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Аннотация. В исследовании представлены новый взгляд на механизмы воздействия 
уникального торгового предложения (УТП) и стратегии клиентоориентированности 
компаний на рынке услуг управленческого консалтинга в условиях изменившейся 
геополитической среды и ухода западных брендов с российского рынка. 
В исследовании получена систематизация существующих подходов к формированию УТП компаний 
управленческого консалтинга и его влияния на восприятие продукта со стороны клиентов. 
Результаты представлены в виде количественного и качественного анализа, 
что позволяет наглядно продемонстрировать динамику изменений секторов 
консалтинговой отрасли в потребительских предпочтениях.
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Введение1 
В последние два десятилетия интерес к поня-

тию «уникальное торговое предложение» зна-
чительно возрос, так как оно является одним 
из инструментов конкурентных преимуществ. 
Современные компании идентифицируют эко-
номический эффект, который даёт политика 
клиентоориентированости. Клиентоориентиро-
ванность можно рассматривать как процесс, как 
характеристику и как инструмент, но в любом 
случае его суть остаётся неизменной — прио-
ритет интересов клиента над всеми бизнес-про-
цессами компании [Семерникова 2014]. Этот 
подход не только связывает компанию и ее стей-
кхолдеров, а также позволяет быстро и успешно 
реагировать на изменяющиеся потребности на 
рынке, что обеспечивает увеличение доли рын-
ка и повышение долговременной лояльности 
клиентских сегментов.

Исследования клиентоориентированности в 
России в настоящее время опираются на методо-
логию С. Нарвера и С. Ф. Слейтера 1990-х годов, 
где «клиентоориентированность» рассматри-
вают как составляющую рыночной ориентации, 
как ее синоним, и как самостоятельное понятие 
[Narver1990].

Однако в условиях стремительного изменения 
бизнес-среды и периода технологической транс-
формации, возникают новые подходы и методы, 
которые отвечают на вопросы сегодняшнего 
рынка и дают понимание направления совершен-
ствования уникального торгового предложения. 
Несмотря на изученность данной тематики, в на-
учном сообществе отсутствует общепринятое по-
нятие, или всеми признаваемая количественная 
формула «уникального торгового предложения», 
что может быть обусловлено спецификой данной 
научной категории для каждой отрасли. 

Целью исследования является определение 
новых методических подходов к анализу и оцен-
ке эффективности применения категории «уни-
кальное торговое предложение» на рынке управ-
ленческого финансового консалтинга. 

Объект исследования — рынок управленче-
ского консалтинга России, предмет исследова-
ния — социально-экономические отношения 

1 © В. В. Чупахин, М. А. Серебрякова, 2025
 Вестник МИРБИС, 2025, № 2 (42), с. 213–224.
2 The Lens представляет собой интегрированные научные и патентные знания в качестве общественного блага для информирования о 
решении проблем, связанных с наукой и технологиями (URL: https://www.lens.org/).

«клиент-поставщик» на рынке управленческого 
консалтинга. 

Методология исследования включает инстру-
ментарий библиометрического анализа, общена-
учные методы анализа и последующего синтеза 
научной новизны, а также количественные мето-
ды экономического анализа рыночных параме-
тров. Для исследования использованы цифровые 
инструментарии библиографического анализа 
данных источников.

Анализ теоретических подходов к 
разработке уникального торгового 
предложения 
Публичная база данных научных публикаций и 

патентов The Lens позволяет сравнить и сопоста-
вить научные публикации и патенты по данной теме, 
выявляя взаимосвязи и сходства между различны-
ми исследованиями2. Для анализа массива данных 
научных работ в рамках рассматриваемой темы 
были применены поисковые фильтры «publication 
topic», «publication type», «subject» и «publication 
year». Статистика числа публикаций в период с 2004 
по 2022 гг. представлена на рисунке 1.

Рис. 1. Статистика научных публикаций в базе 
The Lens за период с 2004 по 2024 гг. 

Источник: рисунок авторов на базе Scholar Search Results. 
Текст : электронный // The Lens : поисковая система. URL: 

https://goo.su/hueZJ2 {дата обращения: 10.03.2025). 

