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ЭЛЕКТРОННАЯ КОММЕРЦИЯ  
В СФЕРЕ КОНСАЛТИНГОВЫХ УСЛУГ: НОВАЯ МОДЕЛЬ 

У даній статті розглянуті теоретичні аспекти електронної комерції і консалтингу, запропонована нова 
модель взаємодії учасників ринку електронної комерції відносно до надання консалтингових послуг. 

В данной статье рассмотрены теоретические аспекты электронной коммерции и консалтинга, предложе-
на новая модель взаимодействия участников рынка электронной коммерции, применительно к оказанию 
консалтинговых услуг. 

The theoretical aspects of electronic commerce and consulting are considered in this article, a new model of co-
operation of participants of market of electronic commerce is offered, as it applies to providing of consulting services. 

Введение 

В настоящее время одной из наиболее ди-
намично развивающихся отраслей экономики 
является сфера консалтинговых услуг. К ос-
новным причинам развития консалтинга можно 
отнести: желание предприятий получить объек-
тивную оценку проблем и задач, стоящих перед 
ними, стремление получить оперативную и 
квалифицированную помощь в критических 
ситуациях, необходимость привлечения допол-
нительных ресурсов для решения специфиче-
ских задач. 

Параллельно с развитием консалтинга про-
исходит и развитие информационных техноло-
гий, появление новых методов и инструментов 
в электронной коммерции. На текущий момент 
электронная коммерция наиболее распростра-
нена в области продажи товаров, однако, инте-
грация электронной коммерции в другие облас-
ти экономики остается одним из приоритетных 
вопросов, в частности, использование элек-
тронной коммерции в консалтинге.  

Анализ исследований и публикаций  
по рассматриваемой теме,  
на которые опирается автор 

Исследованиями в области электронной ком-
мерции занимаются Эймор Д. и Пирогов С. В. 
[5; 6]. Вышеназванные авторы в своих работах 
систематизируют знания в области электронной 
коммерции, описывают существующие прин-
ципы работы предприятий электронной ком-
мерции. 

Рассмотрением теории и проблематики 
оказания консалтинговых услуг, тенденций 
развития данной области, практические под-
ходы в освоении рынка консалтинговых услуг 

в своих трудах рассматривают Бейч Э. и Ива-
нов М. С. [1; 2]. 

Выделение неразрешенных ранее частей 
общей проблемы, которым посвящена статья. 
Электронная коммерция породила совершен-
но уникальные бизнес-модели и стратегии 
управления, что кардинально изменило си-
туацию в сфере экономики и роль электрон-
ной коммерции. 

Ужесточение конкуренции на рынке элек-
тронной коммерции вызывает жизни все более 
разнообразные формы и методы взаимодейст-
вия между поставщиками товаров и услуг (на-
пример, виртуальные предприятия) и между 
поставщиками и клиентами (вирусный марке-
тинг, спонсорские программы и т. п.). В на-
стоящее время развитие бизнес-моделей в элек-
тронной коммерции отражает стремление уча-
стников установить устойчивые связи друг с 
другом путем предоставления им дополнитель-
ных услуг и стимулирования обратной связи. 

Методы и модели электронной коммерции 
успешно интегрируются с существующими ме-
тодами автоматизации управления ресурсами 
предприятия: MRP (планирование потребно-
стей в материалах), MRPII (планирование ре-
сурсов производственного предприятия), ERP 
(планирование ресурсов предприятия), CSRP 
(планирование ресурсов предприятия, синхро-
низированное с покупателем), APS (Advanced 
Planning and Scheduling –расширенное управле-
ние производственными графиками) и т. п.  

Как уже было отмечено, наиболее развитым 
сектором электронной коммерции является 
продажа товаров, эффективных методов и мо-
делей, применимых в электронной коммерции, 
для оказания услуг в т. ч. и консалтинговых 
пока не существует.  
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С другой стороны, в традиционных систе-
мах управления ресурсами предприятия, реше-
ние задач снабжения, сбыта, управления в сво-
дится к учетным функциям [7]. Механизма не-
посредственного автоматизированного взаимо-
действия с поставщиками и потребителями, с 
их системами, пока также не существует.  

Формирование целей статьи 

Основной целью статьи является предложе-
ние новой модели электронной коммерции ори-
ентированной на сферу оказания консалтинго-
вых услуг, ее описание и определение перспек-
тив дальнейших исследований в данном на-
правлении. 

