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Формування системи показників результативності консалтингової 
діяльності

У статті представлено авторське бачення методологічних принципів оцінювання управлінського консультування в знаннєвій економіці. Мета 
статті полягає  в обґрунтуванні авторської позиції щодо принципів і методичних положень оцінювання консалтингової діяльності та розробки 
системи показників діяльності консалтингових компаній з урахуванням фокусу їх стратегічного позиціонування. У результаті дослідження об-
ґрунтовано доцільність оцінювання результативності управлінського консультування за критерієм виявлення  доданої цінності всіх стейкхол-
дерів консалтингового процесу, запропонована декомпозиція доданої цінності та результати консультування на різних рівнях клієнтської ор-
ганізації та консалтингової компанії. Розроблена система показників оцінювання діяльності консалтингових компанії в залежності від фокуса їх 
стратегічного позиціонування (знаннєво-компетенційного і проблемно-орієнтованого консультування), згрупованими за  фінансовими і  рин-
ковими аспектами, напрямами внутрішньої організації, розвитку підприємства і персоналу. Перспективами подальших досліджень підвищення 
ефективності і результативності консалтингової діяльності є розробка методичних рекомендацій щодо формування системи управлінського 
обліку, що здатна інформаційно забезпечити процес розрахунків показників ефективності консалтингового процесу, а також підвищити до-
стовірність оцінювання,  дієвість контролю і мотивації результативності діяльності консультантів з управління.
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Формирование системы показателей результативности консалтинговой деятельности

В статье представлено авторское видение методологических принципов  оценки управленческого консультирования в знаниевой экономике. 
Цель статьи – обоснование авторской позиции принципов и методических положений оценивания консалтинговой деятельности и разра-
ботки системы показателей консалтинговых компаний с учетом фокуса их стратегического консультирования. В результате проведенного ис-
следования обоснована целесообразность оценки результативности управленческого консультирования по критерию добавленной ценности 
всех стейкхолдеров консалтингового процесса, предложена декомпозиция добавленной ценности и результатов консультирования на разных 
уровнях клиентской организации и консалтинговой компании. Разработанная система показателей оценки результативности консалтинговых 
компаний в зависимости от фокуса их стратегического позиционирования (знаниево-компетентностного и проблемно-ориентированного 
консультирования), сгруппированных по финансовым, рыночным аспектам, направлениям внутренней организации, развития предприятия 
и персонала. Перспективными направлениями исследований повышения эффективности и результативности  консалтинговой деятельности 
являются разработка методических рекомендаций формирования системы управленческого учета консалтинговых компаний, способной ин-
формационно обеспечить процесс расчетов показателей эффективности консалтингового процесса, а также повышения достоверности оцен-
ки, действенности контроля и мотивации результативности деятельности консультантов по управлению.
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Вступ. За умов становлення знаннєвої економіки, 
управлінське консультування стало інтелектуальною плат-
формою створення і впровадження управлінських іннова-
цій, каталізатором процесів розвитку економічних систем 
макро- і мікрорівня. Постійний пошук нових методів під-
вищення ефективності діяльності клієнтських компанії, 
управлінських технологій, що сприяють посиленню їх 
конкурентних позицій, привели до ситуації, коли дослід-
ницька робота стала важливим напрямом діяльності кон-
сультантів. Такі зміни у природі менеджмент-консалтингу 
актуалізують науковий пошук у напрямі вивчення нових 
завдань і ролей консультантів, принципів і методів пла-
нування та контролю консалтингової діяльності, а також 
аналітичного інструментарію оцінювання її результатив-
ності. Як і будь-яка підприємницька діяльність, організація 
управлінського консультування має бути результативною, 
спрямованою на досягнення стратегічних цілей, посилен-
ня конкурентних позицій. Специфіка сервісних професій-
них організацій, до яких відносять консалтинговий бізнес, 
особливості виробництва і продажу знаннєвих продуктів 
унеможливлює використання стандартних параметрів 
оцінювання результативності діяльності в консалтингових 
компаніях. Неординарність та інноваційність завдань кон-
салтингової практики, трансформація її природи зумов-
люють необхідність урахування специфіки консалтингової 
діяльності, нових ролей і функцій консультантів з управлін-
ня, особливостей мотиваційних механізмів інтелектуальної 
діяльності при формуванні системи ключових показників 
оцінювання ефективності і результативності управлінсько-
го консультування. 

