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Ю. О. Оліфірова, кандидат економічних наук

Сфера професійних послуг забезпечує сьо-
годні 17 % зайнятості в економіці розвинених 
країн, її доходи обчислюються сотнями мі-
льярдів доларів, темпи зростання залишають-
ся високими, а питома вага в економіці розви-
нених країн продовжує збільшуватися. Дані 
аналітичних досліджень також свідчать, що 
сфера послуг стає об’єктом підвищеної уваги 
інвесторів [1].

Останнім часом, однією з найбільш пер-
спективних галузей надання професійних 
послуг є консультування управлінської діяль-
ності. Інвестування в галузь управлінського 
консультування є економічно привабливим у 
зв’язку з такими факторами: перспективою 
швидкого зростання цієї галузі, її великим 
впливом капіталовкладень у сукупну і додану 
вартість, порівняно низькими інвестиційними 
ризиками консалтингової галузі. Тому дослі-
дження питань інвестування у сферу консуль-
таційних послуг є досить актуальним.

Окремі питання розвитку підприємств кон-
сультаційного бізнесу відображенні у дослі-
дженнях таких науковців, як Марк К. Скотт, 
Бисвас С., Твитчелл Д. та інші [1–7]. Однак 
питання доцільності фінансування інвести-
ційних проектів у цій галузі та оцінки інвес-
тиційної привабливості консультаційних фірм 
необхідно додатково дослідити, зокрема, на-
прям аналізу факторів впливу на інвестиційну 
привабливість визначених компаній.

Метою статті є визначення складу й аналіз 
факторів, що впливають на інвестиційну при-
вабливість консультаційних фірм. 

Зауважимо, що консалтинговий бізнес – це 
сфера професійних послуг, яка пов’язана з ба-
гатьма секторами господарської діяльності. 
Існують сім ключових секторів професійних 
послуг, на які припадає приблизно 75 % до-
ходів усієї галузі, а інші 25 % належать групі 

фірм із найрізноманітнішими видами діяль-
ності – від агентств, які виявлятимуть талан-
ти, до архітектурних майстерень. Ці ключові 
сектори такі [1]:

•	 послуги інвестиційних банків;
•	 аудит, консультування з податкових і 

бухгалтерських питань;
•	 юридичні послуги;
•	 маркетингові послуги;
•	 консультування з питань управління та 

інформаційних технологій;
•	 тестування і наймання персоналу;
•	 маркетингові дослідження.
Як бачимо, управлінське консультування 

посідає чільне місце.
Відповідно до цієї класифікації Державна 

служба статистики готує аналітику за обсяга-
ми ринку реалізованих послуг. На рис. 1 схе-
матично показаний портрет українського кон-
салтингу в інтерпретації Державної служби 
статистики України [8].

З рис. 1 видно, що найбільш успішним і вод-
ночас найбільш динамічним є консультування 
з питань комерційної діяльності та управлін-
ня. Слід звернути увагу і на збільшення обся-
гу реалізованих послуг у сфері інформатизації 
на 200 млн 2012 р. порівняно з попереднім ро-
ком, що у відсотковому вираженні становить 
20 %. Цей сегмент дозволяє здійснити всебіч-
ний і якісний аналіз інформації, одержаної в 
процесі діяльності підприємства. Сьогодні в 
організаціях накопичені величезні обсяги да-
них, і ці обсяги продовжують збільшуватися. 
Перевага мають ті підприємства, які на осно-
ві отриманих даних можуть приймати управ-
лінські рішення для досягнення поставлених 
бізнес-завдань. 

Одним із найменш розвинених напрямів є 
підбір і наймання персоналу, проте в цю стат-
тю не включені тренінги та інші навчальні по-
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Рис. 1. Динаміка обсягу реалізації консалтингових послуг упродовж 2011–2012. рр., млн грн

слуги, які зазвичай співвідносяться з поняттям 
HR-консалтинг.

Кожен із названих секторів, у свою чергу, 
може бути розділений на безліч сегментів. 
Якщо ключові сектори загалом демонструва-
ли тренд зростання, то серед них можна виді-
лити як цілком зрілі сегменти, так і сегменти 
дуже швидкого зростання. У кожної групи є 
свої особливості.

