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1. Предмет і завдання міжнародного бізнес-консалтингу 
Міжнародний бізнес-консалтинг як наука є продуктом розвитку загальної теорії консалтингу, міжнародної економіки, глобального менеджменту та міжнародного бізнесу. Предмет міжнародної економіки – це закономірності розвитку світового ринку та форм економічних відносин. Зазвичай це макрорівень зовнішніх економічних процесів, чинників та явищ. Міжнародна економіка надає міжнародному бізнес-консалтингу знання про закономірності розвитку світової економіки, спрямованість і структуру міжнародної торгівлі послугами, а також демонструє сигнали для суб’єктів консультування щодо сфери інвестування та інновацій. Так, сучасними закономірностями розвитку світового ринку є прискорений розвиток нових високо технологічних галузей під впливом НТР (мікроелектроніка, інформатика, створення програмного продукту, біотехнології тощо), on-line бізнесу, зміна структури торгівлі та руху капіталу, а саме випереджальні темпи міжнародної торгівлі послуг, зростання експорту готових виробів за експорт сировини; переважання прямих інвестицій над портфельними; зміщення ваги і впливу на світову економіку бізнесу Китаю, Індії та інших азійських країн та ін. Ці закономірності відображають вектор розвитку який консультанти мають брати до уваги у своїй професійній діяльності. Предмет глобального менеджменту – це управлінські рішення, які приймають керівники компаній на рівні міжнародної мікроекономіки в умовах обмежених матеріальних і нематеріальних ресурсів. Корпоративний менеджмент як наука є точкою відліку для виникнення теорії міжнародного бізнесконсалтингу. Глобальний менеджмент надає міжнародному бізнес-консалтингу знання змісту, чинників, закономірностей, моделей корпоративного менеджменту у міжнародних компаніях. Першою формою міжнародного консалтингу був управлінський консалтинг. Міжнародний бізнес-консалтинг зорієнтований на поради зі стратегічного, фінансового, ризикменеджменту, персоналу, крос-культурного, креативного, менеджменту змін тощо. Предмет міжнародного бізнесу – це чинники та закономірності розвитку бізнесу у світовій економіці, зовнішні для національного ринку процеси та явища, які відбуваються на мікроекономічному (корпоративному) рівні. Міжнародний бізнес надає міжнародному бізнес-консалтингу знання зовнішньоекономічної (торговельної, інвестиційної, інноваційної) діяльності підприємств, бізнес-планування, маркетингової стратегії на зовнішньому ринку, напрямів досягнення конкурентоспроможності на ринку. Водночас міжнародний бізнес-консалтинг як наука є складовою консалтингу, який поширюється на міжнародні економічні відносини. Розглядається у двох аспектах: як один із сегментів (форм) функціонування світового ринку я як спосіб спеціалізації певного виду консультаційної допомоги (міжнародний фінансовий, інвестиційний, кадровий консалтинг тощо). Існує двоїстий підхід до розуміння міжнародного бізнес-консалтингу. З одного боку, це сфера практичної реалізації інтелектуальних якостей певних професіоналів в процесі міжнародного обміну послугами. З іншого боку, це підприємницька діяльність (виробнича, комерційна посередницька, фінансова), яка передбачає вихід за межі територіальних кордонів з метою збільшення економічного прибутку та завоювання міцних позицій на глобальному ринку. Міжнародний бізнес-консалтинг як бізнес-індустрія є продуктом розвитку світової економіки, міжнародного поділу праці, спеціалізації й кооперування та міжнародного бізнесу у цілому. Предметом міжнародного бізнес-консалтингу є процес консультування широкого кола питань (у сфері фінансової, юридичної, технологічної, технічної, експертної діяльності), що виникають у процесі функціонування компаній на глобальному ринку, з метою підвищення їх конкурентних переваг. Це також управління різними аспектами міжнародної діяльності консалтингових компаній. На відміну від національного бізнесконсалтингу (в країні базування фірми) міжнародний бізнесконсалтинг враховує не тільки економіку, але й геополітику, міжнародне право, культуру, соціальні процеси, менталітет, мовне середовище. Міжнародний консалтинг найбільш затребуваний компаніями і особами, націленими на ефективне управління діяльністю в умовах різних бізнес- і організаційних культур. Суб'єктами міжнародного консалтингу є учасники процесу консультування – консультанти, консалтингові компанії і клієнтські організації, які діють на глобальному ринку. Міжнародне консультування належить більшою мірою до ринку сектору «business to business», тому переважають юридичні особи. Об'єктами консалтингу, що здійснюється для закордонної організації, виступають види послуг у різних напрямах міжнародної економічної діяльності. Основним завданням міжнародного бізнес-консалтингу є аналіз перспектив розвитку та організаційно-економічних рішень іноземних клієнтських організацій, що виникають в процесі економічного розвитку, менеджменту, реалізації бізнеспроцесів, формування глобальної конкурентоспроможності, та поради з їх поліпшення. Головне призначення (місія) консалтингу – це забезпечення ефективності і конкурентоспроможності бізнесу за допомогою впровадження досягнень науки, професійних знань та інформації у підприємницьку практику. 
2. Еволюція теорії міжнародного бізнес-консалтингу
 Дослідження теорії міжнародного бізнес-консалтингу як професійної та підприємницької діяльності є результатом еволюції міжнародної економіки, міжнародного бізнесу і глобального менеджменту. Першим етапом розвитку міжнародного бізнес-консалтингу історично є великі географічні відкриття, бурхливий розвиток зовнішньої торгівлі європейських країн у XVI—XVII ст. Експертамиконсультантами бізнесу виступають перші науковці, які розвивали теорію міжнародної економіки і пропонували продавати на зовнішньому ринку якомога більше товарів, а купувати менше з метою збереження золотого запасу в країні та формування активного торговельного балансу. Далі класики англійської економічної наукової школи А. Сміт і Д. Рікардо захищають інтереси підприємців та обґрунтовують переваги експорту товарів. Сутність теорії «абсолютних переваг» А.Сміта у роботі «Дослідження про природу і причини багатства народів» (1779 р): Країни та бізнес експортують ті товари, які виробляють з меншими витратами (тобто у виробництві яких вони мають абсолютні переваги), а імпортують товари з меншими для себе витратами (у виробництві яких переваги належать їх торговим партнерам). Сутність теорії «порівняльних (відносних) переваг» Д. Рікардо у роботі «Принципи політичної економії та оподаткування» (1817): Країни та бізнес спеціалізується на виробництві тих товарів, по яких її трудові витрати порівняно низькі, хоча в абсолютному вираженні вони можуть перевершувати закордонні ціни. Тобто за рівних інших умов спеціалізація на певному товарі, який має максимальні порівняльні витрати, вигідна навіть за відсутності асолютних переваг. Отже, на етапі первісного накопичення капіталу та зародження міжнародного ринку бізнес користувався порадами дослідників економічної науки. Розвиненого ринку послуг і окремих експертів-консультантів, що надають поради на комерційній основі, ще не існувало. Наступний етап розвитку міжнародного бізнесконсалтингу – це промислова революція в Англії (XVIII ст.); виникнення великих індустріальних компаній та прискорення експорту товарів. Спостерігається активний розвиток масового виробництва (XІХ ст. – початок ХХ ст.). На цьому етапі вільна конкуренція між підприємцями переростає у монополістичну стадію розвитку, тобто на ринку починають діяти великі монополії. Відбувається концентрація капіталу, зростають можливості його вивезення за кордон і, водночас, потреби у консультуванні процесу інвестування. Саме цей етап приводить до формування теорії менеджменту, яка водночас обумовлює розвиток теорії консалтингу. Нестача інформації, нових знань і навичок, здатних допомогти бізнесу реструктурувати відповідно до нових ринкових умов, обумовлює появу перших консультантів. Ф. Тейлор пропонує систему "наукового управління", наукові розробки з раціональної організації праці, ефективності виробництва, підбору і навчання персоналу. Ф. Тейлор залишає після себе солідну творчу спадщину, це – книги, які прославили його ім'я на весь світ: "Відрядна система" (1895), "Цеховий менеджмент" (1903) і "Принципи наукового менеджменту" (1911). У 1886 р. американський професор Артур Літтл засновує компанію «Arthur D. Little», що надає консультаційні послуги з бухгалтерського обліку, управління кадрами і просування товарів. Гаррінгтон Емерсон у своїй головній праці "Дванадцять принципів продуктивності" (1911) розглядає і формулює принципи управління підприємствами з метою досягнення продуктивності та економічної ефективності, причому обґрунтовує їх прикладами не тільки промислових організацій. Погляди та ідеї цих практиків і науковців отримали міжнародне визнання і значення. У 1914 р. економіст і психолог Едвін Буз розробляє теорію «незалежного експерта», де пропонує ідею зовнішнього консультування. Створив у Чикаго бюро ділових досліджень «Booz Allen Hamilton». Доводить, що компанії можуть досягти більшого успіху, якщо звертатимуться за допомогою до зовнішніх спеціалістів, зокрема за кордоном, і отримуватимуть кваліфіковані та об’єктивні поради. Наступний етап розвитку міжнародного бізнесконсалтингу пов'язаний із Великою депресією (1920-1930 роки ХХ ст.). З одного боку, криза скорочує виробництво, з іншого, зростає попит підприємців на консультації з питань виходу з кризи. У цей період значну роль відіграє Дж. Маккінзі, який був практиком і у 1925 р. створив компанію «McKinsey & Company». Водночас багато його пропозицій обумовлюють розвиток теорії міжнародного консалтингу. «McKinsey» як консалтингова компанія діє досі і співпрацює з найбільшими світовими корпораціями, державними установами та некомерційними організаціями. Так, у 2017 р. McKinsey&Company Україна була обрана для розробки стратегії Приватбанку. «Велика депресія» була також першим випробуванням міжнародної економіки на міцність і стабільність торговельних, фінансових й інших економічних відносин, які до того моменту вже набули важливого значення для бізнесу розвинених країн. Це сприяло формуванню попиту на консультантівміжнародників з метою встановлення стійкості інтернаціональних зв'язків. Проте обсяг консалтингу та області застосування залишалися обмеженими. Послугами консультантів користувалися в основному великі промислові фірми, а також державний і військовий сектори економіки розвинених країн. Активне відновлення економіки після Другої світової війни, перехід провідних країн до постіндустріального розвитку (1945-1960 рр.), зростання міжнародної ділової активності, прискорення науково-технічного прогресу, інтернаціоналізація промисловості, торгівлі і фінансів, злиття великих аудиторських компаній, які набувають світової значущі, - все це означає остаточний перехід до міжнародної фази бізнесконсалтингу, що має відображення у науці. Недарма післявоєнний період називають «Золотим віком» консультування. Американський економіст Питер Ф. Друкер перетворює менеджмент у 1950-е рр. у наукову дисципліну, яка надає старт для міжнародного бізнес-консалтингу. Економічна криза 1970-1980 рр. у розвинених країнах, яку спричинила світова енергетична криза, стають чинниками подальшого розвитку міжнародного бізнес-консалтингу. Кризу супроводжують зростання частки експорту та інвестицій у світовому ВВП, виникнення ТНК, зростання потреби у порадах глобальному бізнесу щодо цих тенденцій розвитку. Нову еру у міжнародній диверсифікації консалтингової діяльності пов’язують із Всесвітньою конференцією консультантів з управління (Паріж, 1987 р.) за участі 231 консалтингових фірм з Великобританії, США, Аргентини, Австралії, Бельгії, Бразилії, Голландії, Данії, Канади, Китаю, ФРН, Фінляндії, Франції, Ісландії, Індії, Ірландії, Італії, Японії, Монако, Норвегії, Португалії, Іспанії, Швеції, Швейцарії та Філіппін. Ця конференція стає остаточним відображенням виходу консалтингу на міжнародний рівень і консолідації консалтингових фірм різних країн. З’являються також наукові концепції реструктуризації підприємств, формування стратегічних альянсів, спільного використання ресурсів для підвищення гнучкості виробництва і скорочення витрат. Великий внесок в розвиток міжнародного бізнесконсалтингу роблять компанії так званої «Великої вісімки», які потім у результаті злиття трансформються у «Велику четвірку» (PricewaterhouseCoopers, Deloitte, Ernst&Young, KPMG). Вони задають ритм світовому консалтингу в процесі глобалізації. Спостерігається тенденція колонізації американським і європейським консалтингом ринків Азії, Індії та Східної Європи. Завдяки такій геополітиці провідні консалтингові фірми отримують більше третини своїх доходів. Багато з керівників провідних компаній водночас є консультантамиміжнародниками. Інтенсивним чином зростає кількість спеціалістів із віртуального міжнародного консалтингу та консалтингу інтернет-бізнесу. Останні 25 років привабливим та прибутковим стає міжнародне консультування суспільного сектору національної економіки та послуг з public relations. 
3. Чинники розвитку міжнародного бізнес-консалтингу та його властивості. 
Дослідження чинників розвитку міжнародного бізнесконсалтингу має не тільки наукове, теоретичне значення, але й практичне. Консультанти-міжнародники мають звертати на них увагу, щоб підтримувати міжнародну пропозицію відповідно до зростання міжнародного попиту на консультації. Головні чинники розвитку міжнародного бізнес-консалтингу: 
– Трансформація передових економік світу до нових технологічних укладів й економіки знань; розвиток інформаційних технологій; 
– розвиток усіх форм міжнародних економічних відносин - міжнародної торгівлі, міжнародного руху капіталу, міжнародної міграції, світової валютної системи, міжнародної передачі технологій, економічної інтеграції; 
– удосконалення міжнародного поділу праці та структури міжнародної торгівлі; посилення темпів обміну послугами у порівнянні з темпами обміну готовими продуктами; поширення безготівкової та електронної торгівлі послугами; 
– глобалізація економіки, формування глобального ринку послуг; 
– загострення міжнародної конкуренції, поява нових її форм і зростання попиту на міжнародні консультаційні послуги з боку підприємців; 
– формування нових моделей прийняття управлінських рішень, стрімкий розвиток управлінського консультування; спроба самих фахівців управління застосувати свої знання в іншому сегменті (сфері консультування) як конкурентної переваги; 
– посилення ролі міжнародних організацій у консультуванні бізнес-проектів у країнах, що розвиваються та постсоціалістичних країнах; 
– розвиток інфраструктури консалтингу. 
Сукупність цих чинників обумовлює особливі властивості міжнародного бізнес-консалтингу, його відмінності від бізнес-консалтингу на національному рівні. На прийняття рішень суб’єктами консалтингу впливає глобалізація. Іншими словами, здійснюється вплив економічних процесів, що відбуваються зовсім в іншій частині світової економіки, на умови для прийняття рішень з бізнесконсалтингу. Відбувається мобілізація світових ресурсів для зростання ефективності компаній міжнародного бізнесконсалтингу. 
Транснаціоналізація капіталу великих консалтингових компаній та наявність дочірніх і внучатих структур обумовлює динамічну інтернаціоналізацію цього бізнесу. Для міжнародного бізнес-консалтингу характерні географічна концентрація клієнтів та консультантів; концентрація клієнтських організацій у фінансових центрах та розвинених регіонах світу. Усе це зумовлює відповідну концентрацію консалтингових компаній, зростання монополістичних структур на ринку. Значну роль відіграє крос-культурна складова розвитку компаній і консалтингових рекомендацій, важливим є врахування особливостей інтернаціональних команд. Суттєву роль має вплив наднаціонального регулювання бізнесу (з метою його входження в однорідне інституціональне середовище). Особливості сучасного міжнародного бізнесконсалтингу: розвиток сучасної інфраструктури бізнесу, нові підходи до логістики; розвиток диверсифікації, аутсорсингу, міжнародного маркетингу; зростання попиту на міжнародний консалтинг з боку бізнеса Китаю, інших країн наздогоняючого розвитку Азії, Латинської Америки, постсоціалістичних країн; збільшення ролі міжнародних організацій в регулюванні міжнародного бізнесу. 
4. Роль теорії міжнародного бізнес-консалтингу для практики бізнесу.
 Теорія міжнародного бізнес-консалтингу розвивається відповідності до потреб практичної діяльності. Принцип єдності теорії і практики розкриває діалектику руху наукового знання до істини, констатує визначальну роль практики в процесі пізнання, яка є критерієм істинності теоретичних положень. Теорія, що не спирається на практику, виявляється абстрактною, безплідною, а практика, яка не спрямовується теорією, – стихійною, що не має доцільності. Отже, теорія і практика міжнародного бізнес-консалтингу єдині. Теорія міжнародного бізнес-консалтингу забезпечує фізичні та юридичні особи, які діють на міжнародному ринку, специфічними знаннями, інформацією, навичками та компетенціями, сприяють зростанню частки кваліфікованих працівників у компаніях. Знання та інформація є невичерпними неречовими факторами виробництва, нагромаджуються безмежно, за їх рахунок відбувається поширення обсягу суспільних та приватних ресурсів національних компаній. Існує можливість розповсюдження знань про надання консалтингових послуг у світі у зростаючих масштабах. Теорія міжнародного бізнес-консалтингу стимулює розвиток матеріального виробництва і міжнародної транспортної інфраструктури шляхом покращення технології консалтингових послуг. Теоретичне обґрунтування рекомендацій та надання кращої інформації для клієнтських організацій покращує пропорції національної економіки, проектує оптимальну діяльність фірм, підвищення їх конкурентоспроможності. Поради зі збільшення нових робочих місць і зайнятості впливають на економічне зростання національного бізнесу. Вони зменшують негативні наслідки використання штучного інтелекту та роботів у матеріальному виробництві, що зменшує попит на робочу силу і кількість робочих місць.
Висновки з міжнародного консалтингу демонополізації бізнесу є драйвером конкурентного розвитку. Вони обмежують олігополії на світовому ринку і стимулюють розвиток малого бізнесу, зокрема венчурного, спрямованого на здійснення «ризикових проектів», реалізацію стартапів. Зараз в Україні малий бізнес посідає тільки 15 % у загальному обсязі ВВП, а в розвинених країнах – від 50 до 80 % ВВП. Консультації з зовнішньоторговельної діяльності підприємств забезпечують структурну перебудову світового і національного експорту від сировинних до знаннємістких продуктів і послуг; зменшують ризики від зовнішнього середовища, сприяють формуванню активного платіжного балансу і протидіють девальвації національної валюти, забезпечують прогнозованість розвитку національного бізнесу. А це – запорука швидкого економічного зростання. Теорія міжнародного інвестиційного бізнесу вчить інвестуванню і сприяє залученню іноземних прямих та портфельних інвестицій; вона надає знання для офшорного інвестування та його наслідки для бізнесу і національної економіки. Знання про Інтернет-послуги консалтингу скорочують залежність бізнесу від державної бюрократії, що сприяє зменшенню тіньової економіки.
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1.1. Діагноз, його мета та виявлення необхідних фактів

