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Целью исследования является оценка эффективности инструментов SMM�продвижения в системе маркетинговых коммуникаций
компаний, оказывающих бухгалтерские услуги. Современный рынок бухгалтерского аутсорсинга характеризуется усилением
конкуренции, усложнением нормативной среды и ростом требований бизнеса к качеству финансового сопровождения. При
этом многие компании данного сектора традиционно скептически относятся к использованию маркетинговых инструментов,
ограничиваясь профессиональной репутацией и рекомендациями клиентов. В условиях цифровизации экономики возрастает
значение коммуникаций, позволяющих объяснить предпринимателям ценность бухгалтерского сопровождения. Автор исследует
особенности применения SMM�инструментов на рынке бухгалтерских услуг и их роль в формировании доверия и экспертного
имиджа компаний. Рассматриваются практики ведущих участников отрасли, анализируется содержание коммуникаций
в социальных медиа и оценивается их влияние на взаимодействие с целевой аудиторией. В результате исследования
систематизированы ключевые направления SMM�коммуникаций, способствующие повышению привлекательности бухгалтерских
услуг, и предложены подходы к оценке их эффективности.
Ключевые слова: SMM�продвижение на рынке бухгалтерских услуг; маркетинговые коммуникации бухгалтерских компаний;
контент�маркетинг в профессиональных услугах; цифровой маркетинг; эффективность SMM�инструментов.

The purpose of the study is to assess the effectiveness of SMM promotion tools in the marketing communications system of accounting
services providers. The modern accounting outsourcing market is characterized by increased competition, a complex regulatory
environment, and growing business requirements for the quality of financial support. However, many companies in this sector are
traditionally skeptical about using marketing tools, relying on their professional reputation and customer recommendations. In the context
of digitalization, the importance of communication to explain the value of accounting support to entrepreneurs is increasing. The author
explores the features of using SMM tools in the accounting services market and their role in building trust and expert image for companies.
The study examines the practices of leading industry participants, analyzes the content of social media communications, and evaluates
their impact on interaction with the target audience. The research results in the systematization of key areas of SMM communications that
contribute to increasing the attractiveness of accounting services and the development of approaches to assessing their effectiveness.
Keywords: SMM promotion in the accounting services market; marketing communications of accounting companies; content marketing
in professional services; digital marketing; effectiveness of SMM tools.

Введение (Introduction)

Рынок бухгалтерских услуг характеризуется высокой

конкуренцией, связанной с наличием значительного чис�

ла компаний, предлагающих сопоставимые услуги по

бухгалтерскому сопровождению бизнеса и подготовке

финансовой отчетности, в то время как потребители

имеют возможность сравнения и выбора услуг среди

многочисленных бухгалтерских компаний. По данным

исследования, проведенного NeoAnalytics, по итогам

2024 года совокупный объем российского рынка аутсор�

синга бухгалтерских услуг (включая деятельность по

оказанию услуг в области бухгалтерского учета, по про�

ведению финансового аудита и по налоговому консуль�

тированию) увеличился на 38,1% по отношению к ана�

логичному показателю годом ранее и составил более

500 млрд руб.* Такая ситуация влечет за собой необхо�

димость для участников рынка выделяться за счет про�

фессиональной экспертизы и доверия клиентов, что вли�

яет на стратегию маркетинговых коммуникаций и фор�

мирование экспертного имиджа. К данному рынку мож�

но отнести несколько характерных черт: предлагаемые

услуги во многом однородны, компании несут высокую

ответственность за возможные ошибки и связанные

с ними риски клиентов. Кроме того, многие участники

традиционно скептически относятся к маркетингу, по�

лагаясь в основном на сложившуюся репутацию и «са�

рафанное радио».

Цифровизация и повсеместная доступность Интерне�

та заметно меняют структуру рынка и саму роль бухгал�

терских компаний. Социальные сети и другие цифровые

каналы дают возможность выстраивать доверительные

отношения, а также доносить до предпринимателей,

в чем именно заключается ценность профессионально�

го сопровождения: это и законные способы налоговой

оптимизации, и снижение финансовых и правовых рис�

ков, и грамотная работа с персоналом, и формирование

* Анализ российского рынка аутсорсинга бухгалтерских услуг: итоги 2024 г., прогноз до 2028 г. [Электронный ресурс] – Режим доступа: https:/
/marketing.rbc.ru/articles/15879/ (дата обращения 01.04.2026).
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достоверной картины о состоянии бизнеса. По данным

на конец 2025 года, интернетом в России пользовались

136 млн человек (уровень проникновения – 94,4%),

а число пользователей соцсетей достигло 106 млн – это

73,7% от всего населения страны**. Такие цифры нагляд�

но показывают, насколько значимыми для профессио�

нальных услуг становятся цифровые каналы коммуника�

ции. Рынок онлайн�рекламы, включая продвижение в со�

циальных сетях, продолжает расти, что открывает перед

бухгалтерскими компаниями новые возможности: вы�

страивать экспертный имидж, повышать узнаваемость

бренда и привлекать клиентов. В этих условиях перед ком�

паниями встает задача определить для себя приоритет�

ные направления SMM, которые позволят одновременно

повысить отдачу от маркетинговых коммуникаций и ис�

пользовать бюджеты максимально рационально.

