Методика маркетингового исследования комплекса 

услуг консультационной компании 

в послекризисных условиях
Настоящая статья подготовлена в интересах формирования подходов к перепозиционированию услуг консультационных компаний в оперативном режиме.
Апробирование этой методики проведено в интересах многопрофильной консалтинговой фирмы – консультационной компании «КонКом».

В настоящее время, в условиях послекризисного существования, многие предприятия России оказались в ситуации распада и серьезных трансформаций рынков – изменились клиентура и условия сбыта, поставки, конкуренция.

Это требует от руководства предприятий переосмысления целей и задач своего присутствия на соответствующих рынках и грамотного изучения изменившейся конъюнктуры.

Особенно важным это положение является для предприятий, действующих на так называемых «вторичных рынках» – аудиторов, оценщиков, консультантов и других.
Не будучи хорошо изученными и структурированными, эти сферы до недавних пор не предлагали сколько-нибудь приемлемых подходов по собственному «самоопределению» на рынке.

При решении этой задачи для давно действующей консультационной компании (КК) следует учитывать два аспекта:

- внешний, т.е. анализ и прогнозирование спроса на соответствующие консалтинговые услуги по различным сегментам клиентуры;

- внутренний, т.е. учет достигнутого до кризиса уровня известности в клиентской среде, существующего профессионализма консультантов и прочее.

В настоящей статье предлагается достаточно простой подход по послекризисному перепозиционированию услуг КК с учетом, в первую очередь, «внутренних» возможностей компании.
В качестве основных направлений оказываемых консультационных услуг для КК рассматриваются, например:

a) консультирование по общим вопросам управления;
b) бизнес –планирование и ТЭО проектов и программ;
c) налоговое и бухгалтерское консультирование;
d) нормативно-правовое консультирование;
e) анализ финансово-хозяйственной деятельности предприятий;
f) маркетинговое консультирование;
g) консультирование по выбору средств автоматизации;
h) помощь в управлении финансовыми активами.
При этом, в качестве «технологии формализации» деятельности КК используется – выделение структурных единиц бизнеса (СЕБ).

Структурные единицы бизнеса – единицы анализа, планирования, учета.

Критерии выделения СЕБ:

· Продуктовый критерий, когда каждой СЕБ соответствует одно направление консультирования, например: «маркетинговое консультирование», «выбор средств автоматизации»;

· Продуктово-рыночный критерий, когда каждая СЕБ образуется пересечением «НАПРАВЛЕНИЕ КОНСУЛЬТИРОВАНИЯ х СФЕРА ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ОРГАНИЗАЦИИ-КЛИЕНТА» (например: «маркетинговое консультирование х торговля», «налоговое и бухгалтерское консультирование х разработка компьютерных программ»);

· СЕБ, когда направлению консультирования соответствует не одна конкретная сфера деятельности клиента, а их объединение по принципу единой технологии выполнения работы или одна сфера деятельности с уникальной технологией выполнения работы.
Предлагаемая технология СЕБ предусматривает выполнение действий по следующим этапам:

1. Формирование опросных листов для определения и анализа СЕБ;

2. Обработка данных по анализу СЕБ;

3. Использование данных анализа СЕБ.
Рассмотрим указанную этапность.
1. Опросные листы для анализа СЕБ.

	Уровень прозрачности рынка
	Оценка прозрачности рынка

	высокая
	

	средняя
	

	низкая
	


1. Прозрачность рынка - информированность о состоянии рынка (потенциальный спрос, клиенты, конкуренты и т.д.).
	Уровень спроса
	Оценка спроса

	высокий
	

	средний
	

	низкий
	


2. Уровень спроса.

3. Состояние рынка консалтинговых услуг в данной СЕБ.
	Характеристики рынка
	Оценка состояния рынка

	на рынке присутствует явно выраженный ЛИДЕР
	

	несколько крупных конкурентов
	

	лидеры не определились,
много средних и мелких конкурентов
	

	рынок еще не сформировался, действует всего несколько компаний
	


4. Уровень конкуренции среди консалтинговых компаний в данной СЕБ

	Характеристики конкуренции
	Оценка состояния конкуренции

	рынок не сформирован (конкуренция низкая)
	

	рынок уже сформировался, но существует 

неудовлетворенный спрос
	

	рынок насыщен (конкуренция высокая)
	


	Уровень известности
	Оценка известности

	очень высокий
	

	выше среднего
	

	средний
	

	ниже среднего
	

	низкий
	


5. Уровень известности компании "КонКом" по сравнению с конкурентами
6. Компетентность специалистов компании "КонКом" на данном рынке.

	Уровень компетентности
	Оценка компетентности

	
	Сотрудники комп. "КонКом»
	Клиенты

	очень высокий
	
	

	выше среднего
	
	

	средний
	
	

	ниже среднего
	
	

	низкий
	
	


7. Уровень цен по сравнению с конкурентами.

	Уровень цен
	Оценка уровня цен

	
	Сотрудники комп. "КонКом»
	Клиенты

	очень высокий
	
	

	выше среднего
	
	

	средний
	
	

	ниже среднего
	
	

	низкий
	
	


2. Обработка данных по "Анализу СЕБ" (делается для каждой анализируемой СЕБ)

ПЕРВЫЙ УРОВЕНЬ ЗАВИСИМОСТИ
	Состояние рынка консалтинговых 
услуг в данной СЕБ.

Уровень конкуренции
среди консалтинговых компаний
в данной СЕБ. 
Уровень спроса.
	Характеристики рынка, не поддающиеся влиянию со стороны компании «КонКом»


1-ая итерация:
	Состояние рынка консалтинговых          Х 

услуг в данной СЕБ.
	Уровень конкуренции среди консалтинговых компаний в СЕБ.