Аналіз останніх досліджень і публікацій. Узагаль-
нюючи оприлюднені у науковій і професійній літературі 
результати дослідження ефективності консалтингової ді-
яльності, вважаємо необхідним відмітити наявність зна-
чного спектру авторських пропозицій щодо її оцінювання. 
Все розмаїття авторських підходів згрупуємо за напрямами 
наукового пошуку. Перша, найчисельніша група дослідни-
ків визначає ефективність управлінського консультування 
як сукупність результатів консультування клієнтської ор-
ганізації [1–3]. Друга – пропонує оцінювати ефективність 
консультування як показник виміру відповідності резуль-
татів консультування намірам [4]. Третя – вважає, що ефек-
тивність вимірюється рівнем відповідності консалтингових 
послуг професійним стандартам [5] і якості консалтингових 
процесів [6 ]. Четверта – наполягає на необхідності оціню-
вання ефективності на різних рівнях економічних сис-
тем  – державному, регіональному, на рівні консалтингової 
і клієнтської організацій, а також визначає ефективність 
консалтингових проектів [7].

У більшості оприлюднених наукових праць і навчаль-
них видань питання оцінювання консультування обмежу
ються процесом взаємодії консультантів із клієнтами, кон-
центруючись виключно на змінах, що відбуваються лише 
в клієнтських організаціях [8,  9]. Пильна увага науковців 
і  практиків консалтингового бізнесу найбільше зосеред-
жена на дослідженні чинників впливу на ефективність вза-

ємодії консультантів і клієнтів у проектах розвитку [10; 11]. 
Найбільш повний спектр параметрів, за якими необхідно 
проводити оцінку ефективності консультування, розрахо-
вувати ROI консультування, запропонував Дж.  Філіпс [12]. 
Об’єктом оцінювання у зазначених роботах є ефективність 
консалтингового процесу, зокрема взаємодія клієнтів 
з консультантами, консалтингові заходи, рівень досягнен-
ня поставлених цілей. Як критерії оцінювання дослідники 
пропонують використовувати співвідношення «витрати/
прибуток», який розраховується на основі оцінки: 1) сукуп-
них витрат часу і грошей на консультування; 2) фінансових 
результатів (зростання доходів або зниження витрат), що 
стали результатом консалтингових дій; 3) змін у  діяльнос-
ті клієнтських організацій, пов’язаних з консультуванням 
(зниження травматизму, непродуктивної роботи, плиннос-
ті кадрів тощо). 

Багато уваги у професійній літературі приділено ана-
лізу чинників успіху взаємодії консультантів і клієнтів, що 
дає нам можливість дослідити критерії оцінювання успіш-
ності консалтингових проектів, результативність яких ви-
значається як реалізовані зміни. Ідею оцінювання ефектив-
ності консультування крізь призму досягнень клієнтських 
організацій підтримує і американський дослідник Г. Гейбл, 
який пропонує оцінювати менеджмент-консалтинг за на-
прямами: а) ефективності консалтингових рекомендацій, 
б) навчання клієнтської організації і в) консалтингової про-
дуктивності [13]. Узагальнюючи результати досліджень 
з ефективності консалтингової діяльності, відзначимо, що 
науковці зосереджують свою увагу на оцінюванні дієвості 
консалтингової співпраці на рівні взаємодії консультанта 
і  клієнта, проте питанням вимірювання результативності 
такого напряму діяльності, як розробка інноваційних знан
нєвих продуктів, набуття нових компетенцій у всіх учас-
ників процесу (консультантів і клієнтів), підвищення про-
дуктивності і якісних покращень в економічних системах 
макро- і мезорівнів, практично не приділено уваги. 

Мета дослідження. Багатогранність результатів 
управлінського консультування, когнетивність їх сприй-
няття з  боку різних учасників консалтингового процесу, 
складність виявлення мотивуючих чинників створення і 
розвитку інтелектуальних продуктів консалтингової ді-
яльності потребують формування системи показників ді-
яльності консалтингових компаній, яка має забезпечити 
оцінювання її результативності, сформувати підґрунтя 
для ефективної мотивації і контролю роботи консуль-
тантів. Виходячи з  цього, метою нашого дослідження є 
обґрунтування авторської позиції щодо принципів і мето-
дичних положень оцінювання консалтингової діяльності 
та розробка системи показників діяльності консалтинго-
вих компаній з урахуванням фокусу їх стратегічного по-
зиціонування.