Діагноз — друга фаза процесу консультування, по суті є першою дійсно операційною фазою, її мета — детально і поглиблено вивчити проблему клієнта, виявити фактори й сили, які впливають на цю проблему, підготувати всю необхідну інформацію для прийняття рішення, а також старанно вивчити важливі аспекти взаємозв'язку поміж проблемою, загальними цілями і результатами діяльності організації клієнта та визначити, наскільки клієнт здатний здійснити запропоновані зміни.
Діагностуючи проблему і тісно співпрацюючи з клієнтом, консультант уже впливає на ставлення організації до змін і може навіть мимоволі щось змінити на краще.
При правильному керівництві інтенсивне збирання даних та їх аналіз можуть залучати співробітників клієнта до виконання завдання, посилюючи їх почуття «володіння проблемою». У результаті наприкінці фази постановки діагнозу організація-клієнт буде більш підготовлена до здійснення необхідних змін, ніж на початку цієї роботи.
Введення консультанта в організацію без достатньої підготовки з боку клієнта примушує працівників в організації пристосовуватись до нової ситуації, дотримуватися нової поведінки. Можливі передчасні зміни, заплутування проблеми чи замаскування дійсної причини запрошення консультанта. Таке може трапитися на стадії діагнозу, коли консультант рухається крізь декілька рівнів організації, залучаючи багатьох людей.
Якщо ціль консультації невідома, він може очікувати лише обмеженого співробітництва з боку окремих членів організації. Тому клієнт повинен підготувати організацію до появи консультанта.
Консультант має бути відкритим до спілкування, щоб уникнути дезінформації стосовно його роботи. Діагностувати делікатні ситуації треба з