Вместе с тем, несмотря на активное развитие цифро�

вых каналов, до сих пор недостаточно изучен вопрос

о том, насколько эффективны инструменты SMM в фор�

мировании доверия к бухгалтерским компаниям и как

именно они влияют на восприятие профессиональных

услуг предпринимателями. В современных работах,

в том числе у Ф. Котлера и других авторов, подчеркива�

ется, что маркетинг профессиональных услуг отличает�

ся не столько их нематериальностью, сколько умением

через коммуникации анализировать ожидания клиентов

и показывать реальную пользу от передачи бухгалтер�

ских функций на аутсорсинг [1].

Такая ценность включает не только качественное вы�

полнение профессиональных задач по подготовке бух�

галтерской отчетности, но и управление рисками невер�

ного анализа бухгалтерских данных, ошибок в представ�

лении информации о клиенте и других потенциальных

финансовых и правовых рисков. В связи с этим в насто�

ящем исследовании была сформулирована цель: оце�

нить эффективность инструментов SMM�продвижения

в системе маркетинговых коммуникаций бухгалтерских

компаний, выявить ключевые направления их примене�

ния и определить влияние на формирование доверия,

экспертного имиджа компаний и восприятие ценности

бухгалтерских услуг со стороны предпринимателей.

Развитие цифровой экономики и активное распрост�

ранение интернет�коммуникаций существенно повлияли

на подходы к продвижению профессиональных услуг.

Маркетинговые коммуникации все в большей степени

переносятся в онлайн�среду, где компании получают

возможность выстраивать прямое взаимодействие с це�

левой аудиторией, формировать доверие и демонстри�

ровать экспертность. В работе Власова М. В. и Сырей�

щиковой М. А. отмечается рост роли социальных медиа

как одного из самых важных каналов коммуникации

и продвижения компаний в современной среде. В част�

ности, внимание уделено использованию социальных

медиа в сегменте B2B, как полноценного канала фор�

мирования доверия и экспертного позиционирования

компаний [2].

Классические исследования маркетинга услуг тради�

ционно подчеркивали специфику нематериальных про�

дуктов, к которым относятся и бухгалтерские услуги.

Однако в работах последних лет отмечается, что клю�

чевым фактором становится не столько нематериаль�

ность услуги, сколько необходимость более глубокого

понимания ожиданий клиентов, создание и донесение

потребительской ценности. В своих работах Скоробо�

гатых И. И. и Сидорчук Р. Р. рассматривают важные со�

временные тенденции экономики, которые влияют на

бизнес и на маркетинговую деятельность, в том числе

изменения, происходящие в связи с развитием цифро�

вой экономики, адаптации маркетинговой деятельности

в интернет�среде и социальных медиа [3]. Котлер Ф.

и другие исследователи указывают, что маркетинг по�

зволяет выявлять ценность, которую клиент получает

при передаче определенных функций на аутсорсинг.

В статье Проскуриной М. А. и Рахматуллиной А. Р. отме�

чается, что маркетинговая деятельность профессиональ�

ных услуг направлена на выявление, формирование

и коммуникацию ценности предложения для клиента пу�

тем глубокого изучения потребностей и их удовлетворе�

ния [4]. В работе Леонтьевой Ю. В. анализируется про�

цесс аутсорсинга бухгалтерских услуг, где значительной

популярностью и спросом среди предпринимателей

пользуется не только техническое ведение учета и под�

готовка отчетности, но и снижение рисков неправиль�

ной интерпретации финансовых данных, ошибок в от�

четности и некорректного взаимодействия с контроли�

рующими органами. Соответственно, коммуникации

компаний должны быть направлены на объяснение этой

ценности и формирование доверия со стороны предпри�

нимателей [5].

В своей работе Ларичева Е. А. и Щерба Е. Р., раскры�

вают отличительные черты маркетинговой деятельности

на предприятиях, оказывающих бухгалтерские услуги.

В частности, внимание уделяется формированию репу�

тационного капитала бухгалтерских компаний и иссле�

дованию потребностей целевой аудитории как ключе�

вого элемента поддержания конкурентных позиций про�

фильных организаций [6].

Журавель В. Ф. и Пронина И. В. рассматривают во�

просы использования средств и методов SMM при фор�

мировании маркетинговой информации на В2В рынке

в сети интернет. В работе социальные медиа рассмат�

риваются как пространство экспертного позициониро�

вания компаний, где публикуется аналитический кон�

тент, профессиональные рекомендации и комментарии

по актуальным изменениям законодательства. В резуль�

тате такие площадки начинают выполнять функцию не

только рекламного, но и образовательного канала вза�

имодействия с аудиторией [7].