Результати досліджень. Сучасна роль управлін-
ського консультування у знаннєвій економіці зумовлена 
становленням його науково-дисциплінарного характеру, 
що проявляється у триєдиній природі консалтингової ді-
яльності: 1) як провідного інфраструктурного інституту, 
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що сприяє якісному поліпшенню окремих економічних 
суб’єктів мікро-, мезо- і макрорівнів, 2) напрямку економіч-
ної діяльності, пов’язаної з наданням професійних послуг 
у сфері управління, що робить значний внесок у створен-
ня валового внутрішнього продукту країни та 3) складової 
єдиного світового інформаційного простору, що формує 
сферу нових знань, інструментів, технологій управління.

Історично консалтинговий процес розглядається як 
процес співпраці консультантів з клієнтами під час діагнос-
тики проблем, розроблення і впровадження консалтин-
гових рекомендацій. Означена позиція ідентифікації кон-
салтингового процесу цілком відповідає усталеному тлу-
маченню управлінського консультування як професійної 
діяльності, спрямованої на вирішення проблеми клієнта 
з використанням професійних знань і вмінь консультанта. 
Зміст цієї взаємодії визначає набір робіт, які й становлять 
консалтинговий процес з відповідною системою оціню-
вання його результативності. Дослідники консалтингового 
процесу виокремлюють від трьох до восьми етапів, які ві-
дображають послідовність дій у процесі взаємодії консуль-
тантів і клієнтів. Серед базових підходів найпопулярнішою 
є п’ятифазна модель М. Кубра, побудована за логікою про-
цесу вирішення проблеми, яка включає підготовку, діагноз, 
планування, впровадження, завершення [14, с. 121]. 

Представлена інтерпретація консалтингового про-
цесу як певної конфігурації видів робіт, згрупованих за 
фазами (етапами), що відбуваються в процесі взаємодії 
консультанта (консалтингової компанії) з клієнтом (клієнт-
ською організацією), дає можливість деталізувати техноло-
гію діяльності під час діагностики проблемних зон клієнт-
ської організації, розроблення рекомендацій і механізму їх 
впровадження. Обмеження консалтингового процесу меж-
ами взаємодії консультантів з клієнтом часовим періодом 
і  поставленим завданням цілком природне, адже виражає 
професійну і бізнесову складові консалтингової діяльнос-
ті – вирішення окремих управлінських проблем, однак за 
межами цього процесу залишається значна частка робіт 
науково-дослідної й освітньої діяльності, притаманна кон-
салтинговим компаніям. 

Виходячи з необхідності включення до консалтин-
гового процесу повного спектра бізнес-процесів, що за-
безпечують формування доданої цінності консультуван-
ня, пропонуємо процес управлінського консультування 
визначати як ланцюг взаємопов’язаних робіт і заходів 
(бізнес-процесів), реалізація яких спрямована на форму-
вання доданої цінності управлінського консультування 
для всіх зацікавлених осіб (стейкхолдерів). Отже, про-
цес управлінського консультування має охоплювати весь 
спектр діяльності, що відбувається в процесі функціону-
вання консалтингової компанії. Він поділяється на проце-
си знаннєво-компетенційного консультування і процеси 
проблемно-орієнтованого консультування [15, с. 126]. 
Проблемно-орієнтоване консультування, як практична ді-
яльність з виявлення та вирішення проблемних аспектів 
розвитку клієнтських організацій на основі використання 
професійних знань, навичок та вмінь консультантів, прита-

манна для більшості невеликих консалтингових компанії, 
що пропонують усталені, стандартизовані рішення, які ак-
тивно пропонуються клієнтським організаціям. Знаннєво-
компетенційне консультування грає важливу роль для 
компаній, що створюють інноваційні консалтингові про-
дукти, ведуть активну маркетингову діяльність з поши-
рення сучасних управлінських знань, нових управлінських 
технологій та інструментів. Ця сфера науково-дослідної 
та освітньої діяльності спрямована на підвищення ефек-
тивності і результативності управління розвитком підпри-
ємств шляхом продукування та поширення нових знань 
у  сфері управління організаціями, розвиток управлінської 
науки і  практики. 

Формування консалтингового процесу за таким прин-
ципом дає можливість визначити повний перелік спо-
живчих цінностей, які створює консалтингова компанія як 
знаннєва організація, зрозуміти принцип її організаційно-
економічної побудови, виокремити бізнесові (консал-
тингові проекти для клієнтських організацій) і проекти 
розвитку консалтингової компанії (дослідницькі проекти, 
розроблення та вдосконалення консалтингових продук-
тів), зрозуміти логіку формування доходів і витрат та досто-
вірно оцінити результативність і ефективність діяльності 
консалтингової компанії.