великим тактом, не порушуючи прав клієнта на службову та комерційну таємниці.
Клієнт та його колектив повинні знати, як ведеться робота: які факти встановлені, які проблеми потребують подальшого виявлення фактів та перевірки, яку інформацію буде взято за основу для дій.
Не повинно бути двозначностей чи підозри стосовно рекомендацій, правильності діагнозу або початку перебудови. З іншого боку, реакція клієнта на потік інформації — це зворотний зв'язок для консультанта, який треба максимально використовувати протягом усієї діагностичної фази.
Виявлення необхідних фактів.
Для отримання ясної картини ситуації, виявлення проблеми і узгодження своїх пропозицій з дійсним станом речей консультанту потрібна значна кількість фактів. Вони потрібні і для вирішення творчих проблем, коли необхідно розробити щось зовсім нове, використовуючи свою уяву, творче мислення. З початку консультування і діагностування консультант отримує певний обсяг да- них від своїх колег, котрі займались попереднім діагнозом проблеми у фазі ознайомлення.
Характер зібраних фактів залежить від сфери діяльності, виявлення проблеми і цілей завдання. Факти повинні дозволяти вивчати процеси, відносини, причини і взаємозв'язки, сигналізувати про потенційні можливості, полегшувати шляхи їх використання.
Збирання даних треба готувати, старанно визначаючи, які саме факти необхідні. Фактичний обсяг інформації у будь-якій організації практично не обмежений, але її нестача дуже часто стає негативним фактором. Не можна ігнорувати важливість збирання фактів, особливо, якщо деякі дані важко отримати, необхідно будувати спеціальні схеми для їх отримання (спостереження, особливі форми ведення обліку).
Факти, за допомогою яких має бути отримана важлива інформація про причини, наслідки або взаємозв'язки, можна знайти у несподіваному місці, їх потрібно збирати і вивчати, виявляти при співробітництві з клієнтом, особливо з тими членами його організації, які знають, яка ведеться документація, наскільки вона надійна, та, що краще, отримувати з інших джерел. При цьому треба аналізувати зміст даних, обсяг, а також визначати критерії класифікації та табулювання.

