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Экономическая рецессия уже дли-
тельное время определяет поведение кли-
ентов консалтинговых компаний, ведущей 
компонентой которого выступает рост 
стремления к рациональному и бережли-
вому потреблению услуг (рис. 1). Формы 
его проявления определяются классиче-
скими закономерностями приспособления 
к дефициту (сокращение заказов на оказа-
ние консультационных услуг; замещение 
более доступными услугами; сужение их 
перечня). Предпочтение отдается отказу 
от услуг внешних консультантов, что обу-
словлено, по крайней мере, тремя факто-
рами. В-первых, форма такого приспособ-
ления к жестким бюджетным ограничени-
ям является самой простой. Во-вторых, 
такие услуги классифицируются как не-

материальные, т.е. их сложно специфици-
ровать. Оценка их результативности и 
эффективности также затруднена. Аргу-
ментом в пользу этого утверждения сле-
дует считать недоверие налоговых служб 
к расходам на консультационные услуги. 
В-третьих, растет уверенность в том, что 
новые информационные технологии де-
лают ряд услуг по управленческому кон-
сультированию ненужными. Это мнение 
не беспочвенно. Однако признать его без-
апелляционным нельзя, так как ответст-
венность с менеджеров за принятие реше-
ний в любом случае не снимается. Подоб-
ное поведение клиентов способствует 
сжатию спроса на управленческое кон-
сультирование, поэтому актуализируется 
поиск релевантных стратегий обеспечения 
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конкурентоспособности предприятий этой 
отрасли. 

Чтобы обеспечить конкурентоспособ-
ность, консалтинговые компании в соот-
ветствии с теорией М. Портера должны 
ориентироваться на низкие издержки или 
дифференциацию. Перечень этих конку-
рентных преимуществ следует дополнить 
способностью консалтинговых организа-
ций добиваться выполнения плановых за-
дач в операционной и стратегической дея-
тельности, т.е. устойчивого успеха [1]. 
Учитывая его специфику, а также немате-
риальность услуг по управленческому 
консультированию, контуры континуума 
конкурентных стратегий консалтинговых 
компаний можно охарактеризовать рис. 2. 

Нематериальность консультационных 
услуг в области управления предприятия-
ми объективно придает непосредственно-
му взаимодействию ее исполнителей с 
клиентами статус ведущей компоненты 
обеспечения конкурентоспособности кон-
салтинговой компании. Кроме того, она 
предопределяет высокую роль репутации 
исполнителя консультационных услуг в 
обеспечении его конкурентоспособности. 
Репутация может быть принята на бухгал-
терский учет, поэтому в структуре акти-

вов консалтинговой компании она неред-
ко занимает особое место. Абсолютная 
невещественность консультационных ус-
луг объективно смещает большую часть 
рисков их исполнителей в зону прямых 
контактов с клиентами. Вероятность воз-
никновения конфликта с клиентом при 
этом следует рассматривать как основной 
риск, который возникает по следующим 
причинам. Во-первых, приход консуль-
танта на предприятие часто сопровожда-
ется организационным сопротивлением. 
Основные предпосылки для этого создает 
неготовность персонала к изменениям в 
своей деятельности. Однако не меньшее 
значение часто играет тот факт, что заказ-
чик стремится исключить утечку конфи-
денциальных данных о своем бизнесе и 
поэтому тщательно дозирует информа-
цию, передаваемую исполнителю кон-
сультационных услуг. Во-вторых, реко-
мендации, сделанные в процессе консал-
тингового процесса, могут не просто про-
тиворечить линии предпринимательского 
поведения, которого придерживаются 
клиенты, но и, по сути, содержать поло-
жения, прямо или косвенно указывающие 
на управленческие ошибки руководства 
предприятия.   В-третьих,   рекомендации, 

 

Рис. 1. Поведение потребителей консультационных услуг 
 

Рис. 2. Конкурентные стратегии консалтинговых компаний 
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сделанные консалтинговыми компаниями, 
могут содержать предложения по приоб-
ретению новых программных средств или 
заказу дополнительных услуг, что не ис-
ключает их восприятия заказчиком как 
«склонение» к необоснованным расходам. 
В-четвертых, консалтинговые компании, 
равно как и другие предпринимательские 
структуры, нередко используют програм-
мы избирательного (дискриминационно-
го) обслуживания клиентов, предоставляя 
более высокий уровень обслуживания 
тем, кто вносит наибольший вклад в фор-
мирование их дохода. В-пятых, обраще-
ние к поставщику консультационных ус-
луг может преследовать иную цель, чем 
поиск решений реальных управленческих 
проблем. Например, это действие нередко 
рассматривается как способ повышения 
имиджа. В-шестых, стоимость консульта-
ционной услуги по вопросам управления 
предприятием сложно оценить, поэтому 
ее цена нередко подвергается критике. 
Общий перечень факторов рисков консал-
тинговой деятельности иллюстрирует рис. 
3. 

Центральным вопросом обеспечения 
конкурентоспособности консалтинговых 
компаний следует считать выстраивание 
отношений с клиентами на формализо-
ванной основе. Она должна создать усло-
вия для адекватной оценки действий ис-
полнителей консультационных услуг. 
Требования к консультационному обслу-
живанию частично регламентированы в 
[8; 9]. [9] – это новый стандарт, что сразу 
не позволяет дать ему оценку. Анализ [9], 
в частности, показывает, что в нем декла-
рируется необходимость управления рис-
ками консультационных услуг и предос-
тавления клиентам сервисных гарантий. 
Это требование следует рассматривать как 

симптом начала перемен в сфере управ-
ленческого консалтинга, обусловленных 
переходом к контрактным отношениям, 
базирующимся на более детальной моде-
ли совместной деятельности исполнителя 
услуг и потребителя. Понимание отрасле-
вой специфики деятельности клиентов 
также относится к ключевым аспектам 
обеспечения конкурентоспособности кон-
салтинговых компаний. Чтобы аргумен-
тировать эту позицию, приведем такой 
пример. Критический анализ практики 
предприятий, оказывающих консультаци-
онные услуги по вопросам управления 
интегрированными цепями поставок (код 
70.22.16 по ОК 034-2014), показывает 
следующее. Во-первых, нередко не учи-
тываются наличие в логистических услу-
гах невещественной компоненты и осо-
бенности дуальных отношений в цепях 
поставок. Это не позволяет выработать ин-
тегральную картину взаимодействий в це-
пях поставок, которая необходима для оп-
тимального формирования планов снаб-
женческо-сбытовой деятельности и коор-
динации поставок на основе единой кон-
трактной стратегии [5]. Во-вторых, не в 
полной мере учитываются трансакционные 
аспекты в управлении цепями поставок [3; 
6; 7]. В-третьих, консультантами часто не-
дооценивается роль логистики в устойчи-
вом развитии основной деятельности их 
клиентов [2; 4]. 

Таким образом, существуют все осно-
вания полагать, что компании, специали-
зирующиеся на управленческом консуль-
тировании, нуждаются в разработке стра-
тегии обеспечения конкурентоспособно-
сти. Ее императивами должны стать ори-
ентация на клиента, конкретизация кон-
трактных отношений и выработка сервис-
ных  гарантий,   не  обременительных  для 
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Рис. 3. Факторы риска управленческого консультирования 
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исполнителя услуг. Отдельной состав-
ляющей такой стратегии следует считать 
целевые установки, определяющие прави-
ла управления рисками в консалтинговой 
деятельности. 
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