Розглядаючи процес управлінського консультування 
як процес створення доданої цінності консалтингової ком-
панії, пропонуємо виокремлювати такі його складові:

1) створення бази управлінських знань (аналітичні до-
слідження, формування архіву галузевих оглядів, 
консалтингові рішення у предметних і функціональ-
них сферах діяльності); функціональні розроблення 
власної методології консалтингових продуктів; 

2) формування ціннісної пропозиції для клієнтських 
організацій (розроблення нових консалтингових 
продуктів, управлінських технологій розвитку ком-
паній, аналітичного інструментарію тощо);

 3) поширення сучасних технологій та інструментів 
управління (популяризація нових управлінських 
знань шляхом виступів на конференціях, проведен-
ня семінарів, тренінгів, видання книжок, написання 
статей тощо); 

4) створення індивідуальної пропозиції для клієнт-
ських організацій (ідентифікація потреб клієнтської 
організації з метою формування консалтингової 
пропозиції); 

5) надання експертної допомоги в підготовці й реалі-
зації проектів розвитку клієнтських організацій (екс-
пертне оцінювання потенціалу перспектив розвитку 
клієнтської організації, формування альтернативних 
напрямів розвитку, вибір методів і механізмів поси-
лення конкурентних переваг, допомога в оптиміза-
ції ресурсного забезпечення); 

6) консалтинговий супровід клієнтської організації 
у  процесі її розвитку (посилення компетенції ме-
неджменту клієнтських організацій в управлінні 
змінами, розвиток інноваційного потенціалу персо-
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налу, моніторинг реалізації проектів розвитку, кори-
гування його параметрів).

У такій інтерпретації процес управлінського кон-
сультування, по-перше, відображає повний спектр робіт 
науково-професійної діяльності зі створення інтелектуаль-
них продуктів і надання незалежних професійних послуг, 
що покликані допомогти управлінцям у реалізації органі-
заційних цілей і завдань шляхом вирішення управлінських 
і ділових проблем, виявлення і використання нових мож-
ливостей, впровадження змін і навчання. По-друге, така 
структуризація процесу управлінського консультування 
має бути покладена в основу моделювання бізнес-процесів 
консалтингової компанії і системи управління консалтинго-
вими проектами. По-третє, запропонована логіка процесу 
управлінського консультування відображає повний про-
цес створення доданої цінності управлінського консульту-
вання, дає можливість визначити необхідне організаційно-
ресурсне забезпечення, сформувати достовірну вартість 
створеної цінності консультування та, на основі цього, оці-
нити його результативність і ефективність.

У структурі процесів управлінського консультування, 
для більшості невеликих консалтингових компаній, проце-

си науково-дослідної й освітньої діяльності мають слабко 
виражений характер. Основна увага переважно зосеред-
жена на процесах проблемно-орієнтовного консультуван-
ня, в межах яких відбувається співпраця з клієнтськими 
організаціями. 

Базуючись на ідеї науково-дисциплінарної приро-
ди управлінського консультування та сучасної концепції 
управління результативністю, а також виходячи з гіпотези, 
що результативність являє собою рівень прирощеної цін-
ності всіх учасників процесу управлінського консультуван-
ня, вважаємо доцільним оцінювання результатів консал-
тингової діяльності проводити крізь призму задоволення 
потреб як прямих, так і опосередкованих учасників управ-
лінського консультування. Такий підхід дає можливість ви-
значити соціально-економічну значущість консалтингової 
індустрії на глобальному рівні, визначити прояви доданої 
цінності на макро- і макрорівня, сформувати критерії та по-
казники результативності консалтингової діяльності. 