Так, к концу декабря 2024 года при исполь-
зовании словосочетаний «Unique Trade Offer» и 
«Unique Selling Proposition» в заголовках науч-
ных публикаций было обнаружено 5 905 науч-
ных работ и 4 952 патента. Анализ тенденций за 
последние десять лет показывает, что темпы уве-
личения количества статей составляют примерно 
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239,34 %. Такой рост числа исследований свиде-
тельствует о растущем интересе к разработке в 
научном поле понимания категории «уникальное 
торговое предложение». Для поиска и отбора 

наиболее подходящих научных работ по теме ис-
следования применялись поисковые фильтры по 
тематике, типу, предметной области и году публи-
кации. Данные представлены на рисунке 2.

Рис. 2. Статистика научных публикаций по тематическим областям, связанных с экономической 
деятельностью в базе The Lens за период с 2004 по 2024 гг.

Источник: рисунок авторов на базе Scholar Search Results. Текст : электронный // The Lens : 
поисковая система. URL: https://goo.su/hueZJ2 {дата обращения: 10.03.2025). 

Гистограмма показывает, что тема «Unique 
Trade Offer» наиболее широко освещена в общей 
экономике, бизнесе и предпринимательстве, что 
закономерно, так как концепция УТП напрямую 
связана с рыночными стратегиями.

Для более детальной оценки содержатель-
ной части научных работ, ранее отобранных 
на платформе The Lens, был осуществлен кла-
стерный анализ связей терминов на платформе 
VOSviewer — программном инструменте для по-

строения и визуализации библиометрических 
сетей. Кластерный анализ позволил выстроить 
актуальную карту областей экономики и бизнеса, 
связанных с понятием «Unique Trade Offer» (рису-
нок 3).

Ключевым элементом, связывающим оба кла-
стера, является термин «humans». Он выполняет 
роль моста между более экономически ориенти-
рованным красным кластером и социально ори-
ентированным зеленым кластером.

Рис. 3. Кластерный анализ отобранных статей The Lens по ключевым словам 
Источник: составлено авторами при помощи программы VOSviewer



216

Вестник МИРБИС № 1 (41)’ 2025 journal@mirbis.ru  

Чупахин В. В., Серебрякова М. А. Влияние уникального торгового предложения на стратегию клиентоориентированности в условиях изменяющейся конкурентной среды: 

http://journal-mirbis.ru/

Можно предположить, что кластеры разде-
ляют две важные сферы: с одной стороны, уни-
кальное торговое предложение выступает как 
источник добавленной стоимости, а также слу-
жит мотивом и инструментом влияния на по-
требительскую способность. С другой стороны, 
наблюдается прямая связь УТП с неизбежными 
социальными изменениями. Например, рост ин-
тереса к элементу «health» обусловлен не только 
развитием рынков здорового питания и фитне-
са, но и спецификой области, где рынок сильно 
дифференцирован и переполнен товарами с 
уникальными фармакологическими свойствами, 
а доля запатентованных инновационных техно-
логий стремительно растёт [Стародворская 2020; 
Тарасенко 2019].

Анализ имеющейся научной литературы по-
казывает, что область изучения УТП и его приме-
нение активно развиваются в последние годы, 
но теоретическая база остаётся в процессе фор-
мирования. Научная тематика исследований 
уникального торгового предложения в контек-
сте России по ключевым словам содержится в 
национальной библиографической базе данных 
научного цитирования (elibrary.ru): согласно по-
следним данным на начало июня 2025 года было 
найдено около 200 тыс. работ, включая книги, 
журналы, патенты, гранты и пр, посвящённые в 

1 Поисковая система elibrary.ru, URL: https://elibrary.ru/querybox.asp (дата обращения 05.06.2025), поисковый запрос «Уникальное 
торговое предложение». 

той или иной степени исследованию «уникально-
го торгового предложения»1. 