Актуальность выбранной темы обусловлена тем, что,

несмотря на проведенные ранее исследования, вопросы

эффективности продвижения профессиональных услуг

в социальных медиа остаются недостаточно изученными

применительно к отдельным отраслям. В частности,

ограниченное внимание уделяется специфике маркетин�

говых коммуникаций компаний, оказывающих бухгалтер�

ские услуги. В условиях роста конкуренции на рынке

** Цифровой 2026: Российская Федерация [Электронный ресурс] – Режим доступа: https://datareportal.com/reports/digital�2026�russian�
federation https://marketing.rbc.ru/articles/15879/ (дата обращения 01.04.2026).
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бухгалтерского аутсорсинга компаниям необходимо бо�

лее четко формулировать ценностное предложение для

предпринимателей и использовать современные ин�

струменты коммуникаций. При этом многие участники

данного рынка традиционно ориентируются преимуще�

ственно на профессиональную репутацию и рекоменда�

ции клиентов, уделяя ограниченное внимание систем�

ному маркетинговому продвижению, в том числе в со�

циальных сетях. В частности, требуется более деталь�

ное понимание того, какие типы контента и коммуника�

ционных стратегий повышают привлекательность бух�

галтерского аутсорсинга и способствуют формирова�

нию доверия предпринимателей. Необходимо дальней�

шее изучение влияния инструментов SMM на повыше�

ние привлекательности бухгалтерских услуг и форми�

рования доверия со стороны предпринимателей. Меж�

ду тем развитие предпринимательства, усложнение на�

логового регулирования и цифровизация бизнес�про�

цессов усиливают потребность компаний в профессио�

нальном бухгалтерском сопровождении. Так, согласно

аналитическим обзорам правовой системы ГАРАНТ,

в 2025 году в Российской Федерации вступил в силу мас�

штабный пакет изменений в Налоговый кодекс РФ,

включая:

♦ корректировки ставок и предельных показателей для

спецрежимов;

♦ изменения порядка применения УСН;

♦ расширение требований к отчетности;

♦ усиление налогового контроля3*.

В публикации «Изменения в налоговом законодатель�

стве с 2025 года» подчёркивается, что совокупный объём

внесённых поправок, а также количество затронутых

норм НК РФ относятся к числу наиболее масштабных

за последние годы. Речь идёт не о точечных корректи�

ровках, а о комплексной переработке ряда положений,

регулирующих как порядок налогообложения, так и ме�

ханизмы налогового администрирования. Указанные

изменения объективно обусловливают рост регулятор�

ной и административной нагрузки на хозяйствующие

субъекты, прежде всего на бухгалтерские компании и ин�

дивидуальных предпринимателей, поскольку требуют

оперативной адаптации учетной политики, пересмотра

внутренних процедур налогового контроля и постоян�

ного мониторинга нормативной динамики.

Дополнительное подтверждение трансформации роли

бухгалтерских услуг содержится в отраслевых анали�

тических исследованиях. Так, аналитики банка ВТБ

провели исследование ожиданий предпринимателей от

бухгалтерских специалистов. Эксперты проанализиро�

вали более 12 тыс. обращений пользователей сервиса

цифровой бухгалтерии за 2025 год. Согласно резуль�

татам анализа, наблюдается значительный рост инте�

реса предпринимателей к бухгалтерскому сопровожде�

нию – в 2025 году спрос на подобные сервисы увели�

чился на 60%. При этом характер запросов демонстри�

рует изменение роли бухгалтера в системе управления

бизнесом.

Наиболее распространенные обращения предприни�

мателей связаны не только с традиционными задачами

бухгалтерского учета, но и с более широким кругом во�

просов. Обобщенные результаты анализа наиболее рас�

пространенных запросов со стороны предпринимателей,

составившие 60% от общего числа, были ранжированы

по количеству запросов. Наибольшей востребованно�

стью пользовались услуги, связанные с организацией

приёма платежей через цифровые инструменты. На вто�

ром месте по частоте обращений находятся запросы

категории «бухгалтерский ликбез», для начинающих

предпринимателей, включающие разъяснения по сро�

кам сдачи отчётности, правилам ведения бизнеса и ра�

боте с личным кабинетом индивидуального предприни�

мателя на портале ФНС. Третью позицию занимают во�

просы, относящиеся к трудовому праву, охватывающие

полный цикл задач, связанных с управлением персона�

лом: от базовых положений трудового законодательства

до расчёта налогов и сроков подачи кадровой отчётно�

сти. На четвёртом месте расположились запросы, каса�

ющиеся изменений в налоговом законодательстве. За�

вершают пятерку запросы, связанные с проактивным

информированием: предприниматели хотят заранее

узнавать о налогах, обязательных взносах и сроках сда�

чи отчетности, чтобы быть готовыми к взаимодействию

с контролирующими органами.

