), precum si la elaborarea procedurilor clare pentru managementul practicilor de sinergie
si de contributie la dezvoltarea ramurii (Directorul, de rand cu Managerii de proiecte).

Actiunile de instruire si dezvoltare sunt: instruirea angajatilor in practici de sinergie si CDR
(in sarcina Managerilor de proiecte, dar si Consultantilor seniori, cel putin odatd pe an),
dezvoltarea sistemului de performanta pentru angajati pentru motivarea spre sinergie (in sarcina
Directorului), implementarea solutiilor IT de eficientizare a proceselor pentru practicile de sinergie
si extinderea bazei metodologice a companiei cu tehnici si practici de sinergie si CDR (de catre
consultanti, atat juniori, cat si seniori, activitate continua).

Bugetul total al acestui plan de actiuni constituie 523 mii MDL, si este in integritate asumat
de catre top-managementul companiei, in vederea realizarii obiectivelor. Cea mai mare parte a
bugetului (cca 65%) o constituie componenta Client/Piatd, aceasta fiind semnificativa in atragerea
clientilor, partenerilor si donatorilor in dezvoltarea practicilor de sinergie.

Pe langa actiunile mentionate si buget, in plan au fost indicate rezultatele scontate, in urma
acestor actiuni, sub forma de baze de date si documente (cum ar fi, concepte de proiecte elaborate,
lista de parteneri potentiali, baza de date cu proiecte, conform categoriilor de sinergie, etc.), sau
programe si sisteme elaborate (i.e. program de instruire, sistemului de evaluare a satisfactiei
partenerilor/participantilor, etc.), campanii sau evenimente organizate (i.e. campanii de
promovare, evenimente de instruire, etc.), etc.

Este de mentionat, ca si in cazul obiectivelor si indicatorilor, recomandam cascadarea
acestor actiuni la nivel de fiecare angajat, in vederea sincronizarii managementului sinergiei.

Riscuri si recomandiri de implementare a Modelului sinergic.

Riscurile Modelului sinergic. Consideram oportuna analiza riscurilor de implementare a

Modelului, expus in punctul precedent si stabilirea anumitor masuri de atenuare a acestora,

pastrand logica metodologiei BSC (Anexa 35).
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Riscurile care tin de perspectiva Finante in mare parte se refera la insuficienta fluxului de
numerar, neindeplinirea planului de vanzari sau planului de reducere a costurilor pe proiectele
sinergice din cauza companiei sau/si a partenerilor. Aceste riscuri pot fi atenuate prin alinierea
obiectivelor sinergice la obiectivele corporative, monitorizarea regulata a efectelor sinergice si
indicatorilor, stabilirea indicatorilor de performanta a managerilor de proiect in functie de acesti
indicatori, si sensibilizarea partenerilor cu privire la obtinerea efectelor sinergice pozitive.

Nerealizarea obiectivelor din perspectiva Clienti/Piata este conditionata, deseori, de riscul
legat de imagine, aparut din cauza efectelor sinergice negative (cum a fost in cazul cu parteneriatul
cu Trimetrica SRL), sau, spre exemplu, din lipsa sau insuficienta actiunilor de promovare. Riscul
dat poate fi atenuat prin dezvoltarea avantajelor competitive bazate pe sinergie, stabilirea criteriilor
clare de selectare a partenerilor, finantarea continua a actiunilor de promovare, monitorizarea
feedback-ului pe proiect si perceptiei donatorilor, implicarea partenerilor in evenimente de
promovare si sensibilizare, etc.

Alte riscuri sunt cele care afecteaza cresterea numarului de proiecte sinergice. Ele sunt
legate de urmadrirea proastd a tendintelor din ramurd, pasivitatea in dezvoltarea conceptelor
sinergice, si de gestiunea ineficientd a lucrului cu partenerii. Aceste riscuri pot fi atenuate prin
monitorizarea regulata a ramurii, atragerea partenerilor noi si motivarea celor existenti, excluderea
din baza de date a partenerilor inactivi si/sau care au adus efecte sinergice negative, etc.

Nerealizarea obiectivelor din perspectiva Procese/Calitate poate fi conditionata atat de
lipsa unui sistem de evaluare a efectelor sinergice si calitatii proiectelor, de rand cu pasivitatea in
colectarea datelor privind satisfactia clientilor, donatorilor, partenerilor, etc., cat si de lipsa
procedurilor sau proceduri neclare in desfasurarea practicilor de sinergie. Analiza partenerilor
inainte de Tnceperea proiectului si stipuldrile clare in acordul de parteneriat referitoare la calitatea
serviciilor si asteptarile clientului/donatorului, excluderea din baza de date a partenerilor ce au
adus efecte sinergice negative sunt primele masuri de atenuare in acest sens. Instruirea
corespunzatoare a personalului si alinierea sarcinilor aferente practicilor de sinergie la sarcinile
existente sunt alte masuri care le completeaza pe cele descrise.

Tot la nerealizarea obiectivelor din aceasta perspectiva se referd si riscul ca partenerii
ProConsulting Group ar putea singuri vinde serviciile co-create in cadrul practicilor sinergice, sau
riscul de a transfera cunostintele si baza metodologicd fara a genera efecte pozitive ulterioare.
Pozitionarea clard a produselor si serviciillor ProConsulting Group, si sensibilizarea
clientilor/donatorilor sunt masuri de atenuare in asemenea cazuri.

Nerealizarea obiectivelor de Instruire-Dezvoltare, si anume a cresterii calificarii

5

personalului de a implementa proiecte sinergice ar putea fi conditionatd, spre exemplu, de
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experienta insuficientd a resurselor umane, intarzierile in instruiri, finantare insuficientd a
activitatilor de instruire, etc. In acest caz se recomandi evaluarea necesitatilor de formare si
dezvoltarea unui program de instruire potrivit, finantarea continud a instruirilor prestabilite,
monitorizarea feedback-ului de la angajati, etc.

Alte doud obiective - Tmbogdtirea bazei metodologice si cresterea nivelului de utilizare a
softurilor — pot fi nerealizate din cauza lipsei valorificarii cunostintelor acumulate, si transmiterii
acestora catre angajati, esecul integrarii soft-urilor noi cu sistemul informational existent. Masurile
de atenuare includ: monitorizarea procesului de transmitere a cunostintelor in cadrul practicilor
sinergice, evaluarea necesitatilor de formare pentru personal si instruirea corespunzatoare, analiza
necesitatilor sistemului informational si potentialului de integrare a programelor informationale.

Recomandari pentru implementarea Modelului sinergic.

In opinia noastra, existi anumite recomandari necesare implementirii eficiente a Modelului
sinergic de contributie la dezvoltarea ramurii, elaborat de catre noi pentru ramura de consultanta
in afaceri si management din Republica Moldova, pe care ar trebui sa le realizeze conducerea de
varf a unei companii de profil, dupa cum urmeaza:

e revizuirea conceptului de gandire strategica prin prisma realizarii practicilor de sinergie si
contributie la dezvoltarea ramurii (explicat in p.2.3.);

e cercetarea bunelor practici de sinergie si CDR (in asociatiile de profil, in activitatea
actorilor din ramurd, si din ramurile conexe pe plan local, si, dupa necesitate, pe plan
international);

e implicarea in asociatia de profil si alte asociatii relevante;

e parcurgerea etapelor Modelului sinergic elaborat, in consecutivitatea prezentata;

e efectuarea analizei potentialului companiei de a realiza sinergie, bazatd pe componentele
lantului de valoare, adaptat de autor pentru ramura data, si in baza unor criterii relevante;

e cercetarea continud a tendintelor pietei locale, si internationale;

e alegerea practicilor de sinergie, in baza analizei mediului intern, oportunitatilor, si
riscurilor mediul extern;

e stabilirea clarda a obiectivelor sinergice si de CDR si alinierea la obiectivele strategice
generale (metodologia BSC este recomandabila, Tn opinia noastra, insd, o companie de
consultanta poate sa utilizeze orice altd metodologie, din arsenalul sdu intern);

e concentrarea asupra catorva indicatori importanti si realizabili pentru perioada de timp
planificata;

e stabilirea unor actiuni clare si unui buget accesibil pentru implementarea obiectivelor;
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e crearea unei echipe de initiativa destinate sa faciliteze implementarea Modelului sinergic,
sau delegarea acestei sarcini catre Managerii de proiect;
e utilizarea unui sistem informational automatizat, simplu si clar, unde s-ar putea monitoriza
obiectivele si indicatorii prestabiliti;
e promovarea necesitatii de sinergie si CDR 1n cadrul companiei in scopul crearii unui spirit
de echipa si constientizarii aportului fiecarui angajat la proces;
e utilizarea unui sistem eficient de evaluare a performantelor angajatilor si de motivare in
raport cu practicile de sinergie;
e crearea unui sistem de feedback eficient in vederea revizuirii obiectivelor si, dupa
necesitate, efectuarea activitatilor de corectare;
e sensibilizarea asupra propriilor bunelor practici de sinergie in cadrul ACAM, mediului
academic, in randul donatorilor, prin evenimente organizate, publicatii, etc.
Totodata subliniem, ca fiecare companie in utilizarea acestui Model sinergic va aplica
obiectivele si indicatorii sai specifici in dependentd de domeniile de consultantd, nivelul de
dezvoltare al companiei, cultura sa corporativa si practicile de management strategic deja

existente.

3.4.  Concluzii la Capitolul 111

Ramura de consultanta in afaceri si management din Republica Moldova, cu un volum
modest al cifrei de afaceri de cca 37 mil. EUR anual, si un impact asupra economiei, exprimat prin
Indicele National de Consultanta de 0,025 (mai mic decat media pe tarile analizate in capitolul II),
totodatd, are o contributie semnificativd in dezvoltarea economicd a tdrii prin sustinerea
antreprenorilor, crearea de locuri de munca si promovarea gandirii antreprenoriale si manageriale,
in pofida provocarilor generate de piata mica si capacitatea de plata redusa a beneficiarilor, n
special IMM-urilor.

Tn prezent, are loc o crestere a profitului total din ramura si o extindere a gamei serviciilor
de consultanta prestate, care se datoreaza in mare parte implicarii consultantilor in proiectele
nationale si internationale de suport pentru mediul de afaceri.

Analiza ramurii, efectuata de noi prin intermediul modelului celor 5 forte ale lui Porter M.,
analiza factorilor PESTEL si analiza SWOT, ne-a permis sa evidentiem atat o intensificare a
competitiei in ramura in plan de calitate si diversificare de servicii, cat, si o crestere a necesitatii
de certificare a consultantilor si reglementare a pietei din partea asociatiilor de profil, sau altor

organizatii relevante.

148



Totodata, provocdrile legate de insuficienta resurselor umane calificate pe piatd, si
intensificarea competitiei din partea companiilor de consultantd strdine, ne determind sa
concluziondm asupra necesitatii de colaborare in ramurd, precum si intre companiile de
consultanta si companiile din ramurile conexe (mediul academic, IT, etc.), in scopul oferirii
solutiilor complexe pentru afaceri. Aceasta necesitate este tot mai evidenta pe fundalul tendintelor
conditionate de dezvoltarea digitalizarii, cresterea exigentelor referitor la calitate si cresterea
exportului de servicii. Promovarea colaborarii este in prezent efectuata si de unica asociatie de
profil ACAM, care contribuie la dezvoltarea ramurii prin analize de piata, instruiri, si consolidarea
retelei de consultanti profesionisti.

Analizand Tn acest context practicile de sinergie existente in ramura, putem conchide ca
acestea Tn mare parte se rezuma la parteneriate pe termen scurt, in vederea realizarii unor proiecte
complexe, de regula, initiate de catre donatori. In acelasi timp, evidentiem cresterea altor practici
de sinergie pe piatd, cum ar fi alinierile la retelele de consultanta internationale, parteneriatele cu
expertii individuali, proiectele de responsabilitate sociala, colaborarile Tn sectorul asociativ, etc.

In vederea analizei practicilor de sinergie, noi am efectuat si un sondaj n randul
companiilor de consultanta, care a demonstrat necesitatea Modelului sinergic de contributie la
dezvoltarea ramurii, expus in capitolul 1l. Astfel, majoritatea respondentilor considera ca o
companie de consultanta ar trebui sa contribuie la dezvoltarea ramurii si sd includa obiective legate
de inovatie si adaptabilitate in strategiile sale. Sondajul a aratat ca companiile-respondente au o
contributie satisfacatoare in cresterea calitatii serviciilor din ramurd, cu o colaborare bazata pe co-
creare cu partenerii, iar motivul predominant de a colabora consta in necesitatea de a participa la
proiectele complexe finantate de donatori.

Un exemplu de valorificare al practicilor de sinergie 1l are grupul de companii
ProConsulting Group, activitatea caruia, pe parcursul a 8 ani, s-a soldat cu o cifra de afaceri de 5
mil. MDL medie pe an (de 3 ori mai mare ca media ramurala). Tn mare parte acest rezultat se
datoreaza diverselor practici de sinergie, cum ar fi 7 parteneriate strategice, alinierea la o retea de
suport pentru antreprenori internationald, parteneriate cu cel putin 11 experti, proiecte de
responsabilitate sociald, implicare activa in asociatia de profil, practici de co-creare cu clientii,
mediul academic si alte ramuri conexe. Noi am demonstrat efectele acestor practici prin indicatori
cantitativi si calitativi care se refera la: cresterea vanzarilor, cresterea capacitatilor echipei de
consultanti, atragerea clientilor si proiectelor noi, imbunatitirea imaginii companiei si stabilirea
relatiilor pe termen lung cu partenerii strategici. Totodata, am demonstrat si Contributia companiei
la dezvoltarea ramurii, care se reflecta in dezvoltarea unor servicii noi, instruirea consultantilor

locali, promovarea colaborarii si realizarea diferitor cercetari de ramura.
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Activitatea ProConsulting Group, astfel, denota o strategie, cu efecte sinergice pozitive, si
rentabilitate inalta, ceea ce demonstreazdi ca prin aplicarea practicilor de sinergie pentru a
contribui la dezvoltarea ramurii, o intreprindere poate obtine avantaje competitive mai mari
decat in cazul in care nu utilizeazd aceste practici de sinergie.

Tn vederea gestiunii sinergiilor ulterioare, pentru ProConsulting Group, noi am dezvoltat
Modelul sinergic de contributie la dezvoltarea ramurii (expus in capitolul Il), care a inclus: 1)
analiza mediului intern, ce a identificat un potential inalt de a realiza sinergie, 2) analiza mediului
ramural si 3) a macromediului, 4) analiza SWOT, 5) selectarea practicilor de sinergie potrivite, 6)
stabilirea obiectivelor si indicatorilor sinergici si de contributie la dezvoltarea ramurii, care in mare
parte vizeaza cresterea profitabilitatii practicilor de sinergie, cresterea imaginii companiei,
cresterea numarului de proiecte sinergice, optimizarea proceselor din contul efectelor sinergice si
instruirea personalului, si 7) elaborarea planului de actiuni pentru 3 ani. Pe langa aceasta, au fost
identificate masurile de atenuare a riscurilor prin monitorizarea efectelor sinergice, selectarea
partenerilor potriviti, finantarea continua a actiunilor preconizate, in special a instruirilor.

Am elaborat, de asemenea, si unele recomandari pentru implementarea eficienta a
Modelului sinergic de contributie la dezvoltarea ramurii, pentru 0 companie de consultanta,
pornind de la revizuirea gandirii strategice prin prisma sinergiei, si cercetarea bunelor practici din
ramurd, si evidentiind parcurgerea etapelor Modelului in consecutivitatea prezentata, alegerea
practicilor de sinergie potrivite, si concentrarea asupra unor indicatori clari si realizabili.

Rezumand, cu toate cd experienta practicilor de sinergie este diferitd in companiile din
ramurd, consideram oportuna si necesara Utilizarea acestui Model, in dependenta de domeniile de
consultanta si spectrul de servicii, nivelul de dezvoltare al companiei, cultura sa corporativa si
practicile sale existente, ceea ce va permite unei companii de profil sa-si gestioneze sinergia, si,

prin urmare, sa contribuie mai eficient la dezvoltarea ramurii in care activeaza.

150



Concluzii si recomandari

Cercetarea literaturii stiintifice in domeniul managementului strategic si paradigmei
sinergice, precum si analiza practicilor de sinergie in ramura de consultanta in afaceri si
management din Republica Moldova, a rezultat in formularea concluziilor si recomandarilor de
baza, utile atat din punct de vedere stiintific, cat si practic:

Tn procesul de realizare a primului obiectiv de cercetare - reflectdrii contributiilor teoriilor
Manageriale la abordarea sinergica si identificarea premiselor pentru managementul sinergiei, a
fost constatat ca managementul strategic a evoluat substantial in ultimii ani, iar abordarea de
management al sinergiei poate reprezenta un pas important in aceasti evolutie. In cadrul evolutiei
fundamentelor teoretice si aplicative ale managementului sinergiei, este imperativd orientarea
tuturor eforturilor unei companii citre o contributie eficientd In ramura in care activeaza. Aceasta
necesitate deriva atat din progresele recente ale cercetarilor in domeniul respectiv, care indica
potentialul semnificativ al colaborarii mediului de afaceri in cresterea economiei unei tari, cat si
din contextul actual al macromediului caracterizat de volatilitate si incertitudine economica.

Totodata, cercetarea realizatd ne-a permis sd inaintdm definitia managementului sinergiei:
procesul de planificare, organizare, monitorizare si control a practicilor de sinergie, in vederea
obtinerii efectelor sinergice, in special din contributia intreprinderii la dezvoltarea ramurii; acest
proces se realizeaza in cadrul strategiilor manageriale ale unei intreprinderi (paragraful 1.3.).

Tn realizarea obiectivului de identificare a practicilor de sinergie ce pot contribui la
dezvoltarea ramurii de consultanta in afaceri si management, am constatat, ca la nivel global,
toate companiile de top din acest domeniu adopta astfel de practici, cu o intensificare notabila in
ultimii ani. Aceastd intensificare este alimentata, 1n special, de cresterea proiectelor complexe de
consultanta, care traverseazd granitele industriei si se bazeaza pe colaborari interne si externe, pe
exportul serviciillor de consultantd, pe dezvoltarea platformelor colaborative, co-creare si
digitalizarea proceselor. Tn Republica Moldova, ramura de consultanti este una relativ tinara, iar
practicile de sinergie sunt predominante in mare parte in parteneriate pe termen scurt, orientate
mai mult spre desfasurarea de proiecte costisitoare si complexe, decat in vederea contributiei la
dezvoltarea ramurii. Astfel, este necesarda o consolidare a colabordrii intre practicienii din
domeniul consultantei, cu un accent deosebit pe aspectele de certificare si instruire, si integrarea
lor 1n organizatiile reprezentative. Acest lucru va facilita promovarea si consolidarea standardelor
profesionale, In vederea sporirii increderii si recunoasterii din partea clientilor si donatorilor. Tn
acest context, cea mai reprezentativa asociatie din Republica Moldova — ACAM - mai are de

avansat pentru a promova sinergia si a dezvolta ramura de consultantd in ansamblu.
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In aceastd activitate de cercetare, noi am adus contributie prin definitia practicilor de
sinergie (pag. 38), descrierea tipologiei practicilor de sinergie pe plan international si national si
aportului la dezvoltarea ramurii a principalelor top companii (paragrafele 2.3. si 3.2., anexele 14,
si 24), precum si prin elaborarea unor principii de colaborare pentru companiile din Republica
Moldova in vederea obtinerii unor efecte sinergice pozitive (paragraful 3.2).

Tn realizarea obiectivului de estimare a aportului ramurii de consultanti in economia
Republicii Moldova si elaborarea unor indicatori de monitorizare a ramurii, a fost identificat ca
piata de consultantd locald se caracterizeaza prin prezenta in mare parte a companiilor de
dimensiuni mici, ce genereaza cca 37 mil. EUR anual, cu o diversitate redusa de servicii, prestate
mai mult pentru IMM-uri, care la randul lor, au o capacitate scazuta de plata, precum si de a selecta
consultantii potriviti. Pe 1angd aceasta, companiile din ramura se confruntd si cu insuficienta
consultantilor calificati, slaba reglementare a profesiei de consultant si monitorizare a ramurii. Pe
de alta parte, consultanta in Republica Moldova a devenit o componenta importanta a dezvoltarii
economice, oferind suport antreprenorilor si stimuland gandirea antreprenoriald si manageriala.
Recent, colaborarea dintre consultanti si mediul academic a crescut, promitand dezvoltarea ramurii
si pregatirea tinerilor specialisti.

A fost adus propriul aport in cercetare prin identificarea etapelor de evolutie a ramurii date
in Republica Moldova (paragraful 3.1.), segmentarea serviciilor de consultanta de pe piata in baza
segmentarii internationale (paragraful 2.1., Figura 2.1.), precum si prin estimarea indicelui de
consultanta al tarii (paragraful 3.1.), conform metodologiei internationale, ce indica pregatirea tarii
pentru proiecte de consultanta, si care s-a dovedit a fi mai mic decat media pe tarile analizate in
capitolul 2. Totodata, cercetand rezultatele din sondajul a 42 de companii din ramura, au fost
identificate si prioritizate dupd importanta cativa indicatori pentru monitorizarea ramurii
(paragraful 3.1., Tabelul 3.5.), accentul fiind pus pe “Gradul de satisfactie al clientilor fata de
calitatea serviciilor”, si ,,Gradul de incredere al clientilor fata de expertiza consultantilor locali”.

Cel de-al 4-1ea obiectiv al cercetarii - elaborarea unui model de management al sinergiei,
necesar pentru realizarea contributiei la dezvoltarea ramurii, pentru intreprinderile de
consultanta din Republica Moldova — a fost realizat printr-un proces mai complex, care a rezultat
in primul rdnd In demonstrarea necesitatii unui astfel de model, identificata in baza sondajului
companiilor de pe piata (paragraful 3.2.). Majoritatea respondentilor, astfel, considerd ca o
companie de consultanta ar trebui sa contribuie la dezvoltarea ramurii prin strategia sa, si sunt de
acord sa includa aceste obiective In strategiile sale, iar practicile de sinergie sunt considerate ca
aduc companiilor beneficii mai mari decat cele actuale. Strategia axatd pe inovatii si capacitatea

de a se adapta la schimbari sunt prioritare n acest sens. Am constatat, in cadrul acestui sondaj, ca,
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actualmente, companiile de consultanta contribuie satisfacator la cresterea calitatii serviciilor din
ramurd si colaboreaza 1n principal cu partenerii. Mai mult decat atat, majoritatea considera ca
gestionarea unei strategii este mai usoara atunci cand se colaboreaza, mai ales in proiecte complexe
finantate de donatori.

Astfel, noi am elaborat un Model sinergic de contributie la dezvoltarea ramurii (paragraful
2.3., Figura 2.12), bazat pe cateva elemente: lantul de valoare adaptat pentru ramura de consultanta
in baza modelului lui Porter M. (paragraful 2.2., Figura 2.9.), cadrul celor 5 forte concurentiale,
PESTEL si SWOT analizate pentru ramura de consultanta in Republica Moldova (paragraful 3.1.).
Implementarea Modelului a fost expusa de autor, in baza analizei practicilor de sinergie ale
grupului de companii ProConsulting Group, si reflectd urmatoarele etape: analiza mediului intern,
care a identificat un potential inalt al companiei de a realiza contributie la dezvoltarea ramurii si
sinergie, analiza mediului ramural, macromediului, analiza SWOT, selectarea practicilor de
sinergie potrivite (bazate pe parteneriate inter- si intra-ramurale), stabilirea obiectivelor si
indicatorilor sinergici si de contributie la dezvoltarea ramurii, si actiunilor corespunzatoare (planul
de actiuni are un buget de 500 mii MDL, pentru 3 ani). Am prezentat si definitia unui proiect
sinergic (pag. 143).

Tn procesul de elaborare a unor indicatori pentru evaluarea sinergiei obtinute pentru o
companie de consultantd, noi am delimitat initial efectele sinergice cantitative de cele calitative,
in baza practicilor de sinergie ProConsulting Group (paragraful 3.3., Tabelul 3.7.). Astfel,
experienta companiei a demonstrat, per general, posibilitatea calculului anumitor indicatori, in
baza metodologiei Balanced Scorecard, precum: cresterea profitabilitdtii practicilor de sinergie,
imbunatdtirea imaginii la clienti si donatori, cresterea numarului de proiecte sinergice si calitatii
acestora, optimizarea proceselor din contul efectelor sinergice si instruirea personalului, etc. Am
elaborat formulele de calcul pentru fiecare indicator (Anexa 33).

Tn procesul de elaborare a recomandarilor de implementare a modelului de management
al sinergiei, reprezentat prin Modelul sinergic de contributie la dezvoltarea ramurii, am identificat
riscuri potentiale legate de implementare. Aceste riscuri includ nerealizarea obiectivelor de vanzari
pentru proiectele sinergice si amenintdrile la adresa imaginii companiei, generate de posibilele
efecte sinergice negative. Majoritatea acestor riscuri deriva din colaborarea cu parteneri nepotriviti
sau din lipsa pregatirii adecvate a personalului pentru a gestiona practicile sinergice. In vederea
atenuarii acestor riscuri, am identificat masuri preventive care se concentreazd in principal pe
stabilirea unui sistem de monitorizare constantd a efectelor sinergice si pe selectia atenta a
partenerilor. Pe langa monitorizarea riscurilor, am Tnaintat cateva recomandari de implementare

eficienta a Modelului propus, relevante pentru o companie din ramura, precum: instruirea si
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promovarea sinergiei in cadrul companiei, cercetarea bunelor practici relevante si alinierea la
asociatia de profil, urmarea pasilor Modelului In consecutivitatea propusa, evaluarea potentialului
de a realiza sinergie in baza lantului de valoare adaptat, stabilirea unor obiective clare pentru
practicile de sinergie, cu indicatori, actiuni si buget realizabili.

Concluziile rezultate din realizarea obiectivelor cercetarii, astfel, au permis validarea

ipotezelor lucririi. Tn acest sens, activitatea ProConsulting Group, expusi in capitolul III denota

0 strategie, care s-a soldat cu efecte sinergice pozitive, precum si o contributie majora la
dezvoltarea ramurii, si rentabilitate de 24% Tn medie pe practicile sinergice, care este peste media
profitabilitatii anuale de 11% pe tot grupul de companii. Cresterea avantajelor competitive a fost
stimulata de efectele pozitive, inclusiv imbogatirea bazei de cunostinte corporative, imbunatatirea
imaginii in fata clientilor si donatorilor, crearea de relatii pe termen lung cu partenerii strategici,
instruirea consultantilor si achizitionarea de noi active, cum ar fi softuri specializate. Toate acestea
ne-au permis sa validam ipoteza 2: “Prin aplicarea practicilor de sinergie pentru a contribui la
dezvoltarea ramurii, o intreprindere poate obtine avantaje competitive mai mari decat in cazul in
care nu utilizeaza aceste practici”.

Totodata, rezultatele cercetarii stiintifice fundamentale, expuse 1n capitolele I si II, precum
st rezultatele sondajului pe companiile de consultantd in afaceri si management din Republica
Moldova, expus in capitolul 111, au validat ipoteza 1: ,,Companiile de consultanta prin strategia sa
contribuie la dezvoltarea ramurii in care activeaza”.

In procesul de cautare de solutii pentru problema stiintifici importanti ce consti in lipsa
unui Modelul sinergic de contributie la dezvoltarea ramurii pentru companiile de consultanta din
Republica Moldova, ce ar confirma oportunitatea promovarii sinergiei in domeniul de consultanta
in afaceri si management, in vederea aplicarii practicilor de sinergie in baza unor indicatori de
performanta clari si realizabili, formulam urmatoarele recomandari, avand in vedere nivelele de
implementare — companie, asociatiile de profil si nivelul macromediului.

Recomandari pentru companiile din ramura:

e Adoptarea unei abordari manageriale centrate pe promovarea colaborarii, cu scopul de a
obtine avantaje reciproce pentru toate entitatile implicate, si care consta in identificarea si
implementarea de solutii care sa amplifice efectele sinergice si sd influenteze evolutia
ramurii prin contributia strategica a companiei.

e Selectarea partenerilor in functie de experienta acestora in practici de sinergie si estimarea
efectelor sinergice potentiale ale unui parteneriat.

e Instruirea angajatilor in domeniul sinergiei pentru ca acestia sa constientizeze aportul

personal la obtinerea efectelor sinergice si la dezvoltarea ramurii in general.
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Utilizarea Modelului sinergic de contributie la dezvoltarea ramurii, elaborat in cadrul
prezentei cercetari, tindnd cont de etapele indicate, strategia companiei de consultanta,
experienta 1n realizarea de sinergii si aport in ramurd, si de riscurile si recomandarile de
implementare a modelului.

Urmarirea de catre companiile de consultanta a tendintelor de pe piata, si bunelor practici
aferente diverselor proiecte de colaborare intra- si interramurale, in vederea identificarii
oportunitatilor de sinergie.

Aderarea companiilor de consultanta la asociatii de profil, in vederea realizarii contributiei
sale la dezvoltarea ramurii, si promovarea practicilor de sinergie.

Recomandarile pentru asociatiile de profil (in special ACAM), se refera la:
Monitorizarea anuala a evolutiei ramurii, in special prin calculul indicatorilor propusi in
prezenta teza. De asemenea, este necesar sa se masoare aportul ramurii la economia tarii
prin indicele national de consultanta.

Realizarea, cu suportul donatorilor interesati, a unui studiu pe piata consultantei in afaceri
si management, pentru a identifica preferintele clientilor si a descoperi oportunitatile de
diversificare a serviciilor gi co-Creare.

Diseminarea cunostintelor privind bunele practici de colaborare si parteneriat in ramura,
crearea unui rating al companiilor de consultantd, fundamentat pe impactul sinergic generat
prin colaborare, care ar stimula constientizarea si ar motiva implicarea consultantilor in
generarea sinergiilor.

Instruirea consultantilor Tn managementul sinergiei, inclusiv in specificul colaborarii in
proiecte complexe, cautare de parteneri potriviti, si proiecte relevante.

Promovarea standardelor si certificdrii Tn domeniu prin dezvoltarea unor programe de
certificare si acreditare conform rigorilor internationale, care au ca obiectiv fundamental
donatorilor.

Colaborarea cu asociatiile europene si internationale de profil, in special in proiecte care
ar aduce efecte sinergice in dezvoltarea ramurii in Republica Moldova.

Recomandarile pentru nivelul macromediului se refera la:

Reglementarea ramurii prin elaborarea Standardului ocupational pentru profesia de
consultant in management, tinand cont de ISO 20700 si competentele CMC, in vederea
trierii consultantilor calificati si cresterii capacitatii clientilor de a selecta consultantii

potriviti. Aceasta recomandare vizeaza, in special, Ministerul Educatiei si Cercetarii,
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Ministerul Muncii si Protectiei Sociale, precum si unele organizatii guvernamentale

relevante (i.e. ODA), in colaborare cu sectorul asociativ (ACAM, AFAM, AIM, etc.).

e Elaborarea unui Program de Master in domeniul consultantei in afaceri si management
pentru studentii institutiilor relevante. Aceasta recomandare vizeaza activitatea institutiilor
de invatamant relevante (i.e. ASEM, USM, UTM), Ministerul Educatiei si Cercetarii, si
asociatia de profil ACAM.

e In scopul stimulirii cercetirilor in domeniul managementului sinergiei, si transpunerii
Modelului sinergic de contributie la dezvoltarea ramurii in alte sectoare ale economiei, se
recomanda crearea unui curs optional in institutiile de Tnvatimant, pentru ciclul II de studii.
Astfel, va fi fundamentata baza de cunostinte pentru tinerii angajati, iar consultantii tineri
vor fi motivati din start spre o gandire cu “efect de sinergie”. Aceasta recomandare se refera
la activitatea institutiilor de invatamant relevante (i.e. ASEM, USM, UTM).

e Elaborarea unui Program National pentru ramura de consultantd, cu o strategie de
dezvoltare si promovare a serviciilor de consultanta in tard, mai cu seama, unde necesitdtile
de consultanta sunt stringente, iar oferta locala de servicii profesionale este insuficienta.
Aceasta activitate vizeaza nu doar Guvernul, ci si aportul unor donatori. Recomandarea
datd, pe termen lung, ar stimula, dezvoltarea practicilor de sinergie atat intra-, cat si
interramurale, la nivel national (mai cu seama din colabordrile mediului academic si
profesional). Implementarea acestei recomandari vizeazd mai multi actori, cum ar fi
organizatiile de profil si relevante domeniului (i.e. ACAM, ODA, AIPA), organizatiile de
suport si donatorii (i.e. Camera de Comert si Industrie, Agentia de Investitii, BERD
Programul BAS), precum si ministerele ce promoveaza politicile de stat in domeniul
economiel si stimulare a antreprenoriatului (i.e. Ministerul Dezvoltarii Economice si
Digitalizarii, Ministerul Agriculturii si Industriei Alimentare).

Prin urmare, consultanta in Republica Moldova mai are loc de crestere, iar dezvoltarea
managementului sinergiei in strategia companiilor din ramurd va permite acestora nu doar sa
activeze mai bine intr-un mediu complex, ci si sa ofere un suport mai calitativ clientilor. Si, pana
la urma, dupa cum a zis Michael Porter, strategia inseamna sa faci lucrurile altfel, nu doar mai

bine, decat concurentii, iar sinergia este ,,despre a face ceva diferit”.
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Anexe

Anexa 1. Accente tematice in cercetirile de managementul strategic

I. Lansarea conceptelor

1. Consolidarea drept disciplina

111. Teorii moderne

500 1.e.n. — 1970

stiintifica
1970 - 1990

1990 - prezent

1. Curentul politico-militar

2. Planificarea si controlul
bugetar

3. Planificarea corporativa

4. Analiza strategica si
pozitionarea

1. Avantajul competitiv: teoria clasica

2.Revolutia de marketing si teorii
militariste

3. Avantajul competitiv: resursele si
calitatea

4. Avantajul competitiv: cultura
organizationala

5. Teorii interdisciplinare

1.Teorii informationale si bazate pe
cunoagtere

2.Teorii bazate pe modelarea strategica

3.Teorii orientate pe previziune, decizii
strategice si flexibilitate

4.Teorii bazate pe inovatii disruptive

5.Colaborare si co-creare strategica

6. Strategii de globalizare

Reprezentanti ilustri

Curentul politico-militar
Foch F., Liddel H.,
Machiavelli N., Sun Tzu, von
Clausewitz K.

Planificarea si controlul
bugetar

Barnard C., Fayol H., Selznic
P.

Planificarea corporativd
Ansoff I., Chandler A.,
Drucker P.

Analiza strategica si
pozitionarea

Andrews K., Grupa de
consultare Boston

Avantajul competitiv: teoria clasicd
Hamel G., Prahalad C. K., Porter M.
Revolutia de marketing si teorii
militariste

James B., Kotler Ph., Levitt T., Moore
J., Ries A., Roberts W., Trout J.
Avantajul competitiv: resursele si
calitatea

Barney J., Croshy Ph., Davidow W.,
Deming W. E., Feigenbaum A.,
Gronroos C., Heskett J., Ishikawa K.,
Juran J., Kearney, Kingman-Brundage
J., Reichheld F., Rumelt R.

Avantajul competitiv: cultura
organizationala

Collins J., Grisgby, Mintzberg H.,
Ohmae K., Peters T., Pettigrew A,
Stahl, Waterman R.

Teorii interdisciplinare

Chaffee E., Freeman J., Hannan M.,
Miles R., Quinn, Snow C., Williamson
0.

Teorii informationale si bazate pe
cunoastere

Cordon C., de Geus, Marr B., Nieto M.,
Senge P., Gantt, Ritzer G., Strikland A.,
Taylor, Thompson A.

Teorii bazate pe modelarea strategicd
Fischer-Wright H., Godin S., Kaplan R.,
King, Kunde J., Norton D., Osterwalder
A., Pigneur Y.

Teorii orientate pe previziune, decizii
strategice i flexibilitate

Dudik E., Hamel G., Mulcaster W., Kaku
M., Kurzweil R., Taleb N.

Teorii bazate pe inovatii disruptive
Chan Kim W., Christensen C.,
Mauborgne R., Miller C., Overdorf M.,
Palich L.

Colaborare i co-creare strategicd
Eisenhardt K., Felin T., Hesterly W.,
Martin J., Normann R., O'Hern M.,
Prahalad C. K., Ramirez R., Ramaswamy
V., Rindfleisch A.

Strategii de globalizare

Foss K., Gooderham P., Groaard B.,
Johnson W., Strikland A., Thompson A.,
Ungson G., Wong Y.

Subiecte dominante

Curentul politico-militar
Conducerea armatei, gestiunea
in politica, strategia militara.
Planificarea si controlul
bugetar Politica bugetara,
planificare pe termen lung.
Planificarea corporativi
Strategia corporativa,
planificare strategica.
Analiza strategica si
pozitionarea

Avantajul competitiv: teoria clasicd
Strategia concurentiala, avantajul
competitiv, analiza ramurii.
Revolutia de marketing si teorii
militariste

Strategia militara, strategia de
marketing, competitie si orientare pe
consumator.

Avantajul competitiv: resursele §i
calitatea

Strategia pe termen lung, strategie
sustenabild, strategie unica.

Teorii informationale si bazate pe
cunoastere

Strategie informationala, strategie de
instruire, Internet of Things, Big data,
strategii digitale, Managementul
proiectului

Teorii bazate pe modelarea strategica
Echilibrul strategiei, cartografierea
strategiei, modelarea business-ului,
modelarea strategiei.

Teorii orientate pe previziune, decizii
strategice si flexibilitate
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Analiza mediului de business,
pozitia companiei in piata.

Avantajul competitiv: cultura
organizationald

Flexibilitatea strategiei, cultura
organizationald, avantaj competitiv
ideologic.

Teorii interdisciplinare

Strategii non-repetitive, politizarea
strategiei, conformitatea strategica.

Decizii strategice, previziune, trenduri,
complexitatea managementului strategic,
echilibrul dintre haos si ordine,
viitorologia.

Teorii bazate pe inovatii disruptive
Strategii pentru economii in crestere,
strategii inovationale, strategii
distructive.

Colaborare si co-creare strategicd
Colectivism metodologic al organizatiei,
colaborare, echipe strategice.

Strategii de globalizare

Globalizarea managementului strategic,
aliante si parteneriate strategice, sinergie.

Elemente - cheie

Curentul politico-militar
Comandantii militari,
obiective militare si politice,
putere politica.

Planificarea si controlul
bugetar

Functii manageriale,
conducere operativa si
strategica, competente
distinctive.

Planificarea corporativa
Strategia si structura, strategia
corporativa, managementul
prin obiective, elita de
manageri, viziune,
decentralizare.

Analiza strategicd si
pozitionarea

Analiza portofoliului, analiza
SWOT, competente-cheie,
curba experientei, matricea
,»BCG”.

Avantajul competitiv: teoria clasicd
Modelul 5 forte ale concurentei
ramurale, strategii concurentiale, lantul
valoric al produsului, arhitectura
strategica, management prin
parcurgere, avantaj competitiv al
intreprinderii, avantaj competitiv al
natiunilor, Diamantul lui Porter M.
Revolutia de marketing si teorii
militariste

Razboi de marketing, strategie ofensiva
si defensiva, filozofia de marketing,
intimitatea consumatorului,
consumatorii-tinta, teoria cuceritorilor
si cuceritilor.

Avantajul competitiv: resursele §i
calitatea

Mix de resurse, benchmarking,
deservirea clientului, loialitatea
clientului, Managementul calitatii
totale, diagrama ,,0s de peste”,
Managementul Lean, Kaizen, Six
Sigma.

Avantajul competitiv: cultura
organizationald

Cultura organizationald unica,
modificari strategice, revolutie
culturald, modelul McKinsey 7 S,
gandire strategica creativa, ideologie,
valori ale organizatiei.

Teorii interdisciplinare

Ecologia comunitatilor organizationale,
cheltuieli tranzactionale, eficienta
contractuald a strategiilor, ,,granitele”
companiei, politizarea strategiei, reactii
non-repetitive la modificarile noi ale
mediului.