Концепция уникального торгового предложе-
ния, как основа успеха современной компании

Впервые термин «уникальное торговое пред-
ложение» ввёл Россер Ривз, стремясь решить про-
блему привлечения внимания к определённому 
продукту, не отпугивая потенциальных клиентов 
узкой специализацией предложения, а наоборот, 
делая акцент на «незаменимости» предложения 
[Ривз 2019]. В своих работах Ривз подчеркивает 
важность УТП, которое выстраивает прямые свя-
зи между потребителем и продуктом, что особен-
но актуально в условиях насыщенного рынка. 

Как уже было упомянуто, уникальное торговое 
предложение часто используют вместе с терми-
ном «рыночная ориентация» по методологии 
Нарвера и Слейтера: она фокусируется на трёх 
ключевых элементах: клиентоориентированно-
сти, ориентации на конкурентов и межфункцио-
нальной координации. На основе анализа науч-
ной литературы можно выделить пять ключевых 
элементов, составляющих рыночную ориента-
цию, и представить их в виде схемы (рисунок 4). 
Это позволяет рассматривать ее как комплексную 
систему поведения и принятия решений [Рожков 
2014].

Рис. 4. Ключевые компоненты рыночной ориентации 
Источник: составлено авторами по данным настоящего исследования

Таким образом, рыночная ориентация — это 
целостная система поведения и принятия реше-

ний. Она требует постоянного сбора и распро-
странения рыночной информации внутри компа-
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нии и скоординированных действий, направлен-
ных на удовлетворение клиентов лучше, чем это 
делают конкуренты. Если компания, ориентиро-
ванная на рынок, не только следует текущим тен-
денциям, но и активно формирует их, она создаёт 
устойчивое конкурентное преимущество.

Не иерархические, а так называемые «пло-
ские» или «сетевые» структуры управления орга-
низацией способствуют быстрому реагированию 
и позволяют удовлетворять потребности рынка 
[Коблова 2013]. Особенности и даже периодич-
ность создания уникального торгового предло-
жения на прямую зависят от отрасли — при фор-
мировании УТП компания активизирует всевоз-
можные ресурсы и инновации.

В последние годы уникальное торговое пред-
ложение рассматривают как центр экосистемы 
компании, именно вокруг него выстраиваются 
все стратегии и взаимодействия [Кобылко 2019]. 
Экосистемные компании, по словам А. А. Кобыл-
ко, отличаются масштабом, поэтому представля-
ют собой объединение разнообразных предпри-
ятий, предлагающих широкий спектр товаров 
или услуг под единой торговой маркой [Кобыл-
ко 2022]. Таким образом, потребители начина-
ют воспринимать экосистему не как различные 
разрозненные компании, а как целостный бренд, 
который предоставляет комплексные решения 
и удовлетворяет различные потребности клиен-
тов. При разработке УТП необходимо учитывать 
возможности и ограничения существующей эко-
системы, а при ее построении важно помнить, 
какие аспекты УТП она должна поддерживать и 
усиливать. 

Концепция уникального торгового предложе-
ния включает несколько этапов. В первую оче-
редь, компании необходимо дифференцировать 
рынок и категории потребителей, что позволя-
ет управлять потоком клиентов и увеличивать 
доходность. Разделение происходит на основе 
принципа CLV (Customer Lifetime Value). Данная 
метрика отражает расходы на одного клиента и 
прибыль, которую компания получит от него за 
весь период его взаимодействия — от первого 
до последнего обращения.  Компании заинтере-
сованы в удержании ценных клиентов, именно 
поэтому они стремятся с ними активно взаимо-
действовать и предоставлять дополнительные 
льготы.

Так же эту метрику можно сравнить с други-

ми — с CAC (Customer Acquisition Cost) для опре-
деления рентабельности привлечения клиентов 
или с CPU (Cost Per User), что позволит опреде-
лить экономическую устойчивость бизнеса. Ос-
новные метрики, необходимые для ведения биз-
неса представлены в таблице 1.
Таблица 1, Основные метрики для оценки эффективности бизнеса

Метрика Формула Интерпретация

CLV (Customer 
Lifetime Value)

ARPU × Средняя 
продолжительность 
взаимодействия

Определяет общую 
прибыль, которую 
может принести 
клиент за всё время 
взаимодействия 
с компанией

CAC (Customer 
Acquisition Cost)

