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Введение
В настоящее время российский рынок консалтинговых услуг является одним из наиболее динамично развивающихся. Однако, несмотря на ускоренное развитие рынка консультирования, в России до настоящего времени так и не было сформулировано общепринятое определение данного вида деятельности, недостаточно хорошо проработана теоретическая база, отсутствуют научно-исследовательские и практические разработки, необходимые консалтинговым компаниям.
 Рынок консалтинговых услуг в России характеризуется отсутствием необходимого предпринимательского опыта и недостаточно серьезным подходом к изучению предложений консалтинговых услуг вкупе с быстро меняющимися экономическими условиями
Цель работы - рассмотреть  основные способы сегментации рынка консалтинговых услуг по различным основаниям. 
Задачи: 

· Рассмотреть динамику развития консалтинговых услуг на отечественном рынке;  

· Выделить особенности маркетинга консалтинговых услуг;

· Выделить предметные области консалтинга.
Теоретическую основу исследования составили работы отечественных и зарубежных экономистов, отечественная и мировая практика, законодательные и иные нормативные акты Российской Федерации.
Тенденции развития отечественного рынка консалтинговых услуг

Началом развития консалтинговых услуг в мире можно считать XX (двадцатый) век, когда произошёл новый этап индустриального развития. Именно в этот технический прогресс было необходимо рассмотреть свежий подход к управлению предприятия.
В России это вид услуг появился не так давно, в среде постоянного развития рынка, руководители предприятия все чаще прибегают к консультационным услугам, так как многие фирмы не имеют необходимую информацию и навыки для управления предприятием. А это может послужить причиной для всевозможного рода кризиса, сначала на предприятии, потом в определённой области и в итоге к кризису в экономике. Для этого и созданы консалтинговые услуги, где имеются квалифицированные специалисты, имея необходимые знания и навыки, они смогут вывести предприятие из сложной ситуации.

Чёткого и точного понимания консалтингу довольно сложно дать. Вот, например, Европейская федерация ассоциаций консультантов по экономике и управлению (FEACO - ФЕАКО) определяет эти услуги как "предоставление независимых советов и помощи по вопросам управления, включая определение и оценку проблем и/или возможностей, рекомендации соответствующих мер и помощь в их реализации"
. 
В сущности, консалтинг – это вид интеллектуально – консультационной деятельности, направленной на анализ и разработку определённой проблемы для достижения желаемого результата, усовершенствования и эффективности работы, а так же выхода из кризисной ситуации предприятия. То есть, продуктом консалтинга является особое знание – информация, в виде схемы или модели решения, обретаемая клиентом.
В отношении видов консалтинговых услуг, стандартный список отсутствует. Вместе с тем, различные консалтинговые организации по-разному классифицируют основные направления консультационных услуг, опираясь при этом на собственный опыт. Единой классификации не существует и у международных ассоциаций консультантов, тем не менее, универсальные свойства можно увидеть у всех. 
В настоящее время можно отметить несколько основных видов консалтинговых услуг
: 
1. Управленческий консалтинг; 
2. Консалтинг в сфере администрирования; 
3. Финансовый консалтинг; 
4. Юридический консалтинг; 
5. Оценочный консалтинг; 
6. Налоговый консалтинг; 
7. Стратегический консалтинг; 
8. Маркетинговый консалтинг;
9. Консалтинг в сфере информационных технологий; 
10. Кадровый консалтинг; 
11. Производственный консалтинг; 
12. Специализированный консалтинг.