Teorii informationale si bazate pe
cunoastere

Instruire continua, autodezvoltare,
avantajul competitiv al proprietatii
intelectuale, echipe de proiect,
Management de proiect.

Teorii bazate pe modelarea strategicd
Sistemului de indicatori echilibrati,
performante strategice, descompunerea
strategiei, harta strategiei, Business
Model Canvas, Oferta de Valoare,
indicatori cheie de performanta,
leadership tribal.

Teorii orientate pe previziune, decizii
strategice si flexibilitate

Calitatea luarii deciziilor strategice,
eficienta implementarii strategiilor,
managementul crizei, strategii pe termen
scurt, strategii adaptive, mobilizare
strategica, strategii agile.

Teorii bazate pe inovatii disruptive
Diversificarea performantelor strategice,
decalajul dintre performantele
companiilor vechi si companiilor noi,
procesul de distrugere creativa — inovare,
Strategia Oceanului Albastru (Blue
Ocean Strategy).

Colaborare i co-creare strategicd
Iesirile (produsele) colective, capacitati si
competente strategice, capabilitati
dinamice, co-creare.

Strategii de globalizare

Factori internationali, , strategii globale,
strategii multinationale, strategiile de
export; fuziuni si achizitii, aliantele,
parteneriatele, colabordrile strategice.

Modelul procesului de management strategi

¢ (exemple)

Modelul Ansoff

Conceperea unui plan strategic
contine strategia globala a
firmei (administrativa,
financiara si bazata pe
produse-piefe), exprimata sub
forma unor obiective,

Modelul 5 Forte Porter M. Elaborarea
strategiei se axeaza pe analiza a 5 forte
concurentiale: rivalitatea dintre
jucatori, barierele de intrare pentru noii
veniti, amenintarea produselor
substituente, puterea de negociere a
furnizorilor, si clientilor.

Modelul Holland si Rue. Etapele
modelului includ: formularea strategiei,
compararea cu strategia anterioara,
stabilirea misiunii, obiectivelor pe termen
lung , realizarea diagnosticului extern si
intern, stabilirea optiunilor strategice,

identificarea si compararea alternativelor,
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determinate de filosofia
organizatiei, deciziile
managementului si analiza
performantelor anterioare.

McKinsey 7S. Elaborarea strategiei se
bazeaza pe: structurd, strategie, sistema
(usor de formalizat), competente, stil,
valori se angajati (dificil de formalizat).
Modelul Stahl si Grisgby. Punctul de
plecare il reprezinta existenta unei
situatii-stimul, care poate determina
schimbari profunde de management.

Si, este nevoie de luat in considerare:

1) Valorile culturale ale companiei,
care sunt variabile independente, si 2)
Perceptia manageriala - variabila
dependenta.

formularea strategiilor functionale,
precizarea modului de organizare,
evaluarea strategica si controlul.
Modelul BSC. Elaborarea strategiei este
fundamentata pe stabilirea obiectivelor
strategice, precum si a indicatorilor cheie
de performanta pe 4 domenii (finante,
piata-client, procese, dezvoltare-
instruire). Este impertinent ca acest
sistem sa fie echilibrat pentru a face
eficientd implementarea si monitorizarea
strategiei. Totodata, strategia este
analizata in raport cu performantele
anterioare si cele asteptate (strategic
gaps).

Modelul Blue Ocean presupune
elaborarea unei strategii in afara
concurentei prin: vizualizarea strategiei
curente, identificarea non-consumatorilor
si experientei cumpdratorilor, explorarea
cailor de inovatie, crearea Curbei de
Valoare si alegerea strategiei,
comunicarea strategiei.

Definirea strategiei (exemple)

Strategia - determinarea pe
termen lung a scopurilor si
obiectivelor unei intreprinderi,
adoptarea cursului de actiune
si alocarea resurselor necesare
pentru realizarea obiectivelor
(Chandler A., 1962).

Strategia - pozitie competitivd, sau
alegerea Tn mod deliberat a unui set
diferit de activitati pentru a oferi o
combinatie unica de valoare pe piata
(Porter M., 1980).

Strategia - combinatie optima de
resurse interne, valoroase, dificil de
imitat, configurate Tntr-un mod unic si
sustenabil (Barney J., 1991).
Strategia - model sau un plan care
integreaza scopurile organizatiei,
politicile si programele sale (Quinn,
1980).

Strategia - plan, prin care desemneaza
un curs prestabilit de actiune. Strategia
ca manevrd, aplicata in scopul
raspunsului la intentiile concurentilor.
Strategia ca pozitie pe piata. Strategie
ca model consistent de comportament
anterior. Strategia ca perspectiva - 0
modalitate proprie de a percepe mediul
extern. (Mintzberg H., 1987).

Strategia - un set de ipoteze despre cauza
si efect (Kaplan R., Norton D., 1996).
Strategia urmareste sda capteze o noud
cerere si sa faca concurenta irelevanta
prin introducerea unui produs cu
caracteristici superioare. Ajuta compania
sd obtina profituri uriage, deoarece
produsul poate avea un pret mare datorita
caracteristicilor sale unice (Chan Kim
W., Mauborgne R., 2004).

Strategia este planul de actiune al
managementului pentru conducerea
afacerii si desfasurarea operatiunilor
(Thompson A., Strickland A., 2008).

Contributia in cadrul disciplinei de Management strategic

Curentul politico-militar
Evidentierea artei de a
conduce si capacititilor
distinctive ale conducatorilor
militari.

Planificarea §i controlul
bugetar

Crearea disciplinei ,,Politica
businessului”, delimitarea
conducerii operative de cea
strategicd, punerea in evidenta

Avantajul competitiv: teoria clasicd
Transpunerea accentului de pe
intreprindere pe analiza ramurii in care
aceasta concureaza, luarea in
consideratie a situatiilor specifice,
cresterea importantei serviciilor de
consultanta si extinderea consultantei
Tn management la nivel de guvern.
Revolutia de marketing si teorii
militariste

Teorii informationale si bazate pe
cunoastere

Extinderea activitatilor de instruire a
personalului, protejarea proprietatii
intelectuale, intensificarea utilizarii
internetului, digitalizarea automatizarea
procesului de management strategic,
importanta Managementului de proiect si
echipelor de proiect si integrarea acestora
in strategia corporativa.

Teorii bazate pe modelarea strategicd
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a dependentei Intreprinderii de
mediul extern.

Planificarea corporativi
Studierea proceselor de
formare a companiilor mari,
importanta planificarii
strategice pentru stabilirea
structurii organizationale,
stabilirea elementelor cheie
ale activitatii intreprinderii.
Analiza strategicd si
pozitionarea

Identificarea competentelor si
factorilor de succes pentru
intreprindere, includerea
obligatorie a analizei SWOT
n procesul de management
strategic, dezvoltarea ramurii
de consultanta.

Extinderea activitatii de marketing in
cadrul intreprinderii, diversificarea
strategiilor concurentiale.

Avantajul competitiv: resursele si
calitatea

Sporirea inovarii, cresterea calitatii si
deservirii, accent pe relatiile cu clientii,
estimarea eficientei strategiei pe
termen lung, certificarea sistemelor de
management a calitatii.

Avantajul competitiv: cultura
organizationald

Intensificarea orientarii pe cultura
organizatiei si spirit de echipa,
flexibilitatea structurii organizatorice in
raport cu strategia, decentralizarea si
delegarea, importanta investirii in
capital uman si angajati-cheie.

Teorii interdisciplinare

Integrarea managementului strategic cu
alte discipline, intensificarea cercetarii-
dezvoltarii in companii si cresterea
importantei companiilor de consultanta
n cadrul procesului de instruire
strategica.

Cresterea eficientei implementarii
strategiilor prin asigurarea echilibrului si
sinergiei performantelor strategice,
crearea spiritului colectiv prin
constientizarea aportului angajatilor la
performantele strategice, importanta
modelarii strategice si modelarii
business-ului, cresterea software-ului
specializat pe modelarea strategica.
Teorii orientate pe previziune, decizii
strategice si flexibilitate

Includerea 1n factorii care actioneaza
asupra calitatii deciziilor strategice a
celor 11 forte: timpul, fortele opuse,
politicile, perceptiile, efectele holistice,
valorile adaugate, motivarea, instruirea,
costuri de oportunitate, riscuri si stil.
Importanta si crearea unei noi discipline
— Viitorologia.

Teorii bazate pe inovatii disruptive
Orientarea cercetarilor de management
strategic pe economiile in crestere,
elaborarea teoriei Oceanului Albastru si
strategiilor inovative care permit iesirea
in afara competitiei.

Colaborare i co-creare strategicd
Crearea spiritului colectiv in organizatie
prin constientizarea produselor-iesirilor
drept colective.

Strategii de globalizare

Cresterea practicilor de parteneriate
strategice, globalizarea managementului
strategic prin implementarea si extinderea
strategiilor multinationale gi
internationale.

Sursa: elaborat si sintetizat de autor in baza materialelor autorilor mentionati.
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Anexa 2. Sinopsa conceptelor de ,,Sinergie” in literatura de specialitate

Definitia si contextul Sinergiei

Domeniul de

analiza al Sinergiei

Accente principale

Combinatia de resurse si capacitati

Ansoff I. existente cu care se opereaza pentru noi | Strategia Beneficiile financiare ale sinergiei
(1986, prima piete si produse in calitate de efecte corporativa. (i.e. rentabilitatea investitiei), patru
data publicat sinergice, in conditiile in care rezultatul | Unitatile de categorii principale de sinergie,
1965) total depdseste rezultatul unic al tuturor | business. evaluarea sinergiei.

unitatilor de business in parte.

Capacitatea unui grup de a depasi chiar

si pe cel mai bun membru individual al | Comportamentul
Buchanan D., | *."", . o Managementul resurselor umane.

. sau (in contextul comportamentului organizational, ? . . .

Huczynski A. . . ’ leaderi transformationali, grupuri in

organizational, un grup coeziv managementul N T T -
(2003) N A o organizatie si lucrul in echipa.

valoreaza mai mult decat suma partilor | resurselor umane. T

sale).

. .. et Piata si . . .
Capon N. Oportunitatea privind capacitatile si T Sinergia competentelor cheie pe
L U interactiunea cu S . ’ .
(2016) resursele firmei. T piatd, interactiunea cu consumatorii.
consumatoril. ’ ’
.. | Sinergism strategic, oportunitati

Campbell A., . . s Clustere. companii EIS ategic, oportunitatl

Crearea si partajarea capabilitatilor. . pentru sinergie, capabilitatile cheie,
LB S Sinergia in managementul strategic panseetena beneficiile sinergiei, strategii
(1998) g g gic. Aliante strategice. giet, g

integrate, achizitii simbiotice.

Damodaran A.

Valoarea adaugata generata de
interactiunea a doua companii,
rezultata in oportunitdti care nu existau

Cooperarea dintre
investitori. Fuziuni

Distribuirea efectelor sinergiei ntre
partile (companiile) implicate in
investitie, sinergii financiare si

2005 . s > A . . .. )
( ) in cazul activitatii individuale ale si achizitii. operationale, sinergii dubioase,
acestor companii. valoarea creata si adaugata.
Companii
multinationale.
Delios A., Combinatie de active care urmaresc Aliante si Strategia de succes, diversificarea
Singh K. cresterea eficientei, eficacitatii sau parteneriate rolurilor autorittilor, aliante
(2012) valorii. strategice. strategice, efect sinergic.
Interactiunea dintre
Guvern si Business.
Valoarea actuald a fluxului de numerar P .
. 9 Fuziuni si achizitii, cele mai
. net suplimentar generata de S L A ) .
Ficery K. etal. | . . < .. Fuziuni si achizitii. | raspandite greseli in definirea
interactiunea a doud companii, care n- s 1 . . .. R . .
(2007) ’ . - . Unitati de business. | sinergiilor, identificarea si mentinerea
ar fi fost obtinuta de nici una dintre ’ - - ’ ’
L O sinergiel.
companii separat.
Gauahan P Reducerea costurilor unitare rezultate Sinergia fuziunilor, sinergia
(20097) ' dintr-o crestere a dimensiunii unei Fuziuni si achizitii. | operationald, diversificare, efectele
companii (economii de scara). sinergice, economii de scara.
Valoarea actuala a profiturilor viitoare
care provin din fuziuni si achizitii. Valoare pentru stakeholderi (parti
Hitt M. et al Capacitatea de a crea o mai multa interesate, factori de decizie), valoare
(2001)' ' valoare a doud companii care lucreazd | Fuziuni si achizitii. | creatd, integrare si sinergie, efect

impreuna decat a fiecareia dintre ele
daca lucreaza separat. Valoare
suplimentara din capacitatea factorilor
de decizie de a integra cele doua

sinergic, sinergie operationala,
financiard, manageriala.
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companii pentru a crea un avantaj
competitiv.

Resursele acumulate Tntr-o parte a

.. . - . trategi S o
. companiei (unitate de business, unitate S a - Active invizibile, incertitudine,

Itami H. . < . o corporativa. - N

functionala, proiect) sunt utilizate S mobilizarea organizatiei, efecte
(1991) . Ve . . Unitétile de ’

simultan si fard costuri suplimentare de . complementare.

< s . business.

catre celelalte parti ale acesteia.

Valoarea creata de sinergia Corporatii .. . . .
Kanter R. .. ga porat Strategii transnationale si multi-

corporatiilor care opereaza in diferite multinationale, . . ’ N
(1990) ) . L - industriale, valoare adaugata.

industrii. multi-industriale.
Lasker R. . . . munitate. . " .

asker K., Identificarea si solutionarea Cleti ate Sinergii de parteneriat, abordare

Miller R. — Parteneriate. e .

problemelor de comunitate. - cooperativa, relatie de cooperare.
(2001) Cooperative. ’

Lees S. (2003)

Valoarea addugata care este creata prin
fuziunea dintre companii.

Fuziuni si achizitii.

Fuziuni si achizitii integrate, efect
sinergic, parteneriate strategice
globale.

Rezultatul majorarii ritmului de

Gandire bazata pe resurse, teoria
cresterii/dezvoltarii companiilor,

Penrose E. crestere a companiilor (companii mari Companii mari $i . . . L
- > oA . . > interactiune dinamica, ritmul
(2009, prima ce opereaza in calitate de grup de grupuri de . . ..
N . . L . N cresterii, grupuri de companii,
data publicat companii), care ar fi fost mai mic daca | companii. Aliante RO e e .
. . . A - ’ beneficiile diversificarii strategiilor
1959) compania activa de una singura (in strategice. o . Lo
e o (economii din fuziunea activitatilor,
cazul companiilor mici). . . ;
economii din extindere
Sinergia constituie 0 masura a efectelor | Strategia Criterii de acumulare a sinergiei,
de complementaritate intre doua sau corporativa. capabilitati distinctive, avantajul
Popescu R. mai multe activitdti care, odata ce sunt | Unitatile de competitiv durabil, partajarea de
(2005) grupate convenabil, produc un efect net | business. costuri, know-how, competente, sau
superior sumei algebrice a efectelor Colaborare in valori ale culturii organizationale,
obtinute individual. industrii. efect complementar.
Esecul sinergiei, active invizibile,
interactiune invizibild, si interactiune
Porter M Sinergia Tn contextul strategiilor de Strategia competitiva, avantajul competitiv si
(2005 1§98 afaceri, in special strategiile orizontale, | corporativa. reducerea costurilor prin partajare,

prima data in
1985)

care se refera la unitatile
organizationale interconectate si
afacerile conexe.

Unitatile de
business. Lantul
valoric.

sinergia concurentiala, lantul valoric
si strategiile orizontale bazate pe
relatii de productie, relatii de piata, de
achizitii, tehnologice si de
infrastructura..

Witcher B.,
Chau V.
(2010)

O preocupare a fiecarei companii mari,
unde problema principala este de a
motiva fiecare unitate de business sa
colaboreze eficient pentru a atinge
obiectivele strategice. Aceiasi autori
admit ca acesta constituie motivul
fundamental al dezvoltarii unei
companii.

Strategia
corporativa.
Unitatile de
business

Management strategic, unitati de
business, strategie, obiective
strategice, efect sinergic, dezvoltarea
companiei.

Sursa: elaborat si sintetizat de autor in baza materialelor autorilor mentionati.
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Anexa 3. Domeniile de aplicare ale sinergiei

Domeniul de

aplicare

Descriere succinta

Abordarea sinergiei si definirea acesteia si efectelor ei drept “Holism” (Smuts J., 1926),

Filozofie

bazele caruia au fost formulate inca in antichitate de Aristotel, prin fraza “Intregul este mai
mare decat suma partilor sale”.

Fiziologie si

Sinergia in domeniul functiilor neuronilor. Termenul de sinergie a fost introdus pentru
prima data in fiziologie, in contextul studierii efectelor maduvei spindrii asupra muschilor
si migcarilor acestora. (Sherrington Ch. S., Swazey J., 1932, 1968). In medicina sinergia

medicina . o ; . N
este inteleasa drept efectul complex al medicamentelor care este mai valoros decét efectul
fiecarui medicament separat.
Sinergia este definitd comportamentul neprevazut al unui sistem, ce nu poate fi prezis sau
Matematica explicat prin comportamentul elementelor sale individuale (sinergii a sinergiilor, care sunt

manifestate Tn Univers — Fuller R., 1979).

Economie, Stiinta
Managementului

Sinergia in sistemele economice, ca rezultat al elementelor sistemului cu valoare mai mare
decat ar acumula fiecare element al sistemului in parte. Rezultatul sau valoarea adaugata a
cooperarii companiilor, sau grupurilor de companii. Rezultatele din fuziuni si achizitii.
Rezultatele lucrului in echipa in cadrul unei organizatii (Penrose E., 1959, Ansoff I., 1965,
Hitt M. et. al., 2001, Buchanan D., Huczynski A., 2003, Ficery K. et al., 2007, etc.).

Informatica si
tehnologii
informationale

Sinergia este definitd drept o combinatia resurselor umane si tehnologie, iIn domeniu cum
ar fi sahul avansat. Calculatoarele pot procesa datele mult mai rapid decat oamenii, insa nu
au capacitatea de a raspunde Intr-un mod semnificativ si creativ la situatii aleatorii, astfel,
este necesara o sinergie dintre componenta umana si digitald (Corning P., 2005).

Inginerie si
mecanica,
electronica

Tntr-un context tehnic, sinergia reprezinti o combinatie de diferite elemente (un sistem) ce
lucreaza impreuna pentru a produce rezultate ce nu pot fi obtinute de fiecare dintre
elemente In parte (oameni, hardware, software, facilitati, politici, documente, etc.).
Valoarea adaugata rezultata in sistem este creata in primul rand de relatia dintre elemente,
adica de modul in care acestea interactioneaza. Totodata, au fost analizate si aliantele
strategice Tn industriile electronice. (Blanchard B., Blyler J., 2016).

Sursa: elaborat si sintetizat de autor in baza materialelor autorilor mentionati.
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Anexa 4. Clasificarea sinergiilor si efectelor sinergice

Criteriu de
clasificare

Tipuri

Sinergia

dupa nivelul de

de echipé/de grup (i.e. echipe de proiect, echipe de lucru din cadrul organizatiei, sau
unitati de business — Buchanan D., Huczynski A., 2003)
corporativa (i.e. rezultate din fuziuni si achizitii, parteneriate, colaborari, aliante, etc.)

gestiune e grup de stakeholderi (parti interesate) (in cadrul cooperarii, parteneriate la nivel de
ramuri, comunitati, tari)
e operationale
e  de marketing si vanzari
e informationale
dupa tipul o de cercetare-dezvoltare
resurselor e  de distributie
e investitionale (majorarea investitiei, reducerea ratei de recuperare a investitiei)
e financiard (economii de cost, majorare de numerar, beneficii fiscale, etc.)
e de management (efortul combinat al indivizilor ca participanti ai echipei)
e n scopuri de economii (de costuri, resurse, etc.)
e 1n scopul cresterii, dezvoltarii, extinderii (vAnzari, piete, competente, etc.)
e 1n scopul credrii, cercetarii-dezvoltarii (produse, inovatii)
dupi . e 1n scopul atragerii resurselor financiare (investitii, credite, granturi, etc.)
upa motivele - o . e . . .
crearii e in scopul restructurarii, optimizarii (de unitati de business, companii, grupuri de
companii)
e 1n scopul colaborarii, cooperarii
e in scopul solutionarii anumitor dificultdti (problemele comunitétii, lobarea intereselor
ramurale, etc.)
< e staticd (i.e. sinergia din activitatea resurselor statice partajate, cum ar fi masini,
dupa nivelul de ) S ;
flxibiltate instrumente, oadic, oc) NP
e dinamica (i.e. sinergia din partajarea resurselor dinamice - cunostintelor, abilitatilor, etc.)
e sinergia dintre acelasi tip de subiecti (furnizori, producatori, distribuitori, etc.)
e sinergia dintre subiectii unui lant de valoare (pe anumite parti ale lantului (i.e. furnizori-
producatori) sau pe tot lantul de valoare)
e sinergia in cadrul anumitor zone specializate/amenajate (parcuri tehnologice, incubatoare,
parcuri industriale, zone economice libere, etc.)
dupa tipul e sinergia dintre jucatorii unei ramuri anumite (intre concurenti — i.e. activitati in cadrul
subiectilor asociatiilor de profil)
e sinergii interramurale
e sinergii la nivel de societate, comunitate, regiune, tara (dintre sectorul de business,
sectorul public, societate civila, Guvern — i.e. parteneriate publice private, proiecte de
comunitate, sociale, etc.)
e  sinergii dintre tari si grupuri de tari
e conglomerate, grupuri de companii, aliante strategice, holding-uri
dupa modalitate | ¢  cooperare, parteneriat, colaborare, proiecte
de organizare e fuziuni, achizitii, outsourcing
e co-creare, co-working, lucru in echipa

dupa orizontul
de timp

potentiale, realizate

dupa
probabilitatea
aparitiei

certe, incerte

Efectul sinergic

dupa numarul
de subiecti ce
interactioneaza

binar — 2 subiecti de sinergie

tetrar — 3 subiecti de sinergie

tetranar - 4 subiecti de sinergie

multifactorial - subiectii de sinergie au in sine sinergia altor subiecte
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(Borovinskii D.,
2014)

dupa locatia
subiectilor
(Borovinskii D.,
2014)

intern (companie, unitate de business)
national (i.e. intraramural, interramural)
international

dupa termenul
de obtinere
(Ilvanov A.,
2012)

initial (obtinut pe termen scurt direct prin integrare, cooperare, etc.)
latent (obtinut pe termen lung, atunci cand se realizeazd impactul managerial asupra
sistemului)

dupa eficacitate
(Borovinskii D.,
2014)

pozitiv

negativ (se are Tn vedere un efect negativ care are o valoare mai mica din colaborarea, spre
ex. a doud companii, decét efectul negativ al fiecareia in parte - i.e. atunci, cand din cauza
cooperdrii unor companii, este deterioratd imaginea ambelor)

in functie de

cantitativ (i.e. cresterea volumului de vanzari, numarului de clienti, rezultatului financiar,

indicatorii ce
o etc.)
reflectd efectul PP e - .
sinergic e calitativ (i.e. Imbundtatirea imaginii, cunostintelor acumulate, etc.)
asupra activelor | ®  amortizarea activelor (economii din utilizarea aceluiasi activ)
(Markides C., e imbundtatirea activelor
Williamson P., | e crearea de active noi
1994) e extinderea (fisiunea) activelor

asupra valorii

subaditiv (sinergia care conditioneaza micsorarea valorii — i.e. economii de costuri)
superaditiv (sinergia care conditioneazd marirea valorii — i.e. cresterea volumului de

existente A Lo o . <

(Iversen M., vanzari, sau sinergia dn} cvontul credrii produse!or complementare pfO(.iusvuh.n de baza —

1997) i.e. consumatorul cumpara de la un singur furnizor produsul de baza si partile
componente pentru mentenanta, reparatie)

dupa obiectul de

influenta e influenteaza veniturile

(Grunina O., o influenteaza costurile

2011)

Sursa: elaborat si sintetizat de autor in baza materialelor autorilor mentionati.
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Anexa 5. Elementele Paradigmei sinergetice relevante contextului abordat

Element ‘ Descriere succinta Contributii
e  Stiinta auto-organizarii sistemelor fizice, biologice, si sociale;
Stiinta comportamentului colectiv si coerent al sistemelor de diversa natura.
Termodinamica sistemelor deschise si dinamice (neechilibrate), non-
lineare.
e  Stiinta stdrilor instabile premergitoare unor crize si evolutiei acestor stari.
e  Stiinta legilor universale ale evolutiei in natura si societate.
Tn sistemele deschise si complexe, datorita afluxului de energie din exterior si Hpurosxun 1.,
Conceptul | aparitici dezechilibrului, abaterile cresc cu timpul si se acumuleaz. in rezultat, | L2eHeA0pd I1.
de este provocat un anumit comportament colectiv al elementelor si subsistemelor (19.73)’ ,
Sinergetica | care, Intr-un final, conditioneaza destabilizarea ordinii anterioare. Apoi, printr-o Pl()égganlaﬂﬁael.(en
stare haotica Tn relativ scurt timp apare o noua ordine. Deoarece fluctuatiile sunt |(_| ( 19)8 2)
aleatorii, aparitia oricdror inovatii in sistem se datoreaza actiunilor cumulative a M.asu da Y,
unor factori aleatorii. Astfel, sistemul se autoorganizeaza. Totodata, aceasta (1985) ’
schimbare depinde si de anumite atractii, sau atractori — stari spre care tinde un '
sistem. Tn special, aceasta teorie este apropiata de ideile Iui Platon si Aristotel | LLPAroxHH I,
despre anumite prototipuri si forme perfecte ale lumii spre care tind sa se (Cnge; 6r)epc .
perfectioneze lucrurile. '
e sistem deschis si complex, sistem autoorganizat Aymories I'. et
) 31 Compiex, autoorEar al. (1997)
e sistem cu fluctuatii imense (abateri aleatorii)
Elemente- | ® hags Versus ordine/organizare, unde haosul conditioneaza instaurarea unei
: noi ordini
cheie . . . < :
e Dbifurcatii (tranzitii de faza), atractori
e durabilitate/ordine pe termen lung
e  societate sinergicd
Denumiri, . . L . e . - .
teorii Teor!a structuri Ipr d|S|pat|ve. Teorlq scylmbarllor: Teoria haosului (_1|nam|c.
. Teoria bifurcatiilor. Stiinta complexitatii (eng. Science of Complexity).
alternative
ApHoaba B.
(1990),
Domenii Fizica, Sociologie, Biologie, Medicind, Matematica, Economie, Teoria T'unmop T
de utilizare | managementului. (1984),
Lorentz E.
(1989)
Haosul are capacitatea de a crea o noua ordine. Sistemul economic trebuie sa fie Haken H
cu fluctuatii imense (instabil) ca sa se supuna legitatilor sinergeticii, in vederea (1984) '
generarii unei durabilitati pe termen lung.
Orice sistem dinamic complex urmareste sa obtind efectul maxim datorita Vsanos A
integritatii sale, maximizand in acelasi timp utilizarea oportunitatilor de (2013) ‘
cooperare pentru a obtine efecte de sinergie.
Aplicarea | Faptul c3 existd haos Tnseamna ca previziunile economice exacte sunt practic
in sisteme | imposibile. Conform economiei sinergetice, cooperarea dinamica non-lineara si 3anr B. B
economice | competitia intre participanti pot conditiona fenomene haotice care sunt departe (1995)' '
de previziunile existente. Or, in perioadele de haos, oamenii isi pot ,,prinde”
norocul.
Efectul sinergic - rezultatul actiunii coerente a componentelor sistemului
economic, care conditioneaza initial modificari calitative ale starii sistemului si | I'epacbkuna
apoi mentine dezvoltarea sistemului Tntr-o stare stabila, in pofida influentelor U. (2013)
exogene si a fluctuatiilor endogene.

Sursa: elaborat si sintetizat de autor in baza materialelor autorilor mentionati.
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Anexa 6. Abordarea sinergica in cercetirile de management strategic

500 7.e.n. — 1970

1970 — 1990

1990 - prezent
Provocari si elemente ale abordarii sinergice in teoriile managementului strategic

Planificarea si controlul
bugetar

Formalizarea excesiva,
concentrarea pe
indicatori cantitativi.
Lipsa abordarii
sinergice.

Planificarea corporativi
Formalizarea excesiva,
confruntari dintre diferite
departamente ale
companiei, si nivele de
management, abundenta
practicilor de raportare.
Sinergie la nivel de
unitate de business
(neformalizata).

Analiza strategica si
pozitionarea
Generalizarea situatiilor
de pe piata, iluzia in
privinta viitorului
predeterminat,
concentrarea pe factorii
mediului extern. Lipsa
abordarii sinergice.

Avantajul competitiv: teoria
clasica

Clasificarea unilaterala a
avantajului competitiv, orientata Tn
special pe consumator. Sinergie
intre necesitdtile consumatorului si
producere (neformalizata).
Revolutia de marketing si teorii
militariste

Limitarea la situatii de confruntare,
strategii agresive, goana dupa
consumator. Sinergie intre
necesitdtile consumatorului i
producere (neformalizata).
Avantajul competitiv: resursele si
calitatea

Neglijarea factorilor
macroeconomici si situatiei din
ramura. Sinergie a unitatilor de
business si la nivel de companie,
lipsa sinergiei ramurale.
Avantajul competitiv: cultura
organizationald

Dependenta de angajatii-cheie,
cheltuieli mari pentru instruire.
Sinergie a echipei, sinergia
companiei, lipsa sinergiei
ramurale.

Teorii interdisciplinare
Neglijarea experientei in favoarea
reactiilor non-repetitive de raspuns
la mediu. Focusare excesiva pe
inovatii. Sinergii interramurale, pe
termen scurt, neformalizate.

Teorii informationale si bazate pe cunoastere
Cheltuieli mari pentru instruire si cercetare-
dezvoltare, complexitatea datelor si gestiunii
acestora. Sinergia Tn cadrul managementului
proiectelor.

Teorii bazate pe modelarea strategica
Complexitatea modelarii strategice, timp si cost
ridicat pentru instruirea angajatilor. Sinergia intre
strategia corporativa si modelul de business.
Teorii orientate pe previziune, decizii strategice
si flexibilitate

Efort si timp pentru analiza regulatd a mediului
extern, si trendurilor existente, cunostinte si
abilitati pentru a putea face prognoze viabile.
Sinergia inter-disciplinard, sinergia dintre mediul
academic, consultanti i practicieni de
management.

Teorii bazate pe inovatii disruptive

Focusare pe inovare in detrimentul celorlalti
factori ce determind succesul unei companii,
cheltuieli si timp pe cercetare-dezvoltare.
Sinergia Tn cadrul managementului proiectelor,
sinergia colaborarilor in ramura.

Colaborare si co-creare strategica Complexitatea
proceselor de co-creare si monitorizarii acestora.
Sinergii ramurale, interramurale.

Strategii de globalizare

Complexitatea procesului de management
strategic in cadrul globalizarii, complexitatea
procedurilor de comunicare dintre participanti,
procedurilor de control §i monitorizare a
implementarii strategiilor internationale si
multinationale. Sinergii cross-culturale, la nivel
de tari, companii internationale si multinationale.

Reprezentanti ilustri care au contribuit la abordarea sinergica

Ansoff |., Christensen C.,
Guth W. Learned E.,
Marshall A.

Hofer C., Kanter R., Miller R.,
Mintzberg H., Porter M., Schendel D.

Campbell A., Damodaran A., Echeverri P., Ficery K.,
Gaughan P., Gronroos C., Hitt M., Itami H., Kaplan R.,
Luchs K., Norton D., Osterwalder A., Pigneur Y.,
Popescu R., Prahalad C. K., Robinson R., Skalen P.,
Taleb N., Vargo S.

Subiecte domina

nte

Sinergia — rezultatul

integrarii activitatilor:

e 4 tipuri de sinergii: din
vanzari, operatiuni,
investitii,
management;

e sinergiile dobandite
ntr-o ramura pot fi
aplicate n alte ramuri;

e model de evaluare a
sinergiei;

e sinergia din
specializare.

Sinergia — rezultatul extinderii si

competitiei:

e efectele si esecul sinergiei;

e sinergia si lantul valoric;

e analiza concurentilor prin efectul
sinergic;

e sinergii multi-industriale si
ramurale, sinergia clusterelor;

e sinergia ca efect complementar al
strategiei corporative;

e sinergia in fuziuni si achizitii.

Sinergia — rezultatul globalizarii si turbulentei:

e sinergia 1n fuziuni si achizitii;

e sinergism strategic, schimb de capacitati-cheie;

e 6 tipuri de sinergii: partajarea de cunostinte si
know-how, alinierea strategiilor, partajarea
resurselor tangibile, puterea de negociere
comund, integrarea pe verticald, crearea de noi
afaceri si colaborari;

e cfectele sinergiei si planificarea lor;

e sinergii de crestere a veniturilor si sinergii de
reducere a costurilor;

e sinergia, co-crearea, distrugerea/ crearea valorii;

e sinergia si modelul de business.

Sursa: elaborat si sintetizat de autor in baza materialelor autorilor mentionati.
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Anexa 7. Accente tematice in cercetirile de management strategic si abordarea sinergica in

Republica Moldova

Subiecte ale cercetarii

MANAGEMENTUL STRATEGIC

n servicii (In special
consultanta)

la nivel de intreprindere si
ramura

la nivel de regiune si tara

Belostecinic G., Bugaian L., Burlacu N., Cojocaru V., Cotelnic A., Dorogaia I., Dragnev
V., Emelian V., Gheorghita M., Hriscev E., Levitskaia A., Movila I., Nicolaescu M.,
Oleiniuc M., Perciun R., Portarescu S., Solcan A., Stratan A., Suslenco A., Siscan Z.,

Turcan R., Zubco R.

ABORDAREA
SINERGICA

Belostecinic G., Bilas,
Chicu V., Dorogaia I.,
Ganea V., Gheorghitd M.,
Grossu A., Gutu V.,
Levitskaia A., Portarescu
S., Piscenco M., Prisac .,
Rotaru A., Sidorco A,
Siscan Z., Turcan R.

1990-2000
Carti relevante: bunam JI. (1992) ,, Kak 3aBoeBaTh pbIHOK?: CeKpeThl CTPATETHUECKOro
menemrmenta”, Burlacu N., Cojocaru V., Poloz V. (1995) ,,Managementul comparat”,
Burlacu N. (1996) ,,Managementul corporativ: probleme metodologice manageriale ale
gestiunii”, Hriscev E. (1998) ,,Managementul firmei”, Cotelinic A., Nicolaescu M.,
Cojocaru V. ,Management in definitii, scheme si formule” (1998), Cotelnic A. (1998)
»~Managementul unitatilor economice”, Ulian G. ,Micul business - cale de utilizare
efectiva a resurselor de munca” (1999), Belostecinic G. (1999) ,,Concurenta, marketing si
competitivitatea”, Burlacu N., Cojocaru V. (2000) ,,Management”.
Teze de doctor si habilitat relevante: Nicolaescu M. (1995) ,,Management international
in conditiile crearii economiei de piata in Republica Moldova”, ,Portirescu S. (2000)
»Particularitatile planificarii strategice in firmele de consulting in conditiile tranzitorii”,
Turcanu G. (2000) ,,Metodica elaborarii strategiei iIn managementul corporativ”.

2000-2010
Carti relevante: Hriscev E. (2001) ,,Managementul inovational”, Xpumes E. (2002)
DKOHOMHYECKAsT CTpATerHsi MalbIX CTpaH B ycioBusax rimobammsanuu, Sarbu I. (2001)
»Managementul intreprinderilor”, Cobzari L. (2004) ,,Metodologia planificirii bugetare:
elaborare de buget”, Illumkan H. (2005) ,,CoBpeMeHHBIE CONMATEHO-YKOHOMUYECKUE
merarennennun”’, Certan S., coord. (2007) ,,Management: modalititi de eficientizare”,
Bugaian L. (2007) ,,Managementul strategic al costurilor”, Ceipoy U. (2009) ,,Teopus u
MpaKTHKa MPOU3BOJCTBEHHOr0 MeHemkmenTa”, Paladi 1. (2009) ,,Management public”.
Teze de doctor si habilitat relevante: Turcan R. (2005) ,.Cresterea performantelor
intreprinderilor vinicole prin implementarea managementului strategic”, Aricova L.
(2006) ,,Elaborarea strategiei de dezvoltare a intreprinderii in baza conceptului de
marketing”, Dragnev V. (2006) ,Strategia de dezvoltare a industriei vinicole din
Republica Moldova in baza integrarii agroindustriale", Movila I. (2007) ,,Managementul
strategic ca un factor a formadrii si realizarii efectiv a potentialului uman la intreprindere”,
Hriscev E. (2007) ,,Abordarea sistemica a business-planificarii In unitatile economice”,
Ambros M. (2008) ,,Strategii de dezvoltare a comertului cu amanuntul in Republica
Moldova”, Popa A. (2008) ,,Managementul strategic al dezvoltarii regionale in contextul
integrarii 1n spatiul european”.

2010-prezent:

Carti relevante: Stratan A., Perciune R., Oleiniuc M. (2012) ,,Management strategic (in
baza intreprinderilor de panificatie)”, Dorogaia 1., Movila I., Suslenco A. (2014)
»Managementul strategic al potentialului uman”, Trusevici A., Tcaci C. (2014)
,Planificarea strategica” (2014).
Teze de doctor si habilitat relevante: Oleiniuc M. (2001) ,,Implementarea principiilor
strategiilor de management la intreprinderile din complexul agroalimentar”, Mironov
(2011) ,,Dezvoltarea managementului afacerilor mici si mijlocii in conditiile economiei
concurentiale”, Zubco R. (2016) ,,.Dezvoltarea activitatii de consultantd si outsourcing
international in Republica Moldova”, Ghelbet A. (2017) ,,Dezvoltarea industriei de
incaltdminte din Republica Moldova”, Rosca-Sadurschi L. (2017) ,Dezvoltarea
antreprenoriatului  prin _inovatii”, Bapanos E. (2017) ,,CoBepiicHCTBOBaHHUE

Lucrari, inclusiv teze de
doctor/habilitat:
Porapy A., Cunopxo A.
(2004) ,,HEKOTOpBIe
BOIIPOCHI TEOPUH MOPSIKA U
Xaoca B Pa3BUTHHU 00IIECTBA
51 CUHEPreTUYECKON
MmapagurMel  rocyaapcTBa’,
Prisac 1. (2006) ,,Potentialul
teoretico-metodologic al
sinergeticii pentru stiinta
contemporana”, Siscan Z.
(2007) ,,Fundamentarea de
noi abordari ale
managementului strategic si
cros-cultural”, TTmmenko M.

(2011) ,,OIICHKa u
aAKKpeauTanusa Hay4YHBbIX
OpraHu3aiui:

CHHEPreTUYECKHEe aCIIeKThI,
Gutu V. (2016) ,Sinergia
proiectarii strategiilor
didactice”, Grossu A. (2016)
,,Eficientizarea
managementului de proiect
n activitatea de
antreprenoriat din Republica
Moldova”.
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CTPaTErHYECKOTO YIPaBICHHS B arpapHoM cektope Pecrybnukn Mommosa”, Levistkaia
A. (2017) ,,Managementul dezvoltarii inovatoare a economiei regionale”.