(Общие затраты 
на маркетинг 
и продажи) / 
(Количество новых 
клиентов)

Отражает общие 
расходы на 
привлечение одного 
нового клиента

CPU (Cost Per User)
(Общие затраты) 
/ (Количество 
пользователей)

Выявляет средние 
затраты на 
обслуживание 
одного пользователя 
или клиент

RPC (Revenue 
Per Click)

(Общий доход) / 
(Количество кликов)

Позволяет оценить, 
сколько компания 
зарабатывает на 
среднем клике, 
что полезно для 
интернет-рекламы

CPA (Cost Per Action)
(Общие затраты) 
/ (Количество 
действий)

Помогает определить 
стоимость 
выполнения 
конкретного 
действия клиентом

Источник: составлено авторами по данным настоящего исследования

У каждой метрики есть своя особенность, ком-
пания всегда стремится снизить CPC (Cost Per 
Click), так как чем дешевле обходится отклик, тем 
выгоднее для бизнеса. При этом данный коэффи-
циент приято сравнивать с другими, чтобы выя-
вить ситуацию, когда самый высокий отклик не 
дал меньше всего продаж. 

Для дохода с каждого клика должно выпол-
няться неравенство по формуле: 

RPC > CPC                   (1),
где RPC — Revenue Per Click,
CPC — Cost Per Click.
Это обусловлено тем, что прибыль с каждого 
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взаимодействия превышает расходы на его по-
лучение. Общепринятых усредненных значений 
RPC нет. CPA используется для лидогенерации. 
С помощью него оценивается прибыль от лида, 
которая должна быть больше, чем стоимость его 
привлечения. CPA необходимо сравнивать с ROI 
(Return On Investment), финансовым коэффици-
ентом, который показывает, за какой период вре-
мени вложенные средства будут полностью воз-
вращены прибылью.

Общая стоимость клиента при этом должна 
соответствовать неравенству, представленном в 
формуле: 

CAC < AOV < LTV             (2),
где CAC — Customer Acquisition Cost,
AOV — Average Order Value,
LTV — Lifetime Value.
Одной из основных метрик, которые стоит 

учитывать при оценке уникального торгового 
предложения является уровень вовлеченности 
пользователей в контент, связанный с предложе-
нием. Метрики конверсии включают в себя ана-
лиз количества взаимодействий пользователей 
материалами, созданными на основе технологий 

WEB 2.0, таких как блоги, форумы, платформы для 
совместного взаимодействия и социальные сети 
[Музыкант 2017]. 

Пожизненная ценность клиента (LTV) отражает 
направление оптимизации расходов, поскольку 
оно позволяет определить, сколько можно ин-
вестировать в привлечение новых клиентов, не 
затрагивая прибыльность. Вычисляется по фор-
муле: 

LTV = AOV • T • AGM  • ALT          (3), 
где AOV — Average Order Value,
T — Total Number of Orders,
AGM — Average Gross Margin,
ALT — Average Lifetime.
KPI (Key Performance Indicator) так же можно 

рассматривать как инструмент оценки реализа-
ции стратегии и УТП компании. Состав индикато-
ров должен быть сбалансирован, то есть учиты-
вать финансовые и нефинансовые аспекты, каче-
ственные и количественные показатели, опера-
тивные и стратегические действия.

Концепция уникального торгового предложе-
ния строится на определённых принципах, кото-
рые можно сформулировать на рисунке 5.

Рис. 5. Ключевые компоненты рыночной ориентации 
Источник: составлено авторами по данным настоящего исследования

На представленной схеме визуализирован ме-
ханизм формирования и реализации уникально-
го торгового предложения и ключевые элементы, 
влияющие на восприятие и поведение потенци-
альных клиентов, а также на конечный результат 
финансовой деятельности компании. Вместе с 

тем схема показывает, что на эффективность УТП 
напрямую влияет качество консалтинга, а уни-
кальное торговое предложение можно оценить 
с помощью метода финансовых коэффициентов.

На что опирается формирование позициони-
рования:
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1. Конкретность — понимание клиентом не-
которой выгоды от покупки товара или 
услуги данной компании.  Но данный прин-
цип можно рассматривать не только как 
рационалистическую рекламу Ривза, ко-
торую он противопоставлял «витринной», 
но и как технологическое и репутационное 
преимущество.