При плануванні процесу збирання даних також потрібно вирішити, для яких саме аспектів проблеми і взаємозв'язків детальної інформації не потрібно. Ідентичні на перший погляд типи даних мають різне значення чи зміст у різних організаціях. У старих фірмах може бути своя термінологія, іноді зовсім відмінна від тієї, що зараз вживається у даній сфері промисловості. Треба взяти до уваги, що дані, які використовуються у системі, де існує централізоване планування і контроль, а фінансові і статистичні звіти відповідають державним вимогам, більш уніфіковані.
Консультант уточнює одиниці виміру, наприклад, кількість виробів, їх вагу чи обсяг, встановлює критерії точності, наприклад, до найближчої сотні чи до останньої одиниці. Точність залежить від цілі. Так, при аналізі робочого часу, щоб встановити норму часу операції, може бути потрібна точність до секунди. Але прогноз обсягу виробництва у рік може бути з точністю до найближчої тисячі (похибка — 10%). Якщо консультант не визначить межі точності до початку збирання даних, він може отримати некоректну інформацію.
Ступінь деталізації фактів має бути вищим, ніж ступінь даних попередньої діагностики. Може бути потрібною інформація про окрему особу, про її ставлення до даної проблеми. Чим більш деталізовані факти, тим більше часу треба для їх збирання. Дані можуть бути зібрані у кілька етапів, доки не вималюється док- ладна картина становища організації.
Необхідно визначити період часу, за який аналізують діяльність організації. Він повинен бути досить довгим, щоб можна було визначити характер діяльності, темпи зростання чи спаду і виявити коливання господарчої активності через сезонні проблеми чи економічні цикли. На підприємствах, де виробляють засоби виробництва, а проектування та виробництво продукції тривають декілька років, період, взятий для дослідження, має бути довшим, ніж на підприємствах, які виробляють продукцію поточного використання.
Досліджувані періоди часу повинні бути співставлюваними: місяці чи тижні повинні включати однакове число робочих днів. Час, коли виникали надзвичайні події, треба виключити, але розглядати цей період у новій градації. Періоди, що передують великим змінам у роботі, наприклад, освоєнню нової продукції і згортанню випуску старої, треба розглядати окремо від періодів нормальної роботи. Якщо був обраний період, близький до початку виконання завдання, необхідно мати на увазі, що консультант може вплинути на результат своєю

присутністю. Вибраний період повинен мати наявність відповідних записів в обліковій документації.
Консультант має вирішити збирати всю інформацію чи її окремі елементи. Як правило, потрібно вибрати декілька життєво важливих пунктів, котрі пов´язані з поточною господарською діяльністю і можуть стати дуже важливими у майбутньому.
Обробка і табулювання даних — останній етап підготовчої роботи збирання даних. Використовують наступні типові угруповання:
· за подіями — час, частота, швидкість, тенденції, причини, наслідки;
· за працівниками — рік, стать, сімейний стан, кваліфікація, освіта, трудовий стаж, заробіток;
· за продукцією і матеріалами — розмір, вартість, технічні характеристики, джерела;
· за ресурсами, затратами, доходами, процесами і процедурами — показник виробничої активності (збут, споживання, виробництво), місцезнаходження, центр управління, географічний розподіл, використання обладнання.


1.2. Джерела і методи збору інформації

Як уже зазначалось, розрізняють внутрішні джерела інформації (у межах даної організації) та зовнішні джерела (офіційні публікації, статистичні звіти, думки людей за межами організації …). Факти, що зберігаються у формі, яка придатна до зчитування, називаються записами. До них належать документи (файли, звіти, публікації), комп'ютерні файли, фільми, мікрофільми, магнітні стрічки, малюнки, фотографії, графіки. Факти із записів можна одержати шляхом пошуку. Інформацію можна отримати через сприймання подій і умов, які піддаються спостереженню та запам'ятовуванню.
Інформація, що знаходиться у пам'яті людей, що працюють в організації- клієнті, пов'язані з нею чи просто можуть надати інформацію, корисну для консультанта (наприклад, для порівняння) — це «енциклопедія знань». Вона охоплює досвід, думки, переконання, враження та інше. Ці дані консультант отримує за допомогою опитування.
Необхідно уникати деяких помилок при пошуку інформації за записами. Багато записів дають викривлену інформацію та картину дійсності. В організаціях

