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У статті досліджено теоретичні питання внутрішньої та зовнішньої консалтингової взаємодії, яка утво-
рюється в комунікативному процесі під час реалізації механізму консалтингової взаємодії підприємств 
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заційно-економічних заходів для ефективної реалізації механізму зовнішньої консалтингової взаємодії 
підприємств.
Ключові слова: механізм, консалтингова взаємодія, зовнішня консалтингова взаємодія, консалтингова 
послуга, консалтинговий продукт, консалтингова компанія, підприємство-замовник.

© Євтушенко Н. О., 2018



107

Â³ñíèê ÎÍÓ ³ìåí³ ². ². Ìå÷íèêîâà. 2018. Ò. 23. Âèï. 7(72)

Постановка проблеми. Сучасні умови ведення 
результативної діяльності вимагають від підпри-
ємств України узгодження цілей, завдань, осо-
бливостей функціонування, а також спрямова-
ності на реалізацію особистісних цілей кожного 
окремого працівника та всіх учасників взаємодії. 
Це потребує узгодженої організації виробничого 
процесу підприємства, вдосконалення його бізнес-
процесів та творчої діяльності працівників. Вико-
нання цих умов може бути забезпечене в процесі 
плідної співпраці з консалтинговою компанією, 
яка під час взаємодія з підприємством-замовни-
ком утворює консалтингову взаємодію (далі – КВ) 
[1, с. 43] в межах організаційно-економічного 
механізму [2]. З огляду на ці особливості тематика 
дослідження науково-методичних засад реалізації 
механізму КВ та створення умов його реалізації є 
актуальною.

Аналіз останніх досліджень і публікацій. 
Консультування є досить поширеним в багатьох 
країнах світу завдяки можливості використову-
вати специфічний інтелектуальний ресурс, що є 
об’єктивною необхідністю забезпечення розви-
тку підприємств. Теоретико-методична база кон-
салтингу висвітлювалась такими закордонними 
вченими, як М. Кіппінг, Ф. Уікхем, М. Шарко, 
Е. Шейн, Д. Гейбл, Л. Грейнер, Е. Уткін, В. Алеш-
нікова, А. Блинов, Г. Маринко, А. Посадський, 
Й. Пригожин, В. Рапопорт. Значний внесок у 
дослідження питань вирішення проблем регулю-
вання взаємовідносин суб’єктів господарювання 
зробили такі видатні зарубіжні вчені, як Р.Р. Коуз, 
Ф. Найт, І. Акофф, Д. Хакс, І. Ансофф, Ч. Бер-
нанд, Дж. Гібсон, М. Портер, О. Уіл’ямсон. Дослі-
дженнями сутності механізму взаємодії суб’єктів 
господарювання в межах розвитку партнерських 
відносин займались українські науковці, зокрема 
М. Чумаченко, О. Виноградова, І. Булєєв, О. Кар-
пенко, С. Боняр, Т. Гринько, С. Покропивний, 
С. Смерічевська, С. Коверга, О. Супрун, С. Туль-
чинська, А. Чухно.

Виділення не вирішених раніше частин загаль-
ної проблеми. Проте залишаються актуальними та 
потребують подальшого розгляду питання методо-
логічних засад реалізації механізму консалтинго-
вої взаємодії в процесі надання консалтингових 
послуг підприємству-замовнику.

Мета статті полягає в розробленні методики 
реалізації механізму зовнішньої консалтингової 
взаємодії на засадах науково-методичного підходу 
та доведення необхідності структурування етапів 
його виконання.

Виклад основного матеріалу дослідження.  
В ході дослідження встановлено, що процес 
передачі КВ відбувається через систему кому-
нікацій комунікативного процесу, який визна-
чено як процес обміну професійною інформа-
цією між двома та більше учасниками за умов 
реалізації діяльності консалтингової компанії, 
використання єдиної бази спілкування, системи 
норм, правил та принципів КВ. Каналом кому-
нікативного процесу КВ є спеціальні техноло-
гії, які пов’язані формальними та неформаль-
ними зв’язками учасників КВ [3]. Запропоновано  
в комунікативному процесі КВ виокремлювати 
такі види консалтингової взаємодії:

1)	внутрішня, яка утворюється всередині самої 
консалтингової компанії та спрямована на групу 
професійних консультантів задля забезпечення 
ними ефективного процесу приймання, обро-
блення, накопичення, передавання своєчасної та 
неперетвореної інформації між рівнями управ-

ління всередині консалтингової компанії, між 
керівником та його робочою групою;

2)	зовнішня, яка відбувається між консалтин-
говою компанією та підприємством-замовником, 
що супроводжується комплексом робіт, спрямова-
них на оптимізацію процесів функціонування під-
приємства-замовника з урахуванням особливостей 
його бізнес-процесів, ресурсного забезпечення, 
системи управління, оточення та інших факторів 
відповідно до стратегій розвитку.