Domenii-cheie

® Managementul strategic
si calitatea

® Deciziile strategice si
managementul costurilor

® Managementul strategic
al potentialului uman

® Cresterea performantelor
intreprinderilor

e Strategiile de cooperare
si integrare

® Abordarea sistemica a
business-planificarii

® Strategii inovationale

® Managementul
strategic al dezvoltarii
regionale

o Strategii de dezvoltare
a comertului cu
amanuntul

® Managementul
strategic si cros-
cultural

e Strategia interramurale

e Strategia clusterelor

e Managementul
marketingului serviciilor

® Planificarea strategica a
gamei de produse

® Serviciile de consultanta si
outsourcing-ul

® Managementul companiilor
de consultanta

e Implementarea programelor
de stat de dezvoltare a
capacitatilor antreprenoriale

e Cultura economico-
manageriald bazata pe
sinergie

e Management strategic
integrat, holistic si
sinergic

e Sinergia si avantajul
competitiv din
cooperarea pe verticala

e Sinergia din strategiile
de cluster

® Sinergia interramurala

e Sinergia dintre proiecte

e Aspectele sinergice ale
activitatii stiintifice,
dezvoltarii tehnologice
si inovarii

Elemente-cheie

Avantaje competitive,
managementul centrelor de
responsabilitate, decizii
strategice, schimbari
strategice, modelul
muncitorului modern,
strategia dezvoltarii
personalului, strategii de
integrare pe verticala si
cooperare, strategii de
perfectionare a
portofoliului de produse,
managementul proiectelor,
abordare sistemica,
gestiunea riscurilor,
directii strategice,
managementul schimbarii,
strategii inovationale,
reengineering strategic.

Competitivitatea
lanturilor valorice
interramurale,
competitivitatea
regionala, avantajul
asocierii intreprinderilor
mari $i mijlocii/mici,
strategiile dezvoltarii.
socioeconomice, modelul
integrarii pe verticala.

Strategii de distributie,
strategii de promovare,
evaluarea strategiilor, strategie
inovationala, creativa si
Orientata spre consumator,
pozitionarea grupurilor
strategice, strategia de produs,
competente cheie, consultanta
n afaceri, avantajul
competitiv din outsourcing,
capitalul intelectual al
intreprinderii, business
patronaj, asistentd pentru
IMM, competitivitatea
companiilor de consultanta,
calitatea serviciilor de
consultanta: tehnica si
functionala.

Sinergie, aliante strategice,
structuri integrationiste
sinergice, strategia ,,castig —
castig”, alianta sinergica
pozitiva sau negativa, ,,omul
sinergetic”, inteligenta
colaborativa, sinergia
clusterelor, simbioza dintre
actorii regionali, sinergia
dintre mediul academic si
antreprenoriat, cooperare,
interactiune si coerenta,
logica sinergetica,
globalizarea ca nucleu al
sinergiei, retele de inovatii
sinergice, indicatori de
performanta stiintifici.

Contributia

Aplicarea practica in
diferite ramuri ale
economiei nationale,
constituirea suportului
informational, decizional
si de evaluare a
performantelor
intreprinderii,
demonstrarea avantajului
competitiv al cooperarii,
argumentarea importantei
business-planului de
proiect.

Metodologia stabilirii
valorice ale ramurilor,
elaborarea sistemului de
indicatori ai

regionale, argumentarea
strategiilor de creare a
retelelor antreprenoriale,
implementarea
recomandarilor in
dezvoltarea programelor
nationale ale economiei.

Argumentarea importantei
serviciilor Tn economia
nationald, planificarea
factorilor de marketing in
elaborarea strategiei,
elaborarea matricei strategiilor
si metodologiei selectarii
deciziilor privind gama de
produse, dezvoltarea
conceptului de business
patronaj, recomandari pentru
suportul pentru antreprenori
din partea Statului.

Argumentarea formarii
culturii economico-
manageriale
conceptualizarea
managementului strategic si
cros-cultural ca sisteme
holistice, sinergice de
gestiune, evitarea dublarilor
si asigurarea sinergiilor la
nivel de proiecte nationale,
implementarea sinergiilor de
cooperare la nivel de
regiune

Sursa: elaborat si sintetizat de autor in baza materialelor autorilor mentionati.
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Anexa 8. Definitii relevante din ramura consultanta in afaceri si management

Afacerea de a oferi suport/consiliere de expertiza unui anumit grup de oameni (ICMCI).
Valoarea adaugata este raison d’étre al activitatii de consultanta. Consultanta isi propune sa
optimizeze resursele organizatiilor din sectorul public si privat; in acelasi timp sa le
imbunatateasca eficienta proceselor, trainingul, selectia si integrarea resurselor umane si
tehnologice, In conformitate cu nevoile specifice ale business-ului respective. (FEACO).
Demersul prin care clientul este ajutat sa obtinad informatii sau sfaturi obiective si independente, in
vederea estimarii potentialului si/sau problemelor organizatiei, precum si elaborarea solutiilor
reale ce conduc spre realizarea unor obiective concrete (FEACO, AMCF, IMC USA).
Set de activitati multidisciplinare, cu caracter intelectual, din aria activitatilor de management,
care vizeaza sa creeze valoare sau sa promoveze schimbarile prin oferirea de consiliere sau de
solutii sau prin intreprinderea de actiuni si producerea de livrabile (ICMCI, ISO 20700).
Metoda pentru imbunatatirea practicilor de management, care poate fi folosita de o firma
particular independentd, o unitate interna de consultanta dintr-o organizatie particulara sau
publica, un institut de perfectionare in management, de productivitate sau de perfectionare a
intreprinderilor mici, sau de o persoana (AMCOR, 2010).
Serviciu de consiliere pentru care organizatiile interesate incheie un contract cu persoane special
instruite si calificate care ajuta organizatia beneficiara intr-un mod obiectiv si independent sa-si
identifice si analizeze problemele de management, recomandand solutii si acordand suport, dupa
cerere, la implementarea solutiilor (Greiner L., Metzger R., 1982).
Acordarea de consultatii, indrumare si asistenta operationala pentru firme/organizatii pe
probleme de management: planificarea strategica si organizatoricd; procese de retehnologizare;
managementul schimbarilor; reducerea costurilor si alte probleme financiare; obiective si strategii
de marketing; planificarea, politici privind resursele umane; strategii de compensare si
pensionare; planificarea productiei si controlului. Aceste servicii pentru afaceri pot include:
consultantd, indrumare sau asistentd operationald pentru firme si servicii publice cu privire la:
proiectarea metodelor sau procedurilor contabile, programe de contabilizare a costurilor,
proceduri de control bugetar, consultanta si asistenta acordata firmelor si serviciilor publice
pentru planificare, organizare eficientd, etc. (CAEM 70.22).
Parteneriat cu clientul, intr-un proces creativ care provoaca gandirea si care il inspira pe acesta sa
isi maximizeze potentialul personal si profesional.” (International Coach Federation ICF organizatia
internationald de acreditare in coaching https://coachingfederation.org/).
Metoda veche de sustinere a dezvoltarii in afaceri, in educatie si in toate domeniile vietii, cu adultii
si tinerii. Mentoratul este simultan: o serie de sarcini pe care mentorii trebuie sa le faca pentru a
Men | promova dezvoltarea profesionald a protejatilor (mentee); relatia intens3, de incredere, de
tora | sustinere, pozitiva, confidentiald, cu risc scazut, in cadrul careia partenerii pot incerca noi moduri
t de alucra si de a relationa, pot face greseli, pot obtine feedback; procesul complex de dezvoltare pe
care mentorul 1l foloseste pentru a-si sprijini, ghida protejatul prin tranzitiile necesare. (Asociatia
Internationald de Mentorat https://mentoringassociation.org/).
Activitate profesionala a unor specialisti inalt calificati, menita sa ajute managerii oricaror
organizatii in procesul de selectare si prelucrare a informatiei pentru a lua decizii oportune, fara a
fi afectati de influenta factorilor nedoriti - politici, administrativi, financiari, de afectiune personala
(Portdrescu S., 2000).
Metoda de implementare a realizarilor stiintifice in activitatea practica a agentilor economici,
axata pe rationalizarea si eficientizarea proceselor economice, care in sistemele mai putin
liberalizate sunt preluate de “centru”, asadar, in fond consultanta este o forma de autogestiune a
proceselor economice, alternativa a sistemului centralizat (Savciuc 0., 2004).
Proces de interactiune dintre compania de consultanta si organizatia-client, In cadrul careia prima
asigurad elaborarea si transmiterea catre cea de-a doua a unor cunostinte si informatii, care
constituie in esenta sa solutia constrangerilor depistate in procesul de consiliere, constrangeri ce
nu-i permit clientului sa-si atinga obiectivele strategice prestabilite (Zubco R., 2016).
Serviciu de creare a unui produs fundamental nou, personalizat pentru beneficiar, legat de
construirea unui sistem universal de management al cunostintelor si competentelor in interiorul
firmei-client (Zubco R, 2015).

Consultanta

Consultant3 in management

Consultanta in afaceri si
management

(=M )
m 2.0
=T ]

Consultanta in cercetarile autohtone

Sursa: elaborat si sintetizat de autor in baza materialelor organizatiilor si autorilor mentionati.
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Anexa 9. Accente tematice in evolutia ramurii de consultanti in afaceri si management pe
plan international

Etapa de lansare Etapa de consolidare Etapa moderna
1870 - 1950 1950 — 2000 2000 - prezent
“Anii de aur” ai consultantei, pe
Pionierii consultingului fundalul cresterii rapide a Transformarea consultantei in perioada de
industrial si afacerilor, accelerarea tehnologica, revolutii informationala, digitala,
managementului stiintific internationalizarea industriei, tehnologica si sociala.

comertului si finantelor
Reprezentanti ilustri

Allen J., Booz E., Drucker P., Deming W. E., Collins J., Covey S.,

Fayol H., Follet M., Gantt H., Feigenbaum A., Greiner L., Hamel G,
Hamilton C., Kerney A. T., Juran J., Kotler Ph., Kubr M., Maister D.,

Little A., McKinsey J., Taylor McKinsey J., Metzger R., Porter M.,

Buono A., Chan Kim W., Christensen C., Clark
T., Eisenhardt K., Godin S., Greyner, Hamel G.,
Kaplan R., Kipping M., Mauborgne R., Norton
D., Osterwalder A., Overdorf M., Pigneur Y.,
Poulfelt F., Prahalad C. K., Schein E., Van den

F., Watson M. Prahalad C. K., Schein E.
Bosch F.
Caracteristicele ramurii
Intensificarea concurentei, Intensificarea concurentei pentru
. . . dezvoltarea cererii de consultanta si consultanta strategica. Aparitia
Nivelul mic al concurentei, . g . T ’ . . ’ .
. A P diversificarea serviciilor, companii de | concurentilor din ramuri conexe. Produse si
costuri mari de intrare h N . AP : . S
consultanta transnationale. servicii rezultate din proiecte cu domeniul

ramurd, firme de consultanta
specializate, clientii practic nu
cunosc despre aceasta
profesie.

Dezvoltarea cererii pentru coaching si | academic, si ramurile conexe. Modele de
mentorat. Dezvoltarea cererii pentru afaceri ale companiilor de consultanta
consultanta in antreprenoriat si acces | bazate pe inovatii. Intensitatea inovatiilor

la finantare. Primele carti si cursuri in ramura. Scoli de business, programe
de management consulting. universitare, certificari.
Domeniile de consultanta si profilul clientilor
Consultanta strategica. Consultanta in | Toate segmentele consultantei traditionale
Consulting industrial. marketing si promovare. Consultantd | (etapa precedentd) plus consultanta
Consulting ingineresc. in antreprenoriat si acces la finantare. | specializatd (consultanta la export, in eco-
Consulting organizational. Managementul schimbarii. Gestiune inovatii, etc.). Consultanta interna (in
Planificare si bugetare. si optimizare de procese. Consultantd | cadrul intreprinderilor). Consultanta din
Clienti: companii mari, firme | in managementul calitatii. Clienti: combinatia cu domeniile conexe (IT, BPO,
de producere, fabrici. companii mari, IMM, tendere si etc.). Clienti: companii din diverse sectoare
proiecte de Stat. mari si IMM, tendere si proiecte de Stat.
Contributia la dezvoltarea ramurii si sinergia
Dezvoltarea ramurii de Promovarea imaginii consultantului Salt in metodologia de consultanta.
consultanta si sensibilizarea la nivel global, crearea asociatiilor de | Imbunitatirea procesului de consultanta si
clientilor asupra necesitatii profil. Sinergie din colaborarea tehnicilor utilizate. Sinergii din participarea
serviciilor date. Sinergia din companiilor de consultanta pe plan activi a clientilor si co-creare. Contributia
colaborarea mediului national, si global. Sinergia din companiilor de consultanta si proiectelor la
academic, consultanti si colaborarea in cadrul proiectelor cresterea competentei clientilor in alegerea
mediul de afaceri. complexe, finantate de donatori. consultantilor potriviti.

Contributia 1n cadrul disciplinei de Management strategic

o Cercetarea metodelor de dezvoltare | e Dezvoltarea de teorii manageriale noi

e Aplicarea in practica a

o a antreprenoriatului si de crestere a (bazate pe inovatii, modelare a afacerii,
metodelor stiintifice pentru - S ’ ’ L .
e micului business. colaborare si sinergie, ecologizare,

a rezolva problemele de . - S 2. S
roductic e Dezvoltarea noilor tehnici de inteligenta si cunoastere, digitalizare).
P X management (analiza lantului de e Dezvoltarea programelor informationale

e Cercetarea metodelor de . S e ’
s valoare, analiza avantajului specializate de management (modelarea
crestere a productivitatii, e . . . o . L
T . . competitiv si analiza de portofoliu, arhitecturii business-ului, optimizarea
organizarea rationala a . > . .
o ’ . matricea BCG, curba experientei). proceselor, etc.).
muncii si a consumului de e Evenimente stiintifi nd ’ e Evenimente si conferinte temati
timp, reducerea costurilor venimente sUIniice, unde se venimente st conferimie tematice,
de producere discutau noi metode de cursuri tematice si programe la
DA . management si aplicarea lor in universitati imbunatétite prin prisma
e Publicatii in domeniul = L Y L N
’ - . practica. Publicatii din colaborarea practicii de consulting. Publicatii din
managementului industrial S o L s o
. o . mediului academic si practicienilor colaborarea mediului academic si
si strategiilor in domeniu. - . NN ’ .
> In management Consultlng. pract|C|en|I0r n management consultlng.

Sursa: elaborat si sintetizat de autor in baza materialelor autorilor mentionati.
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Anexa 10. Statistica globala a pietei de consultanta in afaceri

Tabelul A10.1. Structura cifrei de afaceri dupai serviciile prestate in domeniul de

consultanta in afaceri

Structura cifrei de afaceri, dupa serviciile prestate, global, 2011-2020

tehnologii operational strategic finante
mird. ® mird. o mird. ® mird. ® mird. @ mird. o
USD | EUR o USD | EUR o USD | EUR o USD | EUR o USD|EUR o &
2011 43 33 [21.0%]| 56 43 |27.3%| 26 20 |12.7%]| 25 19 [12.2%| 55 | 43 [26.8%
2012 44 33 [206%| 59 45 |27.6%| 27 20 |12.6%| 26 20 |12.1%| 58 | 44 [27.1%| 214 100%

2013 45 33 [204%]| 61 44 |27.6%[ 27 20 |12.2%]| 27 20 |12.2%| 61 | 44 |27.6%| 221 100%

2014 46 38 [20.0%| 64 52 [27.8%| 28 23 |12.2%| 28 23 |12.2%]| 64 | 52 |27.8% 230 | 189 | 100%

2015 47 43 119.6%| 67 61 27.9%| 29 27 [12.1%| 30 28 [125%(| 67 | 61 [27.9%| 240 [ 220 [100%

2016 48 45 1191%| 71 67 [283%] 31 29 |12.4%]| 31 29 |12.4%)| 70 | 66 |27.9%( 251 | 237 |100%

2017 49 41 |18.7%| 75 63 128.6%| 32 27 [12.2%] 32 27 |12.2%| 74 | 62 |28.2% | 262 | 220 | 100%

2018 50 | 44 |199%| 78 | 68 |3L1%| 33 | 29 |131%]| 34 | 30 |135%]| 77 | 68 |30.7%| 272 | 239 |108%
2019 52 | 46 |211%| 82 | 73 |333%| 34 | 30 |138%| 36 | 32 |14.6%]| 81 | 72 |32.8%| 285 | 254 116%
2020 53 | 43 |196%] 86 | 70 |318%| 35 | 28 |129%]| 37 | 30 |13.7%] 85 | 69 |314% [ 298| 24L |109%
med 48 | 40 [200%] 70 | 59 [201%| 30 | 25 [126%] 31 | 26 [128%] 69 | 58 [288% |ERERE

Sursa: elaborat de autor in baza materialelor [87, 169].

Tabelul A10.2. Volumul pietei globale dupa cifra de afaceri si tari, 2019

mird. mird.

USD | EUR USD | EUR
SUA 712 | 636 | Italia| 14 1.3
Reg.Unit | 109 [ 9.7 [Olanda] 14 13
Germania | 104 | 9.3 fab.Say 1.4 1.3
Australia | 6.1 54 |Elvetia| 1.3 11
Franta 5.6 5.0 |[Brazilia] 1.3 1.1
China 5.4 49 |Belgia| 0.8 0.7
Canada 4.3 3.9 |Rusia| 05 0.4
India 2.9 2.6
Spania 1.6 14
Japonia 14 13

Sursa: elaborat de autor Tn baza materialelor [222].

Tabelul A10.3. Volumul salariilor de baza dupa functii si domenii, 2018

Salariul de baza dupa functie si tipuri de consultanta, global, anual, mii EUR, 2018
. Proiecte, Dezvoltarea
Consultanta . . <
o managementul afacerii si Operationala med
strategica . JL
schimbarii corporativa
UsD EUR UsD EUR usD EUR uUsD EUR |USD|EUR
Consultant | 51 36 4 45 51 49 55 | 44 | 49
senior
BExpert asociat 62 70 59 67 71 80 54 61 62 | 69
Manager 82 93 72 81 75 85 80 90 77 | 87
Director 95 107 78 88 113 128 125 141 103 | 116
med 71 80 61 69 76 86 77 87 71 81

Sursa: elaborat de autor in baza materialelor [196]
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Anexa 11. Statistica Europeanai a pietei de consultanta in afaceri si management

Tabelul A11.1. Evolutia pietei de consultanta in Europa dupa principalii indicatori, pe tari

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13
Cifra de afaceri Austria |Danemarca |Finlanda| Franta | Germania | Grecia | Ungaria| Italia |Romania|Slovenia| Spania| Elvetia |[Reg. Unit med total
2017, min. EUR| 5,030 2,759 2,400 | 6,500 | 31,500 | 227 388 |4,131 515 256 | 2,209 1,916 10,169 5,231 68,000

2018, min.EUR| 5,680 2,917 2,400 [ 7,300 | 33,800 | 248 422 | 4,488 535 279 | 2,352 1,903 11,616 5,688 73,939

2019 prognoza, min. EUR | 6,129 3,121 2,500 | 8,140 | 36,200 | 273 473 | 4,843 596 287 2470 | 2,112 13,282 6,187 80,426

total | 16,839 8,797 7,300 [21,940(101,500 | 748 | 1,283 [13,462| 1,646 822 | 7,031 [ 5931 35,067 17,105 | 222,365

med [ 5,613 2,932 2,433 | 7,313 | 33,833 | 249 428 | 4,487 549 274 | 2,344 | 1,977 11,689

2017/2016,% | 12.3% 7.9% 43% |102% | 8.6% [ 7.1% | 6.3% | 7.8% n/a 1.2% | 8.0% 5.7% n/a 7.2%
2018/2017,% | 12.9% 5.7% 0.0% |123% | 7.3% | 9.3% [ 8.8% [ 8.6% | 4.2% 75% | 6.5% 4.9% n/a 7.3%
2019/2018.% | 11.3% 10.8% 0.0% | 82% [ 57% |13.7% [ 22.3% | 7.8% | 12.0% | 0.0% | 5.9% n/a 7.0% 8.7%
2020/2019,% | -8.4% -1.1% n/a 5.0% | -44% | 85% | 48% | -42% | 152% | 4.0% | -5.0% n/a 10.6% 1.4%

2021/2020,% | 10.0% 16.3% nfa |115% | 10.3% |19.6% | 0.0% |109% [ -2.6% | 9.8% | 8.0% n/a 15.2% 9.9%
2022/2021, %, preliminar | 13.6% 13.6% nfa |115% | 105% |175% | 5.7% |114% | -44% | 6.2% | 7.0% n/a 20.0% 10.2%

2023/2022, %, prognoza n/a n/a n/a n/a n/a 149% | 2.7% | 6.5% [ 0.0% 7.1% 3.0% n/a 20.0% 1.7%
med| 86% | 89% | 14% |8.1% | 63% |12.9% | 7.2% | 7.0% | 41% | 51% | 48% | 53% | 14.6% m_‘

Numir angajati, 2018 15,572 18,417 13,500 | 42,000 | 149,850 | 2,285 | 5,577 | 44,850 | 15,000 2,743 | 19,950 7,240 66,000 30,999 | 402,984
%experti|  T2% 88% 80% 93% 83% 90% 87% | 87% 80% 90% 90% 90% 92% 86.3%
% angajati| 28% 12% 20% 7% 17% 10% 13% | 13% 20% 10% 10% 10% 8% 13.7%
Cifra de afaceri/expert/an (med. 2017-19), EUR | 164,300 179,700 | 223,000 |186,500| 271,400 [121,000| 85,600 |115,500| 10,430 | 109,300 [131,400| 299,000 | 194,370 | 160,885
Export, % din total cifra afaceri consultanta 23% 19% 40% 16% n/a 15% 16% n/a 40% 17% 22% 14% 20% 22.0%
% in UE 19% 13% 20% 10% n/a 5% 5% n/a 20% nla n/a 11% 10% 12.6%
% Tn afara UE 4% 6% 20% 6% n/a 10% | 11% n/a 20% nla nla 3% 10% 10.0%

Cresterea ratei de angajare
media 2017-2019,% | 8.7% 5.1% 1.3% 8.7% 3.1% 9.0% | 1.0% | 6.7% | 8.6% 0.5% 3.0% n/a 5.2% 5.1%

2020/2019,% | 2.7% 1.7% n/a 06% | 1.0% [10.0% | -0.2% |[-1.0% | 2.9% | 10.3% | -4.5% n/a -2.7% 1.9%
2021/2020,% | 9.4% 8.7% n/a 9.0% | -35% [12.9% | 0.0% | 95% | -7.3% | 46% | 4.0% n/a 14.0% 5.6%
2022/2021, %, preliminar | 11.9% 12.0% nfa |100% | 21% |12.0% | 0.0% |105% [ 2.7% 50% [ 5.0% n/a n/a 7.1%

med| 82% | 69% | 13% | 7.1% | 0.7% [11.0% | 02% |64% | 1.7% | 51% | 19% | n/a | 55%
Sursa: elaborat de autor in baza materialelor FEACO [228, 229, 230, 231]
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Tabelul A11.2. Evolutia pietei europene de consultantia dupa tari si profilul clientilor

Structura cifrei de afaceri, dupa industriile clientilor in UE, %, 2018-2021

servicii financiare constructii si industrie sector public

2021 | 2020 | 2019 | 2018 r:zclj 2021 | 2020 | 2019 | 2018 |med ani| 2021 | 2020 | 2019 | 2018 |med ani

1| Austria | 5.0% | 5.6% [ 5.0% | 3.7% | 4.8% [38.6% |36.7% | 44.6% | 37.4% | 39.3% |10.4%|11.0%| 9.4% |12.5%| 10.8%
2|Danemarca| n/a | n/a [5.0% | 50% [ 5.0% | n/a | n/a |27.0%|27.0%| 27.0% | n/a | n/a |22.0%[22.0%]| 22.0%
3| Finlanda | n/a | n/a [21.0%]21.0%(21.0%]| n/a | n/a |21.0%|21.0%| 21.0% | n/a | n/a |10.0%[10.0%| 10.0%
4] Franta |29.0%|30.0% |29.0% | 30.0% [ 29.5% | 24.0% | 23.0% | 28.0% | 28.0% | 25.8% |12.5% |13.0%]10.0% | 9.0% | 11.1%
5| Germania |[24.6% [24.5% |24.1% | 24.2% | 24.4% | 31.6% [ 32.1% [ 33.9% | 34.1%| 32.9% [10.0%| 9.9% | 9.4% | 9.3% | 9.7%
6] Grecia [23.0%[21.0% |20.0% |30.0%|23.5% | 15.0% [ 17.0% [ 20.0% | 16.0% | 17.0% [31.0% | 28.0% |31.0%|30.0% | 30.0%
7| Ungaria [14.0%|12.0%|11.0% |14.0%|12.8% | 20.0% | 18.0% | 17.0% | 16.0% | 17.8% |[15.0%|14.0%|13.0%(11.0%| 13.3%
8] Italia [31.29%]30.1%29.2% [ 30.6% | 30.3% | 29.2% | 31.6% | 32.4% | 34.2% | 31.9% [10.8%|10.9%|10.4%(10.1%| 10.6%
9| Romania |14.0%]14.0%| n/a | n/a [14.0%]12.8%|12.8%| n/a | n/a | 12.8% |60.0%[60.0%| n/a | n/a | 60.0%
10| Slovenia | n/a | n/a |22.0%[22.0%]22.0%(| n/a | n/a [34.0%|35.0%| 345% | n/a | n/a [10.0%]11.0%| 10.5%
11| Spania |30.5%(34.8%|34.9% |34.0% |33.6% |12.8%| 7.1% | 4.8% | 4.9% | 7.4% |15.2%(14.4%|17.5%|17.6%| 16.2%
12| Elvetia nfa | nfa | nfa [34.0%]34.0%(| n/fa | n/a | nfa [22.0%]| 22.0% | n/a | n/a | n/a | 80% [ 8.0%
13| Reg. Unit |29.0% [29.0% | 31.0% | 30.0% | 29.8% | 15.0% | 16.0% | 23.0% [ 23.0% | 19.3% |26.0% [25.0% | 22.0% | 22.0% | 23.8%
med | 22.3%22.3% 21.1% | 23.2% | BORBN 22.1% | 21.6% | 26.0% | 24.996 [RESMGRN 21.2% | 20.7% | 15.0% | 14.49 | IGH00N

Structura cifrei de afaceri, dupa industriile clientilor in UE, %, 2018-2021
energie si utilitati telecom si media alte

2021 | 2020 | 2019 | 2018 |med ani| 2021 | 2020 | 2019 | 2018 |med ani| 2021 | 2020 | 2019 | 2018 |med ani

1| Awustria | 43% | 42% | 3.1% [ 25% | 3.5% | 2.8% | 2.6% | 3.8% | 2.4% | 2.9% [38.9%|39.9% |34.1%|41.5% | 38.6%
2|Danemarcal n/a | n/fa | 9.0% | 90% [ 9.0% | n/a | n/fa | 6.0% | 6.0% | 6.0% | n/a [ n/a [31.0%]31.0%]| 31.0%
3| Finlanda | n/a | n/a |14.0%|14.0%]| 140% | n/a | n/a |14.0%|14.0%| 14.0% | n/a | n/a [20.0%20.0% | 20.0%
4|  Franta [11.0%[12.0%| 9.0% |10.0% | 10.5% | 3.0% | 3.0% | 5.0% | 5.0% | 4.0% [20.5%{19.0%19.0% |18.0% | 19.1%
5[ Germania | 8.8% | 8.5% | 7.6% | 7.6% | 8.1% | 85% [ 82% | 7.5% | 7.5% | 7.9% [16.5%16.8%|17.5%[17.3%| 17.0%
6| Grecia 9.0% |10.0%| 7.0% | 8.0% | 85% | 5.0% | 6.0% | 5.0% [ 4.0% | 5.0% |17.0%]18.0%|17.0%|12.0% | 16.0%
7| Ungaria [31.0%|31.0%|31.0% [30.0%| 30.8% |15.0% [16.0%[16.0%|17.0%| 16.0% | 5.0% | 9.0% |12.0%(12.0%| 9.5%
8 Italia 8.9% | 8.7% [ 86% | 6.9% | 83% | 8.0% [81% | 7.9% | 7.5% | 7.9% |11.9%(10.6%|11.5%|10.8% | 11.2%
9] Romania | 6.0% | 6.0% | n/a | nfa | 6.0% | nfa [00% | n/a [ n/a nfa |72% |72% | n/a | nla | 7.2%
10| Slovenia | n/a | n/a [13.0%[135%]| 13.3% | n/a | n/la | 6.0% | 7.0% | 65% | n/a | n/a |15.0%]11.5%| 13.3%
11] Spania [13.1%{13.8%[13.6%[13.8%| 13.6% [10.9%]12.7%|12.1%]12.1%| 12.0% |17.5%]17.2%|17.1%|17.6%| 17.4%
12| Elvetia nfa [ nfa | nla [60%| 60% | nfa | nfa | nfa |50% | 50% | n/a | nfla | nla |250%]| 25.0%
13| Reg. Unit [13.0%{13.0%[12.0%[10.0%| 12.0% |10.0%]10.0%|10.0%]10.0%| 10.0% | 7.0% | 7.0% | 2.0% | 5.0% | 5.3%

med 11.7%11.9% | 11.6% [ 10.9% 79% | 7.4% | 8.5% | 8.1% 15.7%16.1% | 17.8% [ 18.5%

Sursa: elaborat de autor in baza materialelor FEACO [228, 229, 230, 231]
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Tabelul A11.3. Evolutia pietei europene de consultantia dupa tari si tipul serviciilor prestate

Structura cifrei de afaceri, dupa serviciile prestate, in UE, %, 2018-2021

tehnologii operational strategic
2021 | 2020 | 2019 | 2018 r::: 2021 | 2020 | 2019 | 2018 rzz? 2021 | 2020 | 2019 | 2018 r:;(lj
1]  Austria 4.6% | 45% | 5.1% [ 7.9% | 5.5% [10.0% |16.1% | 16.5% | 16.9% | 14.9% [ 21.0% | 20.0% | 18.9% | 31.7% | 22.9%
2| Danemarca nfa | nfa [17.0%|17.0%[17.0%|14.1%| n/a |15.0%|15.0%|14.7%|23.2%| n/a |24.0% |24.0%|23.7%
3| Finlanda n/a nfa [15.0%([15.0%[15.0%| n/a | n/a |15.0%]15.0% [15.0%| n/a | n/a |20.0%]20.0% | 20.0%
4 Franta 27.6% | 32.0% | 28.0% [ 18.0% | 26.4% | 14.5% | 13.3% | 14.0% | 16.0% | 14.5% | 16.8% | 18.3% | 19.0% | 21.0% | 18.8%
5| Germania [22.1% [22.4% [21.8% | 21.8% | 22.0% | 40.7% | 40.6% | 40.5% | 40.6% [ 40.6% | 19.1%| 19.2% | 19.0% | 18.9% [ 19.1%
6 Grecia 25.0% | 18.0% | 16.0% [ 17.0% | 19.0% | 14.0% | 22.0% | 28.0% | 20.0% | 21.0% [ 16.0% | 16.0% | 22.0% | 23.0% | 19.3%
7] Ungaria 51.0% | 51.0% | 47.0% [ 45.0% | 48.5% | 12.0% | 9.0% | 14.0% |16.0% | 12.8% [ 16.0% | 18.0% | 20.0% | 21.0% | 18.8%
8 Italia 23.1% | 23.7% | 22.2% [ 21.8% | 22.7% | 13.0% | 13.7% | 13.8% | 14.1% | 13.7% [ 17.9% | 17.0% | 16.5% | 16.8% [ 17.1%
9] Romania |10.0% | 16.0% | 6.0% | 8.0% |10.0% |30.0% |15.0%| 9.0% |16.0% [17.5% | 30.0% | 30.0% | 9.0% |25.0% | 23.5%
10| Slovenia n/a nfa |21.0%]18.0%[19.5%| n/a | n/a |24.0%|28.0%|26.0%| n/a [ n/a |20.0% |21.0% |20.5%
11 Spania nfa | nla | na| na]|nlafna]|nna]na]|na|na)]na]nla|na]|na]nl
12 Elvetia n/a n/a nfa | na| na| na| nfa| nfa| na|na| na]| na]| na| nla| nla
13| Reg.Unit | 28.0% | 24.0% | 34.0% [ 36.0% | 30.5% | 9.0% | 9.0% [13.0% | 12.0% | 10.8% | 24.5% | 24.0% | 13.0% | 14.0% | 18.9%
med 23.9% | 24.0% | 21.2% [ 20.5% 17.5% | 17.3% | 18.4%| 19.1% 20.5% [20.3% | 18.3% 21.5%-
Structura cifrei de afaceri, dupa serviciile prestate, in UE, %, 2018-2021
HR & change finante & risc vanzari & marketing
2021 | 2020 | 2019 | 2018 r;e;cli 2021 | 2020 | 2019 | 2018 r::]? 2021 | 2020 | 2019 | 2018 ?;?
1|  Austria 14.3% | 15.9% [13.7%|17.7%[15.4%| 5.0% | 6.2% | 7.9% | 6.1% [ 6.3% | 8.0% [12.9%[14.2% | 7.4% [10.6%
2| Danemarca | 86% | n/a [13.0%[13.0%(11.5%[16.2%| n/a [ 0.0% | 0.0% | 5.4% | 4.4% | n/a [14.0%|14.0% |10.8%
3| Finlanda n/a n/a [20.0%]20.0%]20.0%| n/a | n/a | 5.0% | 50% [ 50% | n/a | n/a [15.0%15.0% |15.0%
4 Franta 18.3% | 17.0% |19.0% [20.0%|18.6%| 6.0% | 8.0% | 8.0% | 9.0% | 7.8% [ 5.0% | 3.0% | 3.0% | 5.0% | 4.0%
5[ Germania 12.2% | 12.0% [13.0%[13.0%[12.6%| 2.3% | 2.3% [ 2.1% [ 2.1% [ 2.2% | 3.6% | 3.5% [ 3.6% | 3.6% | 3.6%
6 Grecia 6.0% | 6.0% | 6.0% [5.0% |5.8% [16.0% |14.0% [16.0%|17.0%|15.8% | 4.0% | 2.0% | 1.0% | 3.0% | 2.5%
7| Ungaria 40% | 5.0% |[6.0% | 7.0% | 55% | 9.0% [10.0%| 9.0% | 7.0% [ 8.8% | 4.0% | 7.0% | 4.0% | 3.0% | 45%
8 Italia T74% | 7.7% | 7.9% | 7.9% | 7.7% |26.3% | 25.9% | 26.7% | 26.8% | 26.4% | 6.6% | 6.1% | 6.6% | 6.1% | 6.4%
9] Romania 10.0% | 10.0% | 6.0% | 4.0% | 7.5% [15.0% | 15.0% | 25.0% [ 20.0% [ 18.8% [ 20.0% | 14.0% [ 12.0% [ 15.0% | 15.3%
10| Slovenia n/a nfa [13.0%]13.0%]13.0%| n/a | n/a |11.0%[10.0%[10.5%| n/a | n/a [11.0%]10.0% |10.5%
11 Spania nla n/a nfa | nfa | nfa|na]|nnfa|nfa|na]na]|nna|na]na]|nla]|na
12 Elvetia n/a n/a nfa | nfa|na| nfal nal nafnfal nal nalnal|nal]na] nla
13| Reg. Unit 18.5% | 20.0% [17.0%{16.0% [17.9% [14.0% [19.0% [11.0% [12.0% [14.0%| 2.0% | 2.0% [ 2.0% | 1.0% [ 1.8%
med 11.0% | 11.7% [12.2%(12.4% 12.2%12.6% | 11.1% | 10.5% 6.4% | 6.3% | 7.9% | 7.6%
alte
2021 | 2020 | 2019 | 2018 r;ﬁ?
1 Austria 37.0% | 24.4% [ 23.7% | 12.3% | 24.4%
2| Danemarca |[33.5%]| n/a |17.0%[17.0% |22.5%
3| Finlanda n/a | n/a [10.0%]10.0% |10.0%
4 Franta 11.8% | 8.4% | 9.0% [11.0%10.1%
5| Germania n/a | n/a [ 0.0% | 0.0% | 0.0%
6 Grecia 19.0% | 22.0% | 11.0% [ 15.0% | 16.8%
7|  Ungaria [4.0% | n/a | 0.0% | 1.0% | 1.7% | Sursa: elaborat de autor Tn baza materialelor
8 Italia 57% | 5.9% [ 6.3% | 6.5% | 6.1% | FEACO [2281 229, 230, 231]
9] Romania 0.0% | n/a |33.0%(12.0% |15.0%
10| Slovenia n/a | n/a [ 0.0% | 0.0% | 0.0%
11 Spania nfa | nfa | nla | nla | n/a
12 Elvetia nfa | nfa | nla | nla | n/a
13| Reg. Unit 4.0% | 2.0% |10.0%| 9.0% | 6.3%
med 14.4% | 12.5% [ 10.9% [ 8.5% |00
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Anexa 12. Lista asociatiilor de profil europene

Nr. Tara Denumirea Web-site
. Austrian Professional Association for Management www.ubit.at |

1 Austria - - S
Consultancy, Accounting and Information Technology | www.incite.at

2 Danemarca ADMCF - The Association of Danish Management www.danskindustri.dk
Consulting Firms

3 Finlanda Finnish Management Consultants Association www. ljK.fi

4 Franta Syntec Conseil www.syntec-conseil.fr

. Germany BDU e .V., German Association of

5 Germania www.hdu.de
Management Consultants

6 Grecia Hellenic Association of Management Consulting Firms WWW.Sesma.ar
(SESMA) -Sesma.g

. Association of Management Consultants in Hungary-
7 Ungaria VTMSZ www.vtmsz.hu
. ASSOCONSULT- Italian Association of Management

8 Italia - . www.assoconsult.org

Consulting Firms
. AMCOR, Romanian association of Management

9 Romania - : WWW.amcor.ro
Consulting Companies

10 | Slovenia Association of Management Consulting of Slovenia http://amcos.gzs.si

11 | Spania Spanish Association of Consulting Companies www. Consultoras.org

12 | Elvetia Association of Management Consultants Switzerland http://www.asco.ch
ASCO

Marea . .
13 Britanie The Management Consultancies Association Www.mca.org.uk

Sursa: elaborat de autor In baza datelor studiilor FEACO [228, 229, 230, 231]
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Anexa 13. Tipologia companiilor de consultanta in afaceri si management

Criteriu de

clasificare

dupa
specializare
(adaptat dupa
Christensen
C. et. al,
2013)

Tipuri de companii

companii hibride (care presteaza servicii conexe consultantei, cum ar fi serviciile de audit,

spre exemplu, consultanta in acest caz fiind activitate suplimentara la activitatea de baza — i.e.
Deloitte, KPMG).

companii specializate (se concentreazd exclusiv pe consultantd tehnica, sunt, de regula,
companii mai mici decét cele hibride). Exista diferite tipuri de companii de consultantd
specializate - in anumite industrii (spre exemplu, CSC Planmetrics, in domeniul energiei si
utilitatilor, Cluster Consulting in domeniul telecomunicatiilor si tehnologiei informatiei,
Mitchell Madison Group in servicii financiare, PRTM in inalta tehnologie) sau in anumite
domenii de consultantd — i.e. consultanta in business procese, in acces la finantare (companii
concepute pentru a rezolva probleme in baza unor procese standardizate, repetitive si usor de
controlat, clientii deseori plitesc pentru rezultate tangibile — i.e. McKinsey Solutions,
Accenture).

companii generaliste - structurate in jurul practicilor de consultantd si management, care
oferd o gama larga de servicii si deservesc mai multe categorii de clienti. Sunt, de reguld, mai
mari ca companiile specializate si pot sa ajunga in top-ul companiilor globale, cum ar fi, spre
exemplu, McKinsey, BCG, Bain & Company. Aceste companii sunt concepute pentru a
diagnostica si a solutiona probleme, al caror domeniu de aplicare este general, si se oferd
valoare in primul rand bazata pe expertiza si creativitate, si nu pe solutii standardizate.
companii de tip boutique (nisd), structurate n jurul unei expertize specifice si cunostinte
aprofundate (spre exemplu, consultanta in marketing si promovare, sau si mai ingust — intr-un
domeniu specific marketing-ului). Sunt companii mici, si pot sa se concentreze pe anumiti
experti/consultanti, care opereaza mai mult pe piata locala

dupa marime

companii mari (au numar mare de personal, pun accent pe puterea competitivd, echipa
manageriald, valoarea reputatiei si imagine pe piatd, opereaza cu costuri mari, au departamente
de design si promovare proprii),

companii medii (opereaza cu o forta de muncad mai redusa ca numar decat companiile mari,
dar specializatd, se concentreaza pe colaborari si experti externi),

companii mici si micro (pand la 5-10 angajati, concentrate in jurul 1-2 persoane, experti
talentati).