Консультационные услуги могут выполняться конкретными, индивидуальными задачами, например, как бухгалтерское обслуживание и аудит, тренинги и обучение, технические разработки, подбор персонала, создание имиджа фирмы, консультация по продажам и покупкам ценных бумаг, консультация по инженерным вопросам и т.п.
Основная цель консалтинга заключается в оптимизации работы предприятий и компаний, содействии достижению поставленных руководством целей, а также повышении индивидуальной производительности труда. Качество консалтинговых услуг зависит от деятельности людей, поэтому большую роль в успехе консалтинговой компании играют обучение и мотивация персонала. 
Перспективные, высокомотивированные сотрудники – это ключ к высокому качеству услуг, удовлетворению запросов клиентов и высоким прибылям. Именно поэтому главной статьей издержек ведущих консалтинговых компаний являются затраты на персонал. 
Для консалтинговых услуг характерен ряд специфических особенностей, причем некоторые из них являются исключительными признаками именно данного типа услуг, в то время как другие характерны для услуг в целом: 
1) неосязаемость. Клиент способен оценить качество услуги только после ее получения. Чтобы сократить риски, клиент анализирует внешние признаки качества услуг: вежливость консультантов, местоположение офиса, наличие положительных отзывов о фирме; 
2) временной разрыв. Может пройти большой промежуток времени между заключением договора об оказании услуги и получением обратной связи от фирмы, которой эта услуга была оказана;
 3) нематериальность. В результате консалтинговой деятельности клиент получает интеллектуальный продукт – результат мыслительной, духовной, интеллектуальной деятельности; 
4) географический охват. У консалтинговых фирм широкий охват потенциальных клиентов, который не ограничен исключительно российским рынком; 
5) зависимость. Результаты и цены на услуги напрямую зависят от размеров и репутации фирмы, оказывающей консалтинговые услуги; 
6) непостоянство качества однотипных услуг. Качество услуг одного и того же консультанта может быть по-разному оценено разными клиентами; 
7) несохраняемость. Актуальность рекомендаций, предоставленных консультантами, сохраняется только ограниченный период времени в определенных экономических условиях; 
8) необратимость услуг. Любое ошибочное суждение или значительная ошибка консультанта могут привести к ошибочным рекомендациям по выполнению функций управления. А неверное управленческое решение, в свою очередь, может привести к краху компании.
Отечественный рынок консалтинговых услуг находится в стадии становления, а специальные услуги по совершенствованию маркетинговых стратегий их продвижения отсутствуют. Деятельность консалтинговых компаний в России ориентирована в большей степени на предоставление обязательного финансового аудита. Это сдерживает разработку услуг стратегического консалтинга в расширенном диапазоне услуг по показателям диверсификации и дифференциации
. 
Среди лидирующих мировых организаций сферы консалтинга на российском рынке в таблице 1.1 представлена большая четверка – PriceWaterhousCoopers, KPMG, Ernst & Young, Deloitte & Touche, имеющая большой географический охват по всему миру. Также присутствуют такие всемирно известные консалтинговые компании, как McKinsley & Company, Boston Consulting Group, A.T. Kearney и др., имеющие офисы во многих странах, однако они представлены не так широко, как большая четверка, и конкурируют только в одном сегменте – сегменте управленческого и стратегического консалтинга – и не предоставляют аудиторские услуги.
Таблица 1.1 - Ведущие международные организации сферы консалтинга на российском рынке
	Организации
	Год

