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Т
акие отличия и специфика консалтинго-

вых услуг обусловлены следующим [1]:

– услуги неосязаемы;  

– консалтинговые услуги во многом уникальны;

– для самих консультантов достаточно сложно 

оценить стоимость своих услуг; 

– спрос на ту или иную консалтинговую услу-

гу может формироваться под воздействием 

моды, либо по рекомендации знакомых. 

Кроме того, можно также отметить: 

– в силу конфиденциальности клиент не всег-

да может в полной мере ознакомиться с пре-

дыдущими проектами компании; 

– не всегда до конца осознается ценность услуг 

и их возможная стоимость.

Целесообразно выделить несколько основных 

подходов к установлению цены на консалтинго-

вые услуги: затратный; сравнительный; ориенти-

рованный на результат; комбинированный [2].

Рассмотрим указанные варианты ценообразо-

вания, их достоинства и недостатки.

Затратный подход предполагает, что цена 

услуги формируется на основе оценки коли-

чества рабочего времени и стоимости его 

единицы. На стоимость единицы времени 

консультантов влияют следующие факторы 

[3]: квалификация; специализация компании 

(информационные технологии, управленчес-

кий консалтинг и т.д.); бренд компании.

как оценить хороший совет 
особенности ценообразования в консалтинге

Ценообразование в сфере услуг является 
достаточно сложной процедурой. Не 

составляет исключения и консалтинг, 
столь динамично развивающийся в России в 

последнее время. Это связано как с отличием 
услуг от товаров, так и со спецификой 

именно консалтинговых услуг.
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Данный подход имеет свои достоинства и 

недостатки. Он удобен в использовании, 

когда проект достаточно стандартный, тру-

дозатраты, состав рабочей группы и резуль-

тат проекта понятны. 

К недостаткам нужно отнести: сложность 

контроля затрат консультантов, особен-

но когда часть работы проводится в офисе; 

неудобство установления цены на новый 

проект, трудозатраты по которому устано-

вить проблематично. Не применим он и при 

определении цены проекта, ценность кото-

рого для клиента намного выше, чем сумма 

трудозатрат, накладных расходов и т.д. 

Сравнительный подход предусматривает, что 

в качестве обоснования цены применяют-

ся цены аналогичных проектов данной или 

других консалтинговых фирм. Некоторые 

компании предлагают несколько вариантов 

цен за услуги, в зависимости от того, какие 

работы в них будут входить, какой квалифи-

кации консультанты будут их осуществлять 

[4]. Плюс сравнительного ценообразования 

в том, что клиентам легче сопоставлять стои-

мость аналогичных проектов, выполняемых 

разными консалтинговыми компаниями. 

Часто клиенты мало разбираются в ценооб-

разовании консалтинговых услуг, поэтому им 

проще сравнить цены за одну и ту же услугу, 

либо за схожие услуги [5].

Недостатки этого подхода следующие:

– сравнение с другими консультантами 

может оказаться слишком грубым: не всегда 

известно, каков уровень подготовки консуль-

тантов в других компаниях, какие методики 

и программные решения они используют, 

каков результат их работы, в связи с  этим 

можно как недооценить, так и переценить 

стоимость своих услуг; 

– если в случае затратного ценообразования 

клиент понимает, что цена основана на тру-

дозатратах, то в данном случае обоснование 

цены «как у всех» менее понятна для клиен-

та, особенно если он впервые прибегает к 

услугам консультантов и не знает средних 

цен; 

существует 
несколько 
подходов 

к установлению 
цены 

на консалтинговые 
услуги 
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– для новых проектов не всегда существуют 

аналоги.

Сравнительный подход может применять-

ся для тех консалтинговых услуг, которые 

понятны клиентам, известен порядок цен 

на них, а также для услуг, которые компания 

выполняет примерно на одном уровне с кон-

курентами. 

Подход, ориентированный на результат свя-

зан с несколькими методами установления 

цены в зависимости от результата:

– первый – цена определяется как процент 

от стоимости объекта консультирования. 

Чаще всего такой подход используется для 

оценки имущества, консультаций по состав-

лению договора на определенную сумму. 

То есть стоимость консультационных услуг 

будет составлять процент от оцениваемой 

стоимости объекта, процент от суммы дого-

вора, который проверяют консультанты; 

– второй – определение стоимости осущест-

вляется исключительно как процента от 

результата. Например, процент от дохода с 

инвестиций, либо процент от объема эконо-

мии затрат.