Как показывают полученные данные, предпринимате�

ли все чаще смотрят на бухгалтера не просто как на че�

ловека, который ведет учет, а как на стратегического

партнера. Такой специалист помогает управлять финан�

сами, снижать риски и адаптировать бизнес к измене�

ниям в законодательстве. Сегодня бухгалтер – это не

просто исполнитель, а стратегический партнер бизнеса,

который должен обладать широкими знаниями, выходя�

щими за пределы классического учета. Все это говорит

о том, что на первый план выходят коммуникации, кото�

рые способны показать профессиональный уровень ком�

пании и ее готовность решать самые разные задачи кли�

ента. И здесь особое значение приобретают инструмен�

ты продвижения в социальных сетях (SMM). Социальные

сети предоставляют компаниям возможность трансли�

ровать экспертные знания, объяснять сложные аспекты

бухгалтерского учета и налогового регулирования, а так�

же формировать доверительные отношения с предпри�

нимательским сообществом. Контент, ориентированный

на практические вопросы бизнеса, способен не только

повышать узнаваемость компании, но и формировать

представление о ней как о надежном партнере.

Материалы и методы (Materials and Methods)

В работе автор опирается на аналитические материа�

лы, характеризующие текущее состояние и тенденции

развития рынка бухгалтерских услуг. В основе аналити�

ческих расчетов лежат результаты собственного эмпири�

ческого исследования, проведенного при содействии про�

фессиональной бухгалтерской компании ООО «Бизнес

Партнер», включая опрос клиентов данной организации

3* ГАРАНТ. РУ: Федеральный закон от 28 ноября 2025 г. N 425�ФЗ «О внесении изменений в части первую и вторую Налогового кодекса РФ и
отдельные законодательные акты РФ» [Электронный ресурс] – Режим доступа:  https://www.garant.ru/hotlaw/federal/1918045/ (дата обра�
щения: 20.02.2026).
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и консультации с профильными специалистами в обла�

сти бухгалтерского сопровождения бизнеса. Использо�

вание внутренних данных компании обеспечило доступ

к релевантной выборке предпринимателей – потреби�

телей бухгалтерских услуг. Дополнительно в работе ис�

пользованы материалы аналитических исследований

собственного сервиса цифровой бухгалтерии Банка

ВТБ, результаты которых были подвергнуты сравнитель�

ному анализу с данными авторского опроса с целью

выявления схожих тенденций и особенностей поведе�

ния субъектов рынка бухгалтерских услуг. Материала�

ми исследования также послужили коммуникационные

практики ведущих игроков рынка, определенных на

основании рейтинга, подготовленного агентством RAEX

в 2025 году. Проведен конкурентный анализ их деятель�

ности, а также контент�анализ присутствия компаний в со�

циальных сетях, что позволило выявить особенности ис�

пользования инструментов SMM�продвижения в системе

маркетинговых коммуникаций. Выбор методов обуслов�

лен спецификой рынка бухгалтерских услуг, где приня�

тие решения о сотрудничестве во многом связано с уров�

нем доверия к компании, ее профессиональной репута�

цией и экспертным позиционированием в информацион�

ном пространстве. В ходе исследования применялись

методы сбора и систематизации данных, корреляцион�

ного, сравнительного и контент�анализа, а также об�

общения и интерпретации полученных результатов. Это

позволило выявить взаимосвязь между ожиданиями

предпринимателей, фактическими коммуникационными

практиками бухгалтерских компаний и содержанием их

присутствия в социальных сетях, а также обеспечить

формулирование обоснованных выводов и определить

перспективы дальнейших исследований в области циф�

ровых коммуникаций бухгалтерских компаний.

Результаты и обсуждение

(Results and Discussion)

В целях определения актуальных

потребностей предпринимателей

в сфере бухгалтерского сопровож�

дения был применён метод анкетно�

го опроса. Проведение данного ис�

следования обусловлено необходи�

мостью выявления тематики профес�

сионального контента, представляю�

щего наибольшую ценность для по�

тенциальных и действующих клиен�

тов бухгалтерских компаний, что

в дальнейшем позволяет оценить со�

ответствие SMM�коммуникаций за�

просам целевой аудитории.

Эмпирической базой исследования

выступили клиенты бухгалтерской

компании ООО «Бизнес Партнер».

Выбор данной организации обуслов�

лен несколькими факторами. Во�пер�

вых, автор исследования осуществля�

ет профессиональную деятельность

в данной компании, что обеспечива�

ет доступ к обобщённой внутренней

информации и позволяет организовать взаимодействие

с клиентами для проведения исследования. Во�вторых,

клиентская база компании характеризуется значитель�

ной степенью структурной неоднородностью, что повы�

шает репрезентативность полученных результатов. Кли�

енты компании – это предприниматели из различных

сфер экономической деятельности, включая розничную

и оптовую торговлю, сферу услуг, строительство, он�

лайн�бизнес и другие направления. Кроме того, респон�

денты различаются по масштабам бизнеса, уровню до�

ходности, системе налогообложения, объёму денежных

оборотов и организационно�правовой форме. В выбор�

ку вошли как индивидуальные предприниматели, так

и общества с ограниченной ответственностью. Такая

структура выборки позволяет рассматривать получен�

ные результаты как отражающие типичные информаци�

онные запросы предпринимателей, пользующихся услу�

гами бухгалтерского сопровождения.