Изложение основного материала  
исследований с полным обоснованием  

научных результатов 

Для начала исследования следует дать опре-
деление понятиям «электронная коммерция» и 
«консалтинг». 

Электронная коммерция – это технология 
совершения коммерческих операций и управ-
ления производственными процессами с при-
менением электронных средств обмена данны-
ми [5]. В мировой практике использование 
электронной коммерции предприятиями стало 
неотъемлемой частью ведения бизнеса, в Ук-
раине электронная коммерция находится на 
стадии развития. Рынок электронной коммер-
ции Украины представлен в основном проекта-
ми B2C, проектами, ориентированными на про-
дажу товаров и услуг компаниями частным по-
требителям. Для развития сектора B2B, в Ук-
раине, пока недостаточно развито правовое 
обеспечение электронного бизнеса и техниче-
ская база, возникает сложность интеграции 
систем электронной коммерции с информаци-
онными системами на предприятии. Электрон-
ная коммерция для бизнеса сейчас больше 
представлена как совокупность информацион-
ных ресурсов (сайтов), где изложены сведения 
о предприятии, номенклатура предоставляемых 
услуг, контактная информация и т. п.  

Увеличение числа пользователей персо-
нальными компьютерами и расширение коли-
чества пользователей сетей, как локальных, 
так и глобальных открывает ряд преимуществ 
для предприятий, использующих новые тех-
нологические решения для ведения бизнеса. 
Одной из сфер услуг, где информационные 
технологии наиболее востребованы, является 
сфера консалтинга. 

Консалтинг (англ. consulting – консульти-
рование) – вид профессиональных услуг, пре-
доставляемых предприятиям, заинтересован-
ным в оптимизации своего бизнеса, а также 
частным лицам. В общем случае консалтинго-
вая деятельность включает анализ бизнес-
процессов клиента, обоснование перспектив 
развития и использования научно-техничес-
ких, организационных и экономических инно-
ваций с учетом предметной области и особен-
ностей запроса клиента. 

С развитием информационных технологий и 
электронной коммерции в сфере оказания кон-
салтинговых услуг произошли следующие из-
менения: 

1) появление новых способов обработки 
информации, изобретение электронной вычис-
лительно машины, производительность кото-
рой повысила быстроту выполнения математи-
ческих операций, повысило скорость обработки 
информации и точность расчетов при оказании 
консультационных услуг; 

2) использование новых способов переда-
чи информации, таких как телефон, факс, 
электронная почта, способствовали увеличе-
нию быстроты отклика консультанта на за-
прос клиента; 

3) с увеличением объема информации, по-
требовались и новые, более совершенные спо-
собы хранения информации, а вместе с этим и 
более удобный доступ к этой информации, в 
инструментарии консалтинговых агентств на-
ходилось все больше информации для оказа-
ния услуг; 

4) с развитием глобальных сетей процесс 
взаимодействия заказчиков и исполнителей 
стал более полным в плане доступности участ-
ников и простоты поиска информации. 

Следует отметить, что услуги консалтинга яв-
ляются востребованными и использование 
средств электронной коммерции для решения за-
дач в сфере оказании консалтинговых услуг явля-
ет достаточно перспективным направлением.  

Наиболее распространенными причинами 
обращения компаний и частных лиц к услугам 
консультантов и консалтинговых компаний яв-
ляются: 

1) желание получить объективную оценку 
проблем и задач, стоящих перед компанией. 
Консультант способен провести наиболее объ-
ективный анализ сложившейся ситуации, что в 
свою очередь способствует принятию опти-
мального решения, минимизации издержек на 
его реализацию и повышению доверия к ком-
пании со стороны акционеров, потенциальных 
инвесторов, персонала; 
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2) возможность воспользоваться знаниями и 
опытом консультантов. Консультанты облада-
ют знаниями и опытом в отрасли своей специа-
лизации, накопленными в процессе деятельно-
сти компании; 

3) необходимость привлечь дополнительные 
ресурсы для решения специфических задач; 

4) стремление получить оперативную и ква-
лифицированную помощь в критических или 
жизненно важных ситуациях, когда требуется 
переосмыслить стратегию развития, филосо-
фию управления, разработать или изменить 
корпоративную культуру, осуществить рест-
руктуризацию предприятия. 