2. Уникальность — предлагаемые товары и 
услуги или сам бренд компании, должны 
выделяться исключительными решениями 
и свойствами и создавать разницу воспри-
ятия с конкурентами.

3. Необходимость — чётко сформулирован-
ная проблема и последствия неиспользова-
ния услуги способны повлиять на решения 
крупных игроков. Сегодня бизнес строится 
не только на работающих бизнес-моделях, 
но и на эмоции потребителя. Именно этот 
фактор обуславливает категорию репута-
ционных рисков и издержек.

Уникальное торговое предложение представля-
ет собой не просто набор характеристик продукта, 
а стратегическую выгоду. Для успешного создания 
УТП необходимо учитывать не только возможно-
сти самой компании, но и потребности различных 
сегментов целевой аудитории. Особенности уни-

1 Strategy Consulting Market to Grow by USD 121.2 Billion (2024-2028), Driven by Demand for Enhanced Customer Digital Experience, AI 
Driving Market Transformation - Technavio. Текст : электронный // PR Newswire : сайт. 20.01.2025. URL: https://www.prnewswire.com/news-releases/
strategy-consulting-market-to-grow-by-usd-121-2-billion-2024-2028-driven-by-demand-for-enhanced-customer-digital-experience-ai-driving-market-
transformation---technavio-302354886.html (дата обращения: 26.03.2025).

кального торгового предложения консалтинговой 
отрасли: тренды современного рынка. 

Многие компании обращаются к консультан-
там не только в кризисных ситуациях, но и для 
стимулирования развития, сокращения расхо-
дов, отрегулировать управленческий аппарат, 
применяются в целях повышения репутации (на-
пример, внешний финансовый или экологиче-
ский аудит).

По данным американского информационного 
агентства PRNewswire2 и Technavio к концу 2024 
года объём мирового рынка консалтинговых ус-
луг достиг 354,01 млрд долларов США, а мировой 
рынок стратегического консалтинга вырастет на 
121,2 млрд долларов в период с 2024 по 2028 год. 
В ближайшие пять лет он будет увеличиваться в 
среднем на 4,81 % в год1.

Рынок консалтинговых услуг в России можно 
охарактеризовать как некрупный и стагнирующий: 
по данным RAEX (крупнейшее в России агентство в 
области некредитных рейтингов), несмотря на 6 % 
рост, совокупная выручка крупнейших консалтин-
говых компаний России в 2023 году составила 123 
млрд рублей и наблюдается фактическая стагна-
ция рынка. Темпы роста выручки крупнейших кон-
салтинговых компаний в период с 2019 по 2023 год 
представлены на рисунке 6.

Рис. 6. Темпы роста выручки крупнейших консалтинговых компаний и групп за пять лет, % 
Источник: составлено авторами по данным: Советские перспективы: рейтинг консалтинговых групп и компаний 2024 

года. Текст : электронный // RAEX :  сайт рейтинговой группы. 30.05.2024. URL: https://raex-rr.com/b2b/consulting/biggest_
consulting_companies_and_groups/2024/analytics/consulting_analytics_2024/ (дата обращения: 26.05.2025).
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Несмотря на очевидный тренд снижения вы-
ручки, опрос 110 крупнейших компаний указы-
вает на скорое оживление рынка: их совокупная 
выручка за первый квартал 2024 года выросла на 
16% по сравнению с прошлым годом, достигнув 
9,9 млрд рублей (по данным рейтинговой группы 
RAEX). Позитивные прогнозы базируются на дан-
ных, согласно которым 75 % компаний из приве-

дённого рэнкинга показали рост или стабильные 
результаты. Это свидетельствует о наличии устой-
чивого спроса на консалтинговые услуги и каче-
ственное взаимодействие компаний с клиентами.

С помощью сайта рейтинговой группы RAEX и 
опубликованной там статистики можно выявить 
распределение выручки по консалтингу (рису-
нок 7).