Всего в опросе приняли участие 124 предпринимате�

ля. Анкетирование проводилось в онлайн�формате. Рес�

пондентам было предложено определить, какая инфор�

мация, связанная с бухгалтерским сопровождением биз�

неса, является для них наиболее востребованной при

поиске материалов в интернете и социальных сетях.

На основе предварительных экспертных консультаций

с практикующими специалистами бухгалтерского аут�

сорсинга в бухгалтерской компании ООО «Бизнес Парт�

нер» и материалов аналитического исследования соб�

ственного сервиса цифровой бухгалтерии Банка ВТБ,

перечень возможных тематических направлений был

сгруппирован в несколько укрупнённых блоков, пред�

ставленных в таблице 1.

Полученные данные позволили определить приоритет�

ность информационных запросов предпринимателей

(рис. 1).

Таблица 1
Классификация тематических направлений экспертного контента

бухгалтерских компаний
Table 1. Classification of thematic areas of expert content provided

by accounting firms

Тематический блок Содержание вопросов и типичные запросы 
предпринимателей 

Налоговое планирование 
и оптимизация налоговой 
нагрузки 

 законные способы снижения налоговой нагрузки; 
 выбор оптимальной системы налогообложения; 
 разбор налоговых рисков; 
 рекомендации по предотвращению штрафов. 

Бухгалтерская отчетность 
и взаимодействие 
с контролирующими 
органами 

 подготовку и сдачу отчетности; 
 изменения в законодательстве; 
 прохождение налоговых проверок; 
 исправление ошибок в учете. 

Кадровый учет 
и оформление 
сотрудников 

 правильное оформление трудовых отношений; 
 расчет заработной платы; 
 кадровая документация; 
 риски трудовых споров и штрафов. 

Договорная 
и юридическая 
безопасность бизнеса 

 работа с контрагентами; 
 составление договоров; 
 юридические риски сотрудничества; 
 защита интересов предпринимателя. 

Финансовая организация 
бизнеса и цифровизация 
учета 

 выбор банковских инструментов; 
 оптимизация расходов на финансовое обслуживание; 
 автоматизация учета; 
 электронный документооборот с государственными 
органами и контрагентами. 
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Результаты исследования показывают, что ключевые

информационные потребности предпринимателей в зна�

чительной степени связаны с вопросами налоговой без�

опасности бизнеса, корректности бухгалтерского учета

и снижением регуляторных рисков. Запросы, связанные

с налоговым планированием и оптимизацией, вызывают

наибольший интерес у предпринимателей и был отме�

чен 44% опрошенных предпринимателей, а второе ме�

сто по значимости занял блок, связанный с бухгалтер�

ской и налоговой отчетностью – 28% респондентов.

При этом значительная часть запросов носит приклад�

ной характер и предполагает получение практических

рекомендаций по ведению предпринимательской дея�

тельности.

Сравнительный анализ результатов аналитического

исследования собственного сервиса цифровой бухгал�

терии Банка ВТБ и данных авторского опроса позволил

выявить сходные тенденции и особенности поведения

субъектов рынка бухгалтерских услуг с точки зрения их

ключевых потребностей и ожиданий. Сопоставление

эмпирических данных продемонстрировало высокую

степень совпадения приоритетов предпринимателей

в части информационного и консультационного сопро�

вождения бизнеса. Отличительной особенностью иссле�

дования, проведенного сервисом цифровой бухгалте�

рии Банка ВТБ, является доминирование на первой по�

зиции запроса, связанного с приемом платежей по QR�

коду. Данное обстоятельство обусловлено спецификой

выборки: респондентами выступали клиенты банка, для

которых использование финансовых инструментов

и сервисов кредитной организации является неотъемле�

мой частью предпринимательской деятельности. Соот�

ветственно, их запросы в большей степени интегриро�

ваны с банковской инфраструктурой и цифровыми фи�

нансовыми продуктами.

При этом в обоих исследованиях были выявлены три

устойчивые и системно значимые группы потребностей

предпринимателей:

1) налоговое планирование и оптимизация;

2) бухгалтерский учет и отчетность;

3) кадровый учет и работа с сотрудниками.

Совпадение данных позиций в независимых источни�

ках свидетельствует о структурной устойчивости запро�

сов субъектов малого и среднего бизнеса на рынке бух�

галтерских услуг.

Таким образом, сопоставление данных различных

исследований не только подтверждает репрезентатив�

ность выявленных потребностей, но и демонстрирует

потенциал маркетинговых инструментов в формирова�

нии конкурентоспособного предложения на рынке бух�

галтерских услуг, основанного на глубоком понимании

клиентских ожиданий и воспринимаемой ценности аут�

сорсинга бухгалтерского сопровождения.