Реклама є зрілим сегментом, де відносини 
з клієнтами стають менш довговічними, що 
виводить на передній план цінову конкурен-
цію. Навпаки, прямий маркетинг росте дуже 
швидко, особливо якщо він пов’язаний зі 
створенням і використанням баз даних. Пря-
мий маркетинг у його інтернетівському різ-
новиді демонструє майже вертикальну криву 
зростання.

У сфері професійних послуг, як і у вироб-
ництві споживчих товарів, відбувається неу-
хильна міграція зі зрілих сегментів у сегменти 
швидкого зростання. У міру дозрівання сег-
менти вступають у процес консолідації, коли 
конкуренти ділять між собою невелику части-
ну найбільших клієнтів. У сфері рекламних і 
аудиторських послуг унаслідок консолідації 
виділилися провідні фірми, обслуговуючі най-
сильніші промислові корпорації по всьому 
світу. Швидко зростаючі сегменти, навпаки, 
сильно роздроблені. Вони складаються з без-
лічі приватних і вельми енергійних фірм. В 

інтернет-бізнесі, наприклад, значна кількість 
дрібних компаній.

Консультуванням з кадрових питань  
займаються різноманітні «одноосібники». 
Консалтинговий бізнес (сектор професійних 
послуг) має певні перспективи і є привабли-
вим об’єктом інвестування. Для цього є ряд 
причин, у тому числі й цілком ірраціональних 
[9].

За стійкістю прибутку підприємства кон-
салтингового бізнесу не поступаються про-
мисловості, а часом і випереджають її. Осно-
вою сервісного бізнесу зазвичай є тісні 
особисті зв’язки, взаємна довіра і колективна 
репутація фірми. Відносини з клієнтами бу-
вають надзвичайно стійкими. На відміну від 
більшості зрілих галузей, контракти тут рідко 
фіксують розцінки на послуги. А це означає, 
що основні джерела доходів менш схильні до 
коливань, а прибутковість вища, ніж у про-
мисловості. Контракти на надання професій-
них послуг, передбачають, зазвичай, премію 
за якісну роботу, що забезпечує узгодженість 
в інтересах консалтингових фірм і їх клієнтів.

Якщо врахувати низький рівень постійних 
витрат і малий розмір капіталовкладень, сфе-
ра професійних послуг має чудові умови для 
отримання прибутку.

Основу інтелектуальних активів фірми 
утворюють колективні знання та культура, а 
не рівень освіченості кількох провідних служ-
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бовців. Матеріальним втіленням цього є тор-
гова марка фірми. У сфері професійних послуг 
бренд гарантує якість абсолютно так само, як 
і у сфері виробництва споживчої продукції. 
У разі придбання консалтингової фірми пла-
тяться дуже великі гроші за її головний актив 
– репутацію, запорука стійкості її прибутку. 
У галузі, багатою нематеріальними активами, 
торгова марка забезпечує надійність. У кра-
щих компаніях професійних послуг носієм 
репутації і гарантій прибутковості є не окремі 
фахівці, а загальна культура.

Всупереч загальноприйнятій думці, у фі-
нансовому відношенні консалтингові фірми 
вельми благонадійні, хоча піклуються про 
контроль над витратами куди менше, ніж 
промислові компанії. Вони вміють швидко і 
гнучко обмежувати витрати в періоди падіння 
доходів. Це означає, що навіть за відсутності 
зростання вони здатні підтримувати високу 
прибутковість. Промислові компанії, навпаки, 
несуть куди більший вантаж постійних витрат, 
які важко скоротити, якщо паралельно змен-
шити виробничі можливості [10].

До найважливіших причин стрімкого роз-
витку управлінського консультування та зрос-
тання попиту на консалтингові послуги на сві-
товому ринку відносять такі:

•	 загальну тенденцію глобалізації бізнесу, 
яка однаково сприяє попиту на консалтингові 
послуги і серед транснаціональних корпора-
цій, що захоплюють нові ринки, і серед щойно 
створених компаній, які сподіваються позиці-
онуватися на світовому ринку;

•	 можливість використання ідей і таланту 
консультанта як конкурентної переваги в рин-
ковій боротьбі;

•	 необхідність упровадження інформацій-
них технологій, які дозволяють значною мі-
рою підвищити продуктивність компанії [4].

Управлінське консультування дозволяє 
ідентифікувати та аналізувати управлінські 
проблеми і можливості; пропонувати альтер-
нативні варіанти розвязання цих проблем; на-
давати допомогу в реалізації рекомендацій і 
впровадженні конструктивних змін, що визна-
ні доцільними.