Рис. 6. Темпы роста выручки крупнейших консалтинговых компаний и групп за пять лет, % 
Источник: составлено авторами по данным: Советские перспективы: рейтинг консалтинговых групп и компаний 

2024 года / [Электронный ресурс] // RAEX :  сайт рейтинговой группы. 30.05.2024. URL: https://raex-rr.com/b2b/consulting/
biggest_consulting_companies_and_groups/2024/analytics/consulting_analytics_2024/ (дата обращения: 26.05.2025).

На диаграмме заметно абсолютное преобла-
дание сектора ИТ-консалтинга, который отметил 
рост на 24 % и составил 23 % общего дохода — 
общая динамика спроса, связанная с цифровой 
трансформацией, кибербезопасностью и вне-
дрением искусственного интеллекта будет сохра-
няться в долгосрочной перспективе. 

В 2024 году в консалтинговой сфере удалось 
достигнуть определённого равновесия между 
спросом и предложением, при этом общий объ-
ем рынка остаётся стабильным, не демонстрируя 
значительных колебаний. Клиенты готовы инве-
стировать в качественные услуги, репутацию кон-
сультанта, комплексную экспертизу и поддержку 
после завершения проектов.

Говоря о консалтинговых фирмах, можно за-
метить высокую степень их клиентоориентиро-
ванности. Это можно объяснить использованием 
взятых за основу моделей, которые были созда-
ны на Западе. Идеи были адаптированы к новой 
среде отечественного рынка услуг, а индивиду-
альный подход стал примером эффективного 

построения бизнеса. Модели включают разноо-
бразные методы работы с клиентами, разработки 
стратегий, направленных на решение их уникаль-
ных задач, а также внедрение новых технологий 
и инновационных подходов к бизнесу. НА сегод-
няшний день самыми передовыми и востребова-
ниями направлениями являются ESG, Compliance 
и Engineering.

По данным В. Давыдова, директора по услу-
гам экологического и социального консалтинга 
ENSOR Management Consultants, консалтинг в об-
ласти ESG в России находится на этапе адаптации. 
Запрос на ESG-услуги по большей части исходит 
от компаний с зарубежными инвестициями, од-
нако и внутренние игроки начинают осознавать 
важность этих инициатив, в основном из-за необ-
ходимости соответствовать требованиям круп-
ных контрагентов и регуляторов, а также для 
поддержания конкурентоспособности на внеш-
них рынках. Но фоне санкционных ограничений 
многие компании пересматривают свои ESG-про-
екты и ищут способы минимизации затрат, что 



методологические основы, с. 213–224 221

Вестник МИРБИС № 1 (41)’ 2025http://journal-mirbis.ru/ journal@mirbis.ru  

может затруднить дальнейшее развитие консал-
тинга в данной области. Compliance management 
охватывает широкий спектр вопросов, начиная 
от соблюдения законодательных требований и 
норм, заканчивая внутренними корпоративны-
ми стандартами. Преимущество Engineering это 
качественное решение инженерно-технических 
задач на всем жизненном цикле физического ак-
тива1. 

Текущие тренды на консалтинговом рынке ука-
зывают на то, что все больше компаний интегри-
руют compliance и engineering в свою стратегию. 
Следовательно, наличие квалифицированных 
специалистов в обеих областях становится важ-
нейшим ресурсом для консалтинговых компаний, 
стремящихся оставаться конкурентоспособными 
на рынке.

Консалтинговые компании в России часто де-
лят на международные и отечественные. В по-
следние годы рынок подвергся значительным 
изменениям — такие компании как Accenture, 
McKinsey приняли решение приостановить дея-
тельность в России. Но многие компании пред-
почли отделиться и стать самостоятельными. 
McKinsey купили управляющие партнеры, и те-
перь он работает под названием «Яков и Партне-
ры», или Kept Academy — это сеть фирм, которые 
до 2022 года были частью международной сети 
KPMG2 .

Главным трендом, который уже был выявлен, 
остаётся интерес к цифровым технологиям [Ми-
тенков 2024, 170–175; Глобальные вызовы циф-
ровой... 2024, 253–272]. IT-консалтинг, включая 
внедрение больших данных и автоматизации 
бизнес-процессов, становится все более актуаль-
ным [Митенков 2023; Уколов 2024; Уколов 2023; 
Митенков 2024a]. 