основания
	Число стран, где

открыты офисы
	Офисы в России (год

открытия)

	PricewaterhouseCoopers

(PwC)
	1849/1998
	157
	Да, 1989

	KPMG
	1870/1987
	155
	Да, 1990

	Deloitte   Touche   Tohmatsu

Limited
	1849
	150
	Да, конец 1980-х

	E&Y (Ernst & Young)
	1989/1903
	150
	Да, 1989

	McKinsley & Company
	1926
	60
	Да, 1993

	Boston Consulting Group
	1963
	45
	Да, 1990

	Arthur D.Little
	1886/2002
	22
	Нет

	A.T. Kearney
	1926
	40
	Да, 1992

	Oliver Wyman
	1984/2007
	25
	Да, 1991

	Bain & Company
	1973
	32
	Да, с начала 1990-х

	Buck Consultants
	1916
	80
	Нет

	L.E.K. Consulting
	1983
	13
	Нет

	Aon Hewitt
	1940/2010
	120
	Да, 1990


Среди основных тенденций российского консалтингового рынка можно выделить следующие основные тенденции: 
1. Конец 80-х гг. 20 столетия – первая половина 1992 г. – развитие динамичного спроса на развитие консалтинговых услуг. 
2. Вторая половина 1992 г. - 2000-е гг. - развитие крупного бизнеса в Москве и сформировавшаяся в связи с этим потребность в оказании консалтинговых услуг. Динамичный рост спроса на консалтинговые услуги. 
3. С 2000-го года – развитие ускоренного спроса на консалтинговые услуги, предприятия нуждаются в разработке стратегий развития, повышения мотивации персонала и т.д.
4. Еще одна особенность развития рынка консалтинговых услуг – консолидация консалтингового капитала и специализация, и диверсификация основных направлений. Преимущества консолидации консалтингового бизнеса повысили значимость структурных подразделений.
5. Следующая тенденция – региональная асимметрия консалтинговых компаний. По экспертным оценкам доля рынков Москвы и Санкт-Петербурга по отдельным видам консалтинга достигает 80%. Основные причины – сосредоточение основных крупных компаний, проектов и высококвалифицированного персонала в центральной части. Таким образом, это создает дополнительные резервы для развития региональной сети консалтинговых компаний и открытии новых подразделений в различных регионах страны
.
По данным открытых источников динамика международного и российского рынка консалтинговых услуг представлены в таблице 2.
Таблица 2 – Размер рынка консалтинговых услуг (составлено автором по данным аналитических источников)
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komnasuii. TIo SKCIepTHbIM OleHKaM 10 phinkos Mockssi 1 Cankr-TletepGypra o
OTZeNBHBIM  BHAaM  KoHcanTuHra gpocturaer 80%. OCHOBHbIE —NpPHYHHBI —
cocpenoTouenme OCHOBHBIX KPYIHBIX KOMMaHuii, npoexToB u
BICOKOKBAIHHIHPOBAHHOrO NIEPCOATA B LEHTPATbHO! HacTi. Takum 0GpasoM, 510
CO3/1a€T JIONIONHUTEIBHBIC PE3EPBBI /LIS PA3BHTHS PErHOHATBHON CETH KOHCAJITHHIOBBIX
KOMIaHMIi H OTKPHITHI HOBBIX IO/IPA3IETCHHIi B PA3THUHBIX pernoHax ctpaibi [73]

Tlo 1aHHBIM OTKPBITBIX HCTOYHHKOB TMHAMHKA MEK/YHAPOIHOTO H POCCHICKOTO
PbIHKA KOHCATITHHTOBBIX YCITYT NIPE/ICTABJIEHBI B TabuHIle 8
TaGnuua 8 — Pasmep phiHKa KOHCAITHHIOBBIX YCIIYT (COCTABICHO aBTOPOM 110 JIAHHBIM

anamHTHeCKIX ueTouHNKoB) [176,189]

Toast 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

"MexaysapoaHi peHoK
Pasep

phikka, 867
s espo

"POCGHACKN! PHIHOK
Pasvep

phika

(Mnpapy6.)

Yposert pocra,%

PaccmarpuBas oGLIMe TEHICHUMH Pa3BUTHS MEKIyHAPOIHOTO M POCCHIHCKOrO
PIHKA KOHCANITHHIOBBIX YCIYT, NPUBE/CHHBIC B TAG/HIE 8, MOXKHO NPHIITH K BHBOAY,
UTO POCCHICKUI PHIHOK KOHCANTHHIOBBIX YCIYF TMOBTOPSIET TCHICHIMH PasBUTHS
ME3KIYHAPOJIHOTO PHIHKA KOHCAITHHIOBBIX YCHYT.

PHIHOK KOHCAITHHIOBBIX YCIyr NpeACTaBisieT coGoii OmHy 3 Hamoiee
GLCTpopacTyumix  oGniacteli  MMpOBOH  SkoHoMmki. B Poccum ke  phIHOK

KOHCAJITHHIOBBIX YCAYT PasBHBacTCA 00fee MCMLIGHHBIMM Temmamu. OO 05beM

OKaTbIBACMBIX KOHCAITHHIOBBIX YCAYT IPE/ICTABICH Ha pHCYHKe 18





Рассматривая общие тенденции развития международного и российского рынка консалтинговых услуг, приведенные в таблице 8, можно прийти к выводу, что российский рынок консалтинговых услуг повторяет тенденции развития международного рынка консалтинговых услуг.
Также следует отметить, что на сегодняшний день рынок консалтинговых услуг является одним из наибoлее крупных и энергичнo развивающихся. Консалтинговые услуги включают в себя широкий перечень вопросов и оптимизацию по различным направлениям, с течением времени становятся более разнообразными. 
Рынок консалтинговых услуг емкий и разнообразный. Реальная ситуация в стране создает особые условия для реакции и взаимодействия консультантов. 
В рамках данной главы были изучены характеристика состояния и основные тенденции рынка консалтинговых услуг.
Консалтинг как отрасль

Особенности маркетинга консалтинговых услуг
Маркетинг консалтинговых услуг имеет целый ряд характеристик, отличающих его от маркетинга услуг в целом и влияющих на разработку маркетинговой стратегии. Среди таких отличий можно выделить несколько типов услуг.

Маркетинг консалтинговых услуг должен быть сосредоточен на трех основных направлениях: 
· привлечение новых клиентов; 

· удержание и выстраивание отношений с существующими; 

· возобновление заказов бывших клиентов

Общепризнано, что привлечение новых клиентов всегда обходится компании гораздо дороже, чем удержание тех, кто уже пользовался когда-либо ее услугами. В классическом маркетинге считается, что затраты на привлечение нового клиента в пять-семь раз превышают затраты на удержание уже имеющегося. Для консалтинга эти цифры могут быть еще выше. 