Декомпозицію згенерованої цінності у процесі вза-
ємодії консалтингової і клієнтських організацій (табл.  1) 
пропонуємо проводити за такими рівнями: 1) рівень ін-
дивідуалізованої цінності для працівників або позиційних 

Таблиця 1
Характеристика складових доданої цінності і результатів управлінського консультування

Додана цінність, що створюється у процесі 
консультування Результати консультування

1 2

Індивідуальний або груповий рівень клієнтської організації

Нові здатності персоналу, нові методи роботи, 
впроваджені технології управління, розуміння і досвід 
вирішення проблеми

Зростання продуктивності праці і віддачі залучених ресурсів, зміна 
принципів і методів розв’язання протиріч і вирішення проблем 
розвитку. Зміна процедур виконання потоку робіт, взаємодії у 
процесі забезпечення ефективності бізнес-процесів 

Змінений емоційний стан, ставлення до ситуації, 
моральний клімат, мотиваційна поведінка

Покращення емоційного інтелекту організації, розвиток 
організаційної культури, зміна колективного й індивідуального 
сприйняття проблеми, причин її появи і підходів до її усунення

Зниження вразливості від невизначеностей, які 
супроводжують конфлікти проблемних ситуацій 

Зниження індивідуального стресу і групової напруги, посилення 
прозорості і рівню керованості ситуації

Усвідомлення потреб клієнтів бізнес-процесів, їх 
очікувань і механізмів їх задоволення

Зміна критеріїв прийняття рішень через розуміння цінності, яку 
мають отримати внутрішні і зовнішні клієнти організації. Підвищення 
раціональності діяльності, віддачі від залучених ресурсів

Рівень розв’язання проблеми в клієнтській організації

Зміна мислення, погляду на проблемну ситуацію, поява 
інноваційних ідей щодо усунення джерел виникнення 
протиріч 

Досягнення консенсусу всіх зацікавлених сторін у зоні конфлікту. 
Зміни у колективній поведінці учасників конфлікту, координації 
робіт у сфері виникнення протиріччя 

Розширення можливостей, набуття компетенцій 
вирішення та попередження проблемної зони

Впровадження нових принципів організаційної роботи

Сформовані нові творчі ідеї, процеси, розроблення і 
застосування унікальних прийомів

Відхід від рутинного виконання робіт, впровадження нетрадиційних 
методів виконання завдань
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1 2

Рівень клієнтської організації

Доступ до нових знань і технологій у сфері управління, 
якими володіє консалтингова компанія 

Застосування нових принципів і методів управління, використання 
інноваційних управлінських технологій, підвищення управлінської 
культури організації

Усвідомлення необхідності дотримання цінностей 
соціально-екологічної відповідальності організації за 
використання суспільних ресурсів

Посилення соціальної відповідальності та екологічної безпеки, 
використання їх в системі критеріїв при прийнятті управлінських 
рішень

Посилення клієнтоорієнтованості організації
Зміна принципів управління взаємовідносинами з клієнтами, логіки 
бізнес-процесів, регламентів діяльності всіх служб, дотримання 
галузевих стандартів обслуговування

Організаційна ефективність і посилення операційної 
досконалості діяльності підприємства

Раціоналізація бізнес-процесів в організації, покращення 
координації служб, взаємовідносин у колективі

Рівень консалтингової організації

Формування і розвиток методології консалтингових 
продуктів, управлінських технології розвитку 
підприємств

Нові консалтингові продукти, спрямовані на розвиток економічних 
систем. Проведення емпіричних досліджень щодо дієвості 
управлінських методів та інструментів.

Набуття досвіду застосування управлінських технологій 
розв’язання проблемних зон функціонування 
підприємств 

Досвід апробації нових управлінських технологій і методик. 
Розвиток професійних компетенцій консультантів, отримання 
досвіду у певній сфері функціонування клієнтської організації

Поширення сучасних знань і досвіду раціонального 
функціонування економічних суб’єктів, принципів 
соціальної відповідальності за розвиток управлінської 
культури

Навчання персоналу клієнтських організацій сучасним технологіям 
управління, передача досвіду і найкращої практики функціонування 
підприємств

груп клієнтської організації; 2) цінність, яку отримує клієнт-
ська організація на рівні вирішення проблеми; 3) синергій-
на цінність клієнтської організації, яка визначається як су-
купність всіх прямих і побічних ефектів, явних і прихованих 
вигід, що утворюються внаслідок консалтингової взаємодії. 
Також варто розглядати і ту цінність, що формується безпо-
середньо у консалтинговій компанії. 