часто різні відділи мають різні записи з однакових питань та подій. Вони можуть відрізнятись критеріями та обсягом фіксованих даних. Оскільки критерії й цінності, що використані у записах, час від часу змінюються, консультанти повинні це враховувати під час збору інформації.
Іноді консультант пропонує співробітникам клієнта вести спеціальні записи, якщо в існуючих джерелах неможливо знайти необхідну інформацію. Ці записи повинні вестись обмежений період часу (один-два місяці), у відповідності до критеріїв, що запропонував консультант. Вони повинні бути простими. Для успіху збирання даних клієнт повинен визначити тривалість періоду збирання та причини необхідності записів.
Спостереження — це метод, що використовується для придбання інформації, яка важко піддається запису. Консультант відвідує заходи і спостерігає за перебігом подій, щоб потім надати пропозиції щодо поліпшення ситуації. При консультуванні по процесах можна виявити групові процеси і форми поведінки, що пов'язані з певною проблемою.
За допомогою спостереження консультант одержує інформацію про: розміщення підприємства, складських приміщень і контор; методи роботи; трудову дисципліну і темп роботи; умови роботи (шум, освітлення, температура, вентиляція); ставлення і поведінку керівників вищої і середньої ланок, контролерів, спеціалістів і робочих; міжособистісні й міжгрупові стосунки. Не- можливо починати спостереження за працівниками без попередження. Консультант спостерігає за нахилами, упередженнями персоналу, аби зрозуміти їх вплив на певні проблеми і отримати підтримку з їхнього боку. При цьому під час опитування консультанта мають цікавити такі аспекти, як досвід, переконання, ступінь впевненості у собі; симпатії і антипатії; особисті інтереси і можливості; люди, яких респондент поважає чи не поважає; бажання співробітництва; стиль керівництва (диктаторський, демократичний чи лояльний); ступінь новаторства і оригінального мислення; сприйнятливість до нових ідей. Маючи такі відомості, консультант підвищує свої шанси правильно зрозуміти фактори, що впливають на зміни в організації клієнта.
Одну чи кількох осіб в організації клієнта можна попросити допомогти у виконанні завдання: висловити свої думки з деяких аспектів проблеми і пропозиції у вигляді спеціального звіту. Разом з клієнтом консультант обирає співробітників, які мають специфічні погляди на проблему, знають різні недоліки і знайомі з попередніми спробами її вирішення.

При консультуванні з питань управління іноді використовуються листи опитування. Вони дозволяють отримати обмежену кількість інформації від великого кола осіб. Але вони придатні для збирання тільки простих фактів. Для розробки такого листа консультант повинен точно виявити, яка інформація йому потрібна, як він буде її використовувати і як будуть класифікуватись і узагальнюватись відповіді. Бажано отримувати відповіді у вигляді «так» чи «ні» або цифр. Якщо потрібні довгі відповіді, корисно додати список імовірних відповідей.
При консультуванні з питань управління більш поширеним методом збирання даних є бесіда.
Однією з переваг бесіди є те, що кожна відповідь може бути перевірена і відпрацьована. Питання доповнюють одне одного, підтверджуючи, виправляючи чи спростовуючи попередні відповіді. Вони часто викривають побічні факти.
Під час бесіди консультант керується загальними правилами ведення бесіди. При плануванні бесіди консультант визначає, які факти він має отримати, з ким повинен говорити, коли проводити бесіду та де і як вести бесіду:
· до початку бесіди (складає необхідні питання, які треба охопити під час бесіди);
· під час бесіди (по-перше, пояснює ціль бесіди і просить співрозмовника допомогти у вирішенні проблеми). Під час бесіди бажано, щоб сам інформатор вказував на шляхи удосконалення роботи. Старанний запис усієї інформації дає консультанту гарантію, що він нічого не забуде, і показує, що висловлені думки сприймаються серйозно. Після закінчення бесіди консультант підтверджує те, що він записав;
· після бесіди консультант перечитує записи, помічає пункти, які необхідно перевірити і переводить інформацію у систематизований архів даних по завданню. Інколи корисно відіслати опитуваній особі віддруковане резюме для перевірки.
Інша можливість збирання даних полягає в організації консультантом
спеціальної зустрічі для отримання інформації з окремої проблеми.
Необхідно бути обережним, тому що іноді зустріч може перейти в обговорення імовірних рішень в цілому і в деталях до того, як буде зібраний достатній обсяг даних.
Збирання даних повинно охоплювати всіх, хто причетний до даної проблеми. На зустрічах не обов'язкова присутність широкого кола людей, тому

що деякі з них не побажають ділитися інформацією. Бажано запланувати декілька зустрічей.
При виконанні деяких завдань інколи потрібні спеціальні дослідження відносин службовців. Ця необхідність може виникнути у тих випадках, коли передбачається зміна умов роботи і зайнятості, якщо консультанту необхідно визначити, як люди ставляться до існуючого стану справ і як — до змін. Ці дослідження частіше необхідні у великих організаціях, де є ймовірність існування різних поглядів на зміни.
Консультант може звернутися до спеціаліста з досліджень у галузі соціальних і поведінкових наук, якщо він сам не має досвіду у цій сфері. Основні методи, що використовуються для цього: бесіди і опитування, а також специфічні, що використовуються у соціометричних дослідженнях та при вивченні мотивації.
Ще один метод отримання інформації — оцінка, її необхідно брати до уваги, якщо доведених фактів немає або їх важко здобути. Оцінки найкраще всього роблять самі виконавці. Тому консультант повинен проаналізувати оцінки з різних джерел та зробити власні висновки відносно даної проблеми.
Дані про події і тенденції, що не залежать від підприємства, яке вивчається, можуть бути отримані із компетентних спеціалізованих джерел, таких, як банки, науково-дослідні інститути та ін. Консультант повинен обережно обирати зовнішні джерела оцінок, тому що не всі вони мають однаковий ступінь надійності.


1.3. Використання експертизи	під час аналізу проблем

До методу експертних оцінок звертаються тоді, коли інші методи не дають змоги вивчити ситуацію достатньо або дана ситуація повторюється та добре знайома експерту, а суб'єктивні оцінки можна перевірити іншими методами.
Велике значення для ефективного використання методу експертних оцінок

має:


· підбір експертів-спеціалістів і забезпечення їх інформацією;
· зменшення психологічного впливу на судження кожного експерта;
· застосування доцільних методів впорядкування отриманих експертних

оцінок.