В умовах інтеграції України у світове еко-
номічне суспільство питання, пов’язані з об-

слуговуванням бізнесу, набули великого зна-
чення для підприємств. З’явилися проблеми 
з переорієнтацією підприємств на новий тип 
економічної системи. Виникла необхідність 
підвищити конкурентоспроможність і управ-
ління бізнес-процесами за допомогою передо-
вих технологій. 

Усе вищезазначене, ураховуючи швидку 
зміну умов функціонування вітчизняних під-
приємств, свідчить про потребу у наданні про-
фесійної допомоги керівництву в управлінні 
діяльністю підприємства.

У контексті галузевої належності клієн-
тів українські реалії підтверджують гіпотезу 
тісної кореляції між розвитком окремих сфер 
діяльності із зростанням попиту на консал-
тингові послуги. Ключовими клієнтами кон-
салтингових компаній останніх п’яти років 
були підприємства металургійної, хімічної 
промисловості, телекомунікаційного, буді-
вельного та фінансового сектора. Динаміка 
продуктових, географічних і галузевих сег-
ментів українського консалтингового ринку 
віддзеркалює економічний розвиток регіонів, 
певних секторів вітчизняної економіки.

Характеризуючи динаміку розвитку управ-
лінського консультування за географічною 
ознакою, слід зазначити, що більшість по-
тужних консалтингових вітчизняних компаній 
зосереджені у Києві (понад 75 % за кількіс-
тю компаній та 85 % за обсягами продажів). 
Така концентрація зумовлена розташуванням 
у столиці центральних офісів «великої четвір-
ки» аудиторських компаній, лідерів світового 
консалтингу, провідних українських компаній. 
Пояснення такої географічної деформації віт
чизняного консалтингового ринку відтворює 
тяжіння до столичного розміщення головних 
офісів великих українських компаній [3].

Капіталовкладення в консалтинговий біз
нес незначні порівняно з промисловими 
компаніями, і величина амортизаційних від-
рахувань, відповідно, також є малою. Єдина 
стаття постійних витрат – витрати на оренду 
і експлуатацію приміщень – зазвичай не пе-
ревищує 10–12 % суми доходів, тому, навіть 
при скороченні доходів консалтингові фірми 
в змозі підтримувати прибутковість набагато 
більшу, ніж промислові компанії. Відповід-
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но, мінливість показника чистого прибутку в 
консалтингових фірмах менша, ніж у промис-
лових компаніях. Це у значній мірі компенсує 
вразливість галузі професійних послуг перед 
змінами економічної кон’юнктури.

Загалом, невеликі за розміром консалтинго-
ві фірми досить успішно справлялися з фінан-
суванням свого зростання, керуючи незавер-
шеними проектами та оборотним капіталом. 
Ця ситуація почала повільно змінюватися. 
Під впливом глобалізації у сфері професійних 
послуг з’являється потреба в зовнішньому фі-
нансуванні – для розширення свого власного 
бізнесу і поглинання інших компаній. Тепер 
нерозподіленого прибутку більше не вистачає 
для підтримки темпів зростання, що відпові-
дають жорстким вимогам конкуренції. 

Отже, у сучасних умовах функціонування 
українських підприємств з’явилися проблеми 
з переорієнтацією підприємств на новий тип 
економічної системи, виникла необхідність 
підвищити конкурентоспроможність і управ-
ління бізнес-процесами з використанням пе-
редових технологій. Можливо визначити такі 
чинники, які роблять доцільним інвестування 
галузі консалтингового бізнесу: перспектива 
швидкого зростання цього сектора економіки; 
збільшення питомої ваги консалтингових по-
слуг у сукупній доданій вартості підприємств 
сфери виробництва, торгівлі та послуг; низькі 
ризики цієї галузі, до яких відносять кадрові та 
репутаційні ризики. Вплив зазначених факто-
рів обумовлює підвищену привабливість кон-
салтингової сфери для інвесторів. А це сприяє 
збільшенню чисельності компаній відкритого 
типу у сфері професійних послуг, зміцненню 
розуміння і довіри інвесторів до цієї галузі, 
зменшенню ризику інвестицій у цю галузь.

Предметом подальших досліджень має 
стати розробка методики оцінки інвестицій-
ної привабливості саме сфери управлінського 
консультування, пошук способів підвищення 
капіталовкладень у цю галузь.
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