Цінності, що формуються на індивідуальному і групово-
му рівні, традиційно вважають вторинними, прихованими 
вигодами консалтингового процесу. Проте їх прояви фак-
тично утворюють інноваційне середовище впровадження 
консалтингових змін. У ході співпраці індивіди, що прямо або 
опосередковано залучаються до процесу консультування, 
отримують можливість прискореного навчання сучасним 
управлінським технологіям, що дає можливість включатися 
у процес трансферу знань. Набуття або посилення управлін-
ських компетенцій, зміни у  принципах взаємодії, усунення 
чинника невизначеності внаслідок подолання ефекту ін-
формаційної асиметрії стають детермінантами успішного 
управління розвитком компанії. Консалтинговою практи-
кою підтверджено, що персонал під час співпраці з кон-
сультантами розвиває свій інноваційний потенціал, отримує 
досвід креативного пошуку форм і методів подолання про-
блемних зон функціонування підприємства. Когнітивність 
сприйняття процесу консультування посилює у працівників 

ірраціональність у  визначенні його цінності. Це призводить 
до ситуації, коли в оцінюванні результатів консультуван-
ня крім таких оцінок, як навчання новим методам роботи, 
підвищення продуктивності діяльності, з’являються оцінки 
професійного розвитку, покращення взаємодії і  соціально-
психологічного клімату. Цільовими економічними результа-
тами консультування на рівні окремих робітників або пози-
ційних груп традиційно стають покращення продуктивності 
бізнес-процесів клієнтської організації, що проявляється 
у  показниках якості, швидкості обслуговування і задоволен-
ня зовнішніх і внутрішніх її клієнтів. 

Розглядаючи цінність клієнтської організації на рівні 
розв’язання проблеми підприємства як зняття перешкод 
на шляху досягнення цільових настанов розвитку, подо-
лання протиріч, вважаємо доцільним до їх переліку дода-
ти розширення можливостей і напрямів розвитку, покра-
щення рівня координації, співробітництва, що призводить 
до підвищення ефективності діяльності компанії в цілому. 
Зрозуміло, що відкритість економічної системи клієнтської 
компанії зумовлює появу змін у її структурних підрозділах 
і напрямах діяльності, які прямо або опосередковано заді-
яні у процесі подолання проблемної ситуації. Тому іннова-
ційні процеси, які відбуваються в окремих департаментах 
або функціональних напрямах діяльності компанії, змушу-
ють всі елементи системи клієнтської організації відчувати 

Закінчення табл. 1
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необхідність змін. Запуск інноваційних процесів на різних 
рівнях клієнтської організації зумовлює появу синергії змін 
у процесі консалтингової взаємодії. 

До них відносять: покращення технічних параметрів 
діяльності підприємства, впровадження нових методів ро-
боти, процедур та управлінських технологій, генерування 
нових унікальних напрямів розвитку бізнесу, зміцнення 
корпоративних цінностей, зміну організаційної поведінки 
тощо. Такі ціннісні результати мають як фінансовий, так і не 
фінансовий вимір. Аналізуючи наявні системи результуючих 
показників оцінювання консультування, зазначимо, що най-
поширенішими показниками вимірювання результативності 
консультування пропонуються узагальнюючі індикатори ді-
яльності підприємства, такі як продуктивність управлінської 

праці, параметри доходів, витрат, рентабельності та віддачі 
на вкладені кошти. З метою посилення соціальної відпові-
дальності бізнесу останнім часом при визначенні змін, що 
є наслідком консультування (особливо для великих проек-
тів), застосовують метрики рівня дотримання прав людини, 
стандартів соціальної справедливості, відповідальності за 
продукцію, екологічної безпеки виробництва тощо.

Забезпечення ефективної роботи консалтингових ком- 
паній передбачає формування системи індикаторів оці-
нювання результативності діяльності консультантів, тому 
вважаємо за потрібне запропонувати систему показників 
діяльності консалтингової компанії (табл. 2), яка підпоряд-
кована й цільовим настановам розвитку і стратегічним за-
вданням. 

Таблиця 2 
Приклад системи вимірників результативності консалтингових компаній  

з різним стратегічним позиціонуванням

Консалтингові компанії, що фокусуються  
на знаннево-компетенційному консультуванні

Консалтингові компанії, що фокусуються  
на проблемно-орієнтовному консультуванні

Стратегічні орієнтири Індикатори результативності Стратегічні орієнтири Індикатори результативності

1 2 3 4

Фінансові аспекти

Підвищення 
прибутковості 
діяльності

Приріст сукупного виторгу
Рентабельність підприємства
Рівень доходів на одного консультанта

Підвищення 
прибутковості 
діяльності

Приріст сукупного виторгу. 
Рентабельність підприємства
Рівень доходів на 1 консультанта