companii cu consultanti interni (au echipe de persoane care sunt angajate permanent
pentru a presta servicii de consultanta),

consultanti externi (companii care detin in state doar personal administrativ si de suport,
sau cativa manageri de proiect, apeland la consultanti externi/freelanceri de fiecare data cand

modalitate de
organizare a
afacerii

dupa .
localizarea apare ur-1 proiect), ) .. .. - . ..
consultantilor | ®  grupuri de consultanti (grupuri interne de strategie si consultantd din cadrul companiilor
’ mari care cresc 1n popularitate si devin unitati de business separate, incepand sa presteze
servicii si pentru clienti externi (de exemplu, in industria automotiva — grupul de consultanta
Toyota, sau Google, Samsung),
e companii cu echipe multinationale care activeaza cu experti din diferite tari.
e companii care deservesc clienti ai anumitei ramuri economice,
e companii care deservesc clienti privati din diverse ramuri,
dupa tipul e clienti din sector public si Guvern,
clientilor e clienti din sectorul asociativ si organizatii civile,
e clienti din cadrul anumitor zone specializate/amenajate (parcuri tehnologice, incubatoare,
parcuri industriale, zone economice libere, etc.).
dupa

companii locale, intreprinderi mixte, reprezentante ale companiilor internationale
franchising, conglomerate, grupuri de companii, aliante strategice
holding-uri, cooperare si parteneriate, co-creare, si crowdfunding

dupa locatia
clientilor

piata locala (localitate, regiune), nationald, internationala

Sursa: elaborat si sintetizat de autor.
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Compania

ramurii si teoriilor de management

Contributie la dezvoltarea ramurii de
consultanta

Anexa 14. Contributia companiilor top de consultanti in management la dezvoltarea

Contributie la dezvoltarea teoriilor

de management

COMPANII GENERALISTE

McKinsey & Company,
30 mii angajati, 65 tari,
10,6 mird. $ venit anual

platforme de colaborare pentru
conexiunea mediului de consultanti,
mediului academic, si mediului de
afaceri

Centrul Alumni pentru diversi
consultanti

bazele Managementului Carierei si
Talentelor in Consultanta

Jurnalul McKinsey Quarterly
Cartea “Calea McKinsey” cu
tehnicile celor mai buni consultanti
strategici din lume

e Managementul strategic flexibil
si adaptiv, cu accent pe
Schimbare/Transformare si
Inovatii

e importanta previziunii in
practica de planificare
strategica, si de a fi proactiv
anticipand schimbarile

e prioritizarea - managerii trebuie
sd selecteze acele schimbari care
au incidenta majora asupra
obiectivelor

e combinarea creativitatii cu
analiza riguroasd a portofoliului

Boston Consulting
Group, 21 mii angajati, 50
tari, 11 mird. $

renumita matrice BCG, renumita
curba experientei

dezvoltarea instrumentelor noi,
bazate pe practici de co-creare cu
clientii sai

sistem de Management al Carierei si
retea internationala de Alumni
Centrul de inovare pentru crearea
rapida si inteligenta a afacerilor
industriale de la zero

consultanta in Metaverse

tehnici noi de Al si platforma
specialda — BCG Gamma

o Institutul Bruce Henderson de
management strategic si
dinamica organizationala

e accent pe reactii oportune si
flexibile la schimbarile de
mediu, si avantajul competitiv

e managementul de varf trebuie sa
posede capacitatea de a explora
noi céi, de rand cu capacitatea
de a le exploata pe cele existente
(,,ambidexteritate”).

e conceptul de concurentd pentru
avansare (timebased
competition)

Bain & Company, 13 mii
angajati, 40 tari, 5,8 mlrd.
$

activitati de consultanta pro bono in
organizatii promitatoare

abordarea generalista si instruirea
respectiva a consultantilor (un
consultant bun trebuie sa cunoasca
toate aspectele businessului)

e metodologia de analiza
strategica in cele 6 categorii:
Potentialul cresterii, Strategia
unitatii de business, Strategia
corporativa, Strategia
inovationala, Pietele emergente
si Sustenabilitatea

o conceptul de Mobilizare

Booz Allen, 29,5 mii
angajati, 80 oficii, 7,86
mird. $

metoda PERT de evaluare si revizie
a proiectelor

schimbarea rolului consultantului
(consultantul trebuie sa invete
clientul sd gdndeasca singur)

o accent pe flexibilitate — prin
necesitatea de externalizare,
parteneriate si aliante strategice

Arthur D. Little, 1,5 mii
angajati, 45 oficii, 496,5
mil. $

metodologia SPACE de creare a
inovatiilor tehnologice sub forma de
joc

reteaua de consultanta deschisa
(echipe multidisciplinare din fizica,
inginerie, biologie, neurostiinte)

e conceptele de schimbare
reactiva (schimbarea rapida
pentru a imbunatati eficienta si
competitia pe teritoriul
concurentilor) si

e schimbarea proactiva (compania
nu este amenintata, dar trebuie
sd se asigure ca va putea
raspunde rapid la schimbari)
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COMPANII SPECIALIZATE

Accenture, 710 mii
angajati, 200 oficii, 50 tari,
50 mird. $

combinarea consultantei strategice
cu cea operationala (IT)

tehnologii noi, precum data mining
si tehnologii ce permit contactul cu
compania, indiferent de ora si
locatie

utilizarea gandirii de design (design
thinking) n dezvoltarea de
experientd noud a angajatilor si
clientilor

cel mai important motor al
strategiei — este tehnologia
informatiei

schimbari transformationale la
toate nivelele organizatiei

Capgemini, 340 mii
angajati, 200 oficii, 50 tari,
18 mird. $

noua metodologie de consultanta:
consultanta de transformare
(Business Transformation)
accelerator de start-up pentru
ingrijirea medicala digitala
ecosistem de inovare

compania Cambridge Consultants
(cercetare-dezvoltare in domeniu si
n diferite industrii)

managementul strategic este
bidirectional: afacerile
companiei se transforma pentru
ca fac parte din strategia
companiei, iar strategia se
modifica pentru ca afacerile se
transforma

Korn Ferry 8,1 mii
angajati, 53 tari, 1,9 mlrd.
$

achizitia companiei Hay Group de
consultanta

cea mai utilizatd metodologie de
evaluare a locurilor de munca din
lume

Centrul McClelland pentru
Cercetare si Inovare

cea mai mare baza de date de
informatii de management
organizational din lume, care
permite clientilor sa se evalueze cu
cei mai buni performanti din
industriile lor (benchmarking)

publicatii si articole pe
management organizational,
leadership, managementul
resurselor umane

COMPANII HIBRIDE

Deloitte, 345 mii angajati,
150 tari, 50 mlrd. $

World Class Education Challenge
prin platforma Uplink — educarea
tinerilor prin implicarea companiilor
inovatoare din tarile subdezvoltate
reteaua internationald de Alumni

blogul pe leadership, unde se
publica regulat articole si
cercetari

mentorat in dezvoltarea
competentelor leader-ilor si
organizatiilor

publicatii si articole pe strategie,
dezvoltare inovationala,
tehnologie si performanta

Ernst & Young, 312 mii
angajati, 150 tari, 40 mlrd.
$

achizitia companiei Parthenon
Group de consultanta strategica, care
a intrat in ecosistemul global de
startup-uri Plug and Play pentru a le
permite clientilor sa se implice cu
tehnologii digitale disruptive

suport si instruire studentilor
defavorizati sa 1si asigure un loc de
munca

platforma EY de transformare a
afacerii cu cunostinte si instrumente
digitale

publicatii si articole pe strategie,
dezvoltare inovationala,
tehnologie, managementul
securitatii cyber si riscurilor

PricewaterhouseCoopers,
295 mii angajati, 157 tari,
45 mird. $

dezvoltarea unitatii de business
proprii de consultanta strategica

publicatii si articole pe strategie,
achizitii si fuziuni,
managementul crizei
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Strategy& (achizitia Booz &
Company)

dezvoltarea consultantei in domeniul
ERP (planificarea resurselor
intreprinderii) si consultantei
digitale

KPMG, 236 mii angajati,
145 tari, 32 mird. $

crearea unitatii de business Global
Strategy Group pentru consultanta
strategica si disruptiva

reteaua de Alumni

publicatii si articole pe cresterea
businessului, performanta,
managementul schimbarii

COMPANII DE NISA

Mercer Management
Consulting, 25 mii
angajati, 43 tari, 5 mil. $

dezvoltarea consultantei
investitionale

comunitatea MercerInsight
Community de investitori din toata
lumea pentru schimb de informatii si
practici

alianta cu eVestment — acces online
la date si analitica investitionala
globala

accent pe strategiile de creste,
orientate pe consumator -
strategia necesitd acum noi
abordari si concepte care sa
permita managementului
companiei sa proceseze o
cantitate imensa de informatii si
sd gaseasca cele mai bune
oportunitati de a adauga valoare
publicatii si articole pe analiza
portofoliului si de risc

Sursa: elaborat de autor in baza web-site-urile companiilor si materialelor [70]
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Anexa 15. Criterii pentru analiza potentialului companiei in raport cu practicile de sinergie

si contributia sa la dezvoltarea ramurii (ramura de consultanta in afaceri si management)

Activititi \

Criterii

Activititi de baza

Managementul proiectelor Reducerea duratei procesului de prestare a serviciilor, de elaborare a
(operatiuni) -stakeholderii, echipa, produselor de consultanta (spre ex. prin automatizarea anumitor
ciclul de viata si abordarea, elemente), majorarea eficientei gestiunii proiectelor, cresterea
planificare, executie, livrare, productivitatii muncii, reducerea costurilor, folosirea optimala a
masurare, incertitudine resurselor de proiect, cresterea calitatii serviciilor si produselor, etc.
Achizitia resurselor (logistica de Optimizarea resurselor subcontractate, estimarea sinergiei din
intrare) — subcontractare, colaborari, colaborarile anterioare, reducerea costurilor de transport, optimizarea
servicii transport, soft-uri, tehnici, stocurilor, asigurarea cu necesarul de tehnici, soft-uri si metodologii
metodologii pentru proiecte pentru buna desfasurare a proiectelor, etc.

Transmiterea livrabilelor si Rapiditatea transmiterii livrabilelor catre beneficiar, rapiditatea
produselor (logistica de iesire) - ambalarii livrabilelor, reducerea costurilor de design, reducerea
design, ambalarea si transmiterea costurilor evenimentelor si rapiditatea pregatirii acestora, etc.

livrabilelor, evenimente de Tnchidere

Rapiditatea si oportunitatea cercetarilor de marketing, inclusiv

Marketing si vdanzari - analiza cercetari privind dezvoltarea ramurii, efectuarea prognozelor a
industriilor si clientilor, analiza volumului de vanzari si a impactului de la CDR, analiza sinergiilor
concurentilor, dezvoltarea brandului, obtinute, majorarea cotei de piata a firmei, imbunatatirea politicii de
promovare, vanzare, fundrasing si preturi, majorarea credibilitatii in rAndurile donatorilor si

aplicatii la tendere partenerilor, cresterea vitezei de scriere a aplicatiilor 1a tendere, co-

crearea cu clientii, etc.

Majorarea ratei de feedback pozitiv de la clienti, promptitudinea
ajustdrilor in cazuri de reclamatii, majorarea ratei de evaluare
pozitiva a proiectelor, rapiditatea evaludrii proiectelor, majorarea
numdrului de clienti la mentorat si coaching, etc.

Deservirea — feedback, monitorizare,
coaching, mentorat, evaluarea
proiectelor

Activitati auxiliare

Ceea ce tine de managementul strategic se refera la elaborarea,
implementarea si controlul strategiilor de contributie la dezvoltarea
ramurii si sinergie (criteriile in acest sens, fiind flexibilitatea
strategica, alinierea dintre strategii si obiective, existenta viziunii cu

Infrastructura companiei - strategia, privire la CDR si sinergie, practica strategiilor de colaborare si celor
portofoliul, cultura, finante, de responsabilitate sociala etc.).
contabilitate, servicii juridice Celelalte elemente de infrastructura sunt legate de existenta

necesarului de resurse financiare pentru a asigura CDR, cresterea
rentabilitatii in urma efectuarii CDR, obtinerea sinergiilor de cost,
sinergiilor de venituri, legalizarea procedurilor de colaborare dintre
partenerii strategici la CDR etc.

Managementul Resurselor Umane si Constientizarea aportului angajatilor la dezvoltarea ramurii si
Talent Management - recrutarea si sinergie, competenta angajatilor cu privire la CDR, formarea
cresterea talentelor, recompense si profesionala si instruirea (Spre ex., Th managementul sinergiei,
beneficii, evaluarea performantelor, monitorizarea ramurii, estimarea impactului de la contributia
certificari, instruiri intreprinderii) , stimulente si recompense pentru CDR, etc.
Tehnologii si Cercetare-dezvoltare - Inovatii in produse, servicii, detinerea brevetelor, orice inovatii in
inclusiv metodologii, tehnici proprii metodologii de dezvoltare a ramurii, suport informational pentru
de consultantd, inovatii monitorizarea ramurii $i contributiei intreprinderii etc.

Achizitii corporative - software, Monitorizarea calitatii achizitiilor, asigurarea cu necesarul de
hardware, birotica, echipament materiale, co-crearea cu furnizorii, etc.

Sursa: elaborat de autor
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Anexa 16. Accente in evolutia ramurii de consultanta in afaceri si management in Republica

Moldova
Etapa de lansare Etapa de extindere
1990-2005 2006 — 2016

Etapa moderna
2017 - prezent

Consultanta pe fundalul
privatizarii, reformei agricole
si certificarii in sisteme de
calitate

Consultanta pentru sprijinirea IMM,
instruirea consultantilor, asociatii de
profil, dezvoltarea ramurilor conexe

Transformarea consultantei in
perioada de incertitudine si schimbari
informationale si tehnologice, efectele

Crizei pandemice

Caracteristicele ramurii

Nivelul mic al concurentei,
firme de consultanta pe langa
proiectele nationale, clientii
practic nu cunosc despre aceasta
profesie. Dezvoltarea cererii
pentru consultantd in
antreprenoriat si acces la
finantare. Apar primele
companii internationale din
finante si audit.

Intensificarea concurentei, dezvoltarea
cererii de consultanta si diversificarea
serviciilor prestate. Dezvoltarea cererii
pentru coaching si mentorat. Dezvoltarea
cererii pentru serviciile publice si
modernizarea infrastructurii.

si export.

Apar companii internationale de
consultantd in management, consultantii
straini lucreaza la proiecte locale.
Primele instruiri pentru consultanti..

Intensificarea concurentei pentru
consultanta strategica. Produse si
servicii rezultate din proiecte
combinate cu domeniul academic, si
ramurile conexe. Incubatoare de
afaceri, parcuri tehnologice si
inovative, spatii co-working, initierea
reglementarii In domeniu, colaborari
cu asociatiile de profil din alte tari,
export de servicii de consultanta.

Domeniile de consultanta si profilul clientilor

Consulting Tn restructurare.
Consulting in agricultura.
Consulting Tn managementul
calitatii.

Clienti: companii mari, foste
ntreprinderi de stat, firme de
producere, fabrici.

Consultanta strategicd. Consultanta in
marketing si promovare. Consultantd in
antreprenoriat si acces la finantare.
Gestiune si optimizare de procese.
Consultantd in managementul calitatii.
Consultanta in export si investitii.
Consultanta interna (in cadrul
intreprinderilor).

Clienti: IMM, companii din ramurile-
cheie ale economiei nationale,
beneficiarii proiectelor de suport a
business-ului, companii publice.

Toate segmentele consultantei
traditionale, Consultanta din
combinatia cu domeniile conexe (IT,
BPO, etc.), consultanta in lanturile de
aprovizionare, digitalizarea
proceselor, cautarea de noi piete si
clienti.

Clienti: IMM, companii din diverse
sectoare economice, tendere si
proiecte ale donatorilor si de Stat,
mediul academic, clienti din ramurile
conexe.

Contributia la dezvoltarea ramurii si sinergia

Instruirea consultantilor si
formarea primelor companiilor
locale. Sinergia din colaborarea
donatorilor, unitatilor de
implementare a proiectelor,
consultantilor strdini si locali.

Crearea asociatiilor de profil. Sinergie
din colaborarea companiilor de
consultantd cu ramurile conexe, mediul
academic. Sinergia din colaborarea in
cadrul proiectelor complexe, finantate de
donatori. Sensibilizarea pietei asupra
certificarilor internationale.

Cautarea solutiilor de imbunatatire a
procesului de consultanta si tehnicilor
utilizate. Sinergii din co-creare cu
consultantii tehnici, si din domeniile
adiacente. Contributia companiilor de
consultantd si proiectelor la cresterea
competentei clientilor in alegerea
consultantilor potriviti.

Co

ntributia in cadrul disciplinei de Management

strategic

e Aplicarea in practica a
sistemelor de management a
calitatii la Intreprinderi mari.
Cercetarea practicilor de
restructurare si de dezvoltare
a managementului
corporativ.

Cercetarea metodelor de
crestere a productivitatii si
eficientd, reducerea costurilor
de producere.

Cercetarea metodelor de dezvoltare
a antreprenoriatului si de crestere a
IMM.

Aplicarea noilor tehnici de
management in Republica Moldova
(modelarea afacerii, optimizarea
proceselor de business, tehnici de
dezvoltare a scenariilor, etc.).
Evenimente si conferinte tematice.
Publicatii din colaborarea mediului
academic si practicienilor in
management consulting.

o Cautarea de noi solutii anticriza
pentru clienti.

Evenimente si conferinte tematice,
cursuri tematice si programe
optionale de consulting pentru
masteranzii in business si
management.

Publicatii din colaborarea mediului
academic si practicienilor in
management consulting.

Sursa: elaborat de autor
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Anexa 17. Lista entitatilor si organizatiilor, si programelor de suport in afaceri care au
contribuit la dezvoltarea ramurii de consultanti in afaceri si management din Republica

Moldova

denumire

contributia la dezvoltarea economiei Republicii

contacte

Moldova si ramurii de consultanta
PROIECTE SI PROGRAME

Proiectul
Agricultura
Competitiva in
Moldova

Sustinerea sectorului agroalimentar prin modernizarea
sistemului de management al sigurantei alimentelor;
facilitarea accesului producatorilor agricoli la piete si
integrarea practicilor agricole de mediu si a celor de
management durabil al terenurilor. Implicarea
consultantilor 1n elaborarea proiectelor investitionale.

str. Capriana 50, bir. 215,
Chisindu, MD-2005, Tel.
(37322) 226994

Proiectul Bancii
Europene de
Investitii Livada
Moldovei

Credite destinate investitiilor In sectorul horticol.
Implicarea consultantilor la asistenta oferita in
elaborarea proiectelor investitionale.

str. Calea Basarabiei 18,
Chiginau, Tel: 022 26-09-03 -
https://livada-moldovei.md/

Proiectul Bancii
Mondiale de
Ameliorare a

(PAC)

Consolidarea competitivitatii intreprinderilor prin
implementarea reformei regulatorii si imbunatatirea
mediului de afaceri. Implicarea consultantilor in suport
la modernizarea sistemului infrastructurii calitatii,
acces la finantare, export. Acreditarea companiilor de
consultanta locale n baza PAC.

Adresa: bd. Stefan cel Mare
180, of.815, Tel. (37322) 296
723

Programul BAS
Banca Europeana

Proiecte de formare pentru consultanti locale si straine.
Suport, consultanta pentru mediul de afaceri,

MD-2012, Chisinau, str.
Vlaicu Parcalab 63, et.10, Tel:

Natiunilor Unite
pentru Dezvoltare
(UNDP)

din comunitati, inclusiv in Gagauzia si in regiunile
transnistrene. Implicarea activa a consultantilor la
dezvoltarea diverselor sectoare economice, formare
profesionala si instruirea mediului de afaceri, studii si
ghiduri de impact, acordare de suport financiar.

pentru acreditarea companiilor de consultantd locale in baza | te]: 022 21 16 14
Reconstructie si de date BERD. : :
Dezvoltare (BERD) basmoldova@ebrd.com
Contribuie la eradicarea saraciei si la reducerea
inegalitatilor si excluziunii in tara. PNUD este prezent
Programul in Republica Moldova din 1992, acoperind doud treimi | 31 August 1989 str., 131,

Chisinau,
https://www.undp.org/moldova

Proiectul USAID
Agricultura de
Performanta in
Moldova (APM).

Implicarea consultantilor in suport si acces la finantare

tinerilor/studentilor in sectorul agricol de inaltd valoare
prin intermediul programelor educationale.

MD-2005, mun. Chisinau, str.
Banulescu-Bodoni, 57/1, et.5,
Tel: (37322) 262523

DONATORI si ORGANIZATII RELEVANTE DE SUPORT

Agentia Austriaca
pentru Dezvoltare
(AAD)

Proiecte de dezvoltare si suport a managementului
apei/apelor uzate. Formarea profesionald in zonele
rurale Tn principal. Consolidarea capacitatii
administratiei publice, sprijinirea societdtii civile,
prevenirea conflictelor si reintegrarea migrantilor,
egalitatea de gen si mediu.

str. Mateevici 23A, MD-2009,
or. Chiginau, Tel: (37322)
739370, chisinau@ada.gv.at

Agentia Ceha
pentru Dezvoltare
(CzDA)

Suport in domeniul democratiei si drepturilor omului.
Proiecte de suport pentru aprovizionare cu apa si
canalizare, agricultura, silvicultura si pescuit, protectia
mediului inconjurator. Implicarea consultantilor in
proiecte de cooperare si dezvoltare a mediului de
afaceri.

Chisinau, str. Moara Rosie 23,
MD 2005, Tel: (373 22)
209942

Agentia de
Cooperare

Proiecte de dezvoltare si suport a managementului
apei/apelor uzate. Formarea profesionala a
consultantilor si a mediului antreprenorial. Studii
economice de impact. Consultantd Guvernului in

73/1 Stefan cel Mare si Sfant,
National Business Center, 9
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Internationala a
Germaniei (G12)

implementarea reformelor si lichidarea barierelor
administrative si tehnice ce stau in calea investitiilor
prin perfectionarea serviciilor existente.

et., Chisinau, MD-2001, giz-
moldova@giz.de

Agentia de
Interventie si Plati
in Agricultura

Gestiunea de resurse financiare destinate pentru
sustinerea producatorilor agricoli, monitorizarea
repartizarea acestora si evaluarea impactului generat

mun. Chigindu, bd. Stefan cel
Mare 162 MD-2004, Tel: 022
210 194, info@aipa.gov.md

AIPA de masurile de sustinere a agricultorilor. Implicarea http://www.aipa.gov.md /

consultantilor in suport la acordarea finantarii mediului

de afaceri.

Implementarea politicilor economice de Stat Tn 42B Puskin str., Chisindu, MD
Agentia de domeniile de activitate vizate ce vor contribui la 2012, Tel: (37322) 273654,
Investitii cresterea economiei nationale prin stabilirea de office@invest.gov.md

parteneriate publice-private.

https://invest.gov.md/

Agentia Elvetiana
pentru Dezvoltare si
Cooperare (SDC)

Proiecte de dezvoltare si suport in domeniul apa si
canalizare, sanatate, migratie si dezvoltare. Contributie
la dezvoltarea invatamantului vocational.

str. Mateevici 23, Blocul B,
or. Chisinau, MD-20009,
Republica Moldova,
chisinau@sdc.net

Agentia
Internationala de
Cooperare a
Japoniei (JICA)

Proiecte de dezvoltare si suport in agricultura, sanatate,
educatie, cultura. Implicarea consultantilor in suport la
acordarea granturilor si creditelor mediului de afaceri.

Chisinau, strada Stefan cel
Mare 73/1, et. 5, National
Business Center, Tel: (37322)
233380

Agentia Statelor
Unite pentru
Dezvoltare
Internationala
(USAID)

Implicarea consultantilor in diverse programe si
proiecte de suport, Tn special a sectoarelor prioritare
ale economiei, inclusiv la acordarea granturilor si
creditelor mediului de afaceri.

57/1, Banulescu-Bodoni Street,
Chisinau,
chisinau_reception@usaid.gov

Agentia Suedeza
pentru Dezvoltare si

Proiecte de dezvoltare si suport in democratie,

12, T. Ciorba str., Chiginau,
MD-2004, Republica

Cooperare drepturile omului si egalitatea de gen, infrastructura Moldova
Internationala sustenabila (energie), si dezvoltarea pietei ' -
(Sida) ambassaden.chisinau@gov.se

Asistenta Daneza
pentru Dezvoltare

Dezvoltare economica sustenabild si inclusiva, inclusiv
dezvoltarea sectorului privat cu scopul de a promova
cresterea economica sustenabild, dezvoltarea

Departamentul pentru
Vecindtatea Europeana,

International abilitatilor, crearea locurilor de munca, asigurarea Asiatisk Plads 2, DK-1448

(DANIDA) N o munea, asig Copenhaga K, https://um.dk/
eficientei energetice si tehnologiei bio.

Asisten(d Proiecte de dezvoltare regionala, consolidare a

Polonezé/Ministerul & ’

Afacerilor Externe
si Integrarii
Europene

administratiei publice si APL, suport in agricultura si
dezvoltare rurald. Implicarea consultantilor in suport la
acordarea granturilor mediului de afaceri.

str. Grenoble 126 A, MD-2019
Chisinau, Tel. (37322) 285950

Camera de Comert
Americana din
Moldova
(AmCham)

Implicarea consultantilor in proiecte de dezvoltare a
mediului de afaceri. Dezvoltarea studiilor de impact
economice si pentru mediul de afaceri. Advocacy
pentru dezvoltarea mediului de afaceri. Business
Networking. Acreditarea trainerilor locali in baza de
date CCI.

Tel: (37322) 211781,
Chisindu, info@amcham.md
https://www.amcham.md/

Camera de Comert
Italiand din
Chisinau

Facilitarea comertului dintre RM si Italia. Oferd
membrilor acces la informatii si servicii cu privire la
finantare pentru intreprinderile italiene si
moldovenesti.

str. lon Creanga 45, MD-2064,
Chisinau, (373) 79303076,
info@ccimd.md,
http://ccimd.md

Camera de Comert
si Industrie Franta-
Moldova (CCIFM)

Participarea la dezvoltarea investitiilor §i schimburilor
economice §i comerciale Intre Franta si Republica
Moldova.

mun. Chisindu 18, str. Sfatul
Térii, MD-2012,
contact@ccifm.md
https://www.ccifm.md/
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Camera de Comert
si Industrie a
Republicii Moldova

Implicarea consultantilor in proiecte de dezvoltare a
mediului de afaceri. Implicarea consultantilor in
formarea antreprenorilor. Formarea consultantilor prin
diverse programe nationale si strdine. Stabileste
contacte comerciale intre agentii economici. Sprijina
participarea agentilor economici la expozitiile si
targurile din tard si din strainatate.

Chisindu, bd. Stefan cel Mare,
151 Tel.: (37322) 221552
camera@chamber.md
http://chamber.md/

Fondul
International pentru
Dezvoltare
Agricola (IFAD)

Implementarea programelor de suport si finantare in
agricultura si zona rurald. Implicarea consultantilor in
suport, acces la finantare pentru mediul de afaceri,
precum si 1n informarea si instruirea antreprenorilor

MD-2004, Chisinau,

bd. Stefan cel Mare si Sfant
162, of. 1303, Tel.: (+373 22)
225046, office@ucipifad.md

Fundatia Est
Europeana

Proiecte pentru antreprenoriat social, dezvoltare

incluziv si durabila. Proiecte pentru tineret. Implicarea
consultantilor in suport la acces la finantare a mediului
de afaceri si tinerilor, precum si In formare si instruire.

Str. 31 August 1989, 98, etaj 3,
Chigindu, MD-2004,
https://www.eef.md/

Institutul National
de Standardizare
din Moldova (ISM)

Elaborarea si aprobarea standardelor moldovenesti,
adoptarea standardelor europene, internationale,
interstatale, inclusiv a standardelor 1SO aferente
managementului calitatii, precum si a standardului ISO
20700 Ghid pentru consultanta in management.

Chisinau, str. Eugen Coca, 28,
Tel. (+373-22) 905-300,
info@standard.md,
https://standard.md/

Organizatia
Internationala a
Muncii (ILO)

Programe si proiecte de creare de locuri de munca in
diverse sectoare economice, inclusiv pentru femei si
tineri. Stimularea economiei verzi in Republica
Moldova. Program de certificare a consultantilor in
economia verde. Implicarea consultantilor in suport
pentru mediul de afaceri, In dezvoltarea studiilor si
ghidurilor relevante economiei si mediului de afaceri,
precum si In promovarea si implementarea diferitor
programe de formare gi instruire.

1, V. Alecsandri str., of. 617,
Chisinau, MD-2009

Organizatia pentru
Dezvoltarea
Antreprenoriatului
(ODA)

Suport, consultanta, formare si acces la finantare
pentru mediul de afaceri. Implicarea consultantilor in
diverse programe si proiecte (ex. Start pentru Tineri,
Femei in Afaceri, Ecologizare, Retehnologizare,
Transformare digitala, etc.).

Stefan cel Mare si Sfant
Bulevard 134, Chisinau 2012,
https://www.odimm.md/

Servicii de
dezvoltare din
Liechtenstein
(LED)

Proiecte la nivel de educatie vocationala si formare
profesionala (VET).

105 Sciusev str., Chisinau, MD
— 2012, info@led.md,
https://www.led.md/

PARCURI INDUSTRIALE, INCUBATOARE, ZONE ECONOMICE LIBERE

Zone Economice
Libere ZEL /
Zonele
Antreprenoriatului
Liber ZAL

Atragerea investitiilor autohtone si straine.
Implementarea tehnicii si tehnologiilor moderne.
Dezvoltarea productiei orientate spre export. Aplicarea
experientei avansate din domeniul productiei si a
managementului. Crearea locurilor de munca.

ZAL ,,Expo-Business-Chiginau”,
mun. Chisinau, sos. Muncesti, 801
http://moldova-freezone.md/

ZEL ,Balti”, mun. Balti, str.
Industriala, 4 http://www.zelb.md
ZEL ,,Ungheni-Business”, or.
Ungheni, str. I. Creanga 4
http://www.freezone-ungheni.md
ZAL PP , Valkanes” Gagauz-Eri,
or. Vulcanesti, str. Corolenco, 6
ZAL ,,Tvardita” r-| Taraclia, s.
Tvardita, str. Frunze, 1

ZAL PP ,,Otaci-Business” r-I
Edinet, or. Otaci, str. Voitovici, 21
http://www.freezone-otaci.md/
ZAL PP , Taraclia” r-l Taraclia,
or. Taraclia, str. Vokzalinaia, 18
http://freezone-taraclia.md

Sursa: elaborat de autor in baza web-site-urilor organizatiilor indicate.
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Anexa 18. Lista asociatiilor de profil si conexe care au contribuit la dezvoltarea ramurii de

consultanti in afaceri si management din Republica Moldova

denumire

contributia la dezvoltarea ramurii

contacte

ASOCIATII DE PROFIL

Asociatia
Auditorilor si
Consultantilor in
Management din
Republica Moldova
(Ecofin-Consult)

Asociatia
Consultantilor in

Afaceri si
Management din
Moldova (ACAM)

Unicul reprezentant national al Republicii Moldova Tn
Organizatia Europeand pentru Calitate (EOQ). Instruire
profesionala continua (inclusiv pentru consultanti) in
domeniul ISO. Promovarea implementarii Infrastructurii
Calitatii in Republica Moldova si a sistemelor de
management al calitatii la intreprinderi. Editarea revistei
lunare stiintifico-consultative Th management “Fin-
Consultant”.

MD-2012, Chisinau, str.
M. Kogalniceanu, 34. Tel:
(37322) 279729,
ecofin_consult@yahoo.co
m,
http://www.ecofinconsult.
md/

Unica asociatie de consultantd in afaceri si management.
Promovarea standardelor profesionale in consultanta.
Realizarea studiilor de sector, cercetdri in domeniul
consultantei. Promovarea masurilor, initiativelor de
imbunatatire a cadrului legal Th domeniu. Diseminarea
cunostintelor si pregatirea consultantilor.

Chisinau, str. P. Movila,
23/9, of. 1,
acam.moldova@gmail.co
m Tel: (373) 79922585,
https://acam.md/

ASOCIATII si ORGANIZATII CONEXE

Agentia Nationala
de Dezvoltare

Dezvoltarea retelei profesionale de prestatori de servicii
inclusiv servicii de consultare si instruire a producatorilor

2005-MD, Chisinau, str.
Petru Movila 23/8 et. 1,
(37322) 835321,

Tntreprinderilor
Mici si Mijlocii din
Moldova (AIM)

de afaceri. Implicarea consultantilor in diferite proiecte
pentru IMM (i.e. “Ask an Expert: Tendintele E-commerce
n Republica Moldova”) si elaborarea de publicatii, studii
si ghiduri pentru comunitatea de afaceri.

Rurala ACSA agricoli si antreprenorilor rurali. office@acsa.md
http://www.acsa.md
Dezvoltarea dialogului intre mediul de afaceri, consultanti | Chisindu, bd. Stefan cel
Alianta si guvern. Contributia la cadrul de reglementare a mediului | Mare si Sfant 202, et.5,

MD-2001, Tel: (373)
60420400,
liliana.busuioc@sme.md
https://sme.md/en/

Asociatia
Businessului
European din
Moldova (EBA)

Promovarea mediului privat de afaceri dinte UE si RM.
Implicarea consultantilor in dezvoltarea diferitor programe
de suport si instruire (i.e. Scoala tAnarului antreprenor,
dezvoltarea capacitatilor de export, instruiri de
management financiar pentru companii si mediul
academic, etc.).

Chisinau, str. Vlaicu
Parcalab, 30, of. 7, MD-
2012, Tel/fax: (37322)
907025 info@eba.md
https://eba.md/

Asociatia Femeilor
Antreprenoare din
Moldova (AFAM)

Cresterea potentialului feminin in domeniul antreprenorial.
Implicarea consultantilor in diverse proiecte de mentorat si
consultanta a femeilor in afaceri.

str. Colina Pugkin 18,
Chisindu, MD-2001, (373)
76767670 info@afam.md
http://www.afam.md/

Mentinerea si dezvoltarea relatiilor moldo-germane

str. V. Alecsandri 89,

investitorilor din
Moldova (FIA)

mediu solid pentru investitiile straine directe, precum si in
Tmbunatatirea reglementarilor privind relatiile de munca,

Asociatia INVENT | stabilite Tn cadrul programului de formare. Implicarea
’ A et PP o la s Chisindu, Tel: (37322)
Moldova consultantilor in Tmbunétatirea abilitdtilor manageriale in ? \
urma schimbului de experiente cu intreprinderile germane. 855706 http://invent.md/
Asociatia Implicarea consultantilor in proiecte de crearea a unui of. 301, 19 Timis str., MD-

2009, Chisinau, Tel:
(37322) 244317
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armonizarea legislatiei privind guvernanta fiscala si
corporativa.

office@fia.md
http://fia.md

Asociatia Micului

Implicarea consultantilor 1n instruiri, schimb de experienta,

bd. Stefan cel Mare, 148,

Business din consultatii in domeniul finantarii, elaborarea business of. 9, Chisinau, MD-2012,
Moldova planului pentru micile afaceri. Tel: (37322) 220613

. str. Pacii 61, or. Rezina,
Asociatia Proiecte de dezvoltare durabild a comunitatilor prin MD ;:(1)10 Tel. (373)
Obsteasca consolidarea democratiei participative, dezvoltarea 9542136 0' '
HABITAT turismului i a agriculturii, formare profesionala. )

adr.habitat@gmail.com

Asociatia pentru
Dezvoltarea
Antreprenoriatului
Mici si Mijlocii din
Gagauzia

Asistenta consultativa pentru antreprenori.

Or. Ceadar Lunga str.
Lenin 91 029122198
vlad_cci@mail.ru

Federatia Nationala
a Fermierilor Din

Implicarea consultantilor in dezvoltarea continua a
competentelor antreprenoriale ale fermierilor mici si
mijlocii: acces la cunostinte, cooperare, finantare si piete

str. Gheorge Cosbuc 11
MD-2005, Chisinau,
(37322) 210189

Moldova de desfacere. Promovarea si sustinerea tendintelor fnfmoldova@gmail.com

inovatoare si initiativele de afaceri ale tinerilor fermieri. http://www.fnfm.md
: ; 5 . . bd. Stefan cel Mare 123,
Federatia Nationald | gy rirea capacititilor antreprenorilor agricoli si afirmarea ’ o
a Producatorilor lor : . <A . MD 2004, Chisinau,
pe pietele externe. Asistenta in dezvoltarea afacerilor,

Agricoli din . . - (37322) 235698
marketing, aplicarea tehnologiilor avansate. Promovarea . .

Moldova info@agroinform.md

(AGROinform)

politicilor de dezvoltare durabila a mediului rural.

http://www.agroinform.md

Uniunea Oamenilor
de afaceri UTA
Gagauzia

Implicarea consultantilor in dezvoltarea micului business si
a spiritului antreprenorial.

Comrat, str. Pugkin, 40/2,
(+373) 38 2-26-37, 2-49-
65

Sursa: elaborat de autor in baza web-site-urilor organizatiilor indicate.
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Anexa 19. Lista principalilor jucitori din ramura de consultanti in afaceri si management din Republica Moldova.