Первый метод предполагает незначитель-

ное воздействие консультанта на стоимость 

объекта консультирования. Этот метод опти-

мален для консалтинговых проектов, по 

которым на рынке обычно устанавливаются 

примерные размеры процентов от стоимос-

ти объекта консультирования,  однако у него 

есть и недостатки:

– процент от объекта консультирования 

может не совпадать с реально принесенной 

консультантами выгодой для предприятия; 

– стоимость объекта не всегда понятна и 

трудно определима, например, во сколько 

оценить разработку стратегии, либо бизнес-

плана; 

– привязка цены консалтинговых услуг к 

объекту может привести к некорректным 

результатам, в случае если консультанты 

могут влиять на стоимость объекта.

Что касается второго метода, то он стиму-

лирует консультантов к получению макси-

при затратном 
подходе цена услуги 
определяется 
на основе оценки 
количества 
рабочего времени 
и стоимости 
его единицы
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мального эффекта для клиента, а у клиента 

снимает сомнение в целесообразности пла-

тить деньги «за слова и бумагу». Среди плю-

сов такого метода – большая обоснован-

ность стоимости консалтинговых услуг, так 

как консультанты получают за свою работу 

ровно столько, сколько они заработали. Тем 

не менее, у метода есть и существенные недо-

статки:

– если результат работы клиентов будет 

заметен нескоро, его оценка может оказаться 

слишком неточной; 

– не всегда можно верно оценить вклад кон-

сультантов в достижение результата;

– не всегда можно измерить упущенную 

выгоду, если бы клиент не обратился к кон-

сультантам; 

– часто результат не достигается по незави-

сящим от консультантов причинам.

Данный метод оптимален для проектов, 

когда связь между достигнутым в ходе про-

екта результатом и работой консультантов 

очевидна, а также когда результат проекта не 

слишком отсрочен во времени и его относи-

тельно просто измерить.

Комбинированный подход состоит в том, что 

цена консалтинговых услуг может опреде-

ляться как комбинация трех вышеперечис-

ленных подходов. 

Примером может служить установление цены 

консалтинговых услуг затратным или срав-

нительным подходом, а далее, если результат 

проекта удовлетворил клиента, он оплачива-

ет консультантам премию [3]. Таким образом, 

консультанты гарантированно получают 

оплату за свою работу, но максимальная цена 

проекта не определена и целиком зависит 

от решения клиента. Достоинства рассмот-

ренного варианта комбинированного под-

хода следующие: определенный компромисс 

между консультантом и клиентом, а также 

проверка консультанта, если клиент работает 

с ним впервые. Однако консультантам часто 

сложно обосновать премию [5].

Рассмотренный вариант комбинированного 

ценообразования не единственный – можно 
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совмещать все три подхода любым образом, 

что позволяет консультантам быть более 

гибкими и применять рассматриваемые 

подходы для любых услуг. Есть и недостаток 

– отсутствие четкого алгоритма комбиниро-

вания этих подходов. Тем не менее, комби-

нированное ценообразование может быть 

применимо к любым консалтинговым услу-

гам, как сложным, так и простым. 

В заключение следует отметить, что опти-

мальным подходом к определению цены на 

консалтинговые услуги является именно ком-

бинированное ценообразование. Для разра-

ботки универсального алгоритма сочетания 

затратного, сравнительного и ориентиро-

ванного на результат подходов их можно 

разбить на ключевые элементы и совмещать 

друг с другом. В зависимости от вида консал-

тинговых услуг, возможно применение либо 

элементов затратного подхода, либо сочета-

ния со сравнительным или ориентирован-

ным на результат, тогда недостатки одного 

подхода компенсировались бы достоинства-

ми другого, что придает подходу необходи-

мую гибкость.

оптимальным 
подходом 
к определению цены 
на консалтинговые 
услуги является 
комбинированное 
ценообразование
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Pricing Characteristics in Consulting  

T
he Russian market witnesses the emergence of a wide variety of 
consulting services. Like any other commodity, such service has to be 
priced. These days the price is quoted either on the basis of labour 

costs or on a par with competitors. The author believes that different types 
of services require application of different methods of pricing.




