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Robert H. Schaffer este fon-
datorul agen�iei de consultan�� 
Robert H. Schaffer&Associates, 
care are drept clien�i companii ca: 
AlliedSignal, Chase Manhatan 
Bank, Fidelity Investments, Gene-
ral Electric, General Reinsurance, 
IBM, Morgan Guaranty Trust, 
Motorola, Siemens AG �i Banca 
Mondial�.

Robert H. Schaffer este auto-
rul a o serie de articole publicate în 
Harvard Business Review �i a dou� 
c�r�i: The Break-through Strategy 
�i High-Impact Consulting.

Împreun� cu al�i profesioni�ti 
din domeniu a fondat the Institute 
of Management Consultants �i a 
fost unul dintre redactorii Journal of 
Management Consulting.

În opinia Dvs. care este cea mai mare 
provocare pentru consultan�i �i de ce 
Dvs. considera�i c� majoritatea proiec-
telor de consultan�� nu reu�esc s� ofere 
rezultate palpabile?

Reie�ind din propria experien�� �i 
din cea a colegilor mei am identificat 
câteva erori întâlnite în majoritatea 
proiectelor de consultan��. 

În primul rând, cred c� majorita-
tea proiectelor de consultan�� sunt 
definite de „produsul consultantului” 
�i nu de situa�ia specific� �i rezultate-
le pe care clientul trebuie s� le ating�. 
Dac� clientul spune c� are o problem� 
de gestionare a stocurilor, consultantul 
îi va propune un sistem de gestionare 
sau un nou program de training, solu�ii 
care nu tot timpul pot fi utile. În ase-
menea cazuri ne pomenim c� situa�ia 
clientului ar trebui s� se adapteze în 
raport cu produsul sau sistemele oferi-
te de consultan�i �i nu invers. 

În al doilea rând, de multe ori, sco-
pul �i a�tept�rile procesului de consul-
tan�� nu �in cont de capacitatea real� 
de implementare a clientului. Nu sunt 
pu�ine cazurile când „recomand�rile 
strategice” au r�mas la acest stadiu f�r� 
a mai fi implementate de client. Alte-
ori, atât consultantul, cât �i clientul ca-
ut� o solu�ie „salvatoare” (blockbuster 
consulting) �i nu pa�i mici dar concre�i 
de îmbun�t��ire a situa�iei.

Nu în ultimul rând, unele proiecte 
de consultan�� sunt prea scumpe, prea 
lungi �i mult prea complicate. 

�i în acest caz, ce putem face pentru 
a îmbun�t��i calitatea proiectelor de 
consultan��?

O s� v� ilustrez punctul meu de ve-
dere printr-o mic� istorie. Prin anii 30 

ai secolului trecut, una din priorit��ile 
Pre�edintelui SUA, Franklin Roose-
velt, era s� revigoreze starea agricultu-
rii. În acest sens, prin �ar� „mi�unau” 
mii de agen�i guvernamentali pentru 
a oferi consultan�� fermierilor. Unul 
dintre ace�ti agen�i, a venit în partea 
de Vest a statului Nebraska �i a întâlnit 
un fermier care nu a beneficiat de ser-
viciile vreunui consultant. Încercând s� 
stabileasc� o vizit� la ferma sa, propri-
etarul îi mul�umi-se politicos �i-i r�s-
punse-se: „Nu trebuie s� v� deranja�i, 
sunt con�tient c� modul în care îmi 
gestionez ferma nu e la nici jum�tate 
din ceea ce �tiu despre cum ar trebui s� 
o fac cu adev�rat.” 

Situa�ia fermierului este similar� 
cu a multor manageri. Majoritatea din 
ei �tiu ce ar trebuie s� schimbe în orga-
niza�ia lor, ei pur �i simplu (din diferi-
te motive) nu sunt capabili s� produc� 
aceste schimb�ri. Pentru fiecare mana-
ger confuz la nivel strategic, am întâl-
nit al�i dou�zeci care erau frustra�i s� 
produc� rapid �i calitativ schimb�rile 
de care erau con�tien�i. �i anume aici 
intervine consultantul. Anume consul-
tatul trebuie s� abiliteze organiza�ia, 
echipa de management s� ac�ioneze. 

Cum anume un consultant poate s� 
abiliteze clientul spre ac�iune?

În esen��, trebuie s� ne schimb�m 
optica prin care vedem desf��urarea 
proiectelor de consultan��. 