Особенность консалтинговой отрасли можно 
сформулировать через два основных компонен-
та — репутацию и позиционирование. Репутация 
в консалтинговой отрасли играет ключевую роль, 
так как она служит основным активом, опреде-
ляющим доверие клиентов к консультантам и их 
компании. Поэтому консалтинговые компании 
активно работают над поддержанием и улучшени-

1 Сейчас в подходах российского бизнеса к ESG мы видим фокус на прагматике. Текст : электронный // RAEX : сайт рейтинговой группы. 
29.20.2024, URL: https://raex-rr.com/education/universities_Influence_Russia/ESG_universities/2024/opinions/davidov_interview_2024/ (дата 
обращения: 26.05.2025).
2 Рогуленко В. RUBIG вместо BIG-3: что предлагают отечественные консалтинговые компании.  Текст : электронный // РБК : сайт 
консалтинговой компании.  URL: https://trends.rbc.ru/trends/innovation/cmrm/6501b9b89a79471316cd89d9 (дата обращения: 26.05.2025).

ем своей репутации через стратегии управления 
имиджем и качеством предоставляемых услуг. 

Кроме того, репутация становится важным 
компонентом уникального торгового предложе-
ния (УТП) консалтинговой компании. Она позво-
ляет выделять ее среди конкурентов и привле-
кать новых клиентов, которые ищут надежных 
партнеров для решения сложных бизнес-задач. 
Эффективное УТП, основанное на репутации, мо-
жет включать в себя такие аспекты, как призна-
ние в профессиональных кругах, наличие поло-
жительных кейсов и успешных практик, а также 
высокие оценки экспертов. Репутация не только 
способствует укреплению доверительных отно-
шений с существующими клиентами, но и явля-
ется мощным инструментом для привлечения 
новых, увеличивая конкурентоспособность ком-
пании на рынке консалтинговых услуг.

При правильном позиционировании консал-
тинговая компания способна эффективно до-
нести до целевой аудитории свои уникальные 
предложения, что подразумевает не только осоз-
нание собственных сильных сторон, но и форми-
рует устойчивые клиентские отношения.

Заключение (Выводы)
В результате библиометрического анали-

за было выявлено, что к концу декабря 2024 
года при использовании словосочетания 
«uniquetradeoffer» и «uniquesellingproposition» в 
заголовках научных публикаций было обнаруже-
но 5 905 научных работ и 4 952 патента. Исследо-
вание тенденций за последние десять лет пока-
зывает, что темпы увеличения количества статей 
составляют примерно 239,34 %. Такой рост числа 
исследований свидетельствует о растущем инте-
ресе к разработке уникального торгового пред-
ложения.

Концепция уникального торгового предложе-
ния основывается на нескольких ключевых прин-
ципах. В первую очередь, это акцент на преиму-
ществах — уникальность предложения должна 
проявляться в отсутствии аналогичного УТП у 
конкурентов. Для формирования УТП важно, что-
бы оно было чётким, ясным и конкретным, вклю-
чая конкретные количественные показатели, что 
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способствует лучшему восприятию клиентами. 
В контексте управленческого консалтинга 

клиентоориентированность означает не просто 
предоставление услуги, а создание добавочной 
ценности для клиента через индивидуальные ре-
шения, выстроенные с учетом специфики его биз-
неса, отрасли и текущих вызовов. 

Особенность консалтинговой отрасли можно 
сформулировать через два основных компонен-
та — репутацию и позиционирование. 

Консалтинговый рынок России находится на 
этапе адаптации к новым реалиям, сочетая эле-
менты стагнации с перспективами роста за счет 
длительных инвестиций, технологической инно-
вации и стратегической корректировки в ответ на 

внешние вызовы. Количество запросов на услуги, 
связанные с IT и стратегией адаптации к ИИ, под-
черкивает важность консалтинговых практик для 
бизнеса в условиях постоянных изменений и до-
бавляет уверенности в том, что рынок может ожи-
дать положительное развитие в ближайшие годы.
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