Збільшення дохідності 
дослідницької 
діяльності 

Частка витрат на дослідницьку 
діяльність у сукупних витратах 
підприємства
Вартість нових консалтингових 
продуктів

Зниження витрат 
на залучення нових 
клієнтів

Частка витрат на маркетинг 
у  сукупних витратах підприємства

Зниження витрат 
на розробку нових 
консалтингових 
продуктів

Прибутковість консалтингового 
продукту
Кількість часу на розробку нових 
управлінських інструментів

Зниження витрат на 
підготовку і реалізацію 
консалтингових 
проектів

Прибутковість консалтингового 
проекту 
Частка витрат на оплату праці 
консультантів в операційних 
витратах

Ринкові і клієнтоорієнтовані аспекти

Розроблення 
унікальних методів 
розв’язання проблем 
розвитку підприємств

Частка в структурі продажів 
інноваційних консалтингових продуктів

Підвищення рівня 
задоволення клієнтів 

Частка лояльних клієнтів
Частка клієнтів, що рекомендували 
послуги іншим клієнтам

Формування іміджу 
компанії з власною 
методологією 
консалтингових 
продуктів

Кількість позитивних посилань 
в інформаційному просторі на 
ексклюзивні консалтингові продукти 
компанії
Залучення фахівців консалтингової 
компанії до експертних рад урядових та 
неурядових установ
Кількість надрукованих статей, 
що висвітлюють методологію 
консалтингових продуктів 

Підвищення 
результативності 
залучення нових 
клієнтів 

Витрати часу консультантів на 
залучення нових клієнтів
Рентабельність консалтингових 
проектів, що реалізовані для нових 
клієнтів
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Маємо визнати, що специфікою сфери управлінського 
консультування є наявність феномена компаній, що повніс-
тю покривають весь галузевий ланцюжок створення цін-
ності. Такими компаніями є світові лідери управлінського 
консультування, стратегією розвитку яких є забезпечення 
клієнтів високоефективними інноваційними технологіями, 
які мають створити для клієнтських організацій необхідні 
передумови для набуття ними усталених конкурентних 
переваг. Повне покриття ланцюжка створення доданої 
цінності, що здійснюють глобальні консалтингові компанії, 
позначається на цінах консалтингових послуг. Більшість 
невеликих консалтингових компаній позиціонує свою ді-
яльність у сегменті проблемно-орієнтованого консульту-
вання, розвиваючи консалтингові продукти відомих ком-
паній. Їхня ціннісна пропозиція формується за рахунок екс-

пертної допомоги у вирішенні конкретних завдань клієнта 
на базі відомих управлінських концепцій і технологій, що 
дає їм можливість утримувати низькі ціни на свої послуги. 

При виборі індикаторів результативності діяльності 
консалтингової компанії, що віддзеркалюють її ринкову 
позицію і рівень клієнтоорієнтованності, варто викорис-
товувати показники, що дають можливість ідентифікува-
ти цільове ринкове позиціонування, рівень клієнтської 
лояльності, їх задоволення від консультування та інші 
параметри, що характеризують маркетингову діяльність. 
Значний вплив на результативність консультування має 
система організації внутрішніх процесів консалтингової 
компанії, тому при виборі індикаторів, що характеризують 
ці аспекти консалтингової діяльності, основну увагу необ-
хідно спрямувати на визначення показників, що забезпе-

1 2 3 4

Підвищення 
обізнаності 
потенційних клієнтів 
в управлінських 
технологіях розвитку 
підприємств 

Частка клієнтських організацій за 
цільовими сегментами, що володіють 
інформацією про консалтингову 
компанію, її консультантів і продукти
Кількість навчальних семінарів з 
методології консалтингових продуктів

Поглиблення 
спеціалізації
консалтингових 
проектів

Частка проектів, що відповідають 
предметно-функціональній сфері 
діяльності консалтингової компанії 
Частка доходів консалтингової 
компанії за профілем спеціалізації 
консалтингової компанії

Аспекти внутрішньої організації

Підвищення 
продуктивності 
діяльності 
консультантів

Тривалість розробки нових 
консалтингових продуктів
Кількість ексклюзивних продуктів, 
роблених консультантами компанії за 
рік

Підвищення 
продуктивності 
діяльності 
консультантів

Величина доходу на одного 
консультанта
Частка часу роботи консультанта, 
що оплачується клієнтом
Вартість однієї години роботи 
консультанта

