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Abstract.  

The wording of Article purposes. The purpose of the paper is to analyze the theoretical approaches to the definition 

of the concept of "consulting", "consulting-service" and to determine the role of negotiation when establishing the rela-

tionship between the pro-wider consulting services and its client. 

The theoretical approaches to the interpretation of the concept "consulting", "consulting service", "consulting in ag-

roservice" are analyzed. The main stages of the negotiation process between consultants and consumers of consulting 

services are considered. The table of self-diagnostics of consultants in the negotiation process and the model of the “In-

teraction quadrant” of the consultant and client are offered. The possible strategies of consultants in the negotiation 

process are determined. 

Conclusions. Consulting in agroservice is a kind of professional activity, which consists in providing intellectual 

services to agricultural commodity producers (mainly on a commercial basis) in order to influence the operation and 

development of enterprises through the introduction of innovative knowledge, skills and technologies. 
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Постановка проблеми. Останніми рока-

ми посилюється роль управлінського консу-

льтування в економіці України, а консалтин-

гові підприємства є рушійною силою соціа-

льно-економічного розвитку національної 

економіки. Послуги консультаційного харак-

теру в сучасних економічних умовах набу-

вають особливого значення, вони, разом із 

інформаційно-діловими послугами є одним з 

найбільш динамічних видів діяльності у сек-

торі інформаційних послуг [1]. Консалтинг 

відноситься до нематеріальних послуг та по-

сідає провідні позиції в структурі продажів 

розвинутих країн.  

Аналіз останніх досліджень і публіка-

цій. Серед іноземних та вітчизняних вчених, 

чиї дослідження присвячені консалтингу та 

консалтології, особливої уваги заслуговують 

роботи Е. Бейча, Р. Маклахліна, Ж. Мінгале-

вої, Е. Шеїна, А. Посадського, Е. Уткіна 

[2,7], Б. Андрушківа, І. Бакушевич, О. Бетех-

тіна, В. Верби, Т.Кальної-Дубінюк, [1, 8-11] 

та ін. Але в зазначених працях не приділя-

ється достатньої уваги власно процесу кон-
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сультування та ролі переговорів у цій сфері. 

Формулювання цілей статті. Мета статті 

– проаналізувати теоретичні підходи до ви-

значення поняття «консалтинг», «консалтин-

гова послуга» та визначити роль переговорів 

при встановленні взаємовідносин провайдера 

консалтингової послуги та його клієнта. 

Виклад основного матеріалу. У відпо-

відності до економічної енциклопедією кон-

салтинг – це «діяльність спеціалізованих 

компаній по наданню інтелектуальних пос-

луг виробникам, продавцям, покупцям (по-

ради і рекомендації) з різноманітних питань 

виробничої діяльності, фінансів, зовнішньо-

економічної діяльності, створення та реєст-

рації фірм, дослідження і прогнозування ри-

нків товарів і послуг, розроблення бізнес-

проектів, маркетингових програм, іннова-

ційної діяльності, пошуку шляхів виходу з 

кризових ситуацій підготовки статутних до-

кументів у разі створення нових підприємств 

і організацій тощо»[12, с. 824].  

І. Проданова та У. Бережницька підкрес-

люють, що консалтинг – вид організаційно-

економічно-інтелектуальної діяльності спе-

ціалізованих установ в сфері підтримки під-

приємництва [13]. Важко цілком погодитись 

з останнім визначенням, оскільки консалтин-

гом можуть займатися окремі особи, а не 

тільки спеціалізовані установи. Частково ду-

мку авторок поділяють А. Пилипенко та С. 

Пилипенко, які теж розглядають консалтинг 

як вид інтелектуальної діяльності, спрямо-

ваної на аналіз обґрунтування перспектив 

розвитку та використання науково-технічних 

і організаційно-економічних інновацій з ура-

хуванням проблем клієнта [14]. 

Ми поділяємо погляд на консалтинг Т. 

Кальної-Дубінюк, яка трактує консалтинг як 

«процес інтелектуальної професійної діяль-

ності людини, що формує рекомендації, ре-

зультатом яких є надання людині, що прий-

має рішення, оптимальних професійних по-

рад або настанов, які сприяють вибору най-

кращого розв’язання проблем щодо функці-

онування виробництва та управлянні 

об’єктом (суб’єктом) та/або процесом» [11]. 