К сожалению, почти всегда завоевание и обслуживание новых клиентов привлекают маркетологов консалтинговых компаний и их консультантов гораздо больше, чем поддержание связи со своими старыми клиентами. При этом завоевание лояльности – это трудоемкий процесс, требующий определенных затрат и усилий со стороны консалтинговой фирмы.
Маркетинг консалтинговых услуг имеет целый ряд особенностей, отличающих его от маркетинга услуг в целом. 
Эти особенности влияют на последующую разработку маркетинговых стратегий, после того как проведен анализ рынка консалтинговых услуг, выявлены целевые сегменты рынка, определены конкурентные преимущества фирмы, только выходящей на рынок или стремящейся укрепить свои позиции на рынке. 
1) С точки зрения маркетинга, консалтинговые услуги относятся к типу услуг “b-2-b”, то есть клиенты приобретают услуги не для личного пользования, а для того, чтобы оптимизировать бизнес-процессы компании и повысить эффективность деятельности предприятия. Топ-менеджеры компании, на которых ориентированы консалтинговые услуги, являются профессиональными потребителями, поэтому предлагать консалтинговые услуги должны высококвалифицированные специалисты, прекрасно разбирающиеся в своем деле. Обычно консалтинговыми услугами пользуются ведущие, находящиеся в фазе развития, компании. В последние годы прослеживается тенденция развития рынка за счет прироста потенциальных заказчиков, которыми выступают малый и средний бизнес. 
2) Стоимость консалтинговых услуг составляет незначительную долю в расходах покупателя. Услуги не являются предметом первой необходимости для компании. Компании, находящиеся на стадии банкротства, скорее всего не станут прибегать к консалтинговым услугам как к одной из мер выхода из кризиса. 
3) Более 80% всех клиентов консалтинговых компаний сосредоточены в Москве. Это объясняется тем, что большинство штаб-квартир крупных компаний находится в столице. Государство также очень часто является потребителем консалтинговых услуг. 
4) Торговая марка играет не последнюю роль при выборе клиентами консалтинговой компании. Создание марки – очень дорогостоящий и длительный процесс, но без него успех компании практически недостижим. 
5) Потребители услуг больше доверяют рекомендациям знакомых, чем прямой рекламе. Потенциальных клиентов можно найти по принципу «снежного кома». Сильно недооценена роль отзывов в Интернете о компании или о самих услугах. Отсутствие как отрицательных, так и положительных отзывов может насторожить потенциального клиента. 
6) Услуги консультантов нестандартные, нет возможности сравнивать цены на услуги разных консультантов, так как консалтинговые компании используют индивидуальный подход в работе с клиентами. В связи с этим, качество услуги воспринимается в зависимости от цены услуги. Важно подчеркнуть, что конкуренция на рынке консалтинга основывается не на цене. 
7) Для клиента очень важно, чтобы всё, что он обсуждает с консультантом, оставалось только между ними. Уверенность клиента в конфиденциальности информации – один из решающих моментов при повторном обращении в консалтинговую фирму. 
8) Консалтинговые услуги не требуют никакого специального оборудования, техники, поэтому нет необходимости открывать офисы по всей стране. Оказывать услуги можно и на расстоянии. 
9) Сайт консалтинговой фирмы – один из главных инструментов позиционирования фирмы, он является средством продвижения услуг и способом завладеть вниманием клиента на начальном этапе. При взгляде на сайт клиент должен понимать, как компания видит свою целевую аудиторию, как она определяет свои услуги, какими конкурентными преимуществами обладает. 

При разработке элементов комплекса маркетинга консалтинговых услуг обязательно должны учитываться вышеприведенные особенности.
 Карта рынка консалтинга

Вопрос выбора целевого сегмента подразумевает под собой следующие этапы:

1) сегментация

2) отбор целевых сегментов

3) позиционирование.
Процесс сегментирования рынка включает в себя распознавание определенных групп потребителей и выделение их в отдельные группы по соответствующим схожим признакам поведения и восприятию маркетинговых механизмов. Сегмент может иметь различные границы и меняться от рынка (массовый маркетинг) в целом до конкретного покупателя (индивидуальный, или точечный, маркетинг) 
.
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Рисунок 1 -  Оценка сегмента рынка
Опираясь на классификацию, предложенную определенную Генеральным соглашением по торговле и услугам (ГАТС) [General Agreement on Trade in Services (GATS)]), основные сектора для консалтинговых компаний после вступлении России в ВТО в целом определены и понятны. Каждый из озвученных секторов делится в свою очередь на подсектора. Однако не смотря на единую систему деления, силы руководство консалтинговой компании в праве распределять так как будет правильно стратегически. Т.е. деление в компании может подразумевать под собой объединение нескольких секторов в одно бизнес подразделение или выделение подсектора основным целевым сегментом.