Розвиток системи 
управління знаннями 
компанії

Створена база знань консалтингової 
компанії
Частка часу, яку витрачають 
консультанти на спільне обговорення 
методології консалтингових продуктів
Наявність системи кодифікації неявних 
знань

Розвиток системи 
управління знаннями 
компанії

Сформована бібліотека проектів 
Частка часу, що витрачають 
консультанти на спільне 
обговорення методології 
консалтингових проектів

Аспекти розвитку підприємства і персоналу

Зростання кваліфікації 
персоналу

Кількість проведених внутрішніх 
конференцій і семінарів, присвяченим 
методології продуктів
Кількість дослідницьких проектів, які 
реалізує консалтингова компанія
Кількість годин, що витрачає 
консультант на дослідницьку діяльність 
Кількість поведених внутрішніх 
семінарів

Зростання кваліфікації 
персоналу

Кількість професійних сертифікатів, 
що отримали консультанти
Підвищення кваліфікації і 
компетенцій консультанта 
за рахунок розширення зон 
предметної спеціалізації

Підвищення мотивації 
персоналу

Рівень цитування консалтингових ідей і 
поширення технологій
Рівень погодинної оплати праці 
консультанта

Підвищення мотивації 
персоналу

Плинність кадрів ключового 
персоналу
Рівень погодинної оплати праці 
консультанта

Закінчення табл. 2
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чують створення доданої цінності. З метою забезпечення 
задоволення клієнтів, консалтингова компанія має зосе-
редити свою увагу на вдосконаленні внутрішніх процесів, 
поліпшенні процедур створення консалтингових продук-
тів і надання консалтингових послуг. 

Джерелами результативності внутрішніх процесів є 
інновації, які мають реалізуватися в консалтинговій компа-
нії. Саме тому показники перспективи навчання і розвитку 
є фундаментом для досягнення показників клієнтської та 
фінансової складової системи вимірників консалтингової 
діяльності. Виявлена невідповідність між організаційною 
інфраструктурою, кваліфікацією консультантів та якістю 
систем управління знаннями дає змогу подолати ці су-
перечності, забезпечити стабільні результати діяльності 
консалтингової компанії в майбутньому. Всі ці параметри 
бізнесу дають змогу спрогнозувати величину і структуру 
формування доходів і витрат компанії, встановити пара-
метри результуючих фінансових індикаторів. Цю систему 
вимірників результативності консалтингової діяльності 
слід ідентифікувати не тільки як оцінну систему, але й як 
інформаційно-аналітичний механізм обґрунтування по-
дальших стратегічних рішень.

Висновки. Отже, результати управлінського консуль-
тування мають поліаспектну природу та характеризуються 
багатогранністю прирощеної цінності, яка у явній або опо-
середкованій, уречевленій або невідчутній формі ство-
рюється у процесі консалтингової діяльності. Оцінювання 
ефективності управлінського консультування базується на 
визначенні ціннісних параметрів результатів консалтинго-

вої діяльності та вимірюванні результативності управлін-
ського консультування, яка не обмежується рівнем вза-
ємодії консультанта і клієнта. 

Слід визнати, що на противагу оцінюванню дієвості 
консалтингової співпраці на рівні взаємодії консультанта 
і  клієнта (проблемно-орієнтовне консультування), пробле-
матика визначення ефективності знаннєво-компетенційної 
діяльності консультантів залишається методологічно та 
практично не вирішеною. Вважаємо доцільним визначати 
результативність управлінського консультування як мно-
жину доданої цінності, що генерується у процесі взаємодії 
консалтингової і клієнтських організацій, має синергійний 
характер і визначається як сукупність експліцитних та імп-
ліцитних вигід від консалтингової діяльності. 

Для оцінювання результативності діяльності консал-
тингових компаній в залежності від стратегічного фокуса їх 
позиціонування (знаннєво-компетенційного і проблемно-
орієнтованого консультування) доцільно оцінювання ді-
яльності за системами показників, згрупованими за фінан-
совими і ринковими аспектами, напрямами внутрішньої 
організації, розвитку підприємства і персоналу. 

Перспективами подальших досліджень підвищення 
ефективності і результативності консалтингової діяльнос-
ті є методичні рекомендації щодо формування системи 
управлінського обліку, що здатна інформаційно забезпе-
чити процес розрахунків індикаторів та показників ефек-
тивності консалтингового процесу, а також підвищити до-
стовірність оцінювання, дієвість контролю і мотивації ре-
зультативності діяльності консультантів з управління. 
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