Враховуючи вищезазначені особливості, побу-
дуємо принципову блок-схему (рис. 1) [4, с. 397] 
реалізації механізму зовнішньої КВ, яка буде 
характеризуватись певною тривалістю процесів 
відповідно до соціально-економічної співпраці 
щодо вирішення проблемних питань підприєм-
ства-замовника в ході комунікативного процесу КВ  
з урахуванням поставлених завдань, методів 
роботи, оціночних критеріїв, етапів дослідження.

Охарактеризуємо складові принципової блок-
схеми реалізації механізму зовнішньої КВ.

Перший крок блок-схеми реалізації механізму 
зовнішньої КВ передбачає укладання І частини 
контрактної угоди між консалтинговою компа-
нією та підприємством-замовником щодо надання 
консалтингових послуг. На цьому етапі прово-
дяться формування та фіксація основних пунктів 
договору надання консалтингових послуг.

Другим кроком блок-схеми є ідентифікація 
завдань у процесі реалізації механізму зовніш-
ньої КВ за окремими питаннями, такими як про-
ведення структурної характеристики вузьких 
місць підприємства-замовника; діагностика його 
фінансово-господарської діяльності для виявлення 
фінансового дисбалансу протягом досліджува-
ного періоду; визначення обсягу наявних втрат і 
ризиків, які є реальною загрозою в майбутньому; 
виявлення причин, які суттєво впливають на 
діяльність підприємства-замовника; принципове 
вирішення виявлених проблем підприємства за 
ресурсною складовою, строками, якістю та вар-
тістю тощо.

Третім кроком блок-схеми є визначення 
набору ключових компетенцій людського капі-
талу консалтингової компанії відповідно до про-
блем підприємства-замовника. На цьому етапі 
проводиться ранжування ключових компетенцій 
консультантів (менеджерів, експертів) консалтин-
гової компанії в межах пакета інтелектуальних 
ресурсів за моделлю «Ефективний консультант» 
[5, с. 115–124], згрупованих за цілями:

– професіоналізм;
– орієнтація на результат (клієнта);
– стресостійкість;
– якість роботи;
– ефективність прийнятих рішень (табл. 1).
Четвертим кроком блок-схеми є опис процедури 

залучення консультантів-експертів. На цьому етапі 
проводиться відбір консультант-експертів, склада-
ється їхня база даних за різними компетенціями, 
які можуть бути задіяні в разі потреби відповідно 
до запитів та потреб підприємств-замовників. Пого-
джуємося з Б. Грабовецьким [6] в тому, що задача 
формування стабільної функціональної (експертної 
групи) зводиться фактично до визначення розміру 
та структури групи, оцінювання компетентності 
консультант-експертів. Загалом відбір експертів 
складається з двох етапів.

На першому етапі з огляду на завдання експер-
тизи необхідно виявити самих консультант-екс-
пертів, сформувати експертну групу з виявлених 
консультант-експертів [7]. На другому етапі мето-
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дики відбору експертів проводиться оцінювання 
їхньої компетентності [8–12]. У більшості перера-
хованих робіт цікавими є два методи оцінювання 
компетентності експертів, а саме об’єктивний та 
суб’єктивний.

П’ятим кроком блок-схеми є формалізація 
методів дослідження, за якими можна провести 
кількісну характеристику проблемних питань 
підприємства-замовника за різними процесами. 
До основних методів дослідження відносять тра-
диційні, математико-статистичні, евристичні, 
методи цілепокладання тощо.

Шостий крок блок-схеми є науково обґрунтова-
ною деталізацією економічного аналізу діяльності 
підприємства-замовника, яку запропоновано про-
водити поетапно за трьома напрямами відповідно 
до цілей аналізу.