Полученные результаты формируют основу для пос�

ледующего анализа коммуникационной активности бух�

галтерских компаний в социальных сетях. Сопоставле�

ние тематической структуры публикаций с выявленны�

ми информационными запросами предпринимателей

позволит оценить степень соответствия SMM�контента

реальным потребностям целевой аудитории.

Гипотеза исследования: эффективность инструмен�

тов SMM�продвижения бухгалтерских компаний зависит

от соответствия экспертного контента информационным

потребностям предпринимателей, формируя ценность

делегирования бухгалтерских функций сторонней орга�

низации.

Предполагается, что именно экспертный контент бух�

галтерских компаний в социальных сетях, ориентиро�

ванный на ключевые информационные потребности

предпринимателей, выявленные в ходе проведенного

опроса, обладает более высоким потенциалом вовле�

чения аудитории, способствует формированию доверия

и повышает вероятность обращения за бухгалтерским

сопровождением, выступая инструментом снижения

информационной неопределенности предпринимателей

при выборе бухгалтерской компании.

Для подтверждения гипотезы проведем следующий

анализ:

Рассмотрим пять крупнейших игроков на рынке бух�

галтерских услуг на основании рейтинга профильных

организаций, опубликованного рейтинговым агентством

RAEX в 2025 году. На первом этапе исследования был

проведён конкурентный анализ выбранных компаний

с целью оценки использования ими инструментов SMM�

продвижения. Анализ осуществлялся по критериям,

представленным в таблице 2.

Результаты анализа за период июль–декабрь 2025

года представлены в таблице 3.

Сбор и обработка данных осуществлялись на основе

статистики социальных сетей с использованием анали�

тического сервиса LiveDune. Анализ показал, что ком�

пании, публикующие экспертный контент, демонстриру�

ют более высокий уровень вовлеченности аудитории.

При этом наблюдаются существенные различия в актив�

ности компаний в социальных сетях. Так, отдельные уча�

стники рынка демонстрируют достаточно высокую ин�

тенсивность публикаций: например, компания «ИАС

Аутсорсинг» размещает в среднем около 30 публикаций

в месяц, компания Bellerage – 44 публикации, а компа�

ния «Моё дело» – около 25 публикаций. В то же время у

ряда крупных игроков коммуникационная активность

значительно ниже: у компании 1C�WiseAdvice средний

показатель составляет в среднем 1 публикацию в месяц,

а у «Объединённой консалтинговой группы» – около

2 публикаций. Полученные результаты свидетельствуют

5%

9%

14%

28%

44%

Финансовая организация бизнеса и

цифровизация учета

Договорная и юридическая

безопасность 

Кадровый учет и работа с

сотрудниками

Бухгалтерская и налоговая

отчетность

Налоговое планирование и

оптимизация 

Доля респондентов, %

Рис. 1. Наиболее востребованные запросы
предпринимателей, связанные с бухгалтерским

сопровождением
Fig. 1. The most common requests from business owners

regarding accounting services
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о неравномерности и недостаточной системности ис�

пользования социальных сетей даже среди крупнейших

участников рынка бухгалтерских услуг. В условиях, ко�

гда предприниматели заинтересованы в регулярном по�

лучении профессиональной информации, подобная

ограниченная коммуникационная активность может сни�

жать эффективность взаимодействия компаний с потен�

циальными клиентами, что позволяет выявить опреде�

лённое противоречие: при наличии запроса предприни�

мателей на экспертную информацию многие компании

отрасли используют цифровые коммуникации нерегу�

лярно и не в полной мере.

Проведем более детализированный анализ эксперт�

ного контента. Для этого публикации компаний были

классифицированы в соответствии с укрупненными те�

матическими блоками, выявленными в ходе опроса

предпринимателей:

1. Налоговое планирование и оптимизация налоговой

нагрузки

2. Бухгалтерская отчетность и взаимодействие с конт�

ролирующими органами

3. Кадровый учет и оформление сотрудников

4. Договорная и юридическая безопасность бизнеса

5. Финансовая организация бизнеса и цифровизация

учета

Для каждой из категорий рассчитан усредненный по�

казатель ER, что позволило количественно оценить во�

влеченность аудитории в зависимости от тематики пуб�

ликаций. В рамках контент�анализа было изучено бо�

лее 600 публикаций, размещённых на официальных

страницах компаний в социальных сетях за период

июль–декабрь 2025 года. Результаты анализа представ�

лены на рисунке 2.

Далее соотнесем показатели востребованности тема�

тик контента среди предпринимателей (по результатам

опроса) с уровнем вовлеченности аудитории, выражен�

ным через коэффициент ER. Сопоставление данных

представлено на рисунке 3.

Как видно на графике, тематики, демонстрирующие

наибольшую значимость для предпринимателей, одно�

временно характеризуются более высокими значениями

показателя вовлеченности. В частности, публикации, по�

священные вопросам налоговой оптимизации, бухгалтер�

ской отчетности и кадрового учета, занимают лидирую�

щие позиции как по уровню информационного запроса

со стороны предпринимателей, так и по значению ER.