În primul rând, obiectivele de con-
sultan�� s� nu fie definite în raport 
cu abilit��ile sau expertiza consulta-
tului (efectuarea anumitor studii, ela-
borarea sistemelor �i instrumentelor 
de management, sesiuni de training) 
ci în raport cu schimb�rile reale care 
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pot fi realizate de c�tre client asistat 
de consultant. Aceste estim�ri trebuie 
elaborate pe capacitatea real� �i dorin-
�a clientului. Care, de cele mai multe 
ori, este una latent� �i necon�tientizat� 
de îns��i client. Iar una dintre cele mai 
„eficiente” metode de a descoperi po-
ten�ialul ascuns al clientului este simu-
larea unei situa�ii de criz�. Atunci când 
ai sentimentul unei crize te axezi pe 
câteva rezultate cheie, scopurile �i res-
ponsabilit��ile devin mai clare, fiecare 
�tie ce trebuie de f�cut, fac �i realizeaz� 
c� succesul depinde de efortul depus. 

În alt� ordine de idei, perioada de 
consultan�� trebuie s� fie una relativ 
scurt� în care real pot fi atinse anumi-
te rezultate pozitive. Aplicând aceste 
principii, consultantul cât �i clientul 
vor crea un cadru de responsabilitate 
mutual� pentru ac�iune �i rezultate. 

De ce crede�i c� perioada de consul-
tan�� trebuie s� f ie scurt�? Mereu am 
înv��at c� rezultatele apar în timp, 
schimb�rile sunt lente, oamenii înva�� 
încet, cum explica�i acest lucru?

Atunci când noi analiz�m situa�ia 
unui client, mereu suger�m clientului 
ca întreg procesul de consultare s� fie 
împ�r�it în proiecte mai mici �i mai 
scurte ca durat�. Pentru c� cu cât un 
proiect este mai complex, mai lung ca 
durat� de timp, cu atât mai dificil este 
de a stabili responsabilit��ile �i modul 
de interven�ie. Totodat�, când perioa-
da proiectul este de lung� durat�, psi-

hologic ne a�tept�m ca rezultatele s� 
apar� mai târziu. Ceea ce nu e cazul 
proiectelor de scurt� durat�.  

Perioadele scurte te mobilizeaz� 
s� produci rezultate. Aceast� expe-
rien�� este mai pu�in riscant� te face 
mai flexibil, te motiveaz� �i stabile�te 
un cadrul în care po�i s� înve�i foarte 
multe. Atunci când trebuie s� atingi 
un rezultat într-un timp mai restrâns 
consultantul dep��e�te faza în care 
vine la fa�a locului, analizeaz� �i for-
muleaz� propuneri. 

Evident c� trebuie s� fim con�tien�i 
de faptul c� un proiect mic nu poate 
genera un rezultat foarte mare, dar acel 
rezultat poate fi unul cumulativ. Exact 
ca în cazul lec�iilor de schi. La prima 
lec�ie �i-ai dori ca instructorul s�-�i ex-
plice doar lucrurile pe care po�i real s� 
le faci la acea lec�ie. Totodat�, atât in-
structorul, cât �i elevul sunt con�tien�i 
de rezultatul final - ca tu s� devii un 
schior bun. 

În experien�a Dvs. este dif icil s� 
„vinde�i” aceast� abordare sau sunte�i 
contacta�i doar de companiile care deja 
cunosc modul în care lucra�i? 

Cred c� singur a�i r�spuns la aceas-
t� întrebare. Omenii care nu doresc s� 
încerce ceva diferit, care nu doresc s� 
ri�te, s� experimenteze, contracteaz� 
un consultant �i fac ceea ce fac de obi-
cei. 

Persoanele care ne angajeaz� sunt 
acele persoane care doresc s� se impli-

ce, s� mi�te lucrurile, s� experimente-
ze. �i în acest caz nu mai trebuie s� le 
„vindem” abordarea noastr�, deoarece 
ei în�eleg perfect modul în care lu-
cr�m.  

Alteori încerc�m s� convingem cli-
entul prin ai ar�ta c� o s� investeasc� 
sume enorme �i foarte mult timp în 
sisteme �i instrumente f�r� a vedea 
dac� exist� o capacitate real� ca ele s� 
produc� rezultate. Ceea ce noi propu-
nem necesit� un efort de câteva luni în 
care po�i vedea rezultatul real pe care 
po�i construi �i dezvolta capacitatea 
companiei. 

Dac� s� vorbim de aria geograf ic� a 
activit��ii Dvs. Ave�i of icii de consul-
tan�� altele decât cele din SUA? 

Majoritatea activit��ii noastre este 
concentrat� în SUA. Îns� avem clien�i 
în practic toate ��rile lumii. Noi avem 
asocia�i în Marea Britanie, Germania 
�i  Africa de Sud. Eu �i colegii mei c�-
l�torim în Europa, Asia pentru a reali-
za proiecte de consultan��. 

Abord�rile noastre �i-au g�sit ros-
tul �i în domeniul social. Noi am fon-
dat Rapid Results Institute prin care 
încerc�m s� ajut�m ��rile în curs de 
dezvoltare din Africa.  

V� mul�umim pentru interviu!
Interviu în exclusivitate 

pentru STANDARD FINANCIAR, 
realizat de InterConsulting

“Perioadele scurte te mobilizeaz� 
s� produci rezultate”


