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Юрий Григоренко, обозреватель

Привлечение аутсорсеров

Если компания не обладает определенной ком-
петенцией в какой-либо предметной отрасли, она 
обращается к сторонним исполнителям, т. е. отдает 
выполнение работ на аутсорсинг. Широта примене-
ния услуг консультантов практически не ограничена, 
хотя чаще всего это: аудит, ведение бухгалтерской 
отчетности, а в последнее время — и кадровый кон-
салтинг (оценка персонала, разработка системы мо-
тивации, оптимизация организационной структуры, 
коучинг топ-менеджмента), разработка/изменение 
бизнес-процессов, кризис-менеджмент.

Впрочем, по словам начальника отдела корпо-
ративных рейтингов агентства «Кредит-Рейтинг» 
Андрея Кулика, на сегодня рынок аутсорсинга мож-
но поделить на несколько основных сегментов: аут-
сорсинг интеллектуальных услуг, в том числе IT-услуги 
(исследования, разработка проектов, программиро-
вание и  т.  д.), финансовый аутсорсинг (некоторые 
виды бухгалтерских операций и т. д.) и промышлен-
ный аутсорсинг (производство и поставка комплек-
тующих, выполнение вспомогательных функций по 
обеспечению производства продукции (логистика, 
ремонт, обслуживание оборудования, реклама 
и т. д.)).

Потребителями аутсорсинга IT-услуг (техни-
ческая поддержка программных и технических 
средств, систем автоматизации сайтов и корпора-
тивных сетей) являются финансовые, страховые 

и инвестиционные компании с широкой сетью 
филиалов и представительств, для которых сохран-
ность и конфиденциальность информации представ-
ляют значимость.

Услугами финансового аутсорсинга преимущест
венно пользуются международные компании, при-
выкшие работать по «прозрачным» схемам в своих 
странах. Со стремлением к прозрачности бизнес-
процессов использование отечественными пред-
приятиями внешней независимой бухгалтерии ста-
новится важным компонентом при взаимодействии 
с иностранными партнерами и потенциальными 
инвесторами.

«Активные пользователи производственного аут-
сорсинга — крупные металлургические, химические 
и транспортные компании, предприятия топливно-
энергетического комплекса, а также представители 
автомобильной промышленности, где основным 
производительным звеном являются малые фир-
мы, поставляющие заготовки деталей и узлов, а не 
крупные автомобильные концерны», — поясняет г-н 
Кулик.

Как отмечает Елена Билык, директор компа-
нии SB Consulting, консультанты чаще всего при-
влекаются в тех секторах бизнеса, которые явля-
ются специфичными либо узконаправленными для 
того или иного рода деятельности: например, для 
решения вопросов в сферах корпоративного пра-
ва, фондового, страхового рынка, девелопмента, 
рекламы, PR.

Когда нужны консультанты?

Если организация намерена осуществить реа-
лизацию проекта, состоящего из нескольких компо-
нентов, отраслевые вопросы, с которыми ее прямая 
деятельность не связана, лучше передать для сопро-
вождения консультантам-профессионалам.

«При отсутствии в компании подразделений, от-
ветственных за ряд вопросов вне основного поля ее 
деятельности, выгоднее привлечь на условиях аут-
сорсинга консультантов, которые намного быстрее 
и качественнее решат все необходимые задачи», — 
подчеркивает г-жа Билык.

Со своей стороны, г-н Кулик утверждает, что при-
менение услуг подобных специалистов во многих 
фирмах обусловлено необходимостью сконцентри-
ровать главные усилия на основной деятельности 
и достичь конкурентных преимуществ за счет сни-
жения издержек при увеличении эффективности ра
боты.

«Одной из ключевых причин обращения компа-
ний к сторонним организациям является необхо-
димость сокращения бюджетов (снижения затрат), 
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упрощение процесса управления (ускорение сро-
ков выполнения работ), а также получение доступа 
к технологиям и решениям более высокого уров-
ня», — говорит эксперт.

Очень часто компании размещают заказы на 
производство продукции либо оказание услуг при 
пиковых нагрузках (сезонный спрос или колеба-
ния рыночной конъюнктуры) при нехватке собст
венных мощностей.

