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Актуальність і постановка проблеми. Протягом останніх десятиліть у світі спостерігається 

стрімкий розвиток галузі управлінського консультування, що пояснюється активним пошуком інноваційних 

методів і технологій розвитку підприємств, прагненням знизити трансакційні витрати на розробку і 

впровадження управлінських інновацій. Сучасне управлінське консультування вийшло за межі професійних 

консалтингових компаній і академічних інститутів. По суті воно перетворилося на знаннєву платформу 

лідерства у бізнесі: наприкінці 1990-х років понад 40% випускників найкращих університетів США обрали 

професію консультантів та обійняли посади у відомих консалтингових компаніях [1, с. 79].  
Зростання ролі управлінського консультування в світовій економіці пов’язано з надзвичайним 

ускладненням умов прийняття управлінських рішень внаслідок підвищення невизначеності бізнес-

середовища та посилення асиметрії інформації. На підтвердження факту поширення впливу управлінського 

консультування на економіку розвинутих країн свідчать данні Американської асоціації менеджмент 

консультантів (AMCE): у розвинених країнах 45% компаній регулярно користуються послугами зовнішніх 

консультантів [2], понад 70% компаній для посилення якості та ефективності управління використовують 

внутрішніх консультантів [3]. Про активну співпрацю промислових компаній з консультантами повідомляє  

Міністерство промисловості Канади, яке зазначає, що 70 % усіх підприємств і державних організацій у 

Канаді впродовж останніх п’яти років скористалися послугами консультантів  з питань управління [2].  
Проте сьогодні помітними стають критичні оцінки щодо ролі консультантів у процесі забезпечення 

довгострокового розвитку та стратегічної результативності клієнтських організацій. Відсутність усталеного 

теоретико-методологічного підґрунтя та обмеженість емпіричних досліджень у сфері оцінювання 

управлінського консультування загострюють проблему виявлення необхідних передумов ефективної 

взаємодії клієнтських та консалтингових організацій. Виходячи з зазначеного, вважаємо за логічне 

констатувати, що визначення чинників успіху управлінського консультування потребує поглибленого 

дослідження на теоретико-методологічному та прикладному рівнях. 
Серед фундаментальних досліджень у сфері вивчення тенденцій розвитку управлінського 

консультування та природи його трансформації відзначимо праці зарубіжних учених К. МакКена, М. 

Кіппінга, М. Фергусона, Ф. Чернявської, М. Алвессона, Т. Амбустера, Б. Блумфілда, А. Даніелі, Н. Батлера, А. 

Гросса, С. Канбака, Т. Кларка, М. Моха, А. Старді, Б. Корноу, Р. Фінчмана, С. Аппелембаума, Н. Ніколової. 



Вітчизняні вчені та практики, що виявляють інтерес до проблематики підвищення ефективності 

управлінського консультування (наприклад, [4-11]), зазначають багатовекторність цієї сфери наукового 

пошуку та нерозвиненість у  сучасних наукових працях методологічних та прикладних засад ефективної 

співпраці консалтингових та клієнтських організацій.  
Огляд наукових праць дає можливість стверджувати, що відсутність чітких критеріїв оцінювання 

управлінського консультування зумовлюється розмаїттям авторських підходів до визначення умов 

успішності управлінського консультування. Виділимо декілька напрямів наукового пошуку, які формують 

інформаційне поле подальших досліджень. У межах першого  напряму наукових досліджень розглядається 

успішність управлінського консультування за критерієм ефективності консалтингового бізнесу [12-13]. 