Полученное соотношение характеризует легкость проникновения на рассматриваемый рынок.
	На рынке присутствует явно выраженный ЛИДЕР
	
	В
	Е
	

	Несколько крупных конкурентов
	
	Б
	Д
	

	Лидеры не определились, много средних и мелких конкурентов
	
	А
	Г
	

	Рынок еще не сформировался, действует всего несколько компаний
	Ж
	
	
	

	
	Рынок не сформирован (конкуренция низкая)
	Рынок уже сформировался, но существует неудовлетворенный спрос
	Рынок насыщен (конкуренция высокая)
	Уровень конкуренции


     Состояние рынка

А, Б, В – переход к 2-ой итерации.

Г, Д, Е – решения принимаются в зависимости от положения компании «КонКом»:

- уровень известности компании «КонКом»;

- количество выполненных заказов и т.д.

Если существует устойчивый уровень выполнения заказов, то возможно:

- сохранять свое присутствие на данном рынке, затрачивая минимум средств на продвижение;

             - при сильной конкурентной позиции возможно наступление на более слабых конкурентов и увеличение своей доли рынка.

Ж – решения принимаются в зависимости от прогноза по данной СЕБ.

2-ая итерация:
	Легкость проникновения на рынок           Х консалтинговых услуг в данной СЕБ
	Уровень спроса на 

консалтинговые услуги 

в данной СЕБ

	
	


Полученное соотношение характеризует результативность деятельности на рассматриваемом рынке.
	Легкость проникновения
	
	

	А
	д
	б
	а
	

	Б
	е
	в
	б
	

	В
	ж
	г
	в
	

	                     
	низкий
	  средний
	  высокий
	Уровень спроса


а, б, в, г – переход к 3-ей итерации
д, е, ж – решения принимаются в зависимости от положения компании «КонКом»:

- уровень известности компании «КонКом»;

- количество выполненных заказов и т.д.

Если существует устойчивый уровень выполнения заказов, то возможно сохранять свое присутствие на данном рынке без дополнительных усилий по продвижению.

ВТОРОЙ УРОВЕНЬ ЗАВИСИМОСТИ

	Компетентность специалистов компании «КонКом» на данном рынке
	Характеристика, поддающаяся влиянию со стороны компании «КонКом»


3-ая итерация:
	Результативность деятельности в             Х

данной СЕБ
	Компетентность специалистов компании «КонКом» на данном рынке



Полученное соотношение характеризует целесообразность деятельности в данной СЕБ.
	Результативность деятельности
	

	А
	5
	5
	1
	1
	1
	

	Б
	5
	5
	2
	1
	1
	

	В
	4
	3
	2
	2
	1
	

	Г
	
	4
	3
	6
	6
	

	
	низкая
	ниже среднего
	средняя
	выше среднего
	очень высокая
	Компетентность специалистов



                 - высокая целесообразность деятельности в данной СЕБ
Далее целесообразность уменьшается

в соответствии с нумерацией:
                 - необходимо рассмотреть возможность повышения  

                   квалификации сотрудников по данной технологии работы    

                   или привлечения квалифицированных специалистов.
                 - необходимо рассмотреть возможность больших 

                   маркетинговых затрат.

3. Использование данных "Анализа СЕБ"

Опросные листы "Анализ СЕБ" содержат характеристики, используемые: для определения стратегии развития компании; для определения стратегии продвижения СЕБ.

Для определения стратегии развития компании используются характеристики:

· уровень спроса;

· состояние рынка консалтинговых услуг в данной СЕБ;

· уровень конкуренции среди консалтинговых компаний в данной СЕБ;

· компетентность специалистов компании "КонКом" на данном рынке;

а также

· уровень известности компании "КонКом" по сравнению с конкурентами

+ количество реализованных заказов по данному направлению. 
Значения перечисленных характеристик не поддаются корректировке со стороны компании либо их корректировка требует значительных ресурсов (например, низкий уровень квалификации сотрудников).

Результат проведения анализа для определения стратегии компании - выделение приоритетных СЕБ по критериям:

· легкость проникновения на рынок (состояние рынка х уровень конкуренции);

· результативность деятельности (легкость проникновения х уровень    

     спроса);

· целесообразность деятельности в данной СЕБ (результативность 
     деятельности х компетентность специалистов).

Для определения стратегии продвижения СЕБ используются характеристики:

· прозрачность рынка;

· уровень известности компании "КонКом" по сравнению с конкурентами;

· компетентность специалистов компании "КонКом" на данном рынке;

· уровень цен по сравнению с конкурентами.
При использовании характеристик необходимо учитывать следующее: 
Прозрачность рынка.
В том случае, если СЕБ признана в результате анализа перспективной, а значение данной характеристики невелико, то необходимо рассмотреть возможность проведения дополнительных маркетинговых исследований с целью увеличения прозрачности рынка.

Уровень известности компании "КонКом" по сравнению с конкурентами.

Используется для постановки целей по продвижению.

Объем затрат для достижения необходимых значений "Прозрачности рынка" и "Уровня известности" в соотношении со значением целесообразности деятельности может повлиять на окончательный выбор целевых СЕБ.

Компетентность специалистов компании "КонКом" на данном рынке. Уровень цен по сравнению с конкурентами.

Используются для постановки целей по продвижению и в качестве аргументов рекламного воздействия.
Таким образом, предложенный незатейливый подход позволяет структурировать всю информацию, необходимую для принятия решений по уточнению позиций КК на рынке в послекризисных условиях, и вырабатывать  комплекс необходимых маркетинговых мероприятий.

Апробированная на примере консультационной компании «КонКом», эта методика неплохо себя показала и в интересах нескольких других консалтинговых фирм.
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