Denumirea companiei

Anul
fondarii

Ani pe
piata

Nr

angajati

DEZVOLTAREA
ORGANIZATIEL
SI STRATEGIE

MANAGEMEN
T FINANCIAR
SI RISCURI

MARKETI
NG SI
VANZARI

Segmente de servicii conform ACAM

OPERATI
UNI SI
PROCESE

RESURSE
UMANE SI
MANAGEMENT
UL SCHIMBARII

DIGITALIZARE
SI CONCEPTE
TEHNOLOGICE

ALTE

i Adizes Consulting SRL nfa
P Advanced Consulting SRL https://aconsulting.md/ 2013 10 3
Agri-Scae SRL (fondator Federatia
Nationald a Agriculturilor Agroinform https://www.agroinform.md 2014 9 n/a
N Agri-smart SRL nfa 2011 12 n/a
Alternative Internationale de Dezvoltare https:/alternative.md 2005 18 4
g Andiol-Consulting SRL nfa 2002 21 10
J AOA Crup SRL (Angry Business) https:/fangrybusiness.md/ 2016 7 3
5] Axa Management Consulting SRL www.axa.md 2003 20 6
)] Avensa Consulting SRL http:/Avww.avensa.ro/ 2006 17 4
BDO Advisory SRL (fondator BDO https:/www,bdo.md 2016 7 3
il Bizconcept SRL https://iwww.bizconcept.md/ | 2016 7 3
WA BPMS Standard SRL n/a 2015 8 2
Business Consulting Institute ONG
(Institutul de Cercetari si Consultantd in www.bci.md 2000 23 9
iR] Management)
i Business Development Capital SRL www.bdc.md 2015 8 7
Business Intelligence Services SRL
(Agentia Intelligent-Services, Casa de www.bis.md 2000 23 n/a
i) Investitii BIS-Capital)
i) BSD Management SRL www.hsd.md 2016 7 7
iV C & | SRL nfa 2005 18 n/a
iiY Centrul de Business din Cahul AO nfa 2005 18 n/a
W¥] Centrul de Consultanta in Afaceri ONG https:/icca-ngo.org 2000 23 3
Centrul de Dezvoltare i Management
’ / 2011 12 3
(CDM) AO e
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Anexa 19 (continuare)

Segmente de servicii conform ACAM

. . Anul  Anipe Nr DEZVOLTAREA | MANAGEMEN [ MARKETI | OPERATI I;zI\I/E[iUI\?ESI;I DIGITALIZARE
Denumirea companiei N L B ORGANIZATIEI | T FINANCIAR NG SI UNI SI SI CONCEPTE ALTE
I Il SISTRATEGIE | SIRISCURI | VANZARI | procEsE | MANAGEMENT |op v oLosice
’ ’ UL SCHIMBARII
Centrul de Informare si Consultanta
pAN Dialog AO
Centrul de Inovatii i Cunoastere in
4 Business SRL na 201 12 n/a
Centrul de Instruire si Consultanta in
Afacgrl Macip (Cen't.r UI,'\{IOId,O_ . https://macip.ase.md/ 1993 30 8
American pentru Initiativa Privata,
Centrul de Instruire gi Consultanta
P o canizationals (CICO) ONG https://management.md/ 2006 17 4
Centrul National de Asistenta si
Informare a ONG-urilor din Moldova https://contact.md/ 1996 27 12
P CONTACT
i) Centrul Pentru Initiativa Privatda AO nla 1998 25 n/a
pI4 Cislaru Consult SRL nfa 2017 6 n/a
pre) Civitta M SRL https://civitta.com/ 2014 9 3
pied Consult LC n/a 2016 7 5
&0l Consultex SRL www.consultex.md 2017 6 1
Rill Crudo Partners nfa 2016 7 7
¥4 Daac System Integrator SRL www.integrator.md 2006 17 n/a
€2 Dad Management Group SRL www.dad.md 2018 5 8
k7§ Daman Cons SRL nfa 2014 9 7
RS) Datalinie Business Inginerie SRL n/a 2003 20 3
RS) Dnestr Enterpraizis ONG n/a 2009 14 5
Ecofin-Consult-Evaluare SRL www.ecofinconsult.md/ 2009 14 4
ki) Eficient Consulting SRL http:/mwww.econsultingmd/ | 2011 12 5
EUROPOLIS Irjte.rnatlonal SRL (Gru?ul na 2008 15 1
kel de Consultantd si Dezvoltare Urband)
" ﬁ]’gs:efggt(femm Analitic https:/www.expert-gup.org | 2006 | 17 | 12
X8 Export Partners SRL www.gatewaypartners.net.md | 2017 6 5
Gestionare Capital pentru Dezvoltare http:/Awww.gcdmanagement.eu [ 2016 7 n/a
%) Global Business Acces SRL www.finantari.md 2012 11 3
VA HR Portal SRL https://hrportal.md/ro/ 2011 12 8
3] Inspiro Consulting SRL n/a 2013 10 1
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Anexa 19 (continuare)

Segmente de servicii conform ACAM

Anul  Anipe Nr DEZVOLTAREA | MANAGEMEN [ MARKETI | OPERATI I?I\I/EITI\?ESEI DIGITALIZARE
Denumir mpaniei L s B ORGANIZATIEI | T FINANCIAR NG SI UNI SI ) SI CONCEPTE ALTE
MU COl e fondarii piatda angajati i ) i MANAGEMENT |[_~

SI STRATEGIE SIRISCURI [ VANZARI | PROCESE TEHNOLOGICE

UL SCHIMBARII

Institutul de Instruire in Dezvoltare

P Millenium AO millenium.md 2000 23 n/a

Institutul Pentru Dezvoltare Si Initiative

Sociale "Viitorul" (IDIS, Centru analitic http:/iviitorul.org/ro 1993 30 20
vl independent)
i Intas Goodwill SRL n/a 2005 18 1

Laboratorium SPS SRL (Centrul de

excelenta in resurse umane pentru n/a 2017 6 1
el manageri CERUM)
0] Magazin financiar www.euconsult.md 2011 12 9
Yl Magenta Consulting SRL www.consulting.md 2006 17 28
7AMega AO n/a 2001 22 6

https:/iwww.mtd- 1992 31 4
moldova.com/

574 OBD Group SRL n/a 2016 7 n/a
B59) Oktrainings SRL www.oktrainings.com 2017 6 1
B§) Prisma Prim SRL www.prisma.md 2009 14 2
Y4l ProBusiness Nord AO https://iwww.pbn.org.md/ 2000 23 n/a
58 E:Zggzzﬁ:::ggifg;\?‘;zsﬁ)l de companii www.proconsulting.md 2003 20 10
e} ProEntrance www.proentrance.md 2011 12 5
50} Promomedia SRL nla 2016 7 12
Y8 Promo-Terra SRL n/a 2002 21 n/a
62 2?:;2;?”;;5:&?;2223 SRL, Tvart www.alinaandriuta.md 2018 5 4
(%] Simcert OEC SRL https://simcert.md/ro/ 2016 7 n/a
673 Smart Solver SRL nfa 2016 7 4
[68) SP Trend SRL (Spark Research Lab) http://sparklabs.md/en/home/ | 2009 14 2
({8 Team Consulting SRLTM n/a 2006 17 n/a
Y8 Top Consulting SRL www.topconsulting.md 2007 16 5
58] \Vioser Consulting SRL https:/ivioser.md/en/ 2013 10 n/a

mediu | mediu numdr de companii-competitori pe segment

Sursa: elaborat de autor in baza web-site-urilor companiilor si materialelor [6].
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Anexa 20. Impactul macroeconomic al ramurii de consultanta in afaceri si management din

Republica Moldova

Indicatori macroeconomici

Produsul intern brut, preturi curente

10,483

10,116

11,568

13,442

Venitul din vanzari al agentilor economici

petara | mil. EUR 20,660 18,074 23,328 30,002
din Activitatii Profesionale, Stiintifice si Tehnice (cod M mil. EUR 237 215 265 301
CAEM)
din Activitati ale directiilor administrative centralizate;
activitati de management si de consultanta in management | mil. EUR 32 31 37 45
(cod M70 CAEM)
Profit net al agentilor economici
pe tara | mil. EUR 1,160 703 1,675 1,849
in Activitati Profesionale, Stiintifice si Tehnice | mil. EUR 41 44 61 76
ot i ininarabe vl | g || e | o |
Numarul agentilor economici
pe tard unitati 56,714 58,063 60,305 62,608
in Activitati Profesionale, Stiintifice si Tehnice unitati 4,869 4,985 5,299 5,571
ctivitaf de managonent st de consultontd i manigemens | WG| 1018|971 | 1002 | 1,037
Numarul mediu anual de angajati
pe tard pers 552,113 | 526,738 | 532,454 529,281
in Activitati Profesionale, Stiintifice si Tehnice pers 15,157 12,965 13,526 13,432
Salariul mediu lunar brut
pe tard EUR 375.6 375.9 429 516
in Activitati Profesionale, Stiintifice si Tehnice EUR 461 459 498 626
ettt de managonent st de consultngd i management | EUR | 732|706 | me | o3
Investitii financiare curente
petara | mil. EUR 785 828 988 1,264
in Activitati Profesionale, Stiintifice si Tehnice | mil. EUR 32 32 31 29
ettt de managenent st de consultaga 1 manigemens | MEVR |3 4 3 12
Numaérul mediu anual al populatiei mil. pers 2.68 2.64 2.63 251
Studenti in institutiile de invatamant superior Licenta (Ciclul I)
pe tard pers 41,771 43,257 43,621 42,056
Stiinte economice pers 9,946 10,289 10,395 10,032
Studenti 1n institutiile de Invatamant superior Master (Ciclul II)
pe tarda pers 10,968 11,504 11,594 10,093
Stiinte economice pers 1,868 2,031 2,099 1,778
a pietei de co a aface anageme A od 70
Venitul din vanzari al agentilor economici din CAM mil. EUR 29.7 28.2 31.3 37.2
Profit net al agentilor economici din CAM mil. EUR 6.4 7.2 5.8 10.2
Numar agentilor economici CAM unitati 557 551 496 498
Numar angajati din CAM pers 1,831 1,668 1,909 1,909
Salariul mediu lunar brut CAM EUR 754 712 732 (preﬁﬁ?inar)

Impactul CAM in economia tarii

Cota 1n PIB a pietei CAM

%

0.3%

0.3%

0.3%

0.3%
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Venituri din vanzari CAM per capita ‘ EUR/pers ‘ 111 ‘ 10.7 ‘ 11.9 14.8
Cota 1n Vanzari agenti economici a pietei CAM
pe tard % 0.1% 0.2% 0.1% 0.1%
in Activitati Profesionale, Stiintifice si Tehnice % 12.5% 13.1% 11.8% 12.4%
in Activitati ale directiilor administrative centralizate; % 91.8% 92.4% 83.8% 82.8%
activitdti de management si de consultanta in management
Cota in Profit net agenti economici a pietei CAM
pe tard % 0.6% 1% 0.3% 0.6%
in Activitati Profesionale, Stiintifice si Tehnice % 15.6% 16.4% 9.5% 13.4%
in Activitati ale directiilor administrative centralizate; % 85 5% 94.3% 58.7% 69 1%
activitdti de management si de consultanta in management
Cota In Numar agenti economici a pietei CAM
pe tard % 1.0% 0.9% 0.8% 0.8%
in Activitati Profesionale, Stiintifice si Tehnice % 11.4% 11.1% 9.4% 8.9%
in Activitati ale directiilor administrative centralizate; % 54.0% 56 4% 49 5% 48.0%
activitdti de management si de consultanta in management
Cota in Numar angajati a pietei CAM
pe tard % 0.3% 0.3% 0.4% 0.4%
n Activitati Profesionale, Stiintifice si Tehnice % 12.1% 12.9% 14.1% 14.2%
in Activitati ale directiilor administrative centralizate; % 65.7% 85 7% 96.9% 97.0%
activitdti de management si de consultanta in management
Diferenta CAM fata de Salariul mediu lunar brut
pe tard ori 2.0 1.9 1.7 1.8
in Activitati Profesionale, Stiintifice si Tehnice ori 1.6 1.6 15 15
Cota M 70 1n Investitii financiare curente
cota M 70 pe tara % 0.4% 0.5% 0.3% 1.0%
cota M 70 in Activitati Profesionale, Stiintifice si Tehnice % 10.9% 12.1% 11.0% 41.1%
(le)itcz rsltt'l;;iiilor economice in total numar studenti pe tara % 23.8% 23.8% 23.8% 23.9%
?lagas ts(;c?)diilor economice in total numar studenti pe tara % 17.0% 17.7% 18.1% 17.6%

Sursa: elaborat de autor in baza datelor BNS si materialelor [34, 35]
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Anexa 21. Subiectele de instruire pentru masteranzii din Republica Moldova n cadrul

disciplinei optionale Consultanti in afaceri si management

Subiectul

Modele de business in consultanta

Modelul de business. Tipuri de modele de afaceri in consultanta. Modelul relational
consultant — client. Cazuri practice

Dezvoltarea strategica si planificarea afacerii in consultanta

Analiza strategica in consultanta. Dezvoltarea strategiei . Obiective si indicatori
cheie de performanta. Planul de afaceri in consultanta.

Marketing in consultanti in management

Analiza de marketing. Planul de marketing. Oferta de valoare si promovarea
produselor si serviciilor de consultanta

Vianzarea si scrierea propunerilor de proiecte in consultanta

Cum se face vanzarea produselor si serviciilor de consultanta. Canalele de vanzare.
Profilul clientului. Cum se scrie o propunere de proiect. Tipuri de propuneri de
proiect. Cazuri practice

Managementul organizational in consultanta

Componentele managementului organizational. Structura organizationala si tipuri
de structuri in consultanta. Ecosistemul organizatiei si lantul valoric

Calitatea si Codul de etica in consultanta.

Ce inseamna calitatea in consultanta. Cerintele ISO 20700 Ghid in management
consulting. Codul de etica, politici si principii de comportament in consultanta
Managementul proiectelor de consultanta

Tipuri de proiecte de consultanta. Specificul managementului proiectelor de
consultanta. Competentele unui manager de proiect si formarea echipei de proiect.

Sursa: sintetizat de autor in baza datelor ASEM (Curriculum Universitar la unitatea de

curs/modulul Consultanta in Afaceri st Management. Ciclul: II. Masterat)

216



Anexa 22. Chestionar Managementul sinergiei in strategia companiilor de consultanta

1. Date generale
Tipul capitalului (bifati)
autohton strdin mixt

[ ] [

2. Cum credeti, o companie de consultanti prin strategia sa poate contribui la dezvoltarea acestei ramuri
n Republica Moldova? (bifati)
L da

L (indicati de ce)

Denumirea companiei

3. Evaluati compania Dvs. in raport cu aportul siu in dezvoltarea ramurii de consultanti in Republica
Moldova (bifati):
1 — nici un aport, 5 — aport substantial

cresterea vanzarilor in ramura

cresterea calitatii serviciilor

facilitarea intrarii in ramura pentru startup-uri (instruire, mentorat, etc.)
standardizarea/reglementarea serviciilor
inovatii in serviciile de consultanta din Republica Moldova

initiative legislative privind regimul fiscal

promovarea imaginii ramurii pe plan national, international

export de servicii de consultanta

digitalizarea serviciilor de consultanta

Loooooooon-
I
1
Loooooooon) -
OoOO0oO00000 e

altele (indicati care)

4. Cestrategie a unei companii de consultanti credeti ci ar contribui cel mai mult in dezvoltarea ramurii
in Republica Moldova (bifati 2 prioritare):
[] strategii focusate pe inovatii si know-how
(] bazate pe minimizarea costurilor din contul volumelor mari
(] pe extinderea portofoliului de servicii
[ pe diferentierea serviciilor (ex. servicii pentru un anumit segment de clienti)
[ adaptarea si cautarea solutiilor pe timp de criza
[ iesirea pe noi piete (locale, externe)
[] parteneriate sau colaboriri (cu concurentii, furnizorii)
[ bazate pe sustinerea initiativelor sociale (pentru a creste imaginea ramurii si a companiei.)
[ niciuna dintre cele mentionate, sau altele (indicati)

5. Ce actiuni sunt necesare companiei Dvs. pentru a aduce o contributie la nivel de ramuri? (bifati maxim
3 prioritare):
[] automatizarea proceselor de prestare a serviciilor
[ atragerea consultantilor calificati (cu experientd, certificati, etc.)
] implementarea standardelor (ISO 9000, 20700 Guidelines in Management Consulting, etc.)
[ atragerea proiectelor finantate de donatori (locali, internationali)
[] stabilirea parteneriatelor pe termen lung (cu furnizori, finantatori, APL-ri, banci, etc.)
[] efectuarea cercetarilor de piatd, studierea trendurilor existente
[] promovarea imaginii companiei
[ cresterea calitatii serviciilor
[] fidelizarea clientilor
[ niciuna dintre cele mentionate, sau altele (indicati)

6. Ce capacititi trebuie si aibd o companie de consultanti ca si contribuie la dezvoltarea ramurii in
Republica Moldova (bifati maxim 3 prioritare):
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[] capacitatea de a se adapta rapid la schimbarile din ramura

[] de a atrage resurse financiare de la donatori si finantatori cu capacitate mare de plata
[ de a se mobiliza rapid la schimbirile provocate de crize (ex. pandemice)

[ de a crea parteneriate cu concurentii

[] de a fi membru in asociatii profesioniste de profil

[ de responsabilitate sociala corporativa

[] de a avea vizibilitate continua (pe retele sociale, in mass media)

[ niciuna dintre cele mentionate, sau altele (indicati)

7. Evaluati categoriile de actori dupa importanta sa in dezvoltarea ramurii de consultanti in Republica
Moldova (bifati):
Fiecare categorie trebuie sa aiba o nota Notadelallalla5
Doud categorii nu pot avea aceeasi notd 1 —aport foarte mic, 5 — aport substantial

companiile de consultanta locale

companiile de consultanta cu capital strain sau mixt

asociatiile ramurale de profil

institutiile de reglementare (de Stat)

organizatiile societatii civile
donatorii

clientii

mass-media

mediul academic si educational
furnizorii

8. 1in ce tipuri de colaboriri/parteneriate de consulting a fost/este implicati compania Dvs.?
[] bazate pe know-how (utilizare a drepturilor de autor, mércii comerciale, etc.)

[ ] bazate pe co-creare cu partenerii (ex., servicii de consultantd create impreund cu concurentii,
prestatorii de servicii din alte ramuri, mediul academic, etc.)

[ bazate pe co-creare cu clientii (servicii customizate pentru anumiti clienti)

[] bazate pe subcontractare (un partener gestioneaza proiectul, iar celdlalt contribuie cu resursele)
[ creare de intreprinderi (francizd, reprezentante, intreprinderi mixte)

[] bazate pe outsourcing [] fuziuni, achizitii de intreprinderi [_] aliante strategice
[] participare in asociatii profesioniste in domeniu [ clustere
[] altele (indicati)

9. Daca ati colabora cu concurentii, atunci in baza cirui motiv? (bifati 2 maxim):
[ pe timp de criza (ex., nu ajung resurse, e pandemie, etc.)
[ 1a proiecte mari, initiate de donatori
[] pentru a promova imaginea serviciilor de consultanti in randul clientilor
[] testarea unor noi tehnologii, produse
[ in cadrul unor activititi ale asociatiilor de profil
] pentru a face careva cercetiri de ramura
[ in cadrul unor cercetiri academice si stiintifice

[] altele (indicati)
10. Care credeti ca este natura concurentei din ramura consultantei in Republica Moldova (bifasi 1 ce
prevaleaza)?:
concurenta pentru inovatii [ pentru imagine in randul clientilor
[ pentru imagine in randul donatorilor ~ [] pentru cele mai avantajoase preturi
[ pentru calitatea serviciilor ] pentru diversitatea serviciilor prestate
11. Cum credeti cii se va schimba natura competitiei din ramura peste 5 ani?
[Jva creste mult [Jva creste lent
[ va riméne aceeasi [ va descreste lent [] descreste mult
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12. Sunteti de acord ci...? (bifati)
alegeti doar una dintre variante (da/nu)

o

A

Z

U

bifati la toate intrebarile
daca o companie contribuie la dezvoltarea ramurii atunci ea ar avea o sinergie in
rezultat

efectul sinergic poate fi atdt pozitiv, cat si negativ

a gestiona o strategie intr-un mediu concurential acerb este cu mult mai usor in
cazul n care se colaboreaza cu partenerii

in compania Dvs. ar putea sa existe obiective de contributie la dezvoltarea ramurii

imaginea companiei Dvs. va fi imbunatatita datorita contributiei sale la
dezvoltarea ramuri

O oo g o
O oo g o

contributia unei companii la dezvoltarea ramurii se poate realiza doar prin
implicarea proprietarilor, managerilor de top

13. Ce indicatori de performanti ar putea avea ramura de consultanti in Republica Moldova? (bifati):
cota ramurii Tn PIB

(] numarul de consultanti calificati (i.e. cu experientd mare, certificati, etc.)

(] numarul de companii de consultanta

(] numirul de companii de consultanti nou-intrate

[] gradul de satisfactie al clientilor fata de calitatea serviciilor

[ gradul de incredere al clientilor fatd de expertiza consultantilor locali

] cota exportului in total vanzari pe ramura

[] preturile medii in ramura (per consultant-Zi)

[] total profit net pe ramura

[ proiecte de succes ale asociatiilor de profil (i.e. rezultate cuantificabile, initiative legislative aprobate)
[] altele (indicati)

Sursa: elaborat de autor. Disponibil:
https://docs.google.com/forms/d/1fXC 8LRYgodDcY8Mw7ubcQ1lk71NeN2gFdoPvHWTWLKO
[edit
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Anexa 23. Lista companiilor de consultanta in afaceri si management participante la chestionarea privind Managementul sinergiei

. - Respondent .
Denumirea companiei . Forma  Capital
Nume Prenume Functie

1 | Advanced Consulting Igor Prisac prisacigor@gmail.com Fondator/Director SRL | autohton
2 | AOA GRUP (Angry Business, Bridge - Business solutions) Alexandru Bordea bordea.alex@gmail.com Co-fondator SRL | autohton
3 | Alternative Internationale de Dezvoltare Radu Voicu radu.voicu@alternative.md Administrator ONG | autohton
4 | Ask Partners Advice (Gateway & Partners) Andrei Crigan andrei.crigan@gatewaypartners.net Co-fondator SRL | autohton
5 | AXA Management Consulting Vitalie Popa vpopa@axa.md Director SRL | autohton
6 | BDC Creative Angela Gladei office@bdc.md Co-fondator/Director SRL | autohton
7 | BPMS Standard Igor Luca igor.opms@gmail.com Fondator/Director SRL | autohton
8 | BSD Management Valeriu Cernei valery.cherney@gmail.com Fondator/Director SRL | autohton
9 | Business Consulting Institute Liviu Andriuta liviu.andriuta@bci.md Director AO autohton
10 | C&l Ala Oberst oberst.ala@gmail.com Consultant SRL | autohton
11 | Capital Info Cont Antonina Curdulov curdulovantonina@gmail.com Fondator/Director SRL | autohton
12 | Casa de Investitii BIS-Capital Stelian Andronachi stelian.andronachi@gmail.com Consultant SRL | autohton
13 | Centrul de Consultantd in Afaceri (CCA) Elena Ciochina office@cca-ngo.org Manager/Consultant AO autohton
14 | Centrul de Dezvoltare Economicad Rurald Promo Terra Efim Lupanciuc efim.lupanciuc@gmail.com Fondator/Director AO autohton
15 | Centrul de Dezvoltare si Management (CDM) Georgeta Mincu mincu.georgeta@gmail.com Administrator AO autohton
16 | Centrul de Inovatii si Cunoastere in Business Diana Vornovitchi diana.vornovitki@mail.ru Administrator AO autohton
17 | Consult LC Ludmila Castravet ludmila.castravet@gmail.com Fondator/Director SRL autohton
18 | Consultex Ruslan Nastas office@consultex.md Fondator/Director SRL autohton
19 | Daman Cons Mihaela Negru office.negru@gmail.com Fondator/Director SRL | autohton
20 | Datalinie Business Inginerie Serghei Tcacenco s.tkachenko@datalinie.com Fondator/Director SRL | autohton
21 E%Zig;ls International (Grupul de Consultantd si Dezvoltare Ghenadie Ivascenco ghenadie.ivascenco@gmail.com Fondator/Director SRL | autohton
22 | Export Partners Cornel Coser cornel.coser@gatewaypartners.net | Co-fondator/Director SRL | autohton
23 | HR Portal Cristina Flestor c.fleshtor@hrportal.md Fondator/Director SRL | autohton
24 | Institutul Pentru Dezvoltare Si Initiative Sociale (IDIS Viitorul) Viorel Chivriga vchivriga@yahoo.com Manager/Consultant AO autohton
25 | Inspiro Consulting Dumitru Stratan dumitru.stratan@gmail.com Co-fondator/Director SRL | autohton
26 | Intas Goodwill Dorin Corcimaru dorin.corcimaru@gmail.com Fondator/Director SRL autohton
27 Laboratorium SPS (Centrul de excelenta in resurse umane pentru Pelaghia Cioclea cerum.hr@gmail.com Fondator/Director SRL | autohton

manageri CERUM)
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28 | MACIP Centrul de instruire si consultanta in afaceri Serghei Portarescu serghei.portarescu@gmail.com Director AO autohton
29 | Magenta Consulting Dumitru Slonovschi d.slonovschi@consulting.md Fondator/Director SRL | autohton
30 | OBD Group Alexandru Badarau obdgroup.md@gmail.com Consultant SRL | autohton
31 | Oktrainings Olga Colesnicova o.colesnicova@gmail.com Fondator/Director SRL | autohton
32 | ProAfaceri Natalia Marcova natalia.marcova2014@gmail.com Manager/Consultant SRL | autohton
33 | ProConsulting Anatolie Palade anatolie.palade@gmail.com Co-fondator/Director SRL | autohton
34 | ProEntranse Lucia Usurelu proentranse@gmail.com Administrator AO autohton
35 | Promomedia Vitalie Panuta vitaliy.panuta@gmail.com Director/Consultant SRL mixt

36 | Samsara Grup (Sales Academy) Alina Andriuta andriuta.alina@gmail.com Director/Consultant SRL | autohton
37 | Simcert Gheorghe Turcanu gheorghe.turcanu@gmail.com Administrator SRL | autohton
38 | Smart Solver Svetlana Scutelniciuc | sscutelniciuc@gmail.com Fondator/Director SRL | autohton
39 | SP Trend (Spark Research Lab) Artiom Cociu artiom.cociu@gmail.com Co-fondator/Director SRL | autohton
40 | Team Consulting Serghei Cobuscean scobuscean@gmail.com Fondator/Director SRL mixt

41 | Top Consulting Liliana Buza buzalili@gmail.com Co-fondator/Director SRL | autohton
42 | AreHTCTBO AETI0BOro KOHCyNnbTHpoBanus [Juectp Durepnpaiisuc | Inna Polisciuc ainllak99@gmail.com Fondator/Director n/a autohton

Sursa: elaborat de autor.
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Anexa 24. Principalii jucitori pe piata de consultanta in afaceri si management si contributia lor la dezvoltarea ramurii

Compania, ani pe

piata

Date, 2021‘ Web ‘

Contributia la dezvoltarea ramurii in Republica Moldova

. e Imbunitatirea imaginii consultantilor in cadrul sectorul public
4 ar}tgzéj_a'gl, https;/t/;\/ e Imbunitatirea imaginii consultantilor locali din contul implicarii in proiecte de asistenta tehnica externd
MTD SRL 30 nglzérilq 55 n\l1\(l)vl\/dr(;nva-c e Dezvoltarea sistemelor de management si restructurarea intreprinderilor din sectoarele-cheie
mil. MDI: om/ " | o Promovarea consultantei in zonele rurale

e  Dezvoltarea serviciilor de formare profesionald in managementul proiectelor
Centrul de e Imbunititirea imaginii consultantilor in cadrul sectorului academic si contributie la colaborarea dintre sectorul de
Instruire si 2 angajati, https://ma consultanta si cel academic prin realizarea diferitor proiecte de dezvoltare a antreprenoriatului si stiintifice
Consultantain | 30 | 324 mii cip.ase.m | ¢ Contributie la formarea tineretului in teoria managementului si promovarea imaginii consultantului
Afaceri MDL d/ e Dezvoltarea Scolii de antreprenoriat MACIP
MACIP e Instruiri in finante, contabilitate, inclusiv pentru companii de consultanti

e Imbunitatirea imaginii consultantilor la nivel de Guvern prin participare la diverse consultiri si dezvoltare de

. politici publice

Institutul .y e  Contributie la fortificarea capacitatilor si sustinerea companiilor de utilitéti din sectorul public
;irxgl tare Si \zlgrﬁ?i?% af, http://viit | imbunétégrea %mag%nﬁ consultan;%lor locali din contul im'l')lif:éri.i in proie‘cte' de gsisten‘;zjl externd
Initiative 29 vAnziri 10 orul.org/r | ¢ Imbunitatirea imaginii consultantilor din contul elaborarii diferitor studii, si reviste cu impact national
Sociale mil. MDL 0 e  Contributie din colaborarea intersectoriala (i.e. cu AIPA in vederea dezvoltarii sistemului de subventionare,
Viitorul” dezvoltarea clusterului textile Ungheni)

e  Contributie din colaborarea cu diferiti parteneri externi in vederea cercetarilor economice si conexe

o Biblioteca IDIS — publicatii anuale, trimestriale, studii si cercetari
Centrul
Na}tional de? 12 angajati . f’romovarga Imagln!l Sonsultangilc?r in rénd'ul '1eaderilor' con'luni't?ri si OTganizagiilej societatii civile
Asistenta si A5mil. ’ https://co . Imbut}é_téprea imaginii consul:[anplor locali din contul implicarii in proiecte de asistentd externd
Informar_e a 26 MDL ' ntact.md/ e Instruiri Tn managementul proiectelor
ONG-urilor (2019) ' e  Consultatii juridice si contabile gratuite pentru ONG-ri (inclusiv consultanti)
dclgll\\lﬂ_ﬁkjg_\lfa e Biblioteca publicatiilor Contact, catalogul asociatiilor obstesti

e Promovarea consultantei in zonele rurale
Centrul Pentru www.cipu | e  Imbunatitirea imaginii consultantilor in randul clientilor din sectorul agroindustrial
Initiativa 24 | 3 angajati ngheni.on | ¢  Contributie la asocierea si colaborarea intersectoriald (i.e. mese rotunde)
Privata AO g.md e  Organizarea grupurilor de lucru PEP (consultanti — sectorul de afaceri) care contribuie la dezvoltarea metodologiilor

din sistemul de planificare si a activitatilor in sistemul managementului afacerilor in domeniul agroindustrial
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e Imbunitatirea imaginii consultantilor in cadrul sectorul public
e Imbunititirea imaginii consultantilor la nivel de Guvern prin implicarea la dezvoltarea de strategii nationale
e Imbunitatirea imaginii consultantilor locali din contul implicarii in proiecte de asistenta externi
BUSiNness o e Dezvoltarea sistemelor Qe management si restructurarea intreprinderilor din sectoarele-cheie
. 6 angajati, 4 | www.bci. | ¢ Promovarea consultantei in zonelor rurale
Consulting 22 . . ’ - . . . .
Institute ONG mil. MDL md e Colaborarea dintre sectorul de consultanta si cel academic prin realizarea diferitor proiecte de dezvoltare a
capacitatilor tinerilor
e Dezvoltarea serviciilor de formare profesionald in managementul proiectelor
e Biblioteca publicatiilor BCI, inclusiv ghiduri si studii sectoriale
e Implicare in cadrul asociatiei ramurale ACAM
e Participarea la realizarea studiilor pietei de consultanta in Republica Moldova, elaborat de AMCOR (2020, 2021)
e Imbunititirea imaginii consultantilor in cadrul sectorului privat si In randul companiilor cheie din peste 15 industrii
(i.e. 20 ani de colaborare cu Orange Moldova)
Business 5 angajati, www.bis. | ® Imbunititirea imaginii consultantilor locali din contul implicarii in proiecte de asistentd externd
Intel!lgence 22 | 2,92 mil. m('j " | ® Dezvoltarea sistemelor de management si restructurarea intreprinderilor din sectoarele-cheie
Services SRL MDL e Dezvoltarea domeniul de consultantd Finante si Investitii, inclusiv prin compania specializatad Casa de Investitii BIS
Capital
e Biblioteca publicatiilor BIS
e Implicare in cadrul asociatiilor de consultantd internationale (AMCOR)
e  Promovarea imaginii consultantilor in randul leaderilor comunitari si organizatiile societatii civile
o Contributie la colaborarea dintre sectorul de consultanta si cel academic prin realizarea diferitor proiecte de
Centrul de L. dezvoltare a antreprenoriatului si educationale
Consultanta in 29 i ilégr?]]i?"u’ https://cca | ®  Contributie la formarea tineretului si promovarea imaginii consultantului
Afaceri (CCA) IV,IDL ' -ngo.org | e Fromovarea consultantei in zonele rurale
ONG e Imbunatatirea imaginii consultantilor in randul clientilor din sectorul agricol
e  Contributie la asocierea si colaborarea intersectoriala
e Implicare in cadrul asociatiei ramurale ACAM
Institutul de e Promovarea imaginii consultantilor In randul organizatiilor societatii civile si tineretului
Instruire in 29 | n/a millenium | ¢  Imbunitatirea imaginii consultantilor in cadrul sectorului academic si contributie la colaborarea dintre sectorul de
Dezvoltare .md consultantd si cel academic prin realizarea diferitor proiecte de dezvoltare si de educare a tineretului
Millenium AO e Imbunititirea imaginii consultantilor locali din contul implicarii in proiecte de asistenta externi
e Promovarea imaginii consultantilor in randul organizatiilor societatii civile si tineretului
. https://w | ¢  Promovarea imaginii consultantilor in randul micro-antreprenorilor
ProBusiness - e L o . L o . o .
Nord AO 22 | nla ww.pbn.o | ¢ Imbunititirea imaginii consultantilor in cadrul sectorului academic si contributie la realizarea diferitor proiecte de
rg.md/ dezvoltare si de educare a tineretului

Imbunititirea imaginii consultantilor locali din contul implicirii in proiecte de asistenti externa
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Promovarea consultantei in zonele rurale

Mega AO 21 | nfa n/a e Imbunititirea imaginii consultantilor in randul clientilor din sectorul agricol
é‘cr)]g;c&ll:[ing 20 g gnri?f.ap’ n/a . imbunétégrea %mag%nﬁ consultanglor in randul cl%en‘glor IMM .
SRL MDL e Imbunatatirea imaginii consultantilor in randul clientilor din sectorul agricol
e Promovarea consultantei in zonele rurale
Promo-Terra 20 | na n/a . imbunété;irea imaginii consultantilor in randul clientilor IMM
SRL e Imbunatatirea imaginii consultantilor in randul clientilor din sectorul agricol
e Contributie la asocierea si colaborarea intersectoriald
e Promovarea consultantei in zonele rurale
e Imbunititirea imaginii consultantilor in randul clientilor din sectorul privat si ONG-ri, inclusiv prin dezvoltarea
Axa platformei pentru identificarea oportunitatilor de finantare (www.finantare.md)
,C\ZA:::l?Ifmgem 19 | n/a WWVm\Iaaxa. . imbunété;irea imag%nﬁ consultan'g%lor in caflrgl sectorul. pub.lic ) . .
SRL e Imbunatatirea imaginii consultantilor locali din contul implicarii in proiecte de asistentd externa
e Dezvoltarea colaborarii dintre sectorul de consultanta si serviciile de recrutare
e Implicare in cadrul asociatiei ramurale ACAM
e Participarea la realizarea studiilor pietei de consultantd in Republica Moldova (AMCOR 2020, 2021, ODA 2021)
e Imbunititirea imaginii consultantilor la nivel de Guvern prin dezvoltare de strategii nationale
e Imbunatitirea imaginii consultantilor locali din contul implicrii in proiecte de asistenta externa
e Dezvoltarea sistemelor de management si restructurarea intreprinderilor din sectoarele-cheie
e  Contributie la fortificarea capacitatilor si sustinerea companiilor de utilitati din sectorul public
ProConsulting 6 ange_lja‘,[i, www.proc | Imbunatatirea imaginii c.oAnsultangilor in randul clientilor din sectorul agricol
SRL 19 | 2,3 mil. onsulting. | ¢  Promovarea consultantei in zonele rurale
MDL md e  Contributie din colaborarea intersectoriald
e Dezvoltarea domeniului de consultantd management strategic si managementul proceselor
e Dezvoltarea colaborarii consultantei cu sectorul IT
e Implicare in cadrul asociatiei ramurale ACAM
e Implicare in cadrul asociatiilor de consultanta internationale (AMCOR, ICMCI)
e 2 specialisti certificati international In consultantda CMC
Date_lline 198.6 mii e Imbunatitirea imaginii consultantilor in randul clientilor IMM
Bus_,lnes_s 19 MD’L n/a e Dezvoltarea colaborarii dintre sectorul consultanta si IT
Inginerie SRL e Implicare in cadrul asociatiei ramurale ACAM
. e Promovarea consultantei in zonele rurale
ﬁ]ltt::rrlft?(\)lrfale ht’[ps:_//alt . imbunété‘;%rea %mag%nﬁ consultanglor in randul cllien‘g?lor d?n sectorul priYat si ONG-ri
de Dezvoltare 17 | nla ernative. | o }mbunété‘;lrea imaginii consultantilor in randul clientilor din sectorul agricol
ONG md e Imbunatatirea imaginii consultantilor locali din contul implicarii In proiecte de asistentd externa
e Contributie la asocierea si colaborarea intersectoriald
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Biblioteca publicatiilor
Implicare 1n cadrul asociatiei ramurale ACAM

Imbunitatirea imaginii consultantilor in rdndul clientilor din sectorul privat si companiile-cheie
Dezvoltarea domeniului de consultantd in management a calitatii si promovarea standardelor de management a

C&ISRL 17 | nfa n/a s
calitatii
e Implicare in cadrul asociatiei ramurale ACAM
https:/iw
ww.agroi
Centrul de nform.md | ¢ Contributie la asocierea si colaborarea intersectoriala
Business din 17 | 30 membri / e  Promovarea consultantei in zonele rurale
Cahul AO ro/membe | e  Imbunatitirea imaginii consultantilor in randul clientilor din sectorul privat si ONG-ri
rs/cahul.ht
ml
1 angajat, A s .. o L . . . . .
. s e Imbunatatirea imaginii consultantilor in rAndul clientilor din sectorul privat si companiile-cheie
Intas Goodwill 958 mii ’ ; o ’
SRL 17 MDL n/a e  Promovarea standardelor de management a proiectului
(2018) e Instruirea in managementul proiectului si analiza businessului, inclusiv a consultantilor
4 angajati, . N s . A L L . .
Avensa 731 mii http://ww | e  Imbunatatirea imaginii consultantilor in cadrul sectorului privat din diverse industrii
Consulting 16 MDL w.avensa. Dezvoltarea colaborarii dintre sectorul consultanta si IT
SRL (2018) ro/ e Dezvoltarea colaboririi dintre serviciile de audit si consultanta
Centrul de L P o ol . -
. e  Promovarea imaginii consultantilor in rdndul organizatiilor societatii civile si sectorului asociativ
Instruire si https://ma a0 . . . .
e - e Contributie la asocierea si colaborarea intersectoriald
Consultanta 16 | 4 angajati nagement. N e . . o SUTURVITON . . . o
S = e Imbunatatirea imaginii consultantilor locali din contul implicarii in proiecte de asistenta externa
organizationala md/ Bibli ; blicatiil ; ;
(CICO) ONG o 1blioteca publicatilor
e Imbunititirea imaginii consultantilor la nivel de Guvern prin participare la diverse consultari si dezvoltare de
politici publice si strategii
e Imbunatatirea imaginii consultantilor locali din contul implicarii in proiecte de asistentd externa
Expert Grup - . - AR ltantilor di | elaborarii diferi dii. si revi . onal
(Centru 12 an_gaja‘,u, https://w | e Imbunatatirea imaginii consultantilor din contul elaborarii diferitor studii, si reviste cu impact nationa
Analitic 16 | 11 mil. ww.expert | ¢  Contributie la dezvoltarea competitivitatii intreprinderilor din cadrul sectorului public si privat din diverse ramuri
MDL -grup.org/ economice
Independent) a0 o . -
e Contributie din colaborarea intersectoriala
e Contributie din colaborarea cu diferiti parteneri externi in vederea cercetarilor economice si conexe
o Biblioteca Expert Grup— publicatii anuale, trimestriale, studii si cercetari
Magenta 28 angajati, | www.con | ¢ Imbunititirea imaginii consultantilor in cadrul sectorului privat si in rAndul companiilor cheie
Consulting 16 | 13 mil. sulting.m | e  Imbunatatirea imaginii consultantilor locali din contul implicarii in proiecte de asistentd externa
SRL MDL d e Dezvoltarea cercetarilor de marketing in intreprinderile din sectoarele-cheie

225



http://www.avensa.ro/
http://www.avensa.ro/
http://www.avensa.ro/
https://management.md/
https://management.md/
https://management.md/

e Dezvoltarea domeniul de consultantd marketing strategic si export
e Biblioteca publicatiilor
e Implicare in cadrul asociatiei ramurale ACAM
e Implicare in cadrul asociatiilor conexe consultantei internationale (ESOMAR)
100 e Imbunitatirea imaginii consultantilor in randul clientilor din sectorul privat din diverse industrii
Daac System 16 angajati, www.inte | ¢  Dezvoltarea domeniului de consultanta in IT
Integrator SRL 207 mil. grator.md | ¢ Dezvoltarea colaboririi dintre sectorul consultanti si servicii de audit
MDL e Dezvoltarea colaborarii dintre sectorul consultanta si sectorul bancar
Team e  Promovarea consultantei in zonele rurale
Consulting 16 | n/a n/a e Imbunititirea imaginii consultantilor in randul clientilor din sectoarele privat si public
SRL IM e Implicare in cadrul asociatiei ramurale ACAM
e Imbunititirea imaginii consultantilor in randul clientilor din sectorul privat si companiile-cheie
- e Dezvoltarea domeniului de consultantd in management a calitatii si promovarea standardelor de management a
Top 10 angajati, | www.topc s
Consulting 15 | 1,07 mil. onsulting. calitaii S o
SRL MDL md e Dezvoltarea domeniului de consultantd in managementul proceselor

Instruiri pentru auditori interni in managementul calitatii si procese
Implicare 1n cadrul asociatiei ramurale ACAM

Sursa: elaborat de autor in baza web-siturilor companiilor, si materialelor [2, 14]
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Anexa 25. Prezentarea succintd a Asociatiei Consultantilor in Afaceri si Management din

Republica Moldova.

e 26 membri (persoane fizice si juridice)

SESM n 5000+ antreprenori au beneficiat de serviciile membrilor ACAM

e 50+ consultanti certificati (CMC, PMP, Leadership, Export, 1SO, etc.)