Представники другого напряму підтримують ідею про зв'язок результатів консультування з рівнем 

професіоналізму консультантів, їх ключовою компетенцією, що визначається вміннями вирішувати 

клієнтські проблеми [14-16]. Нарешті є група дослідників, що фокусують свою увагу на  проблематиці 

розвинення та дотримання професійних стандартів[17,18]. У професійному середовищі успішність 

консалтингової діяльності пропонують розглядати крізь призму досягнень клієнтських організацій. Цю 

позицію підтримує відомий американський дослідник Г. Гейбл [19] .  
Зрозуміло, що всі означені підходи висвітлюють певну оціночну  складову процесу та результату 

консультування, відображають ставлення науковців до важливості організаційно-інституціональних 

аспектів та  компетенційної складової менеджмент-консалтингу. На сучасному етапі особливо 

загострюються питання виявлення причино-наслідкових зв’язків між чинниками успіху управлінського 

консультування та результатами консалтингової діяльності, що має сприяти концентрації зусиль 

консалтингових компаній на формуванні ключових факторів успіху.  
Ураховуючи вищезазначене постає проблема розроблення теоретико-прикладних засад 

забезпечення ефективності управлінського консультування та визначення механізму досягнення 

стратегічної результативності взаємодії клієнтської і консалтингової організації.  Внаслідок відсутності 

адекватного інструментарію оцінювання управлінського консультування, причиною чого є його складна 

природа та багатовекторність виміру його результативності, у межах цієї статті сфокусуємо увагу на 

визначенні передумов ефективної взаємодії консалтингових і клієнтських організації, а також на питаннях 

виявлення чинників успіху управлінського консультування.  
Виклад основного матеріалу. Критичний огляд наукових праць, присвячених становленню та 

розвитку управлінського консультування, ілюструє значну палітру авторських підходів до тлумачення 

управлінського консультування, його ролі у процесі розвитку теорії і практики управління. У процесі 

еволюції управлінське консультування послідовно набувало форм (а) спеціальної компетенції керівників 

підприємств і компаній, (б) експертної діяльності незалежних професіоналів у різних функціональних 

сферах, (в) специфічної сфери діяльності спеціалізованих фірм і компаній, нарешті — (г) дослідницьких, 

навчальних та тренінгових організацій, що створюють управлінські новації та забезпечують їх 

впровадження в теорію управління та практику діяльності суб’єктів господарювання. В основі домінуючого 

підходу до ідентифікації управлінського консультування, як професійної діяльності незалежних фахівців, 

залишається виявлення проблем управління та розробка рекомендацій, що спрямовані на надання допомоги 

менеджменту клієнтських організацій у впровадженні конструктивних змін в організаціях [20].  
Консультування з управління є професійно-підприємницькою діяльністю, тому вважаємо, що 

основними напрямами його оцінювання є фінансова результативність консалтингових компаній, яка 

базується на успішній взаємодії з клієнтськими організаціями, результати якої можуть визначатися 

системою показників.  
У контексті нашого дослідження вважаємо необхідним звернути увагу на здобутки західних 

науковців, що досліджували параметри успіху консалтингової діяльності [21-23]. Узагальнюючи підходи до 

ідентифікації чинників успіху консультування, зазначимо, що в спеціальній літературі практично не 

розведено передумови та результати консультування. Тому у характеристиці чинників успіху наряду з 

критеріями фінансової результативності зазначаються індикатори організаційно-інституційного 

забезпечення процесу консультування. Розглянемо це докладніше. 
Найбільшу популярність при оцінюванні успішності консалтингової діяльності набули такі 

показники: фінансові параметри діяльності консалтингових організацій (дохідність, прибутковість 

діяльності); частка ринку, яку вони утримують; наявність ринкової влади; рівень задоволення консультантів 

і клієнтів від  консультування. Ці індикатори, на наш погляд, доцільно використовувати в якості 

результуючих досягнень консалтингової діяльності, які мають бути стратегічними та оперативними 

орієнтирами при оцінюванні успішності консалтингових організацій.  Проте ці індикатори складно 

ідентифікувати як чинники успіху, оскільки вони не визначають  необхідних умов, компетенцій, які мають 

забезпечити цей успіх.  
З цієї позиції, для подальших досліджень вважаємо доцільним звернути увагу на перелік чинників 

успіху консультування, який запропонував М.Райнінг. Ним визначено такі детермінанти успіху 

консультування, як чіткість у визначенні завдань, наявність та якість нових ідей, знань, способів мислення, 

використання проектного планування, спеціальне планування, ефективність виконання[24]. Зазначені 