Причины необходимости обращения к аутсор-
серам систематизирует Татьяна Никитович, ди-
ректор кадровой компании Smart Solutions:

•  в случаях, когда перед предприятием/ме
неджментом возникают новые задачи (существен-
ное изменение ситуации в отрасли, выход на новые 
рынки, выведение нового продукта/услуги, регио-
нальное развитие, изменение законодательства) 
либо вопросы, в решении которых у них отсутству-
ют опыт/знания/компетенции;

•  когда нужно независимое мнение. Типич-
ный пример — оценка персонала, компетенций топ-
менеджмента, кандидатов на предлагаемую должность;

• проектные/разовые задачи (внедрение но-
вого программного продукта, разработка но-
вой системы мотивации, реинжиниринг бизнес-
процессов);

• когда для принятия решения нужны разные 
идеи и подходы, то у внешних консультантов значи-
тельный опыт работы со всевозможными компа-
ниями в различных сферах бизнеса, в связи с чем 
они на практике сталкивались с массой вариантов 
их решения;

• при существовании потребности в ускорении 
процессов, которые при естественном развитии 
предприятия будут проходить медленно (пример: 
изменение корпоративной культуры при измене-
нии рыночной ситуации).

Задачи в зависимости от типа консультантов:
• «руки» (когда нужно прийти и сделать: напри-

мер, провести оценку персонала);
•  «мозги» (когда необходим глубокий анализ 

ситуации, разработка решения, чаще всего комп
лексного или нестандартного);

•  «опыт/экспертиза» (когда нужно что-то реа-
лизовать, внедрить: приглашают консультантов, у 
которых есть аналогичный опыт).

Этапность привлечения 
консультантов

Обычно компании задумываются об аутсорсин-
ге, когда речь заходит о недостатке ресурсов и они 
не могут справиться с масштабом роста. «Каждой 

фирме, независимо от этапа развития, следует по-
стоянно проводить анализ функций, выполняемых 
персоналом, с целью изучения возможности пере-
дачи их другому исполнителю — как на длительный, 
так и на короткий период времени», — уверен Анд
рей Кулик.

«Привлечение консультантов может быть необ-
ходимо на любом этапе развития компании. Все 
зависит от сложности задачи и срока, в течение 
которого ее нужно решить, а также серьезности 
последствий (в том числе финансовых). Иногда 
можно позволить себе развиваться естественным 
путем, иногда — более форсированно. Существуют 
консультанты по start-up проектам. Могут понадо-
биться специалисты и на этапе активного развития 
в период так называемого «кризиса роста» (напри-
мер, когда стремительно увеличивается числен-
ность персонала и нужны совсем другие методы 
управления организацией). В кризисных ситуаци-
ях и в период «застоя», когда важна «встряска», 
прорыв, их услуги также не заменимы», — делится 
г-жа Никитович.

Тем не менее, нужно помнить, что вся ответст
венность всегда лежит на топ-менеджере, а не 
на консультанте. Последний может предлагать 
варианты, излагать свое видение, но окончатель-
ное решение принимает именно директор. При-
глашенный специалист отвечает лишь в рамках 
своего гонорара, а руководитель должен суметь 
правильно поставить ему задачу и контролировать 
ее реализацию.

«Между тем, при работе с консультантами су-
ществуют и определенные риски: начиная непо-
лучением необходимого результата, финансовой 
неоправданности, перехватом управления, зави-
симостью от данного специалиста, утечкой инфор-
мации и заканчивая потерей бизнеса», — предо-
стерегает г-жа Никитович.

В процессе дальнейшего реформирования 
и развития компаний для оптимизации исполь-
зования ресурсов необходимо выводить непро-
фильные активы с целью совершенствования 
и развития основных процессов деятельности, 
обеспечивающих главные преимущества в конку-
рентной борьбе.

«Я думаю, что вопрос применения услуг кон-
сультантов важен не во временном промежутке 
этапности роста организации, а в ее качественном 
и профессиональном развитии в своем сегменте 
рынка. Чем выше и сложнее уровень решаемых 
компанией задач, чем более разноплановыми они 
становятся в процессе продвижения бизнеса, тем 
больше потребность в привлечении профильных 
консультантов», — добавляет Елена Билык.  р
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* Макет мовою оригіналу.
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