Institutul Global Certificat de management consulting CMC-GI, Asociatia Consultantilor in
Parteneri Management din Roménia AMCOR, Institutul de Management Consulting IMC Ucraina,

Academia de Studii Economice din Moldova ASEM, Universitatea de Stat din Moldova USM,

IDIS Viitorul

Website https://acam.md/

e Prima asociatie de profil, fondatd in 2018

e Promotor al standardelor Tnalte de calitate in domeniu

Despre e Comunitatea de consultanti in diferite domenii economice

ACAM e Consultanti international certificati

Instruiri si suport pentru consultanti

e Proiecte de cercetare-dezvoltare in sector

e organizarea activitatilor de promovare a profesiei de consultant in management si a
membrilor ACAM,;

e organizarea programelor de instruire si dezvoltare pentru consultantii in management in
tara si peste hotare;

e organizarea activitatilor de lobby si advocacy prin participarea la diferite platforme de
discutii si dezvoltare, elaborarea si promovarea diferitor initiative legislative pentru
dezvoltarea sectorului si apararea intereselor membrilor;

e acordarea de suport si consiliere consultantilor privind atestarea performantilor si obtinere
de certificari internationale;

e claborarea studiilor si cercetarilor pentru sectorul de consultantd in management, inclusiv a

igZII\;IaEI problemelor cu care se confrunta sectorul in Republica Moldova;
e organizarea de conferinte, seminare, intruniri in probleme de management al afacerilor si
consultanta in management;
e promovarea ,,Codului de etica al consultantului in afaceri si management”; — conform
standardelor CMC;
e claborarea si editarea publicatiilor de specialitate, ghidurilor, articolelor specifice
managementului si consultantei In management;
e sustinerea formarii viitorilor consultanti in cadrul unor colaborari cu institutiile de
invatamant superior, prin programe de studii conexe consultantei in management;
e identificarea de tendere si altor oportunitati in vederea diseminarii informatiei in randurile
membrilor asociatiei pentru participarea la proiecte de consultanta in tara si peste hotare
e  Analiza pietei de consultantd in management
Proiecte e Registru de consultanti in afaceri si management
ACAM e  Analiza nevoilor de consultantd a mediului de afaceri
e  Proiecte de importantd sectoriala realizate de cdtre membrii ACAM

Sursa: elaborat de autor Tn baza materialelor ACAM.
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Anexa 26. Cod Etic al profesiei de consultant, respectat de membrii Asociatiei Consultantilor
in Afaceri si Management (ACAM)

Confidentialitate

Membrii ACAM 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 rezulta ca urmare a informatiilor utilizate in cadrul
contractelor.

Asteptari nerealiste

Membrii ACAM vor evita Incurajarea unor cerinte nerealiste sau avansarea catre clienti a unor promisiuni
nefundamentate, precum ca din serviciile de consultanta se vor obtine sigur beneficii.

Comisioane/Interese financiare

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

Angajamente

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

Angajamente Tn conflict/Conflicte de interese

Membrii ACAM vor evita sa 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 ciror realizare ar putea fi influentatd 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 si se asigure ci, ambele parti, au inteles care sunt
obiectivele, scopul, planul de lucru, ca au fost stabilite onorariile aferente si ca nu exista nici un fel de interese
financiare si/sau personale, care ar putea influenta modul de lucru si ar conduce la anularea contractului.

Recrutarea

Membrii ACAM vor evita angajarea oricarui membru al personalului clientului pe o alta pozitie, fara o discutie
prealabild, in acest sens, cu clientul.

Abordare

Membrii ACAM vor aborda cu profesionalism toate tipurile de negocieri cu clientii, cu publicul si cu alti consultanti
sau organisme oficiale.

Daca doi sau mai multi membrii ACAM realizeaza aceeasi tema sau activitati conexe pentru acelasi client, ei 1si vor
concerta eforturile pentru realizarea misiunii §i nu se vor concura reciproc.

Un client poate decide ca un consultant sa poatad superviza activitatea altui consultant.

Alti consultanti in management

Membrii ACAM se vor asigura ca toti consultantii cu care lucreaza in subantrepriza, cunosc si respecta prezentul Cod
Profesional de Conduita.

Sursa: elaborat de autor in baza materialelor ACAM

228



Anexa 27. Prezentarea grupului de companii ProConsulting Group

Denumirea companiei

Anul infiintarii

Adresa juridica

Fondator/i

Presedinte

Web-site

Date de contact

Misiunea,

Viziunea

Valori

Domenii de

consultanta

Realizari

Parteneri

Tabelul A27.1. Date generale

Centrul de Consultanta

. ProConsulting SRL
in Afaceri CCA AO

ProAfaceri SRL

2000 2003 2009

mun. Chisinau, str. mun. Chisinau, str.

mun. Chisinau, str. Mitropolit

Mitropolit Petru Movila,
Petru Movila, 23/9, of. 4

Mitropolit Petru

23/9, of. 3 Movila, 23/9, of. 4
Palade Anatolie, Nistor Palade Anatolie, Nistor ) ]
) ) Nagnibeda Lucia
Andrei Andrei

Palade Anatolie Palade Anatolie Palade Anatolie

WWWw.cca-ngo.org www.proconsulting.md n/a

(022) 22-10-57,

office@ cca-ngo.org ] )
office@proconsulting.md

(022) 20-26-15

Tabelul A27.2. Profilul CCA

Promovam dezvoltarea durabila in Republica Moldova prin schimbare semnificativa si
inovare, pentru a promova o viatd mai bund pentru populatia moldoveneasca. Viziunea
este sd devenim o organizatie de dezvoltare leader in Republica Moldova, stimuland
inovarea si schimbarea pentru comunitatea de afaceri, guverne si grupurile societatii civile.

Abordare holistica. Interventiile sunt aplicate acolo unde provocarile si oportunitatile sunt
prezente, cu scopul final de a creste economia si de a imbunatati mijloacele de trai ale
oamenilor.

Zonele de interventie economica:

e Dezvoltarea antreprenoriatului, inclusiv pentru infiintarea si dezvoltarea afacerilor

e Dezvoltare economicd comunitara si locala

o Planificarea afacerii si managementul financiar pentru IMM

e Accesul la finantare si facilitarea investitiilor pentru IMM

o Dezvoltarea clusterelor pentru sectoare economice competitive sau de perspectiva

e Dezvoltarea de sectoare economice prin incubare, import de know-how, schimb de
cunostinte

e Traininguri si crearea de retele pentru IMM

o Cercetari si studii economice

e Management de evenimente si proiecte

Zone de interventie sociala:

e Consiliere si planificare in cariera pentru diferite grupuri: elevi si parinti

¢ Fonduri de stagiu pentru copiii defavorizati pentru educatie si formare

e Informarea pentru piata muncii si pentru a imbunatati alegerile de carierd

¢ > 25 proiecte de dezvoltare a antreprenoriatului

e > 5000 persoane fizice si antreprenori au participat la seminare de formare

e > 2000 de antreprenori rurali au asistat la Tntocmirea unui plan de afaceri

e crearea si dezvoltarea > 20 de asociatii, cooperative si grupari de producatori
¢ > 1000 de noi start-up-uri rurale create si sustinute

o consiliere educationald si profesionald acordata a >1000 de tineri vulnerabili

Donatori si companii internationale, precum Banca Mondiala, PNUD, DFID, IFAD,
USAID, Reteaua cetatenilor pentru afaceri externe (CNFA), ILO, Fundatia SOROS,
Programul de securitate alimentara al Comisiei Europene, Fundatia HEKS, ARGIDIUS si
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http://www.proconsulting.md/

Clienti

Certificari si

afilieri

Proiecte de impact

n ultimii 3 ani

Misiunea

Valori

Domenii de
consultanta

Realizari

Parteneri

Clienti

Certificari si
afilieri

Proiecte de impact
n ultimii 3 ani

CEED GLOBAL. CCA colaboreaza cu diferite autoritdti guvernamentale, peste 500 de
APL, Ministerul Agriculturii si Industriei Alimentare, Ministerul Dezvoltarii Economice
si Digitalizarii, Ministerul Educatiei si Cercetarii.

IMM din sectorul privat, Tn special rural, asociatii si grupuri de producatori. Tineri, femei
antreprenoare, persoane in etate si grupuri vulnerabile. Compania participa in proiecte
organizate de institutii locale si internationale (IFAD, PNUD, USAID, ILO, etc.).

Din 2013 CCA e reprezentant local al CEED Global, o retea de centre de sprijin/educatie
si clubbing pentru IMM, CCA are clubul de afaceri CEED Moldova (www.ceed-
moldova.md, www.ceed-molodva.org) si a dezvoltat o comunitate de 500 de antreprenori.

Implementarea Programului Start and Improve Your Business in cadrul Proiectului
Stimularea economiei verzi in Republica Moldova (2022-2023, ILO), Consultanta si
mentorat Tn Proiectul Danube Chance 2.0 (suport pentru intreprinderile aflate in
dificultate) — proiect pilot pentru Programul National a 2-a sansd (2020-2021, ODA),
Pregatirea in Comun a Conditiilor din Sectorul Agricol si Conectat din Zona Bazinului
Marii Negre pentru Transformarea Digitala (2014-2020, BSB Smart Farming).

Tabelul A27.3. Profilul ProConsulting

Acordarea serviciilor de consultantd in vederea initierii i dezvoltarii activitatii
companiilor locale, investitorilor striini si institutiilor publice cu oferirea serviciilor unice
si in complex.

Etica in afaceri, orientare catre clienti, profesionalismul, corectitudinea, confidentialitatea.

Consultanta pentru sectorul privat:

e Acces la finantare si credite

e Consultanta in dezvoltarea organizatiei si strategie

o Consultanta in management operational si calitate

e Consultanta in marketing

e Consultantd in management financiar si riscuri

¢ Consultantd In managementul resurselor umane si managementul schimbarilor
Consultanta pentru sectorul public:

¢ Analiza socio-economici a localitatii

o Strategii de dezvoltare locale si regionale

o Studii de fezabilitate

e Suport in completarea dosarelor pentru finantare

¢ Consultanta pentru accesarea fondurilor si proiectelor internationale
e Dezvoltarea serviciilor de utilitate publica

Servicii de evaluare:

e Evaluarea bunurilor

e Evaluarea businessului

> 1800 proiecte de investitii lansate cu suportul companiei, > 5000 antreprenori consultanti
si instruiti 1n cadrul diverselor proiecte, > 2400 evaluari ale bunurilor imobile, > 350 studii
de fezabilitate pentru sectorul privat si public.

Béanci comerciale, institutii de micro-finantare locale, programe internationale de
finantare, In implementarea diferitor linii de credit. Balanced Scorecard Romania (soft
specializat si treninguri in sisteme de evaluare a performantei), Alt Invest Rusia (soft
specializat si treninguri in analiza financiar si investitionala), Business Studio Rusia (soft
specializat si treninguri in sisteme de evaluare a performantei, reengineering business
procese, managementul calitatii).

Companii locale din sectorul privat, in special IMM, investitorii strdini si companiile din
sectorul public. Compania participd in proiecte organizate de institutii locale si
internationale (IFAD, PNUD, USAID, GIZ, ILO, etc.).

Acreditare Tn bazele de date BERD TAM/BAS, PAC, CCI, etc. Acreditare si afiliere
AMCOR Romania. Certificare in soft-ul specializat de modelare a arhitecturii de afaceri
Business Studio (BSC si procese), Rusia. Experti certificati international CMC, membri
ICMCI. Experti certificati in Dezvoltarea Economica Locala, Mesopartner Germania, si
experti auditori interni in Managementul Calitatii ISO 9001, Certind, Roménia.

e Evaluarea externd a Proiectului ,,Oportunitati prin inovare si tehnologii in Moldova
(OPTIM)” (2022, Agentia Elvetiana pentru Cooperare si Dezvoltare),
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Misiunea

Domenii de

consultanta
Realizari
Parteneri

Clienti

Proiecte de impact

n ultimii 3 ani

e Infiintarea unui ghiseu unic al APL la Ungheni si Cahul (2021, UNDP),

¢ Planul de dezvoltare pentru crearea Centrului de Reabilitare si Laboratorului de inovatii
socio-medicale (2021, Casmed ONG),

o Studiu de piata privind produsele forestiere nelemnoase in Republica Moldova (2020,
IFAD),

e Restructurarea intreprinderii si optimizarea proceselor (2019, CET Nord)

Tabelul A27.4. Profilul ProAfaceri

Acordarea serviciilor de consultantd in vederea initierii si dezvoltdrii activitatii
intreprinderilor mici si mijlocii din sectorul privat si public.

Suport antreprenoriatului mic si mijlociu pentru infiintarea si dezvoltarea afacerilor, si
acces la finantare.

> 500 proiecte de investitii lansate cu suportul companiei, > 400 antreprenori consultanti
in acces la finantare, > 10 studii de fezabilitate pentru sectorul privat si public.

Banci comerciale, institutii de micro-finantare locale, programe internationale de
finantare, in implementarea diferitor linii de credit, APL-ri.

IMM locale, in special din domeniul agricol, companii din sectorul public.

e Consultanta si mentorat in Proiectul Danube Chance 2.0 (suport pentru intreprinderile
aflate in dificultate) — proiect pilot pentru Programul National a 2-a sansd;

o Studiu de oportunitate, analiza pietei si Plan de dezvoltare pe 3 ani pentru crearea
serviciilor noi 1n pentru Centru de Reabilitare si Instruiri socio-medicale Casmed;

e Repartizarea mijloacelor Fondului National de Dezvoltare a Agriculturii si Mediului
Rural (elaborarea a 10 planuri de afaceri pentru obtinerea subventiilor AIPA);

e Programul Rural de Rezilienta Economico-Climatica Incluziva (IFAD VII si VI) -
suport pentru 7 IMM din mediul rural pentru elaborarea planurilor de afaceri si obtinerea
finantarii.

Sursa: elaborat de autor in baza materialelor ProConsulting Group.
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Anexa 28. Prezentarea proiectelor de consultanti ProConsulting Group

principalele proiecte din 2015 — prezent

Proiect

Perioada

Beneficiar

Rezultate

PLANIFICAREA AFACERILOR, SUPORT IN AGRICULTURA, PENTRU COMUNITATI LOCALE

Consolidarea apiculturii

Peste 50 de apicultori sunt asistati si instruiti in cresterea
capacitatii stupinei si tranzitia de la stupina mica la stupina

. 2022- profesionala. Facilitarea integrarii orizontale si verticale in

prin cooperare Bee UNDP . P . ’ L

- prezent lantul valoric pentru a participa in calitate de membri intr-una
Professional - SO S :
dintre cele mai mari cooperative din Republica Moldova pentru
a creste valoarea addugata prin accesarea de noi piete.
Repartizarea mijloacelor AIPA
Fondului National de 2017- 40 IMM Elaborarea a 40 planuri de afaceri pentru obtinerea subventiilor.
Dezvoltare a Agriculturii | prezent . Consultatii si asistentd la completarea dosarului.
. a aplicante T ’
si Mediului Rural
Programul Rural de
Rezilientd Economico- 2015 - 20 IMM Suport pentru 20 IMM din mediul rural pentru elaborarea
Climatica Incluziva prezent aplicante planurilor de afaceri si obtinerea finantarii
(IFAD VII)
Programul Rural de
Rezilienta Economico- 2015 - 50 IMM Suport pentru cca 50 IMM pentru elaborarea planurilor de
Climatica Incluziva prezent aplicante afaceri si obtinerea finantarii.
(IFAD VI)
. 2 1 : f . 1. .. i v gt
PAC Il (Proiectul pentru 0 p anuri ‘('1e afaceri pentru  aplicanti m?unata_glrea
. competitivitatii si  accesului la export. Incurajarea
Ameliorarea 2015 - 20 IMM - . L ’ - -
I . intreprinderilor locale in dezvoltarea afacerilor de succes
Competitivitatii), Banca 2021 aplicante . o L. s s s
e Consolidarea pozitieci pe piatd. Imbunatitirea abilitatilor
Mondialad . T ; ’ ;
profesionale ale angajatilor.

Suport consultativ Dezvoltarea investitiilor post-recoltare pentru grupuri de femei.
grupurilor de femei in Acordarea accesului la noi oportunitati si competente pentru
accesarea granturilor 2022 IFAD dezvoltarea afacerii. Acces la suport tehnic si financiar. Planuri
pentru dezvoltarea si de afaceri privind dezvoltarea investitiilor planificate si

diversificarea afacerilor cresterea competitivitatii grupului inregistrat.
Dezvoltarea de concepte Elaborarea povestilor de succes, videoclipuri. Realizare
creative si producerea de (proiectare si productie) a 8 bannere web. Dezvoltarea si
materiale Tn scopul implementarea campaniei de informare, Tn vederea diseminarii
promovarii programelor 2022 IFAD de informatii privind masurile de adaptare a sistemelor de
IFAD si furnizérii de productie agricold la schimbdrile climatice. Dezvoltarea a 13
asistenta tehnica pentru materiale video educationale despre tehnologii de producere,
producatorii agricoli prelucrare, certificare si comercializare a produselor agricole.
A . Pregdtirea conditiilor in sectoarele agricole si conectate din
Pregatirea in comun a Uniunea R L . N o
PR < zona analizata pentru digitalizare, Tmbunatatirea capacitatilor
conditiilor in sectorul Europeand — e .2 D RS
. - comunitatilor de fermieri, mediului academic, institutiilor
agricol conectat din zona | 2014- Programul S - N . . Co
. A publice, actorilor din industrie si antreprenori pentru
Bazinului Marii Negre 2022 ENI CBC fn . L ..
. - .. | oportunitati comerciale transfrontaliere pentru a face fata si a
pentru transformarea Bazinul Marii | . o < .
Y raspunde provocarilor teritoriale comune legate de ramanerea
digitala Negre . < . . o
in urma in modernizare si competitivitatea.
. - Help Age . . S .
Societatea Civila International Instruire pentru persoanele in etate privind initierea unei
Contribuie la Dezvoltarea .| afaceri. Organizarea a 3 instruiri si ulterior jumatate de an
e . . 2022 Femei S .
Sociald si Economicd a N - mentorat pentru 10 afaceri in initierea Si dezvoltarea afacerii in
U Intreprinzatoa L ’
Tarii re baza grantului primit de la Help Age.
ipoteni — capital - . T T
.S pote - cap tala Ministerul Cresterea nivelului de implicare a tinerilor In implementarea
Tineretului/ proiectul — 2020- P g . L .
. o Educatiei si | initiativelor de dezvoltare locald. Sustinerea tinerilor in
academia manageriala 2022 Yo - . . . ’ o
A Cercetarii domeniul antreprenoriatului si planificare economica.
pentru tineri ’
Reteaua Comerciala 2018- Uniunea Cresterea capacitatii producatorilor locali, a oportunitatilor
Agricola Durabila Din 2020 Europeana acestora de certificare geografica si stabilirea de legdturi intre
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Bazinul Mérii Negre
(Agritradenet)

organizatiile de afaceri, la nivel local, prin sprijinirea activitatii
acestor producatori.

Comunitéati durabile si

Ghidarea si sustinerea persoanelor, care nu practicat activitate
antreprenoriald anterior, 1n dezvoltarea capacititilor de

. o intreprinzator, oferirea asistentei informationale pentru
rezistente la schimbari 2020- . . S o
o . . UNDP studierea bazei antreprenoriale, precum si formarea
climatice prin abilitarea 2021 . . el :
femeilor competentelor de creare si gestiune a propriei afaceri, inclusiv
in domeniile agriculturii Eco si practicilor prietenoase
mediului.
Moldova un nou impuls
pentru dezvoltarea people in
afacerilor in Regiunea de 2019 Nge q Dezvoltarea si livrarea unui program de instruire pentru IMM-
Nord /programul de Moldova uri cu privire la Lean Management — Lean Canvas Modeling.
instruire "lean
management"
Platforma de Cooperare Ministerul . . . X . .
- N . Dezvoltarea afacerilor si cunostintelor in domeniul afacerilor.
Estonia-Moldova in 2019- Afacerilor N N T . o
- - . 10 femei intreprinzatoare au participat la o vizita de studiu in
Antreprenoriatul Femeilor | 2020 Externe din - : .
" . . Estonia pentru colaborarea cu businessul estonian.
din Mediul Rural Estonia
Educatia profesionald si sporirea capacitatilor de producere si
de acces la piatd, precum si capacitatilor manageriale ale
Imbunatatirea beneficiarilor. Sprijin pentru pepinierele de pomusoare, cu
productivitatii si accesul 2015- Fundatia scopul de a creste productivitatea si de a facilita promovarea si
la piata a producatorilor ; vanzarea lor. Suportul irigarii prin picurare, pre-ricirii si suport
’ - 2019 HEKS/EPER L : o ; .
de pomusoare din centrul furnizorilor de refrigerare Suportul furnizorilor de materie
si nordul Moldovei prima pentru sectorul pomusoarelor. Sustinerea asociatiilor
producatorilor de pomusoare. Sustinerea accesului fermierilor
la pietele din sectorul pomusoarelor.
Sustinerea aericulturii si PNUD, 30 Organizarea procedurii de achizitie a tehnicii si echipamentului
prerea agnol’ y 2016 - | IMM, UTA | din contul granturilor oferite. Elaborarea a 30 de planuri de
dezvoltarii rurale in UTA oo . . . o . -
. 2018 Gagauzia, si | afaceri. Coaching si consultantd in dezvoltarea afacerii.
Gagauzia (SARD) o . . ’ o .
Taraclia Identificarea si contractarea expertilor in dezvoltarea afacerilor.
K Ai . C L . e
U dcu Instruire profesionala si initierea tinerilor, femeilor si barbatilor
suportul N N . ’, .
.| in toate aspectele ce tin de dezvoltarea unei afaceri cu culturi
. . Guvernului ) RPN - . . .
Consolidarea Dezvoltarii . bacifere. Revitalizarea economiei locale si regionale prin
. - 2017- Marii . ; - ; <
Economice Locale in P implementarea modelului One Village One Product (OVOP) in
2018 Britanii, . . . .
Moldova Good Republica Moldova. Sustinerea economiei nationale pentru a
deveni mai independentd si mai rezistentd la socurile
Governance _ . T .
Fund economice interne si externe prin dezvoltarea sectoriala.
Plan de Afaceri . o . . . o
. Fabrica de Analiza situatiei financiare curente. Descrierea investitiei. Plan
Dezvoltarea retelei de e N . AT
.. . 2017 mobila de marketing. Plan de management si resurse umane. Previziuni
fabrici de mobila ale . . o . ’
. Tandem financiare, Analiza riscurilor.
brandului Tandem
Programul Filiera
. - . . 2015 - 22 IMM . . . .
Vinului, Proiectul Livada . 22 planuri de afaceri pentru obtinerea subventiilor.
. 2017 aplicante ’ ’
Moldovei, BEI
Proiectul Competitivitatea . . .
Co P 2 IMM Suport pentru cca 2 IMM din domeniul agricol pentru
Agricola si Dezvoltarea 2016 : . S <
N Lo aplicante elaborarea planurilor de afaceri si obtinerea finantarii.
Intreprinderilor (ACED) o ’
. s Companii din U .
Filiere du Vin/Livada 2011- seEtoruI Consultanta si asistenta pentru 20 companii pentru a atrage
Moldovei prezent . finantari.
vinicol ’
STUDII DE PIATA SI DE FEZABILITATE, EVALUARI
“ Agenti o . . . ..
Evaluarea externa a El feet?éﬁlé Evaluarea realizarilor fazei 1 a proiectului. Recomandari care
Proiectului ,,Oportunitati 2022 entru sd permitd proiectului sa sustind si sa-si sporeasca realizarile
prin inovare si tehnologii COE erare si pentru restul fazei curente. Recomandari pentru proiectarea
n Moldova (OPTIM)” Defvol tare unei potentiale a doua etapa a proiectului, 2024 pana in 2028.
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coaching pentru 2020- IEAD Elaborarea recomandarilor si a unei foi de parcurs pentru
Asociatiile de Economii si | 2021 imbunatatirea competitivitatii AEI. Asistarea a 10 AEI in
Imprumut (AEI) imbunatatirea si monitorizarea competitivitatii.
Studiu de piata privind
producerea, procesarea si Analiza lantului valoric al produselor forestiere nelemnoase.
comercializarea 2020 IFAD Redactarea concluziilor si perspectivelor sectorului produselor
produselor forestiere forestiere nelemnoase din Republica Moldova.
nelemnoase in Moldova
Studiu de fezabilitate Directia Determinarea conditiilor de necesitate/oportunitate a sortarii
pentru implementarea e deseurilor. Analiza managementului deseurilor solide 1in
: ; - Generala AN . S A i
Parteneriatului Public — Locativ Chisinau. Analiza necesarului si capacitatilor investitionale
Privat “Optimizarea . . | pentru modernizare si optimizare. Analiza modalitatii si
S Comunala si .. >, : e . oY
serviciului de 2019 Amenaiare scenariilor PPP. Estimarea investitiei. Analiza eficientei
management al deseurilor Priméjria financiare a proiectului, analiza impactului asupra tarifului de
prin concesionarea colectare a deseurilor pe categorii de consumatori, analiza
. . . mun. ) ! T X N .
sortarii deseurilor solide Chisingu impactului ecologic. Determinarea fezabilitatii tehnico-
in Chisindu” ’ economice, analiza riscurilor
Glz,
Analiza pietei de imobil Proiectul de I . . . .
 PIC: . Analiza pietei de imobil nelocativ, prognoza pe 3 ani. Analiza
nelocativ din Moldova cu suport privind . S o ; L
S 2018 — o specificului pietei pe categorii de imobil, maparea principalelor
accent pe identificarea politica X ’ 2 o
e 2019 .. obiecte. Elaborarea de recomandari pentru potentialii
oportunitatilor de economica ; N . . o S
. T investitori. Maparea spatiilor de birouri in 4 orase principale.
investire pentru ’ ’
Guvern
Proiectul Evaluarea potentialului  operatorilor locali. Evaluarea
2 studii de fezabilitate Energie si potentialului local de biomasd si capacitatii de consum.
privind producerea 2017 — Biomasd in | Propunerea modelul institutional si tehnic de organizare a
combustibilului solid pe Moldova producerii. Estimarea investitici, analiza cost — beneficiu,
) . A 2018 o ’ . D
biomasa, Ghid pentru PNUD analiza riscurilor. Selectarea operatorului potrivit. Elaborarea
cooperare intercomunitara Consiliile Ghidului pentru cooperarea intercomunitard pentru producerea
Raionale de biocombustibili solizi.
Studiu de fezabilitate Asociatia . TP . .
. . N Analiza oportunitatii credrii Parcului. Analiza aspectelor legale
privind crearea unui Parc Nationala a Lo ; . . -
. R si institutionale. Elaborarea conceptului Parcului. Analiza
pentru Tehnologia 2017 companiilor | 7 IO . . .
PN . - fezabilitatii institutionale si financiare. Planul de actiuni.
Informatiei in Moldova private din Analiza riscurilor, impactului socio-economic pentru TIC.
»MOLDOVA IT PARK” domeniul TIC 1P P '
Studiu de prefezabilitate Universitatea | Descrierea conceptului de PPP. Cadrul legal si institutional.
privind PPP, dezvoltarea 2017 de Stat de Propuneri privind forma si modalitatea de desfasurare PPP.
bazei tehnico-materiale a Medicind si | Estimarea investitiei, valorii redeventei. Trasarea de optiuni
Universitatii Farmacie privind realizarea PPP. Plan de actiuni.
Studiu de fezabilitate . . o . .
. Analiza cadrului legal, analiza pietei. Elaborarea scenariilor si
pentru subventionarea I T e ;
’ . . argumentarea celui optim. Descrierea investitiei si surselor de
AIPA pentru constructia 2017 Asconi SRL . o . R
S finantare. Previzionarea veniturilor si cheltuielilor. Evaluarea
complexului turistic LT P R
- . indicatorilor financiari ai investitiei, analiza SWOT.
Asconi, laloveni ’
Analiza eficientei . < . . . ..
S Definirea conceptuala a proiectului. Analiza scenariilor.
economico-financiare a . . i . . L
. . . Agarista Analiza comerciala, de management si HR. Analiza tehnica a
proiectului de constructie 2017 . . - . . e Y L )
- ; Agricola SRL | proiectului. Analiza investitionala si financiard, analiza
a complexului de Lo ’ > .
riscurilor. Plan de Afacere pentru scenariu optim.
prelucrare a fructelor
. Agricultura . . .
Raport de Evaluare si g . | Cartografierea cadrului regulator si a procedurilor
. — Performanta 2 . . > . .
Cartografiere a Cadrului in Moldova administrative. Identificarea reprezentantilor sectorului public
regulator si a Procedurilor | 2017 Chemonics, si privat. Efectuarea interviurilor, focus grupurilor cu
administrative referitoare . reprezentantii lanturilor valorice: mere, pomusoare, miere.
. ; International, P ; NN ST ’
la Lanturile Valorice USAID Raportul n baza cartografierii si chestionarii.
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Studiu de fezabilitate pe

. Primaria Analiza posibilitatii crearii Subzonei Tn ZEL. Modelul financiar

extinderea ZEL Valkanes A A e .
o >, 2017 Ceadar- pentru analiza oportunititilor de finantare si dezvoltare.
cu scopul crearii subzonei . e ’ ;
- A Lunga Analiza fezabilitatii proiectului.
in Ceadar-Lunga ’
Studiu de fezabilitate pe Consiliul Analiza posibilitatii crearii Subzonei In ZEL. Modelul financiar
extinderea ZEL Valkanes 2017 Municipal pentru analiza oportunitatilor de finantare si dezvoltare.
prin subzona Comrat Comrat Analiza fezabilitatii proiectului.
tudi fezabilitat . . . . .
Studiu d.e ¢ ab' ate 2016 - Modelul economico — financiar. Analiza scenariilor de
pentru sistemul integrat Glz N
. . 2017 finantare. Analiza riscurilor.
de gestionare a deseurilor ’
" - Proiectul . . . e .
Studii de fezabilitate Energie si Analiza tehnico - economica a activititii de furnizare a
privind PPP in 3 raioane 2016 — Bio r;glasél’ procesului termic a peste 40 de institutii din 3 raioane. 3 studii
pentru furnizarea energiei 2017 PNUD ' de fezabilitate privind crearea PPP pentru asigurarea cu agent
termice pe baza de Consiliile termic pe baza de biomasa in 3 raioane. Suport Tn elaborarea
biomasa . documentatiei de selectare a partenerului privat.
Raionale ’

Studiu de fezabilitate Analiza cadrului general. Analiza scenariilor. Analiza si
privind implementarea o repartizarea riscurilor proiectului. Analiza impactului de
« . Primaria . S . . ..
PPP “Crearea unui 2016 Striseni mediu. Propunerea masurilor de implementare si monitorizare
complex social - cultural ’ a proiectului. Asistentd in pregatirea documentatiei. Ghidare in

— turistic in Strageni” procesul de selectare a partenerului privat.
Studiu de fezabilitate Primiria
Crearea sistemului S Analiza situatiei actuale a sistemului de apa si canalizare (9
) - Cotiujenii o T i teis A N
integrat de aprovizionare 2016 Mari. r-I localitati). Analiza posibilitatii constructiei apeductului in
CU apa si a sistemului de S Cotiujenii Mari si extinderea acestuia in satele din apropiere.
A e Soldanesti ’
canalizare Tn 9 localitati ’ ’
. - Definirea proiectului, anali tentialului regional. Analiza
Studiu de fezabilitate ~a P nanza potentlaiiiui regiona
e . cadrului legal. Determinarea scenariului de dezvoltare.
privind crearea parcului 2016 Oztor SRL . O T . . .
: . . Descrierea organizarii. Diagnosticul investitional si financiar.
industrial, Telita L - . . . o
’ Analiza riscurilor, impactul socio-economic si de mediu.
Studiu de fezabilitate Directia Analiza cadrului general. Descrierea scenariilor de realizare a
privind PPP “Reabilitarea Generala PPP si selectarea celui optim. Descrierea caracteristicilor
complexului scolar de pe 2016 Educatie, principale ale PPP. Elaborarea planului de actiune. Analiza cost
str. 10 Constantin Tineret si — beneficiu, analiza riscurilor, impactul socio-economic si de
Stamati, Chigindu” Sport mediu.
. TN Analiza situatiei pe piata garantarii creditelor cu activitati in
Studiu de fezabilitate Tn za situaticl pe plaia garant 0T cu activitay
SR domeniul agroalimentar. Analiza fondurilor de garantare
vederea crearii unui fond . . . . . :
. existente, analiza cererilor si ofertelor de creditare. Analiza
de garantare a creditelor 2015 IFAD . . . - e
. . D . cadrului legal, analiza optiunilor. Business planul. Identificarea
in agricultura si industria - ; .
. o potentialilor finantatori, planul de actiuni. Manualul
alimentara 7. ’ ’
operational.
Studiu de fezabilitate USAID, . S . .
C Analiza modelului legislativ si institutional existent. Analiza
privind initierea PPP Local S . L N . .
o tehnica a sistemului serviciului de apa si canalizare. Analiza
pentru furnizare 2015 Government . . . -
L. .. economicad. Elaborarea si analiza scenariilor pentru PPP.
serviciilor de apa si Suport Elaborarea planului de actiune. Analiza si reducerea riscurilor
canalizare in or. Glodeni Project P ’ ' ’ '

ANALIZA DIAGNOSTIC, PLANIFICARE STRATEGICA, BUSINESS PROCESE

Analiza de referintd. Identificarea, analiza si Tmbunatatirea

Infiintarea unui ghiseu PlrjoNglEJa?n/ul proceselor de catre APL si terti. Identificarea provocérilor
unic al APL, Ungheni si 2021 EU4 administrative. Elaborarea planurilor de actiune pentru crearea
Cahul Moldova ghiseelor. Revitalizarea pasapoartelor serviciilor. Ghiduri de
Informare pentru cetéteni pe fiecare serviciu. Proceduri.
Casmed,
Studiu de oportunitate, Centru de Analiza oportunitdtii crearii Centrului de Reabilitare si
analiza pietei si Plan de 2021 Reabilitare si | Laboratorului de inovatii socio-medicale. Elaborarea planului
dezvoltare pe 3 ani pentru Instruiri de dezvoltare. Suport si coaching in depunerea planului la
crearea serviciilor noi socio- finantare pentru Fundatia Est Europeana.
medicale
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Evaluarea si optimizarea Centrala Analiza diagnostic a proceselor si structurii organizatorice pe
organigramei n scopul Electricacu | fiecare unitate de business. Elaborarea propunerilor de
imbunatatirii 2019 Termoficare | optimizare a structurii organizatorice, proceselor, a statelor de
managementului pentru SACET personal. Optimizarea/elaborarea documentatiei de proces.
sectorul energetic Nord Planul de actiuni pentru implementare, instruirea personalului.
Analiza-diagnostic si Glz, SA Diagnosticul companiei. Planul de dezvoltare cu obiective,
Planul de dezvoltare 2018 Apa-canal actiuni, indicatori. Planul financiar. Planul de reorganizare in
pentru 5 ani Leova intreprindere inter-comunitara.
Programul de asistenta Ministerul Ghidul pentru IMM - Imbunititirea Competitivitatii
finantat de UE Vizibilitate 2018 Dezvoltarii | Businessului. Ghidul pentru IMM — Surse De Finantare. Lista
si comunicare pentru Economice si | cu organizatiile si actorii din fiecare domeniu. Lista proiectelor
implementarea DCFTA Digitalizdrii | si donatorilor relevanti.
Plan de investire si s Analiza companiei, analiza pietelor de export din Europa si
. S ; 2017 - Calarasi o MR . . ’
analiza pietei pentru S oportunitatilor. Recomandari privind politica de preturi pentru
. 2018 Divin SRL . . e . .
exportul de vin produsele noi. Planul de investitii. Planul si modelul financiar.
Plan strategic pentru AQ Pro Anallzg dlagnospc expres a AO Qrganlz_area sesiunilor
. . strategice. Actualizarea misiunii, viziunii, valorilor. Modelul de
Fortaj, r-1 Floresti si AO 2017 Cooperare L o . . o
S o . < activitate al AO. Obiectivele strategice si planul de actiuni
Iscélenii, r-1 Falesti Regionala . ; ’
’ ’ pentru 5 ani.
. Analiza Modelului de business existent, analiza concurentilor.
Plan strategic de S ) . . ;
. Nexus Analiza diagnostic. Elaborarea Modelului nou de business. Plan
dezvoltare a noului model S T
. 2017 Moldova strategic, inclusiv obiective conform Balanced Scorecard. Plan
de business pentru Nexus A . L .
. . IASCI de actiuni si KPI. Plan financiar, analiza riscurilor. Busines
Moldova, si Business plan ’ g
> Plan.
Plan strateqic 2015 - Incomas SA Analiza diagnostic, analiza pietei, SWOT, analiza 5 Forte.
g 2016 ’ Obiective strategice. Model financiar, Plan investitional.
Plan strategic 2015— | Universcom | Analiza diagnostic, analiza pietei, SWOT, analiza 5 Forte.
g 2016 SA Obiective strategice. Model financiar, Plan investitional.
Plan strategic 2015 - Protos SA Analiza diagnostic, analiza pietei, SWOT, analiza 5 Forte.
g 2016 Obiective strategice. Model financiar, Plan investitional.
Plan strateqic 2015 - Marculesti Analiza diagnostic, analiza pietei, SWOT, analiza 5 Forte.
g 2016 Combi SA | Obiective strategice. Model financiar, Plan investitional.
Servicii de consultanta Programul | Diagnostic managerial si tehnic. 4 planuri de evaluare a
privind consolidarea Comunde | capacitatilor. 4 planuri de dezvoltare. 4 planuri pentru lansarea
capacitétilor prestatorilor Dezvoltare | unui nou serviciu de utilitate publicd la nivel intercomunitar.
intercomunitari de servicii | 2015 Locala Imbunatatirea procedurilor interne. Coaching si suport
publice din clusterele Integrata, consultativ pentru personal si pentru membrii Consiliului de
Chiscareni, Chetrosu, PNUD, 4 administratie. Organizarea si asistenta in procedura de achizitii
Corlateni, Lipcani companii pentru dotarea oficiilor.
Suport de management
pentru evacuarea Obiective strategice. Plan operational. Plan de actiuni.
deseurilor in Soldanesti si 2015 | Proiectul GIZ | Elaborarea regulamentelor si procedurilor. Metodologia de
Floresti si metodologia de calcul a tarifelor, Modelul financiar.
calcul a tarifelor
Analiza diagnostic si USAID, Analiza diagnostic, analiza SWOT. Planuri de ameliorare.
planuri de imbunatatire 2014 — Chemonics | Modele de documentatie, modele de raportare interna si
pentru 11 Intreprinderi 2015 International, | externd, organigrame recomandate, listd de training-uri
Municipale de alimentare 11 necesare. Modelul financiar pentru compania de apa si

cu apa si canalizare

ntreprinderi

canalizare. Analiza comparativd a 11 intreprinderi.