До основних методів експертного оцінювання відносять анкетування та інтерв'ю, дискусію, метод Дельфі (методи опитування). Консультаційна діагностика використовує також методи вимірювання.
Орієнтовно можна визначити основні етапи організації і проведення експертного оцінювання, їх послідовність і склад змінюються залежно від реальних умов і обмежень:
· визначення цілі експертизи і розробка організації та методики процедури опитування. На цьому етапі встановлюються зав-
дання, що мають бути вирішені; терміни виконання робіт; фінансове і матеріальне забезпечення; місце і час проведення опитування; кількість турів опитування; форма його проведення; порядок фіксації і збирання результатів;
· формування групи спеціалістів-аналітиків (організаторів експертизи), визначення їхніх прав і обов'язків;
· відбір експертів і формування експертних груп;
· проведення опитування;
· визначення методики обробки даних опитування: завдання і строки обробки, процедури і алгоритми, матеріальне забезпечення проведення обробки;
· аналіз і обробка інформації, отриманої від експертів;
· синтез об'єктивної (статистичної) інформації і інформації, отриманої в результаті експертизи, з метою приведення її в форму, зручну для прийняття рішень, ознайомлення з результатами експертизи організацій і осіб.
Головним етапом   спільної   роботи   групи   управління   і   експертів   є
опитування. Основним змістом опитування є :
· постановка завдання і формування переліку питань;
· інформаційне забезпечення;
· відпрацювання експертами думок, оцінок, прогнозів;
· збирання результатів.
Головним завданням організації опитування є забезпечення максимальної інформованості та максимальної творчої активності і самостійності експертів. Необхідно намагатись довести до кожного експерта по можливості всю інформацію, що стосується явища, яке підлягає аналізу.
Інформація від експертів може бути отримана двома принципово різними шляхами:
· збирання інформації здійснюється кожним експертом окремо, незалежно від інших. У цьому разі експертом заповнюються спеціальні анкети, проводяться

інтерв'ю тощо. Такий шлях досить широко використовується в масових дослідженнях;
· другий шлях полягає в тому, що декілька експертів обговорюють той чи інший аспект явища, що аналізується, і формують колективну точку зору. Практика показала, що саме в такий спосіб можна отримати цікаву і нетривіальну інформацію експертного характеру, яка не може бути отримана іншим шляхом.
Визначаються три типи завдань, що вирішуються в процесі опитування експертів:
· якісна та/або кількісна оцінка заданих об'єктів;
· побудова нових об'єктів;
· оцінка нових об'єктів.
З метою вирішення цих завдань використовують такі види опитувань: дискусію, анкетування та інтерв'ювання, метод Дельфі.
На вибір того чи іншого виду опитування впливають такі фактори: мета і завдання опитування;
сутність і складність проблеми, що аналізується; вичерпність та достатність вихідної інформації;
вимоги щодо обсягів та достатності інформації, отриманої в результаті опитування; час, відведений на опитування і експертизу в цілому; допустима вартість експертизи; кількість експертів в групі.
Анкетування полягає у пред'явленні експертам опитувальних листів-анкет, на питання яких вони мають дати відповіді в письмовій формі. Анкетування може бути очним та заочним. Усі питання анкет можна класифікувати за змістом та за формою. За змістом питання поділяються на три групи:
· об'єктивні	дані	про	експерта	(вік,	освіта,	посада,	вчений	ступінь, спеціалізація, стаж роботи тощо);
· основні питання по суті явища, яке аналізується;
· додаткові питання про експерта, що дозволяють визначити джерела інформації і аргументації експерта, самооцінку компетентності експерта.
За формою питання поділяються на такі категорії:
· відкриті (вільні);
· закриті («так», «ні», «не знаю»);
· з «віялом» відповідей.
Питання з «віялом»	відповідей надають експерту можливість вибору одного із запропонованих об'єктів, до цієї ж форми відносяться питання-завдання

на ранжування об'єктів, на оцінку їх вагомості, значимості в балах, на оцінку ймовірності певної події. Відкритими або довільними називаються питання, відповідь на які може бути дана у довільній формі. Відкриті питання найбільш доцільні в першому турі опитування, оскільки дозволяють широко охопити проблему, яка підлягає аналізу, виявити спектр точок зору та думок експертів. Недоліком відкритих питань є занадто широкий діапазон і неконкретність відповідей, що може призвести до їх неспівставлюваності. Кількісна обробка таких відповідей часто буває неможливою.
Дискусію доцільно проводити для вирішення завдань, що не потребують точної кількісної оцінки об'єктів, параметрів, альтернатив. Кількість учасників дискусії може складати від декількох до 20—30 чоловік.
Процедура підготовки та проведення дискусії може бути розділена на три етапи: визначення і формулювання предмета дискусії і порядку її проведення, а також підготовка учасників дискусії; безпосередньо дискусія; підбивання підсумків, фіксація і обробка результатів дискусії.
На першому етапі члени групи управління вирішують такі питання:
· виявлення різних аспектів проблеми, що аналізується, ролі і значущості факторів, пов'язаних з нею, визначення головних із них;
· формулювання мети дискусії і вимог до експертів;
· відокремлення	суперечливих	питань	та	аспектів	проблеми	від безперечних.
Головуючий повинен відокремлювати серйозні суперечки, які мають глибинні причини, від особистих, що не стосуються проблеми. Такого роду суперечки мають без зволікань припинятись, і, по можливості, зніматись емоційна напруга.
Одним з різновидів дискусії є метод комісії. Він полягає у відкритій дискусії з обговорюваної проблеми для вироблення єдиної думки експертів. Колективна думка визначається в результаті відкритого або таємного голосування. В деяких випадках до голосування не вдаються, виявляючи результуючу думку в процесі дискусії. До переваг даного методу відносять: можливість більшої інформованості експертів, оскільки при обговоренні експерти наводять обґрунтування своїх оцінок, і зворотний зв'язок — під впливом отриманої інформації експерт може змінити початкову точку зору.

До основних недоліків методу відноситься відсутність анонімності, а також внаслідок проявів конформізму дискусія може звестись до полеміки найбільш авторитетних експертів.
Ще один різновид дискусії — метод суду. Відповідно до цього методу частина експертів виступає у ролі захисту певної альтернативи і наводить аргументи на її користь, частина намагається виявити негативні сторони, а частина регулює хід експертизи і виносить кінцеве рішення. Метод суду має ті ж недоліки і переваги, що й метод комісії.
Головними завданнями експертів, як при дискусії, так і при анкетуванні, є, в більшості випадків, порівняння і оцінка деяких об'єктів, факторів чи варіантів дій і вибір найбільш доцільних з них.
Основними перевагами анкетування є можливість управління ступенем спілкування експертів з метою отримати від них самостійні продумані судження та кількісні оцінки. Вартість дискусії і затрати часу на неї, як правило, менші, ніж анкетування, оскільки останнє потребує більшої і складнішої роботи по його підготовці, проведенню і обробці результатів, а також висуває високі і специфічні вимоги до кваліфікації організаторів експертизи. Специфічність вимог полягає в тому, що хоча б дехто з них крім високої підготовки по темі опитування повинні мати досвід проведення анкетування і обробки його результатів. Анкетування є найбільш ефективним і поширеним методом опитування, оскільки дозволяє якнайкраще поєднувати інформаційне забезпечення експертів із самостійною творчою діяльністю. Широкі можливості регулювання і контролю спілкування експертів дозволяють звести до мінімуму небезпеку конформізму. В той же час повної незалежності експертів при анкетуванні досягти також неможливо. Перш за все на оцінки експертів впливають інтереси його відомства, організації, відомі експерту позиції авторитетних для нього людей, повідомлення йому оцінок і аргу- ментації інших експертів тощо.
Небезпека конформізму експертів при дискусії набагато більша, ніж при анкетуванні, оскільки можливості обмеження і регулювання спілкування експертів значно менші. Дискусію доцільно проводити на першому етапі вивчення проблеми для виявлення можливих шляхів її вирішення.
В ході дискусії відбувається узгодження позицій експертів, в результаті чого відпрацьовується єдина думка групи, яка фіксується як результат експертизи. Однак слід зауважити, що узгодженість позицій може бути результатом тиску з боку ведучого або одного з експертів. Отже, група в своїх висновках може