В сфере консалтинга сформировался устой-
чивый рынок, на котором присутствуют сле-
дующие участники: консультанты, компании и 
частные лица, государство. Все вышеперечис-
ленные субъекты могут выступать как заказчи-
ки консалтинговых услуг, так и быть исполни-
телями – консультантами. Заказчик, представ-
ленный как предприятие, частное лицо или го-
сударство, нуждается в консалтинговых 
услугах консультанта, который может быть 
представлен также другим предприятием, госу-
дарственным предприятием, общественной ор-
ганизацией или частным консультантом.  

На начальной стадии, заказчик занимается 
поиском консультанта для выполнения заказа, 
анализируются тематические каталоги услуг, 
как печатные издания, так и электронные спра-
вочники, в свою очередь и консультанты, ис-
пользуя маркетинговые инструменты, привле-
кают заказчиков. Далее, заказчик принимает 
решение, какой именно консультант будет вы-
полнять заказ. Как правило, на данном этапе, 
заказчик, при выборе консультанта, руково-
дствуется данными о компетентности исполни-
теля, полученными от лиц, которые обраща-
лись к услугам данного консультанта, прини-
мается во внимание отзывы о качестве предос-
тавляемых услуг.  

Схема взаимодействия участников на рынке 
консалтинга изображена на рис. 1. 

Консультант Результат 

Запрос 
Заказчик 

 
Рис. 1. Схема взаимодействия участников  

рынка консалтинговых услуг 

Заказчик отправляет консультанту запрос, в 
котором сформированы требования и необхо-
димости решения какой либо задачи. Запрос 
может быть отправлен как на бумажном носи-
теле, передан из уст в уста или информация 
может быть передана электронным способом 
посредством каналов передачи данным, напри-
мер по электронной почте. После получения 
запроса исполнитель анализирует запрос и 
уточняет у заказчика необходимую информа-
цию для оказания услуг или уточняется запрос. 
После получения всех необходимых сведений, 
решаются организационные вопросы, подго-
тавливается необходимая правовая и проектная 
документация, решается вопрос о сроках, и об 
оплате услуг. После выполнения требований 
заказчика, исполнитель – консультант, отправ-
ляет результаты работы заказчику, заказчик 
анализирует результаты работы и если услуги 
были предоставлены в полном объеме, оплачи-
вает услуги консультанту. 

В существующей схеме существует ряд не-
достатков, однако использование инструментов 
электронной коммерции позволит оптимизиро-
вать процесс взаимодействия заказчиков и ис-
полнителей на рынке консалтинговых услуг. 

Во-первых, ввиду того, что рынок консалтин-
га растет и расширяется тематический охват пре-
доставления консультаций, усложняется процесс 
поиска компании для выполнения запроса. Ре-
шением данной проблемы может быть создание 
единого каталога компаний оказывающих услуги 
в сфере консалтинга. В электронной коммерции 
широко используются электронные каталоги т.к. 
возможно организовать быстрый доступ к базе 
данных посредством глобальных сетей и органи-
зовать поиск по каталогу. 

Во-вторых, одним из преимуществ элек-
тронной коммерции является глобальное при-
сутствие. Заказчики получает возможность 
глобального выбора из всей совокупности ис-
полнителей независимо от их географического 
положения. Ввиду того, что результатом рабо-
ты консультанта является нематериальный 
продукт, а информация, то с использованием 
сетевых технологий значительно сокращается 
скорость передави информации и соответст-
венно затраты обеих сторон. 

В-третьих, при принятии решения, о выборе 
консультанта принимается во внимание инфор-
мация, полученная из рекламы, отзывы других 
компаний или маркетинговые исследования. 
Существует большая вероятность того, что эти 
данные является необъективными, поэтому воз-
никает необходимость в предоставлении боль-
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шего объема информации об исполнителе и экс-
пертная оценка деятельности исполнителя. Осо-
бенностью консалтинга является то, что заказчик 
не всегда может проконтролировать выполнение 
своего запроса, с целью оценки результатов ра-
боты консультанта необходим независимый кон-
троль и оценка результатов его работы. 

Таким образом, на рынке консалтинга обос-
новано появление посредника-оператора, кото-
рый посредством инструментов электронной 
коммерции разрешит проблемы поиска и выбо-
ра консультанта, экспертную оценку получен-
ных результатов, а также обеспечит эффектив-
ное взаимодействие между участниками рынка 
консалтинговых услуг. 

Новая схема взаимодействия между участ-
никами рынка при участии оператора представ-
лена на рис. 2.  