Sursa: elaborat de autor Tn baza materialelor ProConsulting Group.
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Anexa 29. Contul de profit si pierderi al grupului de companii ProConsulting Group
Tabelul A29.1. Contul de profit si pierderi ProConsulting SRL, MDL

2015

2016

2017

2018

2019

2020

2021

2022

Total

Media

Indicatorii

Venituri din vanzari 4,851,079| 1945571 1,982,933| 3,463,603 918,714 773,424 2,311,134 1,093,125 17,339,583| 2,167,448
Costul vanzarilor 2,524,979] 1,062,953 808,429 1,971,881 203,538 124,376 788,610 173,019 7,657,786 957,223
Profitul brut (pierdere bruta) 2,326,099 882,618 1,174,504| 1,491,723 715,175 649,049| 1,522,523 920,106 9,681,798] 1,210,225
Alte venituri din activitatea operationald 80,351 69,585 27,494 56,652 12,515 246,597 49,319
Cheltuieli de distributie 443,857 15,919 25,972 17,176 44,584 385 4,624 552,516 78,931
Cheltuieli administrative 798,827 535,983 1,042,163 758,485 841,852 536,928 1,248,669 899,370 6,662,277 832,785
Alte cheltuieli din activitatea operationald 37,183 132,897 21,813 71,695 29,970 429 2,104 8,719 304,809 38,101
Rezultatul din activitatea operationala 1,046,232 278,171 154,142 671,860 -144577 111,307 279,642 12,017 2,408,793 301,099
Rezultatul din alte activitati: profit, pierderi -520,531 -1,368 64,801 -1,191 -24,869 31,489 14,381 12,341 -424,946 -53,118
Profit (pierderi) pini la impozitare 525,701 276,803 218,943 670,670 -169,446 142,796 294,023 24,358 1,983,847 247,981
Cheltuieli privind impozitul pe venit 57,314 49,473 56,813 96,091 0 0 21,828 0 281,519 35,190
Profit net (pierdere net:) 468,387 227,330 162,130| 574,578| -169,446 142,796 272,195 24,358 1,702,328 212,791
Rata rentabilitatii comerciale (Profit/Venit vanzdri) 10% 12% 8% 17% -18% 18% 12% 2% nla

Tabelul A29.2. Contul de profit si pierderi ProAfaceri SRL, MDL

2019

2020

2021

Media

Indicatorii

2015

2016

2017

2018

Venituri din vanziri 563,157 288,215 428,677 136,579 294,658 336,712 652,701 439,750 3,140,450 392,556

Costul vanzirilor 5,500 64,760 110,000 226,000 64,300 470,560 94,112

Profitul brut (pierdere bruti) 563,157 282,715| 363,917| 136,579| 184,658| 336,712| 426,701 375,450 2,669,890 333,736

Alte venituri din activitatea operationala

Cheltuieli de distributie

Cheltuieli administrative 61,715 14,068 44,947 45,031 63,474 116,108 313,638 416,463 1,075,444 134,431

Alte cheltuieli din activitatea operationala 109,275 2,698 58 22 19,000 131,053 26,211

Rezultatul din activitatea operationali 501,442 268,648 209,696 88,850| 121,126 220,582 113,063 -60,013| 1,463,393| 182,924

Rezultatul din alte activitati: profit, pierderi 1,692 -1,061 9,400 10,031 3,344
Profit (pierderi) pini la impozitare 501,442 268,648 209,696 88,850 121,126 222,274 112,002 -50,613| 1,473,424| 184,178

Cheltuieli privind impozitul pe venit 16,895 8,646 12,861 10,986 14,497 26,673 13,595 104,152 14,879
Profit net (pierdere neti) 484548| 260,002|] 196,835 77,864| 106,629 195,601 98,407 -50,613| 1,369,272| 171,159

Rata rentabilititii comerciale (Profit/Venit vinziri) 86% 90% 46% 57% 36% 58% 15% “12% nla

237



Tabelul A29.3. Contul de profit si pierderi comun, ProAfaceri si ProConsulting, MDL

Indicatorii

2015

2016

2017

2018

2019

2020

2021

2022

Total

Media

Venituri din vanzari 5414,236| 2,233,786 2,411,610 3,600,183 1,213,371| 1,110,137| 2,963,835 1,532,875| 20,480,033 2,560,004
Costul vanzarilor 2,524,979| 1,068,453 873,188 1,971,881 313,538 124,376 1,014,610 237,319 8,128,345 1,016,043
Profitul brut (pierdere bruta) 2,889,257| 1,165,333 1,538,422 1,628,302| 899,833| 985,761 1,949,225 1,295,556| 12,351,688 1,543,961
Alte venituri din activitatea operationala 0 80,351 69,585 27,494 56,652 0 12,515 0 246,597 30,825
Cheltuieli de distributie 443,857 15,919 25,972 17,176 44,584 385 4,624 0 552,516 69,065
Cheltuieli administrative 860,543 550,050 1,087,110 803,517 905,325 653,036| 1,562,307| 1,315,833 7,737,721 967,215
Alte cheltuieli din activitatea operationald 37,183 132,897 131,087 74,393 30,028 451 2,104 27,719 435,862 54,483
Rezultatul din activitatea operationala 1,547,674 546,818 363,837 760,710 -23,451| 331,889| 392,705 -47,996| 3,872,187 484,023
Rezultatul din alte activitati: profit, pierderi -520,531 -1,368 64,801 -1,191 -24,869 33,181 13,320 21,741 -414,915 -51,864
Profit (pierderi) pana la impozitare 1,027,143 545,451| 428,638| 759,519 -48,320( 365,070 406,025 -26,254| 3,457,271 432,159
Cheltuieli privind impozitul pe venit 74,209 58,119 69,674 107,077 14,497 26,673 35,423 0 385,671 48,209
Profit net (pierdere neta) 952,934| 487,332 358,965 652,442 -62,817| 338,397| 370,602 -26,254| 3,071,600 383,950
Rata rentabilititii comerciale (Profit/Venit vinziri) 18% 22% 15% 18% 5% 30% 13% 2% n/a

Tabelul A29.4. Contul de profit si pierderi CCA ONG, MDL

2020

2021

Total

Media

Indicatorii

2016

2017

2018

2019

Venituri aferente mijloacelor cu destinatie speciala 1,991,781| 3,463,633 4,576,411| 3,496,986| 2,442,146] 1,047,548| 1,158,096 1,020,659| 19,197,260| 2,399,657
Cheltuieli aferente mijloacelor cu destinatie speciala 1,991,781| 3,463,633 4576411| 3,496,986 2442,146| 1,047,548 1,158,096/ 1,020,659 19,197,260| 2,399,657
Excedent (deficit) aferent mijloacelor cu destinatie speciali 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Alte venituri (exceptie din activit. economica) 792 133,881 145,514| 1,162,556 1,004,720 2,447,463 489,493
Alte cheltuieli (exceptie din activit. economica) 792 133,881 84,828 545,373 746,815 1,511,689 302,338
Rezultatul din activitate economica: profit, pierdere 76,157 76,157 76,157
Cheltuieli privind impozitul pe venit 114 9,139 9,253 4,626
Excedent net (deficit net) 0 -114 0 0 60,686 617,183 67,018 257,905 1,002,678| 125,335
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Tabelul A29.5. Structura veniturilor, cheltuielilor si profitului in grupul de companii ProConsulting Group, MDL

Indicatorii 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 Total Media
Venituri din toate activitatile total 7,406,017\ 5,788,440| 7,134,285| 7,268,749 3,893,446 3,363,812 4,155946| 3,593,628( 42,604,323| 5,325,540

ProConsulting 4,851,079 2036591 2128405 3,501,303 1,011,129 815303 2345149 1,119,099 17,808,058 2,226,007

ProAfaceri 563,157 288215 428,677 136,579 204658 338404 652,701 449,150 3,151,542| 393,943

CCAONG 1,991,781 3463633 4577203 3,630,867 2,587,660 2210104 1,158,096  2,025379| 21,644,723( 2,705,590

Cheltuieli din toate activitatile 6,378,874| 57242989| 6,705646| 6,509,230 3,881,081 2,381,559| 3,747,798| 3,361,978| 38,209,155 4,776,144
ProConsulting 4,325,378 1,759,788 1,909,462 2,830,634 1,180,575 672508 2,051,126  1,094,740( 15,824,211 1,978,026

ProAfaceri 61,715 19568 218,981 47,730 173532 116,130 538,577 499,763| 1,675,995 209,499

CCAONG 1,991,781 3463633 4,577,203 3,630,867 2526974 1592921 1158096  1,767,475| 20,708,949| 2,588,619

Profit brut (Venituri - Cheltuieli) 1,027,143 ~ 545451 428638 759,519 12,366 982,253 408,148 231,650 4,395,167 549,396

Rata profitabilitatii brute (Profit brut/Venituri) 14% 9% 6% 10% 0% 29% 10% 6% 10% 11%

Sursa: elaborat de autor in baza materialelor ProConsulting Group.
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Anexa 30. Efectele sinergice din practicile de sinergie ale ProConsulting Group

Denumirea
practicii si/sau
partenerilor

Activitati
realizate,
perioada

Efecte sinergice pentru ProConsulting Group

Date de contact

implicati
Parteneriate strategice

ProConsulting
si STU Soft,

(Rusia)

ProConsulting
si Alt Invest

(Rusia)

CCA ONG si
SME DNC
(Armenia),
Pieriki
Anaptixiaki
(Grecia),
Business
Agency
(Bulgaria),
Camera de
Comert
(Georgia)

Vanzarea
softului de
modelare a
arhitecturii de

afaceri Business

Studio,
promovarea pe
teritoriul RM.
2012-prezent.

Utilizarea
softului de
analiza si
planificare
financiar-
investitionala
Alt Invest in
proiecte de
consultanta.
2006-prezent.

Proiectul
Reteaua de
dezvoltare
economica
regionala ca
parghie pentru
cresterea

n regiunile

Bazinului Marii

Negre (LRED),
finantat de UE.
2013-2014.

e Volum de vanzari pe parcursul perioadei — 659 mii MDL.

e Numadr de consultanti instruiti din cadrul echipei - 3.

e Numadr de consultanti si specialisti din mediul de afaceri
instruiti — 15.

o Numar de proiecte care au fost castigate de catre
ProConsulting datorita realizarii anumitor activitati in
Business Studio (harti de procese, BSC) 5.

e Reducerea timpului de lucru a consultantilor interni pentru
elaborarea sistemului BSC, elaborarea si optimizarea

proceselor din utilizarea Business Studio - 20% per proiect.

Calitative:

o Dezvoltarea domeniului de consultantd managementul
proceselor

e Imbunatitirea imaginii companiei in rindul mediului de
afaceri.

e Acumularea experientei in management de procese.

e imbogitirea bazei metodologice a companiei cu
metodologia BS.

e Schimb de experienta si relatii pe termen lung cu partenerul

strategic.

o Contributie la dezvoltarea ramurii prin instruirea
consultantilor altor companii in Business Studio (2015).

e Numar de consultanti interni si externi instruiti — 10.

e Reducerea timpului de lucru a consultantilor interni pentru
elaborarea planurilor de afaceri si proiectelor investitionale
datorita Alt Invest - cu 30% per proiect.

Calitative:

e Acumularea experientei in analiza si planificarea proiectelor

investitionale.
o Imbogatirea bazei metodologice a companiei cu
metodologia Alt-Invest.

e Schimb de experienta si relatii pe termen lung cu partenerul.

e Volum de vanzari din proiect — 9,4 mil. MDL.

e Numadr consultanti interni instruiti metodologia PACA — 2
(international), si 5 (transmitere cunostinte, instruire).

e Numar de proiecte la care s-a mai lucrat cu acesti parteneri
ulterior — 2.

e Numar de proiecte ulterioare castigate datoritd experientei
n acest parteneriat — 3.

Calitative:

¢ Imbunatatirea imaginii in rdndul donatorilor straini.
e Acumularea experientei in proiecte de dezvoltare
economica locala.

e imbogitirea bazei metodologice a companiei cu
metodologia PACA.

e Schimb de experienta si relatii pe termen lung cu partenerii.

e Promovarea imaginii consultantilor in rAndul leaderilor
comunitari si organizatiile societatii civile

240

STU Soft, 443090,
or. Samara, str.
Antonova-
Ovseenko, 59V, et,
1, tel. +7 (846)
2021900,

mail @businessstudi
o.ru

Alt-Invest SRL,
Moscova str.
Fridrih Engels, 75,
bloc 21, of. 909, tel.
+7 (495) 2760034,
senov@alt-invest.ru

Pieriki Anaptixiaki,
or. Katerini, str. 16
octombrie 17 B, TK
60100,

tel. 23510 27541,
pieriki@otenet.gr.
Zapounidis Kostas.



ProConsulting
si Ingineria
Apelor SRL

ProConsulting

si Balanced
Scorecard
Romania

ProConsulting
si BPMS SRL,

Laboratorium
SPS SRL, si 1
expert extern.

ProConsulting
Trimetrica

SRL, BPMS
SRL, Utica
Oleg
Tntreprindere
Individuala

Proiecte de
dezvoltare de
infrastructura
(studii de
fezabilitate,
strategii de
dezvoltare),
perfectionare a
capacitatilor
companiilor de
utilitati publice,
creare de
parteneriate
public-private.
2013-2018.

Instruirea
consultantilor 1n
sistemul BSC,
promovarea
BSC in RM.
2013.

Proiect de
restructurare a
organigramei si
proceselor CET-
Nord SA.
Centrala
Electrica cu
Termoficare.
2019.

Proiectul
Crearea
ghiseelor unice
pentru prestarea
serviciilor
publice Tn Cahul
si Ungheni.
EU4Moldova:
Focal Region
Program,
finantat de UE.
2020-2021.

Cantitative:

e Numar de proiecte realizate — 4.

e Volum de vanzari din proiectele realizate — 3,65 mil. MDL,
din care volum de vanzari Ingineria Apelor — 1,44 mil.
MDL.

e Numar de beneficiari care au apelat la serviciile companiei
prin recomandari din aceste proiecte — 3.

o Numar de proiecte ulterioare castigate datoritd experientei
n acest parteneriat — 4.

Calitative:

e Imbunititirea imaginii companiei in randul donatorilor si
initierea colaborarii cu proiectele finantate de USAID, GIZ,
UNDP.

e Acumularea experientei in proiecte de infrastructura, in
special apa-canalizare.

e Schimb de experienta si informatie cu partenerul strategic.

e Relatii pe termen lung cu partenerul strategic.

o Contributie la dezvoltarea ramurii prin crearea unui
Serviciu nou pe piata, efectuat de consultantii locali -
consultanta manageriala si tehnica pentru proiecte de
infrastructura APL-ri/sector public.

Cantitative:

e Numir de consultanti locali instruiti gratuit — 13, din care
din echipa ProConsulting Group — 10.

e Reducerea costurilor perfectionarii echipei interne din
contul instruirii gratuite — 100 mii MDL.

Calitative:

e Imbunatitirea imaginii companiei in rAndul consultantilor
locali.

e Perfectionarea cunostintelor echipei companiei.

o Contributie la dezvoltarea ramurii prin perfectionarea
cunostintelor consultantilor locali si promovarea
metodologiei BSC.

Cantitative:

e Volum de vanzari din proiect — 332 mii MDL, din care
vanzarile partenerilor — 120 mii MDL.

e Numar de tendere ulterioare la care s-a aplicat cu aceiasi
parteneri — 2.

e Numar de proiecte ulterioare castigate datorita experientei
n acest parteneriat — 1.

Calitative:

o Acumularea experientei in proiecte din sectorul energetic.

e Schimb de experienta si informatie cu partenerii..

e Volum de vanzari planificate — 1,6 mil. MDL. Pierderi din

vanzari din contul sinergiei negative — 464 mii MDL (29%).

o Intarziere In predarea livrabilelor pe proiect — 30 zile.

e Numadr de oferte ulterioare depuse si care nu au castigat din
contul acestui proiect ineficient — 2.

Calitative:

e Deteriorarea imaginii ProConsulting 1n fata donatorului
UNDP.

e Incheierea colaboririi cu Trimetrica SRL, din contul
managementului de proiect deficient.

Ingineria Apelor
SRL, or. Orhei, str.
Sadoveanu M., 32,
of. 27, tel. 373
69125402, Panus
Pavel.

Balanced
Scorecard
Romania, tel.
+40765 274751,
mionescu@bscol.
ro. lonescu Mihai.

Laboratorium SPS

SRL, mun.
Chisinau, S.
Truseni, str.
Spicului, 52, tel.
+373 69957098,
cerum.hr@gmail.c
om. Cioclea
Pelaghia.

BPMS Standart
SRL,

Mun. Chisindu, str.
Sarmizegetusa, 26,
MD-2032, tel..
+373 69226035,
igor.bpms@gmail.
com. Luca Igor.

CCA, prin
Clubul CEED
Moldova, face

Alinieri la retele de consultanta internationale
Dezvoltarea
clubului de
antreprenori i

Cantitative:
e Volum de vanzari — cca 30 mii MDL anual.
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CEED Macedonia,
Macedonia de
Nord, Skopje


mailto:mionescu@bscol.ro
mailto:mionescu@bscol.ro

parte din
Reteaua
CEED Global
- Centrul
pentru
Antreprenoriat
si Dezvoltare
Executiva, 14
tari.

manageri CEED
Moldova,
cofinantat de
Fondul
Argidius,
participanti si
sponsori locali,
din 2013-
prezent.

e Numadr de evenimente (seminare, workshop-uri, instruiri,

networking, etc.) — cca 50 anual.

Numarul de membri-antreprenori — 29. Numarul de mentori

— cca 20.

Numar de participanti la evenimente — cca 500 anual.

Reducerea costurilor cu instruirea consultantilor proprii din

contul evenimentelor din Club — cca 15% anual.

Numar de consultanti din echipa ProConsulting Group

instruiti si care au participat la diferite evenimente — cca 7

anual.

e Numidr de tendere la care s-a depus cu
consultantii/partenerii straini ai retelei CEED Global - 3.

e Numadr de tendere la care s-a castigat cu experienta
acumulata in CEED Moldova - 5.

e Numar de clienti (membri si participanti) care au beneficiat
de proiecte de consultanta, veniti din Club — 30.

Calitative:

e Imbunatitirea imaginii companiei in mediul de afaceri si
lansarea unui nou serviciu pe piata - primul Club de
antreprenori si manageri din Republica Moldova.

e Promovarea consultantilor echipei si ridicarea imaginii
acestora.

o Perfectionarea cunostintelor echipei companiei.

o Contributie la dezvoltarea ramurii prin perfectionarea
cunostintelor consultantilor locali, schimb de informatie,
promovarea partenerilor straini i promovarea colaborarii
cu mediul de afaceri.

Rugjer Boshkovikj
18, 1000, +389 2
3079611.
Madjovski Jovan.

Parteneriate si programe de asociere pentru consultanti/experti individuali

ProConsulting

Group -
colaborare cu

11 experti
permanenti.
Formarea
bazei de date
de experti si
consultanti
asociati.

Expertiza in
diverse proiecte
(planuri de
afaceri, studii de
fezabilitate,
proiecte
investitionale,
strategii, etc.).
Activitate
permanenta.

Scriere de
propuneri de
proiecte.
Activitate
permanenta.

o Cresterea anuala a numarului de experti cu care se
colaboreaza — 5 % (ultimii 3 ani).

o Numar de tendere la care s-a castigat cu CV-rile expertilor
asociati — 3 (2022).

o Numar de clienti care au venit recomandati de expertii
asociati — 5 (2022).

Calitative:

e Imbunatatirea imaginii grupului de companii in mediul
donatorilor.

e Imbunatitirea calitatii serviciilor grupului de companii din
contul expertizei atrase.

e Acumularea cunostintelor in cadrul grupului de companii
din contul transmiterii experientei juniorilor.

e Perfectionarea cunostintelor echipei companiei.

Cantitative:

e Cresterea anuala a numarului de experti cu care se
colaboreaza — 2 experti (ultimii 3 ani).

e Numar de tendere la care s-a castigat cu oferte scrise de
experti asociati — 2 din 5. (2022).

Calitative:

e Imbunatatirea imaginii grupului de companii in mediul

Portarescu Serghei
+373 67322396
(expert
management
strategic).

Ghimisli Ina +373
69393438 (expert
finante si investitii).
Ghelbet Angela
+373 67400907
(expert planificarea
afacerii).

Ciochina Elena
+373 68384224
(scriere de
propuneri de
proiecte).

donatorilor din contul expertizei atrase.
Proiecte de responsabilitate sociala

ProConsulting
si CCA —
colaborare Tn
implementarea
proiectului
pentru crearea
locurilor de

Proiectul SARD
UNDP Crearea
de noi
oportunitati de
angajare prin
sustinerea IMM
sia

Cantitative:

e Volum de vanzari din proiect — 3,4 mil. MDL.

e Numadr de afaceri noi-create — 15 si locuri de munca create —
120.

e Numar de beneficiari instruiti si consultati — 30.

e Numadr de consultanti-experti tehnici cu care s-a colaborat —
5.
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UNDP. 31 August
1989 St 131,
Chisinau.
anatolie.terzi@undp
.0rg +373
069123215 Terzi
Anatolie.



munca in zona
rurala.

CCA ONG -
implementarea
proiectului
pentru
instruirea
tinerilor In
afaceri.

CCA ONG —
implementarea
proiectului
pentru
persoane in
etate.

infrastructurii
serviciilor de
afaceri In UTA
Gagauzia si
Taraclia. 2016-
2018.

Proiectul
Moldova un
Nou Impuls
pentru
Dezvoltarea
Afacerilor Tn
Regiunea Nord.
Program de
Formare ,,Lean
Canvas
Modelling”.
2019.

Proiectul
Societatea civila
contribuie la
dezvoltarea
sociald si
economica a
tarii. HelpAge
International
NGO, Marea
Britanie. 2018.

o Numar de beneficiari veniti de pe urma acestui proiect la
alte servicii de consultanta - 10.

Calitative:

e Imbunatitirea imaginii companiei in mediul de afaceri si la
donator.

o Constientizarea responsabilitatii sociale in cadrul echipei.

o Consultantii proprii si-au ridicat imaginea.

o Contributie la dezvoltarea ramurii prin co-creare cu alti
experti tehnici, colaborare cu consultantii.

Cantitative:

e Volum de vanzari din proiect — 60 mii MDL.

o Numar de beneficiari instruiti — 15 tineri.

e Numar de tineri care ulterior au venit la ProConsulting
Group ca clienti - 3.

Calitative:

e Imbunatatirea imaginii in mediul tinerilor si la donator.

e Lansarea serviciilor de instruire in Lean Canvas.

o Contributie la dezvoltarea ramurii prin promovarea
serviciilor de consultanta in randul tinerilor.

Cantitative:

e Volum de vanzari din proiect — 119 mii MDL.
o Numar de beneficiari instruiti in afaceri — 100.
o Numar participanti la vizite de studiu — 60.

Calitative:

e Imbunatatirea imaginii companiei in mediul persoanelor in
etate si la donator.

e Promovarea responsabilitatii sociale in echipa.

o Contributie la dezvoltarea ramurii prin promovarea
serviciilor de consultanta la persoane in etate.

Parteneriate si colaborari in sectorul asociativ

People In Need
Moldova, str.
Alexei Mateevici
56, Chisindu, +373
069101489 Victoria
Guzun.

HelpAge
International,
Chisinau,
Banulescu-Bodoni,
57/1, of. 425, MD-
2005, tel. +373
69989827. Nina
Gutu.

CCA ONG —
colaborare cu
ATEHTCTBO
JIEJIOBOTO
KOHCYJIbTUPOB
aHus J[HecTp
OHTepnpaiizuc
si sectorul
asociativ din
apicultura

ProConsulting
colaborare cu

asociatia
ACAM in
suport si
consultanta
pentru
antreprenorii
de pe ambele
maluri ale
Nistrului.

Proiectul
Consolidarea
apiculturii prin
cooperare Bee
Professional.
UNDP. 2022-
2023.

Programul UE
,,Masuri de
Promovare a
increderii”.
proiectul
Business UP.
UNDP. 2021-
2022.

Cantitative:

e Volum de vanziri din proiect — 846 mii MDL.

e Numar de beneficiari instruiti — 50 apicultori.

e Numar de beneficiari care au avut suport in acces la
finantare, mentorat si planuri afaceri — 30 apicultori.

e Numar de membri ce au aderat la cooperativa apicold — 10.

e Numdr de clienti care au beneficiat de serviciile
ProConsulting Group in afara proiectului - 5.

Calitative:

e Imbunitatirea imaginii in mediul de afaceri si la donator.

¢ Constientizarea responsabilitatii sociale a echipei prin
acordarea suportului la crearea de asociatii..

o Contributie la dezvoltarea ramurii prin co-creare cu
expertii tehnici a serviciilor de instruire pentru apicultori.

e Volum de vanzari din proiect ProConsulting — 30 mii MDL.

e Numar de beneficiari cu care a lucrat ProConsulting — 10.

e Numar de clienti care au venit din recomandarile
beneficiarilor proiectului — 3.

Calitative:

e Imbunatitirea imaginii companiei mediul de afaceri si la
donator.

o Constientizarea si promovarea mentoratului si serviciilor de
consultanta in mediul de afaceri.

o Contributie la dezvoltarea ramurii prin promovarea ACAM,
si colaborare cu consultantii si membri i ACAM.

Practici de co-creare cu clientii
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Cooperativa Sandic
Honey Group,
Moldova, s.
Peresecina,
info@sandic.md,
tel. +373
068819981.

Sandic Stefan.

ATeHTCTBO
JIEJIOBOTO
KOHCyJ’[BTHpOBaHI/IH
Huectp
OHTepnpai3uc.
ainllak99@gmail.co
m. Inna Polisciuc.


mailto:ainllak99@gmail.com
mailto:ainllak99@gmail.com

ProConsulting  Proiect de Cantitative: EDUardo, 1038

si implementarea e Volum de vanziri — 80 mii MDL licenta EDUardo, si 40 mii  Budapest, Blanka
Universitatea  softului de MDL pentru Modelul excel specializat pentru UTM. koz 4/B, Ungaria,
Tehnica din simulare a e Numar de studengi instrui',[i -200. tel. +36 30 231
Moldova. afacerii Calitative: 6852, office@edu-
EDUardo e Dezvoltarea unui produs nou prin co-creare cu UTM simulation.com.
(Ungaria). (Modelul excel pentru simularea afacerii) pentru mediul UTM. Ghelbet
2021-2022. academic. Angela tel. +373
o Tmbunatatirea imaginii companiei in randul mediului 67400907

academic si tineretului.
e Acumularea experientei in instruirea in mediul academic.
e Imbogitirea bazei metodologice cu Modelul excel creat.
e Schimb de experienta si relatii pe termen lung cu UTM.

prin contributie la dezvoltarea ramurii (sinergia prin cercetare)

CCAONG -  Proiectul Cantitative: ILO Moldova,
colaborare cu  Implementarea e Volum de vanziri din proiect CCA — 150 mii MDL. mun. Chisinau, str.
ACAM in Programului e Co-crearea a 2 Manuale adaptate pentru Republica Vasile Alecsandri
elaborarea Start and Moldova, prin colaborare cu ILO si consultantii asociati. 1, of. 617, MD-
studiului Improve Your e 1 Studiu elaborat cu ajutorul expertilor CCA in baza a 43 2009, 373
privind Business Tn beneficiari intervievati. 69572377,
necesitatile de  cadrul o 1 Consultant din echipa si-a ridicat imaginea si a fost iachimov@ilo.org
consultanta si ~ Proiectului instruit. Natalia lachimov.
instruire ale Stimularea Calitative:
antreprenorilo  economiei Verzi o fpunatatirea imaginii companiei in asociatia de profil,
ragricoli. in Moldova. mediul de afaceri si la donator.
ILO. 2022- o Constientizarea si promovarea metodologiei noi pentru
2023. consultanti.
e Acumularea experientei in proiecte de ecologizare.
e imbogitirea bazei metodologice a companiei cu
metodologia noua.
ProAfaceri Consultanta si Cantitative: ODA, Chisinau, bd.
colaborare cu  mentorat Tn e Volum de vanzari din proiect — 304 mii MDL, din care Stefan Cel Mare si
Consultex Proiectul Consultex — 60 mii MDL. Sfant nr. 134, et 3,
SRL in Danube Chance e Numir de mentori instruiti si inclusi in baza de date ODA—  MD-2012, tel. +
realizarea (suport pentru 10, din care din echipa internd — 1. 373222957 41.
studiului intreprinderiin o Numir de beneficiari carora li s-a acordat suport — 25.
privind piata  dificultate) — e 1 Studiu elaborat, transmis membrilor ACAM, in baza a 20
de consultantd  Programul beneficiari intervievati.
si mentorat National a 2-a Calitative:
din RM. sansd. 2021- e Imbunatitirea imaginii companiei in asociatia de profil prin
2022. promovarea informatiei din studiu.
e Imbunatitirea imaginii companiei in mediul de afaceri si la
donator.
e Impact asupra ramurii prin cercetarea provocarilor si
tendintelor.
o Consultantii proprii si-au ridicat imaginea, au fost instruiti.
e Colaborare cu consultantii si membrii ACAM.
ProConsulting  Participarea la Cantitative: Asociatia
colaborare cu  realizarea e 10 beneficiari intervievati de catre ProConsulting. Consultantilor in
AMCOR studiilor pietei Calitative: Management din
(Romania), de consultantd ° imbunéti‘;irea imaginii companiei 1n asociatie prin Romania, str.
Business in Republica promovarea informatiei din studii. Avram lancu, 22,
Intelligent Moldova. 2020- e Parteneriat pe termen |ung cu AMCOR. et. 1, Bucure§ti, tel.
Services, 2021. o Participarea la studiul realizat in acest sector pentru prima 0213115175
Gateway & datd in RM. office@amcor.roAl
Partners. exandra Pusca.

e Schimb de informatie si preluarea experientei AMCOR.
e Colaborare cu consultantii si membrii ACAM.
Sursa: elaborat de autor in baza materialelor ProConsulting Group.
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Anexa 31. Evaluarea potentialului de contributie la dezvoltarea ramurii si de desfasurare a

practicilor de sinergie a ProConsulting Group

Activititi

Criterii de evaluare a sinergiei si CDR din practicile anterioare

Delallab
(1 — foarte
rau, 5 —
foarte bine)

& media Activitati de baza 4.3
de baza g
reducerea duratei de elaborare a produselor/serviciilor 4
majorarea eficientei gestiunii proiectelor 4
cresterea productivitatii muncii 5
Managemen : _
tul reducerea costurilor operationale de proiect 5
proiectelor | optimizarea resurselor de proiect 4
operatiuni e . .
(operatiuni) cresterea calitatii serviciilor si produselor 4
capacitatea managerilor de proiect de a comunica eficient cu echipa partenerului 4
media Managementul proiectelor 4.3
optimizarea resurselor subcontractate 5
Achizifia reducerea costurilor de transport 4
resurselor . A
L asigurarea cu softuri noi 5
(logistica de : —
intrare) asigurarea cu metodologii noi 5
media Achizitia resurselor 4.8
Transmitere | rapiditatea timpului de transmitere a livrabilelor
a . . . . .
. . reducerea timpului de ambalare a livrabilelor (design, etc.) 5
livrabilelor, : - :
produselor reducerea costurilor de organizare a evenimentelor
logistica de . . . .
( g media Transmitere livrabile 4.3
iesire)
cresterea numarului de clienti din contul sinergiei 5
cresterea ratei ofertelor castigate din contul sinergiei 4
imbunatatirea imaginii din contul cercetarilor privind dezvoltarea ramurii 5
capacitatea de a efectua prognoze a volumului de vanzari si a impactului de la CDR 4
. .| capacitatea de a analiza sinergia obtinuta 4
Marketing si P : T g' — - SR T
vénzéri cresterea cotei de piatd a firmei din contul sinergiei, iesire pe noi piete, segmente de 4
clienti, etc.
imbunatatirea politicii de preturi a companiei din contul sinergiei 3
majorarea credibilitatii in randurile donatorilor si partenerilor 4
cresterea vitezei de scriere a aplicatiilor la tendere 5
media Marketing, vanzari 4.2
majorarea ratei de feedback pozitiv de la clienti 5
majorarea ratei de evaluare pozitiva a proiectelor din partea donatorilor 4
Deservirea capacitatea de a evalua proiectele sinergice 3
majorarea numarului de clienti care vin la mentorat si coaching 4
media Deservire
4.0
Activitaiti . o _—-
R media Activitati auxiliare 3.7
auxiliare ’
Infrastructur | existenta obiectivelor de sinergie si CDR 1
a capacitatea de flexibilitate strategica 4
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gradul de aliniere dintre strategie si obiectivele de sinergie si CDR 1
gradul de aliniere dintre obiectivele de sinergie si CDR si celelalte obiective 1
eficienta practicilor de colaborare 5
existenta practicilor de responsabilitate sociala 5
existenta necesarului de resurse financiare pentru a asigura CDR 4
cresterea rentabilitatii in urma efectuarii sinergiei si CDR 5
obtinerea sinergiilor de cost 4
obtinerea sinergiilor de venituri 5
legalizarea procedurilor de colaborare dintre partenerii strategici 3
media Infrastructura 3.5
Managemen | nivelul de constientizare a necesitatii sinergiei si efectelor ei din partea angajatilor
tul competenta managerilor de proiect de a implementa practicile sinergice
Resurselor : : — . P "
Umane si nivelul de formare/instruire in managementul sinergiei, monitorizarea ramurii, 1
Talent estimarea impactului de la contributia Intreprinderii, etc.
Managemen | existenta de stimulente si recompense pentru sinergie si CDR 1
t media Resurse umane si Talente 2.3
capacitatea de a realiza inovatii in produse, Servicii 5
.. existenta de licente, brevete, etc. 4
Tehnologii : :
si nivelul de dezvoltare a bazei metodologice de consultanta 5
Cercetare- inovatii care contribuie la dezvoltarea ramurii de consultantd 4
dezvoltare : . . o PR : -
suport informational pentru monitorizarea ramurii si contributiei intreprinderii 4
media Tehnologii, Cercetare-Dezvoltare 4.4
nivelul de monitorizare a calitatii achizitiilor
Achizitii - - -
- nivelul de asigurare cu necesarul de materiale 5
corporative
media Achizitii corporative 4.5

Media potentialului de sinergie si CDR pe tot lantul de valoare

Sursa: elaborat de autor.
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Anexa 32. Analiza SWOT cu referire la potentialul de contributie la dezvoltarea ramurii si

sinergie a ProConsulting Group

Puncte forte

Existenta practicilor de sinergie si CDR eficiente
Relatii de lunga durata cu parteneri strategici locali
si straini

Baza metodologica bogata de tehnici si practici de
consultanta

Baza de date de experti si consultanti asociati
Imagine bund in randul donatorilor si organizatiilor
de suport

Imagine buna in randul clientilor

Capacitati inalte de management al proiectelor si
gestiune a echipelor partenere
Flexibilitate strategica si
tendintelor dezvoltarii ramurii
Apartenenta la asociatii de profil

buna cunoastere a

Puncte slabe

Lipsa formalizarii obiectivelor de sinergie si CDR
Slaba monitorizare a practicilor de sinergie si
aportului companiei Tn dezvoltarea ramurii

Lipsa formarii angajatilor in sinergie si CDR

Lipsa sistemului de indicatori pentru a evalua
sinergia si CDR

Nivel mediu de constientizare a angajatilor a
necesitatii practicilor de sinergie

Oportunitati

Existenta practicilor de colaborare intre concurentii
ramurii, Tn special membrii ACAM

Oportunitati de participare la initiativele ACAM
(studii de piatd, elaborarea  standardului
ocupational, instruiri si formari in domeniu, etc.)
Existenta tendintelor de co-creare in ramura si de
colaborare cu alte sectoare conexe (IT, mediul
academic, etc.)

Pregatirea tinerilor specialisti In  domeniul
consultantei in cadrul institutiilor de Invatamant
Suportul  permanent al donatorilor pentru
dezvoltarea mediului de afaceri (oportunitdti de
participare n colaborare la tendere complexe)
Cresterea numarului de proiecte cu impact social,
unde exista necesitate de consultanta

Cresterea exportului de servicii de consultanta, care
deschide oportunititi de colaborare cu partenerii
straini

Provocari

Capacitatea redusa de platd a clientilor (in special,
IMM-rilor, companiilor din mediul rural)

Slaba sensibilizare a clientilor referitor la
necesitatea si calitatea serviciilor de consultanta
Slaba reglementare a ramurii si lipsa unor standarde

care ar  permite  trierea  consultantilor
calificati/certificati
Impactul slab al consultantei in afaceri si

management asupra dezvoltarii macroeconomice a
tarii si, respectiv, a motivatiei donatorilor de a
sustine ramura

Riscul aparitiei companiilor straine de consultanta
mari pe piatd, care vor face concurenta la proiecte,
si tendere complexe

Exodul de cadre tinere peste hotare

Sursa: elaborat de autor.
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Anexa 33. Obiectivele strategice si KPI de sinergie si contributie la dezvoltarea ramurii ale ProConsulting Group

Obiective strategice

Tinta, ani

de sinergie si CDR Indicator Formula Unitati Sensul 3
Finante
Cregterea Rentabilitat ial fitabilitatea tut iectelor de sinergie si
profitabilititii entabritatea ComerClald | s (profit / Vanzari) * 100%) Pi/ YPi | %  |Prolrabiitatea tuiuror proiectelor de SMergie st | o0, | 54 794 | 25,50
. . . |medie per proiect CDR, raportata la numarul de proiecte
practicilor de sinergie
Volumul total de vanzari > Vanzari Pi min. MDL |volumul de vanzari anual din proiectele sinergice| 20 22 25
Cfestwel_rea sinergiei de Vol}lmul mediu de vanzari per S" Vanzari Pi/ TPi min. MDL n.ledia sineirgiei de Vﬁnze'.lri per.proiecfte de acest 16 18 20
vanzari proiect tip (de la Tnceputul perioadei analizate 2012 )
Rata de crestere a vanzarilor |Y (Vanziripl/ Vanz;'m p0 * 100%) Pi/ % c.re§ter.ea anuald a vanzarilor din toate proiectele 2% | 10% | 15%
totale >'Pi sinergice
‘ N Rat.a dfa requcere a co.sturl!o'r > v/ Tot.al costuri) pl /.(CV/ATotal % optlrr.uz'area cos'turllc')rvarlablle din contul 15% |15.8% | 16.5%
Cresterea sinergiei de |variabile din contul sinergiei costuri) p0 * 100%) Pi/ Y Pi practicilor de sinergie
costuri - . — = —
Rata (_Jle reducert_a a co_s'_[urllor > ((CF/ Tot.al costuri) pl /.(CF /.Total % optlr_nlzan_aa costurilor fixe din contul practicilor 7% | 7206 | 7.4%
fixe din contul sinergiei costuri) p0 * 100%) Pi/ > Pi de sinergie
Client, Piata
Cresterea imaginii la Cota proiectelor castigate in impactul practicilor de sinergie asupra imaginii la
donatori din contul pro Stg S Ofc / Y Ofd * 100% % Pactiipractictior 7€ sinergie asupra imag 70% | 75% | 80%
. . parteneriat donatori si capacitatii de a castiga proiecte
sinergiei
Rata de crestere a clientilor . - . . . -
: Co Clienti datipl/ Clienti impactul practicilor de sinergie asupra imaginii la
L prin recomandari din proiecte ( et fecomancatip et % .p .. P e g .p - g 8% | 88% | 9.7%
Cresterea imaginii la sineraice recomandati p0) * 100% clienti si capacitatii de a atrage noi clienti
clienti din contul 9 - .
siner, iei Numér mediu de clienti media sinergiei de imagine asupra capacitatii de
g recomandati per proiect > Clienti recomandati Pi/ Y Pi persoane . & . & P P ’ 5 5 6
. . a atrage clienti
sinergic
Cres,terea,pr(?lecwlor Numar de,pmmte de > Pi unitati |dezvoltarea de noi proiecte sinergice 2 3 4
de sinergie i CDR  [sinergie si CDR
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Anexa 33 (continuare)
ODble e dalegice
erg DR Indicator Formula Unitati Sensul 1 2 3
Procese, Calitate

impactul practicilor sinergiei asupra calitatii
proiectelor companiei

impactul proiectelor de sinergie asupra gradului
> Ps /Y Pi* 100% % de satisfactie al clientilor, evaluare prin test grila,| 87% [ 90% | 95%
nivel de multumire de la 1 1a 5

Cota proiectelor fara abateri
Cresterea calitatii in proiectele de sinergie

proiectelor din contul
practicilor de sinergie

Y Pfa / Y Pi* 100% % 90% | 93% | 95%

Gradul de satisfactie al
clientului

Optimizarea
proceselor din contul
efectelor sinergice

Timpul mediu de atragere a
partenerului strategic

eficienta proceselor de atragere a partenerilor

. . . 15 12 10
pentru proiecte sinergice

> Consultant zile Pt zile

Dezvoltarea de noi  [Numir de proiecte realizate in
servicii in cadrul baza serviciilor nou-create cu > Pn unitdti |eficienta proceselor de prestare a noilor servicii 4 6 8
practicilor de sinergie |partenerii strategici

Instruire, Dezvoltare

Cresterea Gradul de pregitire a nive.zlul de pregf‘lt.ire a ech.ipei i.nterne pentru.
caliﬁcérii consultantilor interni in > Cp/ Y C*100% % realizarea practicilor de sinergie, evaluare prin 80% | 90% | 100%
personalului de a practici de sinergie si CDR test grila, nivel de pregatirede la 11a 5

Cota proiectelor gestionate

implementa proiecte
sinergice

impactul practicilor sinergiei asupra

L - 65% | 70% [ 75%
managementului proiectelor companiei

de consultanti interni in > Pint/ Y Pi* 100% %
practici de sinergie

. .. . Cota proiectelor
Imbogdtirea bazei implementate cu tehnicile
metodologice a . pw . . > Pteh/ Y Pi* 100% % eficienta cunostintelor acumulate in parteneriate | 10% | 11% | 12%
- invatate in proiecte de
companiel . .
Sinergie
Cresterea nivelului de Cota proiectelor
o . implementate cu softuriin > Psoft/ > Pi* 100% % eficienta softurilor implementate % | 7.4% | 7.7%
utilizare a softurilor . .
proiecte de sinergie

Nota: P - proiect, i - numar de proiecte, pl - perioada curenta, p0 - perioada precedenta, CF - costuri fixe, CV - costuri variabile, Ofc - oferte castigate, Ofd - oferte depuse, Pfa
- proiecte fara abateri, Ps- proiect cu nivel de satisfactie a clientului > 4,5, Pt - proiect tip, Pn - proiecte noi, Cp- consultant cu nivel de pregitire > 4,5 , C - consultant, Pint -
proiect gestionat de consultant intern, Pteh - proiecte implementate cu ajutorul tehnicilor noi, Psoft - proiecte implementate cu ajutorul softurilor.