На І етапі розраховуються показники, які є 
кількісними критеріями функціонування підпри-
ємства, зокрема основні показники фінансової 
діяльності, показники ділової активності, показ-
ники продуктивності праці. ІІ етап аналізу обчис-
люється за групою показників, які є якісними 
критеріями ефективності діяльності соціально-
психологічного характеру підприємства, такими 
як ступінь мотивації персоналу, ступінь задо-
волення персоналу, сталість кадрового складу, 
наявність корпоративної культури підприємства. 
На ІІІ етапі проводиться стохастичний фактор-
ний аналіз діяльності підприємства-замовника 
за методами кореляційно-регресійного аналізу, 
що забезпечить, з одного боку, виявлення тіс-
ноти зв’язку між розрахованими показниками, а 
з іншого боку, визначення впливу відокремлених 
факторів на потенціал підприємства. За резуль-
татами аналізу консультант-експерти можуть 
науково обґрунтувати причини виникнення про-

блемних ситуацій на підприємстві, а консультант-
менеджери – розробити управлінські рішення, 
пов’язані з підвищенням рівня конкурентоспро-
можності та подальшим розвитком.

Сьомий крок блок-схеми є аналізом проблемних 
ситуацій підприємства-замовника за окремими 
бізнес-процесами, такими як операції, процеси, 
стратегії, технології, кадри та зміни, фінанси та 
ризики, продажі та маркетинг.

Восьмим кроком блок-схеми є узгодження 
результатів аналізу з представниками підприєм-
ства-замовника за допомогою звіту та презентацій-
ного матеріалу. Якщо оцінка результатів замовни-
ком (дев’ятий блок) не погоджена, то переходимо 
на десятий крок блок-схеми, що полягає в оціню-
ванні проблем, що бажано проводити відповідно 
до уточнення набору ключових компетенцій люд-
ського капіталу (консультантів) консалтингової 
компанії, методів аналізу або проблем за різними 
видами консалтингу.

Якщо оцінка результатів позитивна, то відбува-
ється перехід на одинадцятий крок блок-схеми, що 
полягає в укладанні ІІ частини договору на надання 
консалтингових послуг з урахуванням додаткових 
обставин, які можуть виникнути протягом попере-
дніх етапів реалізації механізму зовнішньої КВ. У 
зв’язку з цим в договорі додатково визначаються 
розроблення та впровадження в діяльність підпри-
ємства-замовника консалтингового продукту; мето-
дологія розроблення консалтингового продукту з 
уточненням методів та інструментів; організаційна 
перебудова консалтингової функціональної групи, 
що виявляється через новий розподіл обов’язків 
та завдань між учасниками групи, перегляд їхніх 
прав та відповідальності; формування консуль-
тант-менеджером план-графіку виконання консал-
тингових робіт щодо впровадження розробленого 

Таблиця 1
Ранжування ключових компетенцій консультант-менеджера та консультант-експерта  

під час реалізації механізму зовнішньої КВ 

Підсистеми Ключові компетенції консультант-менеджера Ключові компетенції консультант-експерта

Професіоналізм

– Базові загальні знання (вища освіта за І, ІІ та ІІІ рівнями);
– знання аналізу та синтезу;
– спеціалізовані знання щодо створення цінності для 
клієнта;
– знання характеристики ринку консультаційних послуг 
та конкурентів;
– вміння працювати з нормативно-законодавчою базою;
– свідоцтво, яке підтверджує наявність щонайменше 
одного року досвіду управління консалтингом.

– Базові загальні знання (вища освіта за І, 
ІІ та ІІІ рівнями);
– знання аналізу та синтезу;
– вміння розв’язувати проблемні ситуації;
– вміння формувати експертні оцінки та 
висновки;
– вміння працювати з нормативно-
законодавчою базою;
– свідоцтво, що підтверджує наявність 
щонайменше одного року досвіду 
управління консалтингом.

Орієнтація 
на результат 

(клієнта)

– Цілеспрямованість у досягненні результатів  
з професійного розвитку;
– здатність поглиблювати знання та вдосконалювати 
навички на підставі досвіду власних та чужих минулих 
завдань;
– навички тайм-менеджменту.