Під консалтинговою послугою розуміють 

інтелектуальний продукт, що залишається у 

володінні клієнта після завершення консуль-

тування [15, с.15]. На основі аналізу дефіні-

ції консалтинг вважаємо, що консалтинг в 

агросервісі – вид професійної діяльності, яка 

полягає в наданні інтелектуальних послуг 

сільськогосподарським товаровиробникам, 

(переважно на комерційній основі), з метою 

впливу на функціонування та розвиток підп-

риємств за рахунок впровадження іннова-

ційних знань, навичок та технологій. Конса-

лтинг в агросервісі покликаний забезпечити 

надання професійних консультаційних пос-

луг у всіх процесах, пов’язаних із виробниц-

твом, зберіганням, переробкою, дистрибуці-

єю, просуванням сільськогосподарської про-

дукції та доведенням її до кінцевого спожи-

вача. 

Консалтингова діяльність означає профе-

сійну допомогу і підтримку менеджмент-

інновацій в аграрних підприємствах, а кон-

сультанти, відповідно – ті фахівці, які нада-

ють цю допомогу. Консультування в аграр-

ному сервісі може бути спрямоване на: 

- підвищення конкурентоспромож-

ності; 

- розширення товарного асортимен-

ту; 

- управління проектами; 

- управління відносин з клієнтами; 

- організація бізнес-процесів; 

- розробка та впровадження сучас-

них методик управління виробництвом та 

продажами за допомогою мережі Інтернет; 

- диверсифікація діяльності; 

- розробка стратегії бренду аграр-

ного підприємства; 

- управління брендом. 

Консультаційні або консалтингові послу-

ги можуть приймати форму консультаційних 

проектів, а не усних, разових порад в залеж-

ності від професіоналізму та кваліфікації 

консультанта та побудові довгострокових 

відносин із клієнтами. Вважаємо, що саме 

переговорні навички консультантів є запору-

кою успішної взаємодії їх із споживачами 

консалтингових послуг. 

Найважливішою особливістю консалтингу 

є дуже тісна кооперація між клієнтами та 

консультантами, яка обумовлена високою 

персоналізацією консалтингових послуг. 

Клієнт бере безпосередню участь у створенні 

цінності консалтингової послуги. Як зазна-

чав Хертог, якість кінцевого результату пос-

луги більшою мірою залежить від природи 

взаємодії та рівня комунікації між двома 
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сторонами – клієнтом та консультантом. Ін-

струментом взаємодії та комунікації є саме 

переговори. 

 Переговори – це «сумісна двох-або бага-

тостороння контактна взаємодія сторін з ме-

тою прийняття взаємоприйнятних рішень, 

які вважаються найкращими в даній ситуа-

ції» [7]. В переговорному процесі між консу-

льтантом та клієнтом, як правило, беруть уч-

асть дві сторони. Особливого значення набу-

ває створення міжособової довіри, взаємної 

приязні та емпатії.  

Переговорний процес у консалтингу має 

декілька основних етапів: 

1. Підготовчий етап. Кваліфікованого та 

досвіченого перемовника та комунікатора 

відрізняє ретельна підготовка до перегово-

рів. На цьому етапі консультанту важливо 

розуміти декілька основних моментів: влас-

ний зовнішній вигляд; наявність необхідних 

документів; психологічна підготовка – впев-

неність у собі та своєму продукті, глибокі 

спеціальні знання зі специфіки предмету об-

говорення; і головне – результат, що має 

отримати консультант у процесі переговорів.  

Стратегія підготовки до переговорів 

включає також перелік важливих кроків: що 

саме буде обговорюватися (надання консу-

льтації, консультативне супроводження, дов-

гостроковий управлінський проект тощо); 

місце проведення переговорів; час, відведе-

ний на переговори; визначення мотивації 

партнерів для купівлі саме послуг даного 

консультанта; підготовку контраргументів 

щодо можливих слабких сторін пропонова-

них умов або послуги; встановлення особи, 

яка буде другою стороною в переговорах 

(для попереднього вивчення особливостей та 

стилів ведення переговорів); точний перелік 

документів, які мають бути в консультанта 

на переговорах; підготовка трьох-чотирьох 

можливих тактик переговорів. 