Основными задачами сегментирования рынка консалтинговых услуг являются следующие:

· Точное выявление потребностей потребителя;

· Увеличения спектра услуг оказываемого данному конкретному клиенту

· Четкое понимание потребностей и проблем данного отраслевого сегмента

· Поиск верного решения при оказании услуги

· понимание основных игроков и конкурентоспособности данного рынка

· концентрация сил и ресурсов специалистов на задачах клиента

· понимание бизнеса клиента

· высокая ориентация на потребителя, его задачи и решения

· возможность выбора маркетинговой стратегии и оптимизации маркетинговых затрат.

Следующим шагом отраслевого стратегического маркетинга является выделение и распознавание отдельных направлений. Для более глубокого анализа и погружения специалистов компании в отраслевую специфику создается бизнес подразделение для каждого сегментированного направления. Стратегическая бизнес-единица (СБЕ) — независимая хозяйственная единица предприятия, вырабатывающая стратегии своего развития и наделенная оперативной самостоятельностью. СБЕ может быть отделением предприятия, его подразделением с одной продуктовой линией, а иногда — с одним продуктом, а может объединять в себе несколько сегментов смежных рынков или подобных для продвижения, например. СБЕ отвечает за выработку целей и стратегий предприятия.
 Сегменты рынков, на которых позиционируются СБЕ, можно оценивать с точки зрения привлекательности и с точки зрения конкурентных преимуществ, которые имеет фирма на каждом из этих сегментов
. Основной идеей создание такой структуры предприятия является создание повышения конкурентности среди СБЕ, а также получение более наглядных показателей эффективности бизнеса и распределения ресурсов в том или ином сегменте.

Позиционирование – это разработка и создание имиджа товара или услуги таким образом, чтобы он занял в сознании покупателя достойное место, отличающееся от положения товаров конкурентов [2]. Маркетинговые решения к которым прибегают компании для того, чтобы внедрить в сознание потребителя важность и необходимость потребления данного товара или услуги. Для рынка консалтинговых услуг характерны следующие параметры:
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Рисунок 2 -  Этапы позиционирования консалтинговой услуги

Согласно Генеральному соглашению по торговле услугами (ГАТС) систематизированы правила торговли услугами, выделены 12 секторов и 155 подсекторов услуг. Все выделенные сегменты наиболее активно развиваются, и основные игроки их являются наиболее активными потребителями и заказчиками консалтинговых услуг. Поэтому в каждом из секторов необходимо внедрение и опыт всей кросс-функциональной отраслевой команды.

Одним из важнейших конкурентных преимуществ в сфере консалтинговых услуг является позиционирование кросс-функциональной команды как узкоспециализирющейся отраслевой группы. И маркетинговых технологий продвижения важно применять именно с учетом отраслевого развития и знаний.
Заключение
В условиях глобализации принятие эффективных экономических решений является сложной задачей, решение которой требует учета многих факторов и опыта профессионалов в данной сфере, которые смогут дату оценку развития компаний. Большое значение имеет также сбор, анализ информации о состоянии рыночной среды и основных тенденциях. Данная задача может быть решена путем привлечения консалтинговых компаний, деятельность которых направлена на предоставление квалифицированных рекомендаций по организации различных направлений бизнеса. 
В работе были решены следующие задачи: 

1. Расширен понятийный аппарат путем уточнения имеющихся на текущий момент категорий «отраслевой рынок консалтинговых услуг».
2.  Определены тенденции развития рынка консалтинговых услуг
3. Выделены особенности маркетинговой стратегии для консалтинговых организаций: 

4. Выделены и изучены  этапы выбора целевого сегмента: 

1) сегментация

2) отбор целевых сегментов

3) позиционирование.
Таким образом, сфера консалтинговых услуг имеет большое значение и требует повышенного внимания со стороны научного сообщества. Кроме того, данная область исследования является достаточно новой в науке и требует дальнейшего изучения и проработки в ближайшие годы.
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