– Цілеспрямованість у досягненні 
результатів з професійного розвитку;
– знання маркетингових технологій 
(орієнтація на клієнта);
– навички тайм-менеджменту.

Стресостійкість

– Навички управління ризиками взаємодії, включаючи 
ідентифікацію ризику та вміння проводити його 
оцінювання;
– навички управління конфліктами.

Навички управління конфліктами.

Якість роботи

– Вміння оцінювати та забезпечувати якість виконаних 
робіт (проектів) та рішень;
– здатність дотримуватись етичної поведінки, Кодексу 
професійної поведінки та етики, встановленого  
на державному або міжнародному рівні;
– знання корпоративної культури.

– Вміння оцінювати та забезпечувати 
якість виконаних робіт (проектів) та 
рішень;
– здатність до адаптації в новій ситуації;
– знання корпоративної культури.

Ефективність 
прийнятих 

рішень

– Навички створення інноваційних рішень для клієнтів;
– навички планування змін та розроблення нових 
проектів;
– здатність до визначення критеріїв успіху для 
забезпечення необхідної якості результатів, їхнє 
застосування в професійній діяльності.

Здатність успішно виконувати завдання 
клієнтів, забезпечуючи цілі, терміни та 
бюджети, узгоджені та доставлені вчасно.

Джерело: побудовано автором на основі [4, с. 401–402]
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консалтингового продукту в діяльність підпри-
ємства-замовника; перегляд обов’язків учасників 
КВ у процесі спільної діяльності між учасниками 
функціональної групи та працівниками підприєм-
ства-замовника з урахуванням методів аутсорсинга; 
встановлення нових строків та форм проміжного та 
остаточного контролю в процесі впровадження кон-
салтингового продукту в діяльність підприємства; 
формування за результатами механізму зовніш-
ньої КВ звіту та презентації; перегляд оплати кон-
салтингових послуг у зв’язку з новими обстави-
нами, що виникли протягом реалізації механізму  
зовнішньої КВ.

Дванадцятим кроком блок-схеми є створення 
консалтингового продукту. На цьому етапі про-
водиться робота щодо розроблення рекомендацій 
з поліпшення ефективності управління підприєм-
ством відповідно до його проблемних питань з ура-
хуванням організаційно-управлінських інструмен-
тів цілепокладання за технологією SMART-задач 
відповідно до встановлених показників результа-
тивності КРІ. Критерії результативності бажано 
застосовувати за допомогою програмних продуктів. 
Раціональним у цьому разі буде застосування про-
грамного забезпечення “ELMA Enterprise”, в який 
входять такі інтерфейси [13], як контроль виконав-
чої дисципліни, робота з клієнтами (СRM), управ-
ління бізнес-процесами, управління показниками 
(КРІ), управління проектами, функції документоо-
бігу, функції єдиного інформаційного середовища.

Тринадцятим кроком блок-схеми є узгодження 
консалтингового продукту з представниками під-
приємства-замовника, що може вирішуватись 
позитивно чи негативно. Якщо представниками 
підприємства рекомендації не були прийнятті 
або виникли питання щодо їх змісту (якості), 
то відбувається перехід на чотирнадцятий крок 
блок-схеми, на якому проводиться повторне оці-
нювання проблем підприємства-замовника відпо-
відно до реалізації десятого кроку блок-схеми.

Якщо керівництво підприємства-замовника 
схвалило консалтинговий продукт (надані пред-
ставниками консалтингової компанії рекомендації 
щодо вирішення проблемних питань), то відбува-
ється перехід на п’ятнадцятий крок блок-схеми, 
що полягає у впровадженні консалтингового про-
дукту в діяльність підприємства. На цьому етапі, 
по-перше, проводиться остаточний розрахунок за 
договором щодо надання консалтингових послуг, 
по-друге, відбуваються зміни організаційно-еко-
номічного характеру в діяльності підприємства-
замовника, які відчутні (в кількісному та якіс-
ному виразах) на всіх рівнях управління. Так, 
використання програмного модуля «Управління 
проектами» програмного забезпечення “ELMA 
Enterprise” буде сприяти підвищенню результа-

тивності підприємства-замовника в середньому  
на 20–30%.