керуватись логікою компромісу, а не однією лише логікою проблеми, що аналі- зується.
Метод Дельфі є одним з основних методів проведення експертиз. З одного боку, його можна розглядати як різновид анкетування, з іншого — він представляє собою групу методів, об'єднаних загальними вимогами до організації експертних процедур і форми отримання експертних оцінок. Основними особливостями цього методу є:
· повна відмова від особистих контактів експертів та колективних обговорень;
· багатотурова процедура опитування експертів;
· забезпечення експертів інформацією, включаючи обмін інформацією між ними після кожного туру опитування, при збереженні анонімності оцінок, аргументації та критики;
· обґрунтування відповідей експертами на прохання організаторів.
Процедура опитування за методом Дельфі полягає в анкетуванні експертів за допомогою опитувальних листів чи зовнішніх пристроїв ЕОМ в декілька турів з обробкою результатів анкетування в кожному турі і інформуванням експертів щодо цих результатів. На практиці традиційно обмежуються чотирма турами.
В першому турі опитування експерти дають свої відповіді без аргументації. Відповіді обробляються з метою визначення середньої і крайніх думок. Експертам повідомляються ці думки і проводиться другий тур опитування, в ході якого вони передивляються і при бажанні змінюють відповіді, які дали в першому турі. Крім цього, експерти повинні пояснити, чому вони змінили чи не змінили свої відповіді.
Отримані після другого туру нові середні і крайні думки, а також вся аргументація зі збереженням анонімності повідомляється експертам, і проводиться третій тур опитування, в ході якого експерти знову передивляються відповіді і аргументують свої рішення. Наступні тури аналогічні.
Головною перевагою методу Дельфі є створення умов, що забезпечують найбільш ефективну роботу експертної комісії. Це досягається завдяки анонімності процедури, можливості отримати додаткову інформацію щодо предмета експертизи, можливості коректування своїх суджень з урахуванням проміжних усереднених оцінок і аргументації експертів, що дали крайні оцінки.
Безпосередня оцінка являє собою процедуру приписування об'єктам числових значень в шкалі інтервалів. Експерту пропонують поставити відповідно

до кожного об'єкта точку на безперервній числовій осі, наприклад, на відрізку від 0 до 10.
Внаслідок недостатньої вичерпності інформації, що часто має місце в експертному оцінюванні через зниження точності вимірювання, замість неперервної числової осі розглядають бальну оцінку.
Послідовне порівняння являє собою комплексну процедуру вимірювання, що поєднує в собі ранжування і безпосередню оцінку.
Парні порівняння, безпосередня оцінка і послідовне порівняння мають різні якості, але приводять до близьких результатів. Експериментальна порівняльна оцінка цих методів показала, що в ряді випадків найбільш ефективним є комплексне застосування всіх методів для вирішення одного завдання. При цьому слід враховувати, що найбільш простим методом, який потребує мінімальних витрат, є ранжування, а найбільш трудомістким — метод послідовних порівнянь.
Обробка і оцінка результатів є вихідною інформацією експертизи. Метою обробки є отримання узагальнених даних і нової інформації, що міститься в прихованій формі в експертних оцінках. На основі результатів обробки формується рішення проблеми. Залежно від цілей експертного оцінювання і обраного методу вимірювання при обробці результатів виникають наступні основні проблеми:
· побудова узагальненої оцінки об'єктів на основі індивідуальних оцінок експертів;
· визначення відносної вагомості об'єктів;
· узгодження думок експертів;
· оцінка надійності результатів обробки.

1.4. Аналіз фактів

Перед проведенням аналізу даних їх необхідно відредагувати і провести відбір. При цьому перевіряють їх вичерпність, ясність записів. Консультант повинен впевнитися, що при збиранні даних використовувались однакові критерії.
Потім необхідно систематизувати дані. Основними критеріями систематизації даних, що використовуються консультантом, є час, місце, відповідальність, структура, фактори впливу. Систематизація даних у часі вказує

тенденції, темп змін, випадкові і періодичні коливання. Систематизація за місцем чи організаційними підрозділами допомагає досліджуванню проблеми у різних частинах організації і пошуку рішень, що пов'язані зі специфічними умовами у кожній з них. Іншим аспектом є відповідальність за факти і події. У багатьох випадках відповідальність не ідентична з тим місцем (підрозділом), де було виявлено певний факт.
Систематизація відповідно до структури одиниць і процесів дозволяє визначити, які зміни складових елементів впливають на одиницю у цілому та на загальні результати. Операції у виробничому процесі можуть систематизуватись за їх послідовністю у часі і додаватись у вигляді таблиці чи діаграми. Організаційні зв'язки та неформальні взаємовідносини в організаціях система- тизуються за допомогою графіків, діаграм, таблиць та ін.
Систематизація за факторами впливу фактично є підготовкою до функціонального та причинно-наслідкового аналізу. Наприклад, зупинки у роботі обладнання можуть бути систематизовані за факторами, що викликають їх. У багатьох випадках простої систематизації (за одним критерієм) недостатньо: використовується перехресна систематизація, яка включає поєднання двох чи більше змінних (наприклад, службовці систематизуються за віковими групами, статтю чи часом роботи в організації).
Підготовлені та систематизовані дані аналізують для виявлення взаємозв'язків, співвідношень і тенденцій. У залежності від характеру проблеми і цілі консультаційного завдання дані можна аналізувати по-різному. Часто використовують статистичні методи (середні величини, дисперсію, щільність розподілу, кореляцію, регресію), а також різні інші методики, включно й використання математичного моделювання чи графічного будування. Статистичні та інші методи якісного аналізу мають сенс тільки у випадку, коли можуть бути виявлені якісні зв'язки. Наприклад, зв'язок поміж двома змінними може бути вимірений за допомогою кореляції, однак кореляція не пояснює характер і причини цього зв'язку.
Основним завданням консультанта є встановлення специфічного взаємозв'язку поміж різними факторами й подіями, даними, що описані, і вивчення його характеру. Якщо це можливо, взаємозв'язок виявляють кількісно і виражають як функцію (математично), де одна чи кілька залежних змінних знаходяться у специфічному зв'язку від однієї чи кількох змінних. Ціль — виявити і визначити взаємозв'язки, які носять суттєвий, а не випадковий характер.