Sursa: elaborat de autor.
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Anexa 34. Actiunile si bugetul pentru implementarea obiectivelor de sinergie ale ProConsulting Group

0 Oadad
bie e strategice Buge -
" A Rezultate Responsab 1an, trimestre| 2 | 3
de ero
- I I} 1vianfan
Finante 9,000
Planificarea proiectelor de sinergie * Proiecte potentiale identificate Director,
°Cre§ter.e‘av . <i CDR * Scenarii cu estimari asupra efectelor sinergice Manageri 21,000
pmﬁtt.at_’llhtzm R « Decizii luate in baza scenariilor, proiecte planificate proiecte
racticlior ae sinergie . .
P . .g' *Baza de date cu proiecte, sortate conform categoriilor de
* Cresterea sinergiei sinergie
de vanzari Monitorizarea i controlul g . . . . . Manageri
. - . . . * Indicatori pe fiecare proiect (evaluarea efectelor sinergice) . 8,000
*Cresterea sinergiei |proiectelor de sinergie si CDR . . . . proiecte
de costuri *Raport de evaluare a proiectelor sinergice, cu recomandari
(rapoarte de monitorizare, rapoarte de control)
Client, Piata 42 000
. S *Lista de parteneri potentiali Director
Atragerea noilor parteneri (din . ’ . ) . .
ramu%é ¢i cele cor?exe) ( * Propuneri si concepte de proiecte sinergice elaborate Manageri 50,000
’ * Contracte/acorduri incheiate cu partenerii proiecte
*Baza de date cu parteneri existenti Manageri
Fidelizarea partenerilor existenti * Programe de fidelizare elaborate proiecte 30,000
* Proiecte implementate cu partenerii existenti
*Cregterea imaginii la . . . . . | *Evenimente de sensibilizare si promovare organizate (worksop- .
donatori din contul Promovarea beneficiilor sinergiei i uri, instruiri, etc.) Director,
. - CDR in cadrul asociatiilor de profil : e ) . Manageri 70,000
sinergiel si relevante * Lista de participanti la evenimente projecte
*Cregterea imaginiila |’ * Prezentdri i alte materiale informative elaborate
clienti din contul .. L Manageri
Lo L * Campanii de promovate dezvoltate sirealizate (in comun cu . g
sinergiel Promovarea serviciilor/produselor parteneril) proiecte, 155,000
* Cresterea proiectelor |create Tn baza proiectelor sinergice . o . Consultanti '
* Clienti veniti din contul promovarii efectuate ’
de sinergie si CDR ’ ’ P seniori
Monitorizarea tendintelor ramurii de _— Consultanti
- ’ * Rapoarte de monitorizare elaborate ... | 5,000
consultanta seniori, juniori
. * Concepte elaborate pentru contributia la dezvoltarea ramurii .
Dezvoltarea proiectelor de . . ’ o Director,
o .. . | *Prezentari elaborate, evenimente de sensibilizare pentru .
contributie la dezvoltarea ramurii si donatori Manageri 32,000
sensibilizarea donatorilor proiecte

*Proiecte CDR implementate
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Oble e ategice Buge n
" A Rezultate Responsab lan, trimestre| 2 | 3
d o1e
I {n]mfiv]an|an
Procese, Calitate 000
*Cresterea calitatii Manageri
proiectelor din contul |Evalarea satisfactiei partenerilor si | * Elaborarea sistemului de evaluare a satisfactiei proiecte
practicilor de sinergie |altor participanti in proiectele partenerilor/participantilor (teste-grila, indicatori, etc.) ConsultaI;ti 5,000
*Optimizarea sinergice *Rapoarte de evaluare, cu recomandéri seniori ’
proceselor din contul
efgctelolrtsmerglce . |Elaborarea procedurilor clare pentru | «Elaborarea procedurilor pentru planficiarea, implementarea, Director,
o .- . . . . PR . . . . -
e?V_C_)A arez el not managementul practicilor de monitorizarea si controlul practicilor de sinergie (inclusiv Manageri 20,000
Serv"_:"_ n ca ﬂ_j . |sinergie si CDR documentatie aferenta, rapoarte, sabloane, etc.) proiecte
practicilor de sinergie
Instruire, Dezvoltare 000
*Programde instruire elaborat (instruire in managementul
sinergiei si procedurile companiei, bune practici anterioare - Manageri
. e .. transmiterea experientei managementului, alte instruiri .
Instruirea angajatilor in practici de ’ proiecte,
. .. relevante) . 85,000
sinergie si CDR . . . Consultanti
» Materiale de instruire dezvoltate seniori
*Cregterea ¢ Instruiri organizate si efectuate
calificarii personalului * Evaluari efectuate in urma instruirilor i feedback obtinut.
de a implementa . . *Sistem de performanta si motivare elaborat (cu indicatori clari
proiecte sinergice Dezvoltarea sistermului de sirealizabili pe angajatii implicati)
N o . |performantd pentru angajati pentru |’ pe angajai fplicas . . Director 35,000
*Imbogatirea bazei . . . *Rapoarte de evaluare a performantei angajatilor elaborate (cu
. motivarea spre sinergie _ .
metodologice a recomandari)
companiei Implementarea solutiilor IT de .. o . L . Consultanti
’ . . mp. . . T *Solutii IT de eficientizare si automatizare identificate (in L
*Cresterea nivelului |eficientizare si automatizare a . seniori,
" : ’ . comun cu partenerii) ) 4,000
de utilizare a softurilor [proceselor pentru practicile de o Consultanti
. . ¢ Solutii IT implementate o
sinergie juniori
. . . L .. . - . N Consultanti
Extinderea bazei metodologice a * Tehnici si practici de sinergie listate siincluse in baza seniori ’
companiei cu tehnicisipracticide | metodologicd a companiei (materiale informative, alte date . 3,000
. .. Consultanti
sinergie si CDR relevante) o
juniori
000

Sursa: elaborat de

autor.
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Anexa 35. Analiza riscurilor implementirii Modelului sinergic de contributie la dezvoltarea

ramurii pentru ProConsulting Group

Obiectiv

\ Descrierea riscului

\ Efecte

Masuri de atenuare

Perspectiva Finante

Riscul financiar - apare atunci

Cresterea n .
. _ .. | cand fluxurile de numerar sunt o o ) o
profitabilitatii | . - - L Alinierea obiectivelor sinergice si de
.. insuficiente pentru a indeplini . .
practicilor de . . CDR la obiectivele corporative.
. . obligatiile financiare ale o B
sinergie L . . . Monitorizarea regulata a efectelor
companiei. Tintele financiare nu . C ) .
— — - . o sinergice si indicatorilor financiari
Neindeplinirea planului de vor fi atinse si, in I e .
Cresterea . . . . . . prestabiliti. Stabilirea indicatorilor de
L vanziri pe proiectele sinergice consecinti, vor fi 5 . X
sinergiei de ) .. ) . . performantd a managerilor de proiect
N din cauza companiei sau/si a evitate practicile de N ) . )
vanzari . . . in functie de acesti indicatori.
partenerilor. sinergie. o . .
_ — . Sensibilizarea partenerilor cu privire
Neindeplinirea planului de . . .
Cresterea . la obtinerea efectelor sinergice
. L reducere a costurilor pe .
sinergiei de . . . pozitive.
costuri proiectele sinergice din cauza
companiei sau/si a partenerilor..
Perspectiva Clienti-Piata
Diminuarea Dezvoltarea avantajelor competitive
Cresterea . L .| vanzarilor. Dificultdti | bazate pe sinergie. Stabilirea
. - Riscul legat de imagine poate fin | _ . .
imaginii la . . .. in aplicarea la criteriilor clare de selectare a
L conditionat atat de practici de . } : ) )
donatori din . . . proiecte si partenerilor si selectarea partenerilor
sinergie cu efecte negative (spre . X
contul i . dezvoltarea potriviti. Finantarea continua a
. . exemplu calitate proastad, . . .
sinergiei o o parteneriatelor actiunilor preconizate de promovare
intarzierea livrabilelor de . . o o
. ulterioare. si sensibilizare a donatorilor si
proiect, management defectuos), . .. L
. ) ) ) clientilor. Monitorizarea actiunilor de
cat si de lipsa sau insuficienta ] .
o . atragere a noilor clienti si
Cresterea actiunilor de promovare si . . . . o
. o o . Diminuarea indicatorilor stabiliti. Monitorizarea
imaginii la sensibilizare a grupurilor tinta . ) . .. e )
o N o ] vanzarilor. Dificultati | aplicérilor la tendere si indicatorilor
clienti din (in cazul dat — clientilor si . . o o .
. . in atragerea noilor stabiliti. Monitorizarea feedback-ului
contul donatorilor), precum si de . i . . .
. .. . . clienti. pe proiect si perceptiei donatorilor.
sinergiel pasivitatea partenerilor. . o .
Implicarea partenerilor Tn evenimente
de promovare si sensibilizare.
Monitorizarea regulata a tendintelor
. . o ramurii de consultantd. Atragerea
Cresterea Lipsa sau intdrzierea urmaririi

proiectelor de
sinergie si
contributie la
dezvoltarea

tendintelor din ramura,
pasivitatea Tn dezvoltarea
conceptelor sinergice, precum si
in gestiunea ineficienta a

Diminuarea
vanzarilor. Dificultati
n atragerea noilor
parteneri.

partenerilor noi. Motivarea
partenerilor existenti. Excluderea din
baza de date a partenerilor inactivi
si/sau care au adus efecte sinergice
negative. Stabilirea indicatorilor de

ramurii lucrului cu partenerii. . ) )
performantd a managerilor de proiect
in functie de partenerii atrasi.
Perspectiva Procese-Calitate
Cresterea Lipsa unui sistem de evaluare a Deteriorarea imaginii | Analiza minutioasa a partenerilor
calitatii efectelor sinergice si calitatii pe | companiei si nainte de Tnceperea proiectului
proiectelor fiecare dintre proiecte de acest partenerilor implicati. | (imagine, portofoliu, recomandari).
din contul tip. Pasivitatea in colectarea Diminuarea Stipulari clare in acordul de
practicilor de | datelor privind satisfactia vanzarilor. Majorarea | parteneriat referitoare la calitatea
sinergie clientilor, donatorilor, costurilor non- serviciilor prestate si asteptarile

252




partenerilor si altor parti
participante la proiect.

calitatii (modificari in
livrabile, implicare
consultanti
aditionali, etc.).

clientului/donatorului, penalitati, etc.
Excluderea din baza de date a
partenerilor inactivi si/sau care au
adus efecte sinergice negative.

Optimizarea
proceselor
din contul
efectelor
sinergice

Lipsa procedurilor sau proceduri
neclare pentru managementul
practicilor de sinergie si CDR.
Echipa de proiect a inteles gresit
cerintele. Pasivitatea 1n obtinerea
feedbackului de la angajati.

Haos in
implementarea
proiectelor sinergice.
Management de
proiect defectuos.

Alinierea obiectivelor sinergice si de
CDR la obiectivele corporative.
Instruirea si sensibilizarea
personalului asupra necesitatii
sinergiei si CDR, precum si in
sistemul de performanta relevant
proiectelor sinergice si calculul
efectelor sinergice. Proceduri clare,
explicate angajatilor. Alinierea
sarcinilor aferente practicilor de
sinergie la sarcinile existente.

Dezvoltarea
de noi

Partenerii pot sa vanda aceste
servicii singuri, sau s preia

Veniturile prognozate

Pozitionarea clara a produselor si

servicii in experienta ProConsulting Group. | pentru proiectele . -
. . . . serviciilor. Sensibilizarea
cadrul Riscul de a transfera cunostintele | ulterioare nu vor fi L. )
.. . e . clientilor/donatorilor.
practicilor de | si baza metodologica fara a atinse.
sinergie genera efecte pozitive ulterioare.
Perspectiva Instruire-Dezvoltare
) : . Evaluarea detaliata a necesitatilor de
Experienta insuficienta a . .
A formare si dezvoltarea unui program
Cresterea resurselor umane. Intarzieri in . . L
oo . . ) S de instruire potrivit pentru
calificarii instruiri, finantare insuficienta Management de . . . .
. N J . implementarea practicilor sinergice.
personalului | sau Tntreruperi in finantarea proiect defectuos. . .
e ) L : o Finantarea continua a programelor de
dea activitdtilor de instruire si Dificultati in . . - L
. e L i instruire prestabilite. Monitorizarea
implementa sensibilizare a angajatilor. atragerea noilor . .
. s . . . regulata a feedback-ului de la
proiecte Incarcarea managerilor de parteneri. . ..
. . . .. . angajati. Alinierea sarcinilor aferente
sinergice proiect cu sarcini operationale, . . . .
. . practicilor de sinergie la sarcinile
suprapuneri de sarcini. .
existente.
. . . Nerealizarea . .
Lipsa valorificdrii cunostintelor obiectivelor de Monitorizarea procesului de
Imbogatirea acumulate in baza de cunostinte . . .... | transmitere a cunostintelor in cadrul
. . . vanzari. Dificultati in .. . .
bazei a companiei, precum si atragerea noilor practicilor sinergice. Evaluarea
metodologice | transmiterii acestora catre .. . detaliata a necesitatilor de formare
- .. C . .. . | clienti. Experienta .. i
a companiel angajati sub forma de instruiri si | . . pentru personal si instruirea
- insuficienta a -
metodologii scrise. corespunzatoare.
resurselor umane.
. o . . Analiza necesitatilor sistemului
Esecul integrarii soft-urilor noi ) | ) ) ) }
Cresterea . . . Dificultatea realizarii | informational si potentialului de
. . cu sistemul informational . . .
nivelului de . . o indicatorilor de integrare a programelor
. existent. Lipsa sau pasivitate in L. . . ..
utilizare a e . . eficienta si de informationale. Instruiri pentru
. valorificarea efectelor sinergice . o .
softurilor automatizare. personal in implementarea soft-urilor

si soft-urilor instalate.

instalate.

Sursa: elaborat de autor.
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Anexa 36. Metodologia de calcul a Indicelui National de Consultantia NCI

Scop

Identificarea factorilor de influenta asupra pietelor nationale de consultantd in management,
si estimarea unui indice NCI pentru fiecare tara.

Metoda de
cercetare

Cercetare de birou, cu implicarea a 60 persoane din comunitatea ICMCI (consultanti si
reprezentanti ai mediului academic), cu experienta in consultantd in management.

Etape de
realizare

1. Cuantificarea gradului de diferenta dintre puterea pietelor de consultanta in management
n diferite tari (au fost selectate date din 14 tari pentru care dimensiunea pietelor era deja
cunoscuta). Astfel a fost calculata variatia pietelor de consultanta.

2. Identificarea a 37 de factori posibili ce influenteaza piata de consultanta. Fiecare din ei a
fost luat in considerare din doud perspective: relevanta si validitate. Relevanta, se baza
pe clasificarea “da/nu”, ,,da” fiind atribuit, atunci cdnd factorul e relevant la nivel global.
Factorii irelevanti au fost eliminati. Validitatea a fost determinata prin calculul corelatiei
factorului cu variatia puterii relative a pietei de consultanta intr-o tard. Functia de corelare
din MS Excel a fost utilizata pentru a afisa valoarea ,,r”’ (de la -1 la +1), corelatia perfecta
fiind +1 si corelatia inversa perfectd -1. In rezultat au fost selectati 9 factori.

3. Testarea combinatiilor a 9 factori cu scopul de a gasi combinatia cu cea mai mare valoare
»I”. Aceasta a implicat testarea combinatiilor celor noua factori, asigurdndu-se ca fiecare
factor a fost ponderat in mod egal si cé niciun factor nu a dublat anumite aspecte. Puterea
egald a factorilor a fost obtinuta prin acordarea aceleiasi scari 0-1 fiecdrui dintre ei. Cea
mai mare corelatie a fost obtinuta din combinatia a 5 factori, cu r = 0,931 faté de variatia
nationald a puterii pietei de consultanta.

4. Indicele NCI , apoi, a fost conceput ca un produs al factorilor sdi: Indicele
Individualismului Cultural (IDV); Indicele Libertatii Economice (IEF); Indicele de
Dezvoltare a e-Guvernarii (EGDI); Indicele Creativitatii Globale (GCI); si Indicele de

Perceptie a Coruptiei (CPI) si este reprezentat prin formula NCI = f(IDV, IEF, EGDI,
GCl, CPI). Relatia indica puterea relativa a unui sector national de consultantd. Volumul

pietei de consultanta, in acest caz, se va calcula prin formula: MC = (PIB x NCI)/97,85
sau PIB x [(1,0084 x NCI) — 0,0167]/100.

Importanta
factorilor
selectati

Indicele Individualismului Cultural (IDV). Aceasta indica nivelul de culturd al tarii, si
evidentiazd gradul in care oamenii dintr-o societate sunt integrati in grupuri. Societatile
individualiste au legaturi slabe, ce se referd adesea doar la legaturile de familie. in societatile
colective, relatiile se extind In anumite ,,grupuri” ce se caracterizeaza prin loialitate si sprijin
reciproc. Scorul IDV variaza de la 0 la 100, si cu cat este mai mare, cu atét reflecta o societate
mai individualista, ceea ce coreleaza cu o prezentd puternica a practicilor de consultanta.
Indicele Liberttii Economice (IEF), a fost creat in 1995 de Heritage Foundation si Wall Street
Journal, si este conceput pentru a masura gradul de libertate economica intr-o tard. Acesta se
bazeaza pe 12 factori din 4 mari categorii: statul de drept; dimensiunea Guvernului; eficienta
reglementarii; si piete deschise. Indicele are o scara de la 0 la 100, scorurile mari reprezentand
tari cu o mai mare libertate economica.

Indicele de Dezvoltare a e-Guverndrii (EGDI), e o creat de Natiunilor Unite si isi are radacinile
in Rezolutia 66/288 a Adunarii Generale a ONU ,,Viitorul pe care ni-l1 dorim”. Aceasta
componentd a rezolutiei se concentreazd pe tehnologia informatiei si comunicatiilor si
analizeaza fluxul de informatii dintre guverne si public si recunoaste puterea tehnologiilor de
comunicare de a promova schimbul de cunostinte, cooperarea tehnicd si consolidarea
capacitatilor pentru dezvoltarea durabild. Scara indicelui este 0-1, reprezentand scoruri mai
mari In tarile cu procese de e-guvernare mai dezvoltate.

Indicele Creativitatii Globale (GCI), reprezinta un clasament al tarilor pe baza creativitatii,
tehnologiei, talentului si tolerantei in scorul general. CGI este publicat de Institutul Martin
Prosperity, ce apartine Scolii de Management Rotman a Universitatii din Toronto. Indicele
variazd de la 0-1, cu un scor mai mare reprezentdnd o mai mare creativitate.

Indicele de perceptie a coruptiei (CPI) e publicat anual din 1995 de Transparency
International, si clasifica tarile in functie nivelul coruptiei, determinata de evaluarile expertilor
si sondajele de opinie. Indicele foloseste o scard de la 0 la 100, unde 0 coruptie nalta.

Sursa: elaborat de autor in baza materialelor [73, 133]
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Anexa 37. Act de implementare ACAM

A C A M Asociatia Consultantilor in Afaceri si Management din Moldova ACAM

A’CT-dﬂ_e‘ implementare

Prin prezentul, se confirmi valorificarea rezultatelor cercetarii efectuate de citre dna

Radov Mariana, in cadrul tezei de doctor cu subiectul "Dezvoltarea managementului sinergiei in

strategia companiilor de consultanta", prin intermediul urmatoarelor actiuni:

L,

Participare la elaborareé'Raportului_‘ “Studiul pietei serviciilor de consultanta si mentorat
din Republica Moldova”, in proiectul “Acordarea serviciilor de consultantd si mentorat in
afaceri in cadrul . Proiectului ,,Danu,!peChance2.0”, implementat de Asociatia
Consultantilor in Afaceri si Managé}nent din Moldova (ACAM), in colaborare cu
ProAfaceri SRL i Consultex” SRL  pentru Organizatia pentru Dezvoltarea
Antreprenoriatului (ODA). . R v

Informarea privind rezultatele sondajului a42 de companii din ramurd, efectuat de cétre
autor si includerea acestora in baza de cunostinte a Asociatiei Consultantilor in Afaceri si
Management din Moldova (ACAM); d_iseminarea acestora, la necesitate, membrilor
Asociatiei.

Utilizarea indicatorilor de monitorizare a ramurii de consultanta in Moldova, propusi de
catre autor in activitatea de cercetare a Asocia;iei.

Informarea privind rezultatele estifhirii Indicelui National de Consultantd a Republicii
Moldova, in baza metodologiei dé calcul a Consiliului International al Institutelor de
Management Consulting (ICMCI), efectuate de catre autor, si utilizarea acestei informatii
in activitatea de cercetare a Asociatiei. Valorificarea oportunititii de a include Republica
Moldova in cercetarea ICMCI anuali, in baza acestui indice.

Consideram ci rezultatele cercetarii sunt oportune pentru ramura de consultanta in afaceri

si management din Moldova, prin demonstrarea necesitatii de a contribui la dezvoltarea ramurii,

de a colabora si efectua practici de sinergie, fapt care va ajuta ACAM si faciliteze colaborarea

intre companiile-membre, mai cu seama in cadrul proiectelor complexe, de talie nationala si

internationald, si sa atragd membri potentiali in asociatie.

Totodata, rezultatele cercetarii, prezentate in tezd, vor ajuta ACAM si efectueze mai

amplu analizele de piatd si s monitorizeze ramura, tindnd cont de indicatorii propusi de dna

Radov, si de metodologia de calcul a Indicelui National de Consultant.

Anatolie Palade
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Anexa 38. Act de implementare ProConsulting Group

PROCONSULTING

defining success

ACT de implementare

Prin prezentul, se confirma valorificarea rezultatelor cercetirii efectuate de catre dna

Radov Mariana, in cadrul tezei de doctor cu subiectul "Dezvoltarea managementului sinergiei in
strategia companiilor de consultantd", prin intermediul urmatoarelor actiuni:

1.

Utilizarea Modelului sinergetic de contributie la dezvoltarea ramurii, elaborat de catre
autor, in managementul strategic al grupului de companii ProConsulting Group.
Utilizarea rezultatelor evaluarii practicilor de sinergie si criteriilor de evaluare propuse de
catre autor in identificarea potentialilor parteneri strategici, si proiectelor complexe in
care se poate colabora atdt cu companiile din ramura, cat si cu alti parteneri din alte
domenii.

Utilizarea obiectivelor si indicatorilor pentru perioada de 3 ani, elaborate de catre autor
pentru ProConsulting Group in dezvoltarea managementului sinergiei si instruirea
ulterioara a personalului aferent. Obiectivele, indicatorii si actiunile stabilite le
considerdm realizabile si clare, aliniate la strategia ProConsulting Group.

Confirmdm angajamentul de a incuraja partenerii strategici in vederea practicilor de

sinergie propuse de autor, si de a contribui in continuare la dezvoltarea ramurii de consultanta

din Moldova.

Presedinte Centrul de Consultantd in Afaceri CCA
parte a ProConsulting Group

Anatolie Palade
Director ProConsulting SRL, parte a ProConsulf#f Grou

Anatolie Palade

Nagnibeda Lucia Date: 282
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Anexa 39. Act de implementare OIM

Organization

& ¥ \Q International
86@‘\’4 Labour
o/

» ILO Office for Central and Eastern
Europe

ACT de implementare

Prin prezentul, se atesta faptul, ca dna Radov Mariana a participat la implementarea Programului Start
and Improve Your Business (SIYB) in cadrul proiectului Organizatiei Internationale a Muncii (ILO)
“Stimularea economiei verzi in Republica Moldova”, si se confirma valorificarea rezultatelor cercetarii
efectuate de catre dna Radov Mariana, in cadrul tezei de doctor clj subiectul "Dezvoltarea managementului

sinergiei in strategia companiilor de consultanta”, prin intermediul urmatoarelor actiuni:

- Rezultatele din Raportul “Evaluarea nevoilor de instruire a antreprenorilor din sectorul agricol
pentru implementarea Programului ILO SIYB in Moldova” (Raport) elaborat prin contributia dnei
Radov au fost incluse 7n baza de cunostinte ILO, si au fost prezentate de cétre autor la Conferinta
“Consolidarea capacitatilor sectorului servicilor de consultanta in afaceri in vederea facilitarii

tranzitiei la economia verde”, desfasurata pe 25 ianuarie 2023.

- Recomandarile din Raportul indicat au stat la baza adaptarii Manualelor SIYB, si anume a
modulelor ,Generati-va ideea de afacere verde” si ,Initiati-va afacerea verde” necesare pentru

implementarea programului SIYB in Republica Moldova.

Consideram c3 rezultatele Raportului sunt oportune pentru analiza ramurii de consultanta in afaceri si
management din Moldova, iar adaptarea Manualelor SIYB ILO va contribui la extinderea si cresterea
calitatii serviciilor de consultanta pe piata, cat si la dezvoltarea de proiecte pentru sustinerea tranzitiei juste

la economia verde si dezvoltarea antreprenoriatului verde Tn Republica Moldova.
Cu respect,

S ﬂ Dooti ool

Natalia lachimov

Coordonatoare nationalé de proiect

International Labour Organization » 129, 31 August 1989 Street, of.724 » T:+373 69572377
Route des Morillons 4 Chisinau MD-2012 E: iachimov@ilo.org
CH-1211 Geneva 22 Republic of Moldova www.ilo.org/budapest
ilo.org
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Anexa 40. Act de implementare ODA

ACT de implementare

Prin prezentul, se atestd faptul, ca dna Radov Mariana, in calitate de membru al
Asociatiei Consultantilor in Afaceri si Management din Moldova, a participat la implementarea
proiectului “Acordarea serviciilor de consultantd si mentorat in afaceri in cadrul Proiectului
~DanubeChance2.0”, implementat de Organizatia pentru Dezvoltarea Antreprenoriatului (ODA),
81 sc confirma valorificarea rezultatelor cercetirii efectuate de citre dna Radov Mariana, in
cadrul tezei de doctor cu subiectul "Dezvoltarea managementului sinergiei in strategia
companiilor de consultantd", prin intermediul urmitoarelor actiuni:

1. Rezultatele obtinute in Raportul “Studiul piefei serviciilor de consultanydi si mentorat din
Republica Moldova”, elaborat prin contributia dnei Radov au fost incluse in baza de
cunostinte ODA, si au contribuit la o cunoastere mai bunid a domeniului dat, o
segmentare clard a serviciilor pe piata si identificare a principalelor actori $i provocarilor
acestora.

2. Recomandarile expuse in Studiul dat le consideram oportune pentru analiza si
dezvoltarea ramurii de consultanta din Moldova, si, vor stimula, in opinia noastr, o

colaborare mai stransi a consultantilor cu mediul de afaceri.

Director Organizatia pentru Dezvoltarea @n/tgmxfggr\latulul

Dumitru Pintea

WY PA

=
5 :-T '/) semnatura, stampila
NS,

L% .
T O q,\“\ L
K
0 5 10
TTuria pueM”
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Declaratia privind asumarea raspunderii

Declaratia privind asumarea rispunderii
Subsemnata, declar pe raspundere personald ci materialele prezentate in teza de doctorat sunt

rezultatul propriilor cercetdri si realizdri stiintifice. Constientizez ci, in caz contrar, urmeaza si

suport consecintele in conformitate cu legislatia in vigoare.

Mariana Radov

Semnitura }\,{/

Data 4o .04 2023
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Curriculum Vitae
Mariana Radov
@ Chisindu, Republica Moldova

. +37379621662

24 mariana.radov@gmail.com

INFORMATIE PERSONALA

CMC

Certified
Management

Consultant”

ACTIVITATE STIINTIFICA

Gen F | Data nastere 30/04/1978 | Nationalitate MDA

Perioada

Domenii de interes

Lucrari publicate

Participari la manifestari

2007-2012,2022-2023

Management strategic, paradigma sinergetica, consultanta in management,
management inovational, managementul schimbarii, management de procese

6 articole 1n reviste din Registrul National al revistelor de profil.

6 articole 1n lucrarile conferintelor stiintifice nationale.

1 articol 1n lucrarile conferintelor stiintifice internationale.

o Conferinta st.-practica internat. ,,Adaptabilitatea - competenta soft in atingerea
Nord, Balti. Tasi. 2022.

o Conferinta internat. ,,Paradigme moderne in dezvoltarea economiei nationale si
mondiale”. USM, Chisinau. 2022.

o Conferinta st. internat. ,Strategii i politici de management in economia
contemporana”, dedicata E. Hriscev. ASEM, Chisinau. 2012.

o Simpozion St. Internat. al Tinerilor Cercetatori. ASEM. Chisinau. 2008, 2009,
2010.

o Conferinta st. internat. ,,Cresterea economicd — prioritatea nationald in
contextual integrarii in Uniunea Europeana”. USM. Chisinau. 2008.

ACTIVITATE PROFESIONALA RECENTA .
Perioada 2016 Mai — Prezent
Functia Coordonator Proiect/Expert
Consultanta 1n dezvoltare economica locald, inovare si management strategic,
Responsabilitati dezvoltare a capacitatilor. Elaborarea de ghiduri si regulamente pe diferite subiecte
de consultanta si de business.
Misiuni pe termen scurt si lung, contract individual (UNDP Moldova, GIZ
Compania Moldova, GFA Consulting Group GmbH Germania, GOPA Worldwide Consultants
Germania, WeGlobal, International Labour Organization, Eptisa Romania, etc.)
Sector Consultanta 1n afaceri si management
Perioada 2016 Mai — Prezent
Functia Project Manager/Expert Asociat
e Managementul de proiect al proiectelor de consultantd. Consultantd in management
Responsabilitati f . < .’ . .. .
strategic, procese, dezvoltare economica locala. Scriere de proiecte. Traininguri.
Compania ProConsulting Group
Sector Consultanta 1n afaceri si management
Perioada 2013 Mai — Prezent
Functia Mentor/ Trainer
Responsabilitati Asistentd antreprenorilor in 1-1 Club de Manageri CEED Moldova.

Compania, adresa

Programul CEED Moldova, mentorat pentru IMM, reteaua CEED Global, SEAF,
str. P. Movila., 23/9, of. 3, Chisindu, Republica Moldova

Sector Consultanta 1n afaceri si management
STUDII, CERTIFICARI RELEVANTE -
Studii
2007 -2010 Studii de Doctorat in Economie si Management, ASEM
1995 — 2000 Studii de Licenta in profilul Economie, specialitatea Management (titlul de
Manager-Economist), ASEM
Certificari
2020 Curs “ISO 20700 Ghid pentru servicii de consultantd in management",
Consiliul International al Institutelor de Consultanta in Management.
2017 Curs de pregatire PMP Project Management Profesional, CEED Moldova
2017 Consultant in Management. Programul Dezvoltarea Capacitatilor si

Certificare pentru furnizorii de servicii de consultantd, UNDP Moldova.
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2016 Trainer Certificat National / Curs Training pentru traineri, Camera de Comert
si Industrie din Moldova, Centrul de excelenta a trainerilor.
2012-2013 Certificare " Modelarea arhitecturii businessului: Balanced Scorecard”,
»Modelarea business proceselor”, Business Set, Rusia.
Instruiri
2019 Training “Consultanta si Etica”, Consiliul International al Institutelor de
Consultanta in Management.
2017 Training Managementul Proiectelor in consulting, BERD Moldova
2013 Curs de pregatire ,,Sistemul de indicatori echilibrati Balanced scorecard”,
Balanced Scorecard Romania, certificare Norton & Kaplan/Palladium.
2011 ,Practici de consultantd Tn management”, Asociatia Firmelor de
Consultanta Tn Management, Romania.
2011 Training pentru traineri ,,Managementul schimbarilor”, Camera de Comert
si Industrie, Moldova, IHK Potsdam
2009 ,~Fundraising, scriere si implementare de proiecte ”, Fundatia International
Relief Friendship "Onlus"
LIMBI =
Limba materna Romana
Limbi straine Ascultare Citire Conversatie Discurs
Rusa C2 C2 C2 C2
Engleza C2 C2 C2 Cc2
Franceza B2 B2 B1 B1
Germana Al Al Al Al
INFORMATIE ADITIONALA .

Lucrari publicate relevante
domeniului de cercetare

Participari la manifestari si
proiecte relevante
domeniului de cercetare

e 2 Manuale pentru consultanti Tn instruirea antreprenorilor ih Economia
Verde. ILO. 2023.

¢ 2 Ghiduri sinergie/cooperare: Sinergia cresterii economice si oportunitatilor
de angajare in sectorul pomusoarelor, ILO, 2021. Cooperarea inter-municipald
n producerea de biocombustibil solid, Proiectul Energie si Biomasa, 2018.

DCFTA Project, 2018.

o 2 articole despre consultanta in revista Business Class. 2014, 2012.

o 1 articol despre consultanta in revista Economist. 2012.

o5 articole despre tehnici de management in Business Class 2013, 2012,
Economist 2012

e Conferinta “Consolidarea capacitatilor sectorului serviciilor de consultanta
n afaceri in vederea facilitarii tranzitiei la economia verde”. ILO Moldova.
2023.

o Conferinta Internat. a membrilor ICMCI. CMC-Global, Roménia. 2019.

e Decernarea premiilor internationale in consultantda ©Constantinus Awards.
Austria. 2017.

o Conferinta “TIpornieccroe Ynpasienue: Ceromnus u 3aBtpa”. STU, Rusia.

Apartenenta la asociatii de profil

ACAM

ICMCI

PMI
CEO CEED CLUB
Proiecte relevante

2022 — 2023,
Implementarea Programului
Initiaza si Dezvolta-ti
Afacerea Verde, Proiectul
Stimularea Economiei Verzi
in Moldova

Asociatia Consultantilor in Afaceri si Management din Moldova, Co-fondator.

Membru al Consiliului

Consiliul International al Institutelor de Consultanta in Management, Membru

Certificat CMC.

Institutul International de Project Management, Membru

Primul Club de Manageri si Antreprenori din Moldova, Membru, Mentor

Client Functie: Responsabilitati in Proiect
Expert: Elaborarea Studiului privind necesitatile
antreprenorilor si accesul la serviciile de

ACAM, Organizatia consultantd in afaceri si tehnice in Republica

Internationald a Muncii  Moldova, Autor. Adaptarea Manualelor “Initiaza-
ti Afacerea Verde” si ,,Dezvolta-ti Afacerea
Verde”, Co-autor.
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2021 —2022, Consultanta si
mentorat in Proiectul pilot
pentru Programul National a
2-a sansa

2020-2021, Analiza
sistemului de piata (MSA)
in sectorul mierii si
pomusoarelor din Republica
Moldova

2019, Evaluarea si
optimizarea organigramei in
scopul imbunatatirii
managementului pentru
sectorul energetic

2018 —2019, Analiza pietei
de imobil nelocativ din
Moldova cu accent pe
identificarea oportunitatilor
de investire

2018, Vizibilitate si
comunicare pentru
implementarea DCFTA
2018, Elaborarea Ghidului
pentru cooperarea
intercomunitara pentru
producerea de
biocombustibili solizi

2017, Business Modelul
nou si Business Plan 2017-
2022

2016 —2017, Crearea de noi
oportunitdti de angajare prin
sustinerea IMM si
infrastructurii serviciilor de
afaceri in UTA Gagauzia si
Taraclia

Mai 2023

ODA

Organizatia Internationala
a Muncii, Ambasada
Britanica la Chisindu

Centrala Electrica cu
Termoficare SA CET
Nord

GIZ Moldova

Ministerul Dezvoltarii

Economice si Digitalizarii

PNUD Moldova Proiectul
Biomasa

Proiectul Nexus Moldova

SARD PNUD

Expert: Analiza pietei de consultanta si mentorat
din Moldova. Elaborarea Metodologiei de selectie
a mentorilor si consultantilor. Elaborarea
Regulamentului pentru crearea Retelei de
mentori. Elaborarea Metodologiei de mentorat.
Consultant National: Elaborarea Raportului “O
sinergie a cresterii economice si oportunitatilor de
angajare. Analiza sistemelor de piata a sectorului
pomusoarelor din Republica Moldova”. Co-autor.
Organizarea workshop-ului de prezentare si
validare cu partile interesate.

Manager Proiect/Expert: Gestiunea proiectului.
Elaborarea propunerilor de optimizare a structurii
organizatorice  si  proceselor.  Elaborarca
propunerilor de optimizare a statelor de personal.
Suport in prezentarea la Consiliul SA.

Manager Proiect/Expert: Gestiunea proiectului,
analiza pietei, prognoza pe 3 ani, elaborarea de
recomanddri pentru potentialii  investitori,
integrarea si revizuirea raportului final si
raportului de mapare a spatiilor de birouri in 4
orase.
Expert:

Elaborarea Ghidului IMM-ri

pentru

Autor.

Leader echipi/Expert: Gestiunea echipei.
Elaborarea Ghidului ,,pentru cooperarea inter-

municipald 1n  vederea  producerii  de
biocombustibil solid”, Coautor.
Coordonator Proiect/Expert: Analiza-

diagnostic, elaborarea noului model de afaceri,
factorilor competitivi si ofertei de valoare,
elaborarea planului de afaceri, organizarea
sesiunilor strategice.

Expert: Elaborarea documentelor pentru procesul
de aplicare la granturi si coaching. Instruirea IMM
Tn management.
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