Шістнадцятим етапом є моніторинг успіш-
ності впровадження консалтингового продукту з 
боку консалтингової компанії, що розглядається 
як інструмент оцінювання ефективності впрова-
дження змін [14; 15]. У ході моніторингу успіш-
ності впровадження консалтингового продукту 
необхідно визначити виконання поставлених 
завдань; методи оцінювання ефективності впрова-
дження консалтингового продукту; наявність важ-
ливого позитивного або негативного ефекту впро-
вадження консалтингового продукту в діяльність 
підприємства; чинники, які сприяли успіху впро-
вадження консалтингового продукту; наявність 
помилок, а також аналіз причин їх виникнення.

Для реалізації завдань бажано скласти план 
моніторингу успішності, зокрема дати відповіді 
на такі запитання [16]:

1)	як буде оцінюватись успішність досягнення 
мети та контроль над виконанням проекту;

2)	наскільки точно зазначені показники (кри-
терії КРІ) визначають досягнуті цілі;

3)	яким є план оцінювання та корегування 
методів роботи в процесі виконання проекту;

4)	хто відповідає за оцінювання, якими є кри-
терії їх відбору;

5)	які способи аналізу будуть застосовуватися 
(ревізії, інспекції, експертизи);

6)	якими є критерії успіху проекту;
7)	якою є форма звітності.
Здійснювати моніторинг можуть тільки учас-

ники проекту, після закінченню якого вони 
повинні надати звіт керівництву підприємства-
замовника про результати впровадження консал-
тингового продукту в діяльність на організаційно-
управлінському та економічному рівнях. Цей 
етап передбачає встановлення умов для подальшої 
партнерської співпраці та взаємодії консалтинго-
вої компанії з підприємством-замовником.

Висновки. Таким чином, розроблена методика 
реалізації механізму зовнішньої КВ обґрунтовує 
ефективність вжиття організаційно-економіч-
них заходів цього механізму відповідно до цілей 
внутрішньої взаємодії, але на користь підпри-
ємства-замовника з урахуванням відповідного 
інструментарію та методів дослідження, що дасть 
змогу провести поетапну реалізацію консалтин-
гового проекту за принциповою блок-схемою від 
його підписання до впровадження консалтинго-
вого продукту в діяльність підприємства-замов-
ника, а також надати йому рекомендації щодо 
поліпшення економічного, соціально-психоло-
гічного становища стосовно конкурентів задля 
отримання бажаного результату в довгостроковій 
перспективі.
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РЕАЛИЗАЦИЯ МЕХАНИЗМА ВНЕШНЕГО КОНСАЛТИНГОВОГО ВЗАИМОДЕЙСТВИЯ 
ПРЕДПРИЯТИЙ УКРАИНЫ В РАМКАХ НАУЧНО-МЕТОДИЧЕСКОГО ПОДХОДА

Резюме
В статье исследованы теоретические вопросы внутреннего и внешнего консалтингового взаимодействия, 
которое образуется в коммуникативном процессе при реализации механизма консалтингового взаимодей-
ствия предприятий Украины. Разработана методика реализации механизма внешнего консалтингового 
взаимодействия, которую предложено проводить поэтапно по принципиальной блок-схеме. Доказана не-
обходимость структурирования организационно-экономических мероприятий для эффективной реализа-
ции механизма внешнего консалтингового взаимодействия предприятий.
Ключевые слова: механизм, консалтинговое взаимодействие, внешнее консалтинговое взаимодействие, 
консалтинговая услуга, консалтинговый продукт, консалтинговая компания, предприятие-заказчик
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REALIZATION THE MECHANISM OF EXTERNAL CONSULTING INTERACTION  
OF ENTERPRISES OF UKRAINE WITHIN THE FRAMEWORK OF THE SCIENTIFIC 
AND METHODOLOGICAL APPROACH

Summary
Investigated theoretical issues internal and external consulting interaction that is formed in the communicative 
process in the implementation of the mechanism of consulting cooperation between enterprises of Ukraine 
in the article. Researched theoretical issues of mechanism internal and external consulting interaction 
the enterprises of Ukraine. Designed by method of implementation of the mechanism external consulting 
interaction, which it is proposed to conduct step by step for principle block diagram. Proved the need 
for structuring organizational and economic measures for effective implementation mechanism of external 
consulting interaction of enterprises.
Key words: mechanism, consulting interaction, external consulting interaction, consulting service, consulting 
product, consulting company, enterprise-customer.
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