чинники успіху являють собою компетенції консультантів, що утворюють підґрунтя формування 



результатів консультування, фактично забезпечують їх появу, стають передумовою фінансових та 

нефінансових змін в клієнтській організації.    
У контексті виявлення складових успішності консультування, пропонуємо виокремлювати ключові 

чинники успіху консалтингових компаній, набуття яких може сприяти  досягненню результативності 

процесу консультування.  
Нематеріальна природа консалтингових послуг, їх невідчутність, підвищують невизначеність 

прийняття рішення щодо вибору консалтингових партнерів та зумовлюють  необхідність формування 

багатокритеріальної оцінки консультантів. Оцінювання потенціалу співпраці з консультантами починають з 

аналізу зовнішніх атрибутів постачальників послуг, а саме: поведінки персоналу, місця розташування офісу, 

якості сайту та рекламних матеріалів, наявності рекомендацій та ін. [26]. Традиційно клієнт спочатку чинить 

вибір компанії, і лише потім консалтингової послуги. Тому репутація консалтингової компанії стає 

ключовим чинником, що долає невідчутність послуги та визначає вибір клієнта. Цей факт підтверджено 

чисельними опитуваннями клієнтів, які проводилися західними і вітчизняними аналітиками.   
За даними  інформаційно-аналітичної агенції «СтатІнформ-Консалтинг» респонденти (потенційні та 

наявні клієнти консалтингових компаній), які мали відібрати за 10-бальною шкалою найвагоміші критерії 

вибору консалтингових компаній як партнерів по бізнесу, утворили такий рейтинг [[1]]: 
- бездоганна ділова репутація - 9,7;  
- професіоналізм/досвід/компетентність - 9,5;  
- відзиви/рекомендації замовників - 9,3;  
- співвідношення ціна/якість/терміни виконання - 9,1;  
- дотримання умов конфіденційності - 5,9;  
- наявність необхідних корпоративних ресурсів - 4,4;  
- масштаб раніше виконаних проектів - 3,6;  
- інші фактори - 2,2 
Вагомість ділової репутації при виборі консалтингової компанії, підтверджують і аналітики 

економічного видання «Галицькі контракти». За їх дослідженнями у трійку основних критеріїв вибору 

консультантів українськими підприємцями входять:  репутація компанії (61,4% від кількості опитаних),  

рівень цін на консалтингові послуги (54,8%,) наявність досвіду вирішення аналогічних проблем(52,4%) 

[27].   
Зрозуміло, що досягнення якості  консультування залежить від багатьох чинників, зокрема, рівню 

мотивації та інноваційної спроможності клієнта, його залучення до процесу діагностування проблематики та 

розробки напрямів подолання виявлених проблем, його довіри до консалтингових рекомендацій. Отже, з 

метою забезпечення процесу формування стратегічних переваг та забезпечення успіху консультування, 

пропонуємо до чинників успіху консалтингових компаній включити: компетенції щодо забезпечення якості 

консалтингових послуг, встановлення чітких цілей консультування, часу і бюджету консалтингового 

проекту. Саме ці параметри консультування входять до трійки критичних у забезпеченні якості 

консультування, для максимізації якої необхідна наявність у консультантів таких складових професійної 

поведінки, як чесність у відношеннях та уміння налагодити ефективні комунікації між консультантами і 

клієнтами. Вагому роль у забезпеченні якісної консалтингової співпраці відіграє збереження об’єктивності, 

лідерство й прагнення до успіху. 
Ураховуючи озвучені очікування клієнтів консалтингової діяльності та на підставі проведеного 

опитування керівників консалтингових компаній, нами виявлено та систематизовано чинники успіху та 

результати консультування (табл. 1).    
  