Окремо слід виділити можливість попере-

днього вибору консультантом  найбільш 

прийнятного рішення, якщо домовленості з 

партнерами в переговорах неможливо досяг-

ти.  

2. Комунікативний етап – основний етап 

переговорів, в якому сторони, обмінюються 

діловими пропозиціями та знаходять спільне 

рішення, яке влаштовує всіх. На цьому етапі 

важливим є манера розмови, уміння підкріп-

лювати фактами власні пропозиції, навички 

ефективної аргументації на захист власних 

доводів, тощо. Серед поширених концепцій 

результатів переговорів, на які звертають 

увагу вчені, є чотири основних, три з яких 

можна адаптувати під умови надання консу-

льтаційних послуг: 

- концепція «виграш-виграш» («win-win» 

англ.) – є найбажанішою для учасників пере-

говорів та має в основі задоволення інтересів 

обох сторін. Яскравим прикладом цієї кон-

цепції є домовленості про готовність консу-

льтанта надавати послуги, які бажає придба-

ти клієнт, та про готовність клієнта сплачу-

вати ціну, яку встановив консультант; 

- концепція «виграш-програш» має місце, 

коли одна з сторін не отримує бажаного ре-

зультату внаслідок слабкості переговорної 

позиції. Якщо в переговорах йде мова про 

купівлю консалтингової послуги, слабкою 

позицією може бути: надвисока ціна послуги 

на думку клієнта, відсутність довіри до кон-

сультанта, слабка підготовка презентації 

консультантом тощо; 

- концепція «програш-програш», коли 

сторони не змогли домовитися та не отрима-

ли очікуваний результат переговорів. В кон-

салтинговій діяльності це може бути 

пов’язано з багатьма факторами, але вважає-

мо, що дана концепція має місце в трьох ос-

новних випадках: при відсутності комуніка-

ції між консультантом та клієнтом; при роз-

біжності в очікуваннях консультанта та кліє-

нта; при суттєвій різниці в цінностях у сто-

рін, що домовляються. 

Цей етап переговорів завершується підве-

денням підсумків та підписанням документів 

про співпрацю або надання послуг. Важливо 

звертати увагу на пункти договорів до того, 

як вони будуть підписані, тобто на комуніка-

тивному етапі переговорів, адже жодні усні 

домовленості не мають юридичної сили. До-

цільно описати в договорі або контракті його 

предмет, терміни виконання, межі відповіда-

льності кожної зі сторін, ресурси, що залу-

чаються а також всі можливі ризики та форс-

мажорні обставини. Недоцільним є підпи-

сання договору або контракту, якщо виявле-

но будь-які неточності або розбіжності у фо-

рмулюванні, будь-які неоднозначні вислови 

та ін. У такому випадкупризначаються дода-

ткові обговорення та консультації для забез-
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печення максимальної прозорості партнерсь-

ких відносин та документів.  

3. Завершальний (рефлексивний) етап по-

в'язаний з оцінкою ефективності переговорів 

з позицій особистостей сторін. Як відомо з 

психології, рефлексія – це самосвідомість, 

відображення психічного в самому собі [16, 

с.17]. На цьому етапі основною задачею кон-

сультанта є глибока аналітична робота з при-

воду переговорного процесу, що відбувся, 

яка може бути відображена у відповідях на 

важливі запитання, зокрема: 

- чи достатньо чітко було сформульовано 

мету переговорів? 

- чи було досягнуто поставлену мету? 

- чи була атмосфера переговорів друж-

ньою? 

- чи вдалося досягти ефективної співпраці 

в процесі переговорів? 

- що було спільного та різного в інтересах 

сторін? 

- з яких питань було легко дійти згоди, а з 

яких ні? 

- які документи було підписано? 

- чи виникали труднощі в процесі підпи-

сання документів? 