 

Заказчик 1 Заказчик 2 Заказчик N… 

Оператор 

Исполнитель 1 

Исполнитель 2 

Исполнитель N 

Запрос 1 

Запрос 

Результат 

Запрос 2 Запрос N 

 
Рис. 2. Схема взаимодействия участников рынка 
консалтинговых услуг c участием оператора 

На рынке присутствует множество компа-
ний, которые нуждаются в услугах консалтин-
га. Оператор готов взять на себя задачу по по-
иску и выбору исполнителя, который удовле-
творяет запросам заказчика. Первоначально 
оператору необходимо сформировать базу ис-
полнителей, которая будет содержать полную 
информацию о консультантах, и ранжировать 
их по таким параметрам как: перечень предос-
тавляемых услуг, отраслевая принадлежность, 
история выполнения заказов и т. п. Способом 
сбора информации может быть как поиск ин-
формации из открытых источников, так и при-
влечение консалтинговых агентств, частных 
консультантов к регистрации у оператора. 

Заказчику также необходимо зарегистриро-
ваться у оператора, и после регистрации напра-
вить оператору заявку в соответствующем фор-
мате, заявка будет отправлена по электронным 
каналам связи в специальном формате, для обра-
ботки информационной системой оператора.  

Таким образом, оператору поступает мно-
жество заявок от заказчиков, которые регист-
рируются в информационной системе операто-
ра. Необходимо выбрать исполнителя, который 
удовлетворяет запросу заказчика. Информаци-
онная система в полуавтоматическом режиме 
выбирает оптимальный вариант исполнителя, 
учитывая компетентность исполнителя, объем 
работ, планируемый срок выполнения запроса, 
историю работы исполнителя, доступность 
консультанта, если необходимо оператор пере-
дает, предварительно, запрос консультанту, для 
того чтобы последний мог сообщить необходи-
мую информацию для выбора автоматизиро-
ванной системой варианта. После определения 
исполнителя, оператор передает данные на ут-
верждение заказчику, и если заказчик утвер-
ждает исполнителя, оператор передает запрос 
на выполнение исполнителю, в свою очередь 
консультант передает данные о ходе выполне-
ния работы в систему оператора посредством 
интерфейса, а заказчик, подключаясь к системе, 
может получить эти данные.  

После того как исполнителем – консультан-
том, будет выполнена соответствующая задача, 
он передает результаты оператору, которому 
необходимо оценить результаты работы. Од-
ним из решений задачи оценки, может быть 
реализация экспертного метода Делфи в рамках 
информационной системы исполнителя, где в 
качестве экспертов могут выступать любые ли-
ца, зарегистрированные в системе, например, 
другие консультанты. 

В предложенной схеме есть ряд преиму-
ществ, а именно: 

1) глобальное присутствие – предприятия 
получают возможность ведения деятельности в 
глобальном масштабе; 

2) повышение конкурентоспособности кон-
салтинговых услуг; 

3) более полная информированность о со-
стоянии рынка; 

4) быстрая реакция на спрос со стороны 
консультантов; 

5) снижение затрат на поиск исполнителей; 
6) решения задачи экспертной оценки полу-

ченных результатов; 
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Выводы из данного исследования  
и перспективы дальнейших разработок  

в данном направлении 

Таким образом, использование средств элек-
тронной коммерции в сфере услуг является од-
ним из перспективных направлений развития 
данной области. Рассмотрены механизмы взаи-
модействия участников рынка консалтинговых 
услуг, проведен анализ, на основании которого 
предложенная модель электронной коммерции 
применительно к сфере консалтинговых услуг, 
как одной из наиболее востребованных сегментов 
экономики. Следует отметить, что участие на 
рынке оператора-посредника обосновано тем, что 
на современном этапе развития информационных 
технологий, пока не существует информацион-
ных систем, которые могли бы обеспечить обрат-
ную связь между участниками электронной ком-
мерции, и могли бы решать весь спектр задач не-
обходимых для ведения бизнеса в сети. 

Перспективными направлениями исследо-
ваний в данной области является описание биз-
нес-процессов консалтинговой деятельности 
предприятий, моделирование бизнес-процессов 
в модели электронной коммерции с участием 
оператора-посредника, проектирование и опи-

сание автоматизированной системы оператора 
на ранке консалтинговых услуг, поиск техноло-
гических решений в области электронной ком-
мерции для реализации поставленных задач.  
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