Таблиця 1. 
Чинники успіху та індикатори результативності консультування у сфері управління 

Передумови успіху 
(наявність та ефективність бізнес-процесів 
консалтингової компанії) 

Чинники успіху 
(наявні компетенції) 

Індикатори 
результативності 

Формування методології консалтингових 
продуктів  (технологій вирішення 
управлінських проблем) 

Наявність фахових знань і знаннєвих активів, 
що сприяють розробці та удосконаленню 
консалтингових продуктів   

Доходи консалтингової компанії  

Проведення аналітичних досліджень  Організаційно - комунікаційні механізми 
ефективної взаємодії з клієнтськими 
організаціями 

Прибутковість (рентабельність) 
консалтингової діяльності 

Маркетинг консалтингових послуг  Навички управління консалтинговими 
проектами 

Зростання обсягів продажів і розвиток 
консалтингової практики 

Управління знаннями  Сформований репутаційний капітал і бренд Задоволеність клієнтів 

Навчання і розвиток консультантів Здатність визивати довіру, вміння гнучко 
реагувати на зміни, 

Особиста задоволеність роботою 

Наявність стратегічних партнерств і 
довгострокових відносин  

Кількісні та якісні параметри  
клієнтської бази 

Управління взаємовідносинами з клієнтами Визнання професійною спільнотою здобутків у 
консультуванні 

Стабільність консалтингового бізнесу 
і час існування на ринку 
консалтингових послуг 

Розуміння тенденцій і перспектив 
управлінського консультування та здатність до 
його розвитку  

Наявність позитивних рекомендацій 
від клієнтів 
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Запропоновані індикатори успіху консультування утворюють об’єктивне підґрунтя для 

раціоналізації бізнес-моделі консалтингової компанії та спрямовують її зусилля на свідоме і кероване 

формування забезпечуючих детермінант довгострокової результативності консалтингової діяльності.   
Визначальну роль у  формуванні передумов досягнення стратегічних і фінансових цілей розвитку 

консалтингової компанії відіграють ключові чинники успіху консалтингової співпраці. Тому базовою 

складовою успіху консалтингової діяльності є успішність взаємодії консультантів з клієнтською 

організацією, яка організаційно реалізується у формі консалтингових проектів. 
Переважна більшість респондентів визнають, що основним критерієм оцінювання результатів 

консультування з боку клієнтських організацій є якість запропонованих консультантами методів вирішення 

проблемної ситуації і напрямів розвитку організації. При глибинному інтерв’юванні виявлено, що 

критеріями якості виступають такі консалтингові рекомендації, що не суперечать цілям клієнтської 

організації та підтримуються її керівництвом, а також ключовими стейхолдерами. Тому з метою 

забезпечення успіху в процесі розробки консалтингових пропозицій мають бути чітко сформульовані цілі 

консультування та визначені результати консалтингового проекту. Цілі повинні бути реалістичними, 

результати -  прогнозованими,  їх масштаб і рамки чітко окреслені у часовому, ресурсному та фінансовому 

вимірах. Також необхідно узгоджувати якість та величину ресурсів, що забезпечуватимуть досягнення 

поставлених цілей консультування. Розкриємо механізм  впливу цих чинників на успішність 

консалтингового бізнесу. 
Найважливішим чинником успішного консультування є виявлення реальних потреб клієнтської 

організації та її керівництва, які вони прагнуть задовольнити у процесі консультування. У практиці 

консультування цей чинник вважають домінуючим, оскільки діагностування існуючих суперечностей у 

розвитку підприємств досить часто не співпадає з  когнітивною оцінкою стейхолдерами  проблемної 

ситуації та вибору напрямів їх розв’язання. Виявлення першопричин утворення проблемного поля 

неможливо без активного залучення всієї команди клієнтської організації у процес первинної діагностики, 

результатом якої є формулювання консалтингової пропозиції — документу, в якому висвітлюються:  
1) опис проблемної симптоматики клієнтської організації та характеристика проблемного  поля, що 

уможливлює виявлення ключових протиріч розвитку, які формують можливі напрями співпраці;  
2) цілі, методи та результати консультування, механізм їх досягнення;  
3) обґрунтування  вибору  моделі консультування та методологічних підходів до розв’язання 

проблем клієнтської організації;  
4) основні етапи процесу консультування (розподіл функцій консультанта і клієнта на різних  

стадіях  консультування, необхідні ресурси, забезпечення якості виконання консультаційних завдань, 