Важливим інструментом консультанта в 

переговорному процесі є самооцінка власних 

компетенцій (табл.1). Консультант оцінює 

себе за чотирма основними компетенціями: 

1. Імідж – сукупність характеристик 

особистості, відповідних статусу, які прояв-

ляються в стилі одягу, манері розмови та ін; 

2. Емоційний інтелект – здатність 

людини управляти собою та іншими. Він 

включає самосвідомість, контроль імпуль-

сивності, наполегливість, впевненість та са-

момотивацію. Емоційний інтелект є соціаль-

ним еквівалентом загального інтелекту. [Пе-

рмінова] 

3. Професійні компетенції – знання 

та навички, пов’язані з предметом консуль-

тування, адаптивність, гнучкість, інтелектуа-

льні здібності, аналітичні здібності, зацікав-

леність, самоменеджмент, професійна етика; 

4. Комунікативні навички – здат-

ність до спілкування, активне слухання, зда-

тність регулювати емоційну напругу, готов-

ність почути клієнта та змінити смисл його 

висловлювань, налагодження зворотного 

зв’язку з клієнтом. 

Таблиця 1. 

Самооцінка компетенцій консультанта 
1. Наскільки мій імідж відповідає моїй професії 

Min 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Max 

2. Наскільки сільний мій емоціональний інтелект? 

Min 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Max 

3. Як я оцінюю власні професійні компетенції 

Min 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Max 

4. Наскільки гарні мої комунікативні навички? 

Min 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Max 

Джерело: авторська розробка  

 

Для самооцінки консультантом ступеню 

взаємодії з клієнтом бажано користуватися 

моделлю «квадранта взаємодії». Методом 

самодіагностики консультант за точками 

креслить величину чотирьох власних компе-

тенції на шкалі від 0 до 10 (рис.1). Чим далі 

від центру по шкалі оцінка компетенції, тим 

вищим є шанс на побудову ефективних сто-

сунків із клієнтом у процесі переговорів. 
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Джерело: авторська розробка 

Рис. 1. Квадрант взаємодії консультанта та клієнта 

 

У результаті даної методики консультант 

має визначити власні «зони розвитку», вра-

ховуючи найменші оцінки в кожній шкалі, та 

сформувати стратегії розвитку можливої вза-

ємодії з клієнтом, які потребують удоскона-

лення. Вважаємо, що дану методику можна 

використовувати на всіх етапах переговорів. 

На першому етапі вона дає можливість об-

думати стратегії до початку переговорів з 

клієнтом; на другому – визначити свої слабкі 

стороні (можливо, виникне проблема з емпа-

тією до клієнта внаслідок зовнішніх обста-

вин або його поведінки); на третьому – мож-

ливість порефлексувати з приводу власних 

компетенцій та їх застосування під час пере-

говорів. 

Існують певні принципи переговорів, де-

які з яких корисні консультантам, які пра-

цюють в аграрному сервісі, а саме: 

 1. Знати свою позицію до того, як сісти за 

стіл переговорів. Ефективні переговори по-

чинаються з того, що консультант знає, чого 

хоче, і зазначає це в процесі переговорів. Чі-

тке висловлювання власних позицій збіль-

шує шанс до кращого позрозуміння сторін; 

2. Визначити основні важелі впливу або 

власні сильні сторони.  На наш погляд, най-

сильнішим важелем будь-якого консультанта 

є комбінація його компетентності, досвіду та 

рекомендацій клієнтів. 

3. Визнання реальності власної позиції 

консультанта. Це стосується кошторису вар-

тості послуг консультанта, який має бути ло-

гічним, а також етичних принципів.  

4. Обережне ставлення до компромісів. 

Вважаємо, що компроміс у переговорах про 

надання консалтингових послуг суперечить 

наданій вище моделі «виграш-виграш». Ре-

зультат переговорів має бути сприятливим 

для обох сторін, у протилежному випадку 

можна вважати, що переговори не склалися. 

5. Переговори мають продовжуватися сті-

льки, скільки потрібно консультанту та кліє-

нту для з’ясування всіх деталей та максима-

льно ефективної взаємодії. 

Висновки. Консалтинг в агросервісі – це 

вид професійної діяльності, яка полягає в 

наданні інтелектуальних послуг сільськогос-

подарським товаровиробникам, (переважно 

на комерційній основі), з метою впливу на 
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функціонування та розвиток підприємств за 

рахунок впровадження інноваційних знань, 

навичок та технологій. Переговори в консал-

тингу є важливим процесом взаємодії між 

консультантом та клієнтом та передбачають 

три основні етапи: підготовчий, комунікати-

вний та рефлкексійний. Для самодіагностики 

консультанта на кожному з етапів запропо-

новано модель «Квадранту взаємодії», яка 

дозволить виявити «зони розвитку» консуль-

танта. 
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