Корреляционный анализ указывает на наличие очень

сильной корреляции между двумя переменными: по�

требности предпринимателей и вовлеченность целевой

аудитории.

Важным дополнением к полученным результатам яв�

ляются данные опроса предпринимателей, проведён�

ного на предыдущем этапе исследования. В заключи�

тельной части анкеты респондентам был задан вопрос

о вероятности обращения в бухгалтерскую компанию

в случае, если опубликованный в социальных сетях ма�

териал помог решить актуальную для них проблему или

дал практический ответ на профессиональный вопрос.

Таблица 2
Критерии конкурентного анализа использования инструментов SMM бухгалтерскими компаниями

Table 2. Criteria for a competitive analysis of social media marketing (SMM) tools used by accounting firms

Таблица 3
Результаты конкурентного анализа использования инструментов SMM бухгалтерскими компаниями
Table 3. Results of a competitive analysis of social media marketing (SMM) tool usage by accounting firms

 № Критерий Содержание критерия Метод определения 

1 Присутствие компании 
в социальных сетях 

Наличие официальных аккаунтов 
в социальных сетях 

Анализ официальных страниц компаний ВКонтакте и Telegram 

2 Регулярность 
публикации контента  

Интенсивность ведения коммуникации 
с аудиторией 

Рассчитывается как среднее количество публикаций в месяц за 
анализируемый период 

3 Преобладающий тип 
контента 

Характер коммуникационной стратегии 
компании 

Тип контента определялся по преобладающей доле публикаций 
в анализируемом периоде.  
Все материалы были классифицированы на три категории:  
1. Экспертный контент - аналитические материалы, 
профессиональные разъяснения, комментарии к изменениям 
законодательства и практические рекомендации;  
2. Новостной контент - информационные сообщения 
о деятельности компании, отраслевых событиях и анонсах 
мероприятий;  
3. Смешанный контент - публикации, сочетающие элементы 
экспертных и информационных материалов. 

4 
Уровень вовлечённости 
аудитории (Engagement 
Rate) 

Степень взаимодействия пользователей 
с публикациями и позволяет оценить 
эффективность коммуникаций 
в социальных сетях 

Рассчитывается на основе показателей реакции аудитории 
(лайки, комментарии и др.) 

 

 Место 
 в рейтинге RAEX Компания Социальные 

 сети 
Постов  
в месяц 

Преобладающий 
тип контента Средний ER 

1 ИАС Аутсорсинг VK, TG 30 Экспертный 29,5 
2 Bellerage VK, TG 44 Экспертный 5,6 
3 Моё дело VK, TG 25 Смешанный 0,8 
4 1C-WiseAdvice VK, TG 1 Новостной 2 
5 Объединенная Консалтинговая Группа (ОКГ) VK 2 Смешанный 2,9 
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Результаты показали, что 87% опрошенных предпри�

нимателей отметили готовность рассмотреть возмож�

ность обращения в такую компанию за профессиональ�

ными услугами4*. Таким образом, экспертный контент

решает важную задачу – он формирует доверие. По�

тенциальные клиенты видят в нем подтверждение ком�

петентности компании и понимают реальную ценность

ее предложения.

Если сопоставить все полученные данные, видно: пуб�

ликации, которые отвечают на конкретные вопросы

предпринимателей, дают двойной эффект. С одной сто�

роны, аудитория активнее вовлекается в коммуникацию,

с другой – возрастает вероятность того, что пользова�

тель в итоге обратится за профессиональной помощью.

Иными словами, экспертный контент в социальных се�

тях становится инструментом доверия: он снижает не�

определенность при выборе бухгалтерской компании

и помогает клиенту убедиться в обоснованности своего

решения. Эти результаты подтверждают исходную гипо�

тезу: эффективность SMM�продвижения в бухгалтерской

сфере напрямую зависит от того, насколько экспертный

контент соответствует реальным информационным за�

просам предпринимателей.

Если обобщить результаты проведенного ис�

следования, можно выделить несколько осо�

бенностей применения SMM�инструментов

в сфере бухгалтерских услуг. Как выяснилось

в ходе конкурентного анализа, даже крупней�

шие компании отрасли работают с социальны�

ми сетями неравномерно, а зачастую и вовсе

бессистемно. При том, что потенциал у циф�

ровых каналов большой, активность многих

участников рынка сводится к редким, эпизоди�

ческим публикациям. Это, в свою очередь, ме�

шает выстроить устойчивое присутствие в ин�

формационном пространстве и наладить пол�

ноценное взаимодействие с аудиторией.

В то же время данные по вовлеченности по�

казывают: наибольший отклик у пользователей

получают материалы экспертного характера –

те, что посвящены налоговой оптимизации,

бухгалтерской отчетности и кадровому учету.