тривалість роботи консультантів, управління ризиками консалтингового проекту та ін.);  
5) характеристика кваліфікаційного рівню консультантів, яких планується залучити до виконання 

консультаційного проекту;  
6) розрахунок вартості  консалтингової  послуги та умови здійснення оплати клієнтом. 
Другим чинником, що забезпечує успішність консультування є інноваційний потенціал клієнтської 

організації. Оцінювання прожективної інноваційності клієнта має виявити всі зацікавлені групи, що в різний 

спосіб впливають на утворення та розв’язання проблемної ситуації, спонсорів проекту з підтримки 

консалтингових рекомендацій, лобіювання відповідних управлінських рішень та адміністративної владу 

впровадження змін.  
У край важливим у процесі консультування дотримуватися  прийнятих завдань та не змінювати 

обраний «вектор руху». Розуміючи, що консалтингові проекти реалізуються у динамічному середовищі, у 

процесі консультування досить часто можуть корегуватись цілі та стратегічні наміри клієнтської організації, 

що ускладнює досягнення запланових результатів консалтингових проектів. За таких умов для забезпечення 

ефективності консультування необхідно управляти очікуваннями клієнта, що починається з уточнення 

прихованих бажань та цілей учасників консалтингового процесу, розуміння ходу реалізації та механізмів 

контролю виконання проекту, формування прозорої системи комунікації між всіма зацікавленими особами 

консультування. 
 З метою усунення непорозуміння в оцінках результативності консультування необхідно постійно 

аналізувати: а) рівень інформованості всіх учасників консалтингового процесу про хід виконання робіт за 

проектом; б) активність залучення до проекту всіх стейхолдерів; в)  відповідальність за невиконання 

запланованих робіт або порушення їх якості; г) невідповідність або дефіцит ресурсів, що необхідні для 

досягнення проектних результатів. Налагоджені процедури звітності та дотримання регламентів виконання 

проектів мають сприяти встановленню ефективних комунікацій, які забезпечують інформованість про хід та 

перспективи реалізації проекту.  
Управління консалтинговим проектом передбачає його документальне супроводження. Тому 

розробка статуту та календарного плану проекту,  де фіксуються всі часові, ресурсні і фінансові  параметри 

кожної його стадії, підсумкові кількісні та якісні індикатори його результату, мають розроблятися разом з 

клієнтом. Для успішної реалізації консалтингових проектів менеджер формує організаційну структуру 

проекту, планує ресурсне забезпечення, здійснює розподіл відповідальності та визначає навантаження 

виконавців проекту, розраховує його бюджет. 



Задля оперативного управління змінами у проекті, менеджеру проекту мають бути делеговані 

повноваження по формуванню команди проекту, визначено механізми впливу на персонал клієнтської 

організації, створено систему мотивації, спрямовану на формування націленості всіх членів команди на 

досягнення результатів консультування. 
Отже, розмаїття чинників впливу на успішність управлінського консультування зумовлює 

багатовимірність його оцінювання.  Значна палітра індикаторів успішності консультування пов’язана із 

значною розбіжністю позицій різних учасників консалтингового процесу (консалтингових компаній, 

стейкхолдерів клієнтської організації) щодо оцінювання результатів, а також їхнім когнітивним 

сприйняттям цінності отриманих результатів.  
При оцінюванні успіху консалтингової діяльності доцільно виокремлювати чинники, що 

забезпечують цей успіх — компетенції консалтингової компанії, що формуються та посилюються у її бізнес-

процесах. Ключовими компетенціями консалтингової компанії, що утворюють фінальні параметри 

результативності, є здатність налагодження ефективної взаємодії з клієнтськими організаціями підчас 

підготовки та реалізації консалтингових проектів. Тому організаційно-компетенційні та репутаційні  

компетенції консалтингових компаній набувають особливого значення. Визначення всіх складових процесу 

забезпечення успішності консультування потребує емпіричних досліджень кореляції між окремими 

компетенціями консультантів та фінансовими параметрами результативності консалтингової діяльності.  
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