Часто залежності відображаються і вимірюються за допомогою відносних величин. Вони допомагають визначити витрати на будь-яку діяльність і відповідний вихід продукції, вивчити, чи вірно збалансовані ресурси і обов'язки, відобразити внутрішню структуру будь-якого фактору чи ресурсу.
Аналіз причин і наслідків має за мету виявити причинні зв'язки поміж умовами і подіями. Він дає дані для планування змін і підвищення ефективності роботи. Консультант починає дослідження з одної чи кількох гіпотез відносно можливих причин проблеми. Використовуючи свій досвід, він підходить до причинного аналізу. Часто трапляються випадки, коли важко відокремити причину від наслідку. Також може статися, що існує багато причин одного наслідку. У цих випадках одна проблема може бути більш важливою, ніж інша. І навпаки, у одної причини може бути кілька наслідків.
Порівняння є важливим аналітичним інструментом. Основні альтернативи для порівняння звичайно застосовують при попередній діагностиці. При детальній діагностиці ці альтернативи зберігаються, але, зокрема, використовують глобальні оцінки для вивчення робочих деталей і вироблення рішень. Особливо цікаве для консультанта порівняння, яке допомагає встановити майбутні стандарти (потенційних досягнень) і таким чином керує відпрацюванням пропозицій. У цих випадках для порівняння часто застосовують приклади, моделі і стандарти поза межами організації.
Аналіз фактів методом силового поля має за мету прогнозування прийнятності інновацій, що мають бути впроваджені в організацію. Відомо, що на стан організації як системи впливають дві групи сил:
· сили, що спонукають до змін;
· сили, які стримують зміни.
Якщо вплив обох груп сил збалансований, система перебуває у стані організаційної рівноваги, тобто немає причин будь-що змінювати. Такий стан триває певний період і характеризується стабільністю основних показників ефективності функціонування організації. Але під впливом деструктивних факторів рівноважний стан має порушуватися.
Для того, щоб впровадження інновації було успішним, сили інноваційного сприяння повинні переважити сили обмеження. Тобто, завданням консультанта є активізація сил сприяння та нівелювання стримуючих факторів. Для цього, перш за все, необхідно визначити обидві групи сил, їх вагу, спрогнозувати зміни (по- силення чи послаблення) їх тиску у ході інноваційного процесу (рис. 1.1).
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Рис.1.1 Побудова силового поля організації

Також для довгострокового успіху нововведення необхідно визначити розміщення сил, що забезпечать рівновагу (стабільність) організації після впровадження інновацій.
Аналіз майбутнього дозволяє прослідкувати, як змінюються дані, що описують певну організацію і її навколишнє середовище. Помилкою буде застосовувати метод екстраполяції, який має на увазі майбутнє як просте продовження минулого, що невірно. У періоди швидких технологічних, соціальних та інших змін нормально, коли минулі тенденції не зберігаються у майбутньому, а істотно змінюються. Дані про майбутні тенденції необхідно брати з зовнішніх джерел і вивчати з обережністю. Тому необхідно розробити альтернативні плани і визначити можливість їх впровадження.
Зворотний зв'язок надає клієнту інформацію, яка може повідомити йому щось нове й важливе відносно його організації; дозволити йому зрозуміти, який метод застосовує консультант і як він просувається у своєму дослідженні; підвищити ступінь участі клієнта у виконанні завдання; допомогти консультанту лишитися на вірному шляху, якщо необхідно, змінити напрямок досліджень.
Консультанти застосовують такі форми зворотного зв'язку з клієнтом:
· індивідуалізована усна форма;
· письмова інформація, проміжні звіти і пам'ятки;
· зустрічі з різними групами в організації.
Завершення діагностичної роботи надає гарну можливість для зворотного зв'язку. Перед закінченням діагностичного звіту консультант може провести кілька зустрічей для розгляду основних результатів; це може допомогти йому

виявити і заповнити останні прогалини в аналізі, а також підготувати клієнта до висновків, які потім будуть офіційно йому надані.
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ЛЕКЦІЯ 1. МІЖНАРОДНИЙ БІЗНЕС


-


КОНСАЛТИНГ ЯК НАУКА


 


ПЛАН


 


1. Предмет і завдання міжнародного бізнес


-


консалтингу. 


 


2. Еволюція теорії міжнародного бізнес


-


консалтингу. 


 


3. Чинники розвитку міжнародного бізнес


-


консалтингу та його властивості. 


 


4. Роль теорії міжнародного бізнес


-


консалтингу в інноваційному розвитку 


бізнесу. 


 


 


1. Предмет і завдання міжнародного бізнес


-


консалтингу 


 


Міжнародний бізнес


-


консалтинг як наука є про


дуктом розвитку загальної 


теорії консалтингу, міжнародної економіки, глобального менеджменту та 


міжнародного бізнесу. Предмет міжнародної економіки 


–


 


це закономірності 


розвитку світового ринку та форм економічних відносин. Зазвичай це 


макрорівень зовнішніх


 


економічних процесів, чинників та явищ. Міжнародна 


економіка надає міжнародному бізнес


-


консалтингу знання про закономірності 


розвитку світової економіки, спрямованість і структуру міжнародної торгівлі 


послугами, а також демонструє сигнали для суб’єктів ко


нсультування щодо 


сфери інвестування та інновацій. Так, сучасними закономірностями розвитку 


світового ринку є прискорений розвиток нових високо технологічних галузей 


під впливом НТР (мікроелектроніка, інформатика, створення програмного 


продукту, біотехноло


гії тощо), on


-


line бізнесу, зміна структури торгівлі та руху 


капіталу, а саме випереджальні темпи міжнародної торгівлі послуг, зростання 


експорту готових виробів за експорт сировини; переважання прямих інвестицій 


над портфельними; зміщення ваги і впливу на


 


світову економіку бізнесу Китаю, 


Індії та інших азійських країн та ін. Ці закономірності відображають вектор 


розвитку


 


який консультанти мають брати до уваги у своїй професійній 


діяльності. Предмет глобального менеджменту 


–


 


це управлінські рішення, які 


при


ймають керівники компаній на рівні міжнародної мікроекономіки в умовах 


обмежених матеріальних і нематеріальних ресурсів. Корпоративний 


менеджмент як наука є точкою відліку для виникнення теорії міжнародного 


бізнесконсалтингу. Глобальний менеджмент надає мі


жнародному бізнес


-


консалтингу знання змісту, чинників, закономірностей, моделей 


корпоративного менеджменту у міжнародних компаніях. Першою формою 


міжнародного консалтингу був управлінський консалтинг. Міжнародний бізнес


-
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