Если сопоставить итоги контент�анализа с ре�

зультатами опроса, становится очевидна устой�

чивая связь между тематикой публикаций и ре�

альными интересами целевой аудитории. Те на�

правления, которые предприниматели назвали

наиболее важными, совпадают с категориями

контента, где фиксируется самый высокий уро�

вень вовлеченности. Таким образом, эффек�

тивность SMM�коммуникаций в рассматривае�

мой сфере во многом определяется степенью

соответствия публикуемых материалов инфор�

мационным потребностям бизнеса.

С учетом выявленных особенностей поведе�

ния аудитории предлагается модель SMM�

продвижения бухгалтерских услуг, основан�

ная на последовательном вовлечении пред�

принимателя в коммуникацию с компанией через экс�

пертный контент.

Предлагаемая модель включает три ключевые стадии

взаимодействия пользователя с контентом бухгалтер�

ской компании (рис. 4).

Для успешного продвижения рекомендуется постро�

ить путь предпринимателя по трём ключевым стадиям

взаимодействия:

1. Стадия привлечения внимания (информационный

интерес). На данном этапе пользователь сталкивает�

ся с публикациями, отражающими наиболее распрос�

траненные вопросы предпринимателей, выявленными

в ходе авторского опроса данного исследования. Ос�

новная задача � привлечь внимание целевой аудито�

рии за счет актуальности тематики и практической

ценности информации. Представляется, что наиболее

эффективными форматами контента на данной ста�

дии являются:

♦ краткие разборы изменений налогового законода�

тельства;

♦ чек�листы для предпринимателей;

♦ типичные ошибки при ведении бухгалтерского учета;

Рис. 2 Количественная оценка вовлеченности аудитории
в зависимости от тематики публикаций

Fig. 2 Quantitative assessment of audience engagement
based on the subject matter of the posts

Рис. 3 Показатели информационных потребностей
предпринимателей и вовлеченности контента

среди целевой аудитории
Fig. 3 Indicators of entrepreneurs’ information needs
and content engagement among the target audience

4* Источником информации послужили результаты собственного эмпирического исследования, проведенного при содействии профессиональ�
ной бухгалтерской компании ООО «Бизнес Партнер», включая опрос клиентов данной организации.
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♦ методические рекомендации по налогам и отчетно�

сти;

♦ короткие экспертные видеоролики, затрагивающие

три устойчивые и системно значимые группы потреб�

ностей предпринимателей: «налоговое планирование

и оптимизация», «бухгалтерский учет и отчетность»,

«кадровый учет и работа с сотрудниками».

Такой контент формирует первичный интерес и повы�

шает вероятность взаимодействия пользователя с пуб�

ликацией.

2. Стадия экспертного взаимодействия (формиро�

вание доверия). После первичного контакта предприни�

матель начинает воспринимать социальные сети компа�

нии как источник профессиональной информации. На

данном этапе ключевым фактором становится демон�

страция экспертности организации. Этому способству�

ет использование интерактивных форматов коммуника�

ции, в частности тематических чатов в мессенджерах

(Telegram, MAX и др.). Среди наиболее результативных

форматов на этом этапе можно выделить подробные

экспертные статьи с разборами кейсов, ответы на во�

просы подписчиков, прямые эфиры и консультационные

сессии, комментарии специалистов по текущим измене�

ниям в законодательстве, а также аналитические мате�

риалы по ведению бизнеса. Такой контент помогает

формировать доверие к компании и закреплять за ней

статус эксперта.

3. Стадия конверсии (переход к сотрудничеству). На

завершающем этапе, когда пользователь уже рассмат�

ривает возможность обратиться за профессиональны�

ми услугами, на первый план выходит демонстрация

практической ценности работы с компанией. Эффектив�

но работают здесь клиентские кейсы, наглядные приме�

ры выполненных задач, разбор реальных бизнес�ситуа�

ций и отзывы предпринимателей. Ключевой элемент ком�

муникации на этой стадии – предложение бесплатной

первичной консультации: оно снижает порог входа и за�

пускает прямое взаимодействие

с потенциальным клиентом.

Таким образом, контент в со�

циальных сетях работает на по�

степенное снятие неопределен�

ности и подготавливает предпри�

нимателя к тому, чтобы обра�

титься за бухгалтерским сопро�

вождением. Когда компания ре�

гулярно публикует экспертные

материалы, это не только дает

аудитории полезную информа�

цию, но и демонстрирует квали�

фикацию специалистов, а у по�

тенциальных клиентов формиру�

ется образ надежного консуль�

танта. На практике это означает,

что эффективная стратегия

SMM�продвижения в бухгалтер�

ской сфере должна опираться на

системную контент�политику,

ориентированную на решение

реальных задач бизнеса.

Отдельно стоит сказать о системной работе с SMM�

инструментами применительно к конкретной компании:

речь идет о контентных публикациях, комьюнити�

менеджменте, платных кампаниях и управлении репута�

цией. Такая работа предполагает постоянный монито�

ринг активности пользователей, быструю реакцию на их

запросы и использование коммуникационных механик,

которые подталкивают к обращению в компанию. Клю�

чевая задача здесь – выстроить такое контентное и сер�

висное взаимодействие в соцсетях, которое будет под�

держивать устойