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Анотація. Розглянуто та проаналізовано сутність проблем, із якими зіштовхуються кон-
салтингові компанії на вітчизняному нестабільному (турбулентному) ринку послуг і їх конку-
рентоспроможність з іноземними представниками. Зроблено висновок про напрями потен-
ційного розвитку консалтингового бізнесу в Україні.
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Проблеми українських підприємців не мен-
ше різноманітні, ніж у їх західних колег. Ринок 
консалтингових послуг пропонує їм практич-
но весь спектр послуг, врахований міжнарод-
ними класифікаторами, хоча тільки якості цих 
послуг залишається бажати кращої.

Ринок консалтингових послуг хаотичний. 
Часто фірми, що займаються консалтингом у 
широкому значенні цього слова, навіть не при-
пускають цього, а фірми, що називаються кон-
салтинговими, не мають уявлення про консал-
тинг узагалі. В нашій нестабільній економіці 
спостерігається певне переплетення консал-
тингових послуг і інших видів професійних 
послуг, які не завжди відразу можна зарахува-
ти до консалтингових. 

 Консалтингові послуги, що надаються в 
Україні, дещо відрізняються від світових. На-
самперед це зумовлено менталітетом держави 
та специфічним ставленням до ведення бізне-
су взагалі. Український консалтингу має свої 
особливості, свої критерії і специфічні ознаки.

Протягом останніх років на українському 
ринку оперує велика кількість закордонних 
консалтингових компаній, які надають свої 
послуги українському споживачеві. Перед ві-
тчизняними компаніями постає питання: по-
слугами якої консалтингової компанії краще 
скористатися – іноземної чи української? Го-
ворячи про ставлення самих клієнтів до за-
хідних консалтингових фірм, не можна не 
згадати два найбільш розповсюджених серед 

керівників підприємств міфу про іноземних 
консультантів:

• Вони (закордонні консалтингові фірми) 
не намагаються, а точніше не можуть розібра-
тися в нашій українській дійсності, нав’язують 
свої типові рішення, виходячи з досвіду діяль-
ності на інших ринках, що не приносить до-
статнього ефекту.

• Наймаючи західну консалтингову фірму, 
українське підприємство одержує стовідсот-
кову гарантію успіху.

Ці висловлення є взаємовиключними, що є 
цілком припустимо. Корені таких фраз варто 
шукати в чийомусь позитивному (або негатив-
ному) досвіді співробітництва із західними 
фірмами. З огляду на це, зробимо такі вис
новки: 

• Західна консалтингова фірма – це не па-
нацея від усіх лих.

• Накладки, помилки, прорахунки існу-
ють у роботі будьякого консультанта, неза-
лежно від країни «народження».

• Безумовно, одні фірми гірше, інші кра-
ще розбираються в українських традиціях і 
умовах ведення бізнесу.

• Можливо, що суми гонорару за викона-
ну роботу не завжди відповідають обсягу.

Відмінність українських консультантів з 
управління від західних консультантів полягає 
у такому:

1. Рівень професіоналізму.
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Західні консультанти мають професійну 
освіту і постійно накопичують досвід і обмі-
нюються їм на відповідних семінарах і конфе-
ренціях. Проте у них немає великого досвіду 
роботи в Україні з своїми ментальними осо-
бливостями. Є велика наукова і методологічна 
база, а також необмежений доступ до літера-
тури. Українські консультанти рідко мають 
професійну освіту (зарубіжні курси, семінари, 
стажування) і значний досвід. Проте вони кра-
ще розуміють проблеми українських підпри-
ємств і їх керівників. 

2. Економічна результативність і ринкова 
цінність. 

Західні консультанти більш чітко усвідом-
люють значення і потенційний позитивний 
економічний ефект, який може дати їх про-
фесійна діяльність. Вони розглядають від-
носини «консультант – клієнт» об’єктивно. 
Українські консультанти проявляють менше 
упевненості в тому, як можна оцінити резуль-
тати їх діяльності для організацій. Бачення 
ними взаємостосунків консультанта і клієнта 
більш суб’єктивно і засновано на пріоритеті 
людських цінностей над економічною доціль-
ністю. 

3. Процеси зміни і управління. 
У змішаному культурному середовищі за-

хідні консультанти проявляють украй норма-
тивну поведінку. Українські консультанти, що 
мають часом освіту й досвід у психології, де-
монструють поведінку, орієнтовану на персо-
нал, більш м’яке, гнучке і емфатичне. Оскіль-
ки західні клієнти більш схильні віддавати 
управління в руки консультанту, дії західних 
консультантів варіюються від «м’яких» до 
вкрай «жорстких». Українські компанії менш 
схильні віддавати контроль у чужі руки, тому 
дії українських консультантів часто обмеж-
уються тренінгами і супроводом процесу. 

4. Роль формальних взаємостосунків. 
Українські консультанти використовують 

систему особистих відносин для доступу в 
організацію і подальшого спілкування в ній. 
Вони розглядають консультування як спосіб 
життя і можуть поширювати відносини з клі-
єнтами в інші сфери професійних і особистих 
взаємостосунків. Західні консультанти більш 
жорстко прив’язані до формальних встанов-

лень і норм поведінки. Вони розглядають кон-
сультування тільки як професію, якій потрібно 
займатися в робочий час. Відносини «консуль-
тант – клієнт» обмежуються, зазвичай, термі-
ном дії контракту.

5. Позитивне мислення і емоції. 
Західне ділове середовище і ділове мислен-

ня є більш оптимістичним, орієнтованим на 
дію й ініціативу. В українських консультантів 
більше емоційно орієнтованої поведінки, реф-
лексії і менше прагматичного підходу до про-
фесійних проблем. 

Говорити про відсутність ринку консалтин-
гових послуг в Україні – це м’яко кажучи, не-
правильно. Є фірми, що заробляють гроші (і 
чималі) на ниві консультаційних послуг. Але 
спроби контактів з метою формування про-
фесійного середовища, мають розрізнений 
характер. Люди хочуть «іти в тінь». Можливі 
причини криються у страху конкуренції, або 
дуже високій самооцінці. 

Противагою тут може бути збагачення про-
фесійного інструментарію за допомогою різ-
них форм спілкування фахівців. Але прагнен-
ня до такого спілкування найчастіше немає. І 
пов’язано це, очевидно, з особливостями на-
шої інформаційної культури. Якщо на Заході 
розвинуті інформаційні структури дозволяють 
одержати доступ практично до будьякої по-
трібної інформації, то в нас цей процес украй 
важкий для реалізації. Тому власники будь
якої коштовної інформації, будьяких знань, 
які можна використати для отримання доходу, 
не схильні ділитися ними з навколишніми, а, 
навпаки, прагнуть до монополізації цієї ін-
телектуальної власності. У нашому діловому 
світі існують «неформальні» інформаційні ка-
нали, що не мають нічого загального ні з діло-
вою пресою, ні з мережею Інтернет.

Цікаво, що й у самих консультантів немає 
концепції маркетингу власної діяльності і «не-
формальні» інформаційні канали грають на-
вряд чи не головну роль у встановленні кон-
тактів із клієнтами. Інакше кажучи, «умови 
гри» приймаються.

Оскільки, що таке консалтинг, точно ска-
зати може невелика кількість спеціалістів (те 
саме можна сказати і про термін «керування 
виробництвом»), попит на послуги консуль-
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тантів некваліфікований. Проблема консуль-
тантклієнтських взаємин – нездатність ке-
рівника підприємства сформулювати задачу. 
Тобто, зрозуміло, що проблема є. Знизився по-
пит на продукцію, потрібно «нормалізувати» 
оподатковування, відсутні засоби на розвиток 
і т. д. 

Але все це лише наслідки причини, про яку 
керівник взагалі може не підозрювати, тому 
що дивиться на проблему зі своєї «ями», ко-
ристаючись тим запасом знань і навичок, які 
він має. Ще одна особливість нашої інформа-
ційної культури: наші керівники – найчастіше 
прекрасні фахівцітехнологи, але не мають 
чіткого уявлення про власне управлінські дис-
ципліни. Та й не може одна людина бути фа-
хівцем одночасно з бухобліку, психології, мар-
кетингу й інформаційних систем. 

Вибираючи собі консультанта, необхідно 
хоча б приблизно уявляти, який обсяг і види 
робіт доведеться йому виконувати. Система 
«чим дешевше – тим краще» тут навряд або 
доречна і багато чого, при виборі майбутнього 
фахівця, залежить від керуючого. Залучення 
закордонних консалтингових фірм не завжди 
виправдане – можливо, що з подібною робо-

тою справиться й українська фірма. Отже, є на-
дія що саме в період кризи та кон’юнктурних 
змін у вітчизняній економіці українські кон-
салтингові компанії зможуть скласти гідну 
конкуренцію закордонним компаніям, дові-
вши, що професіоналізм і компетентність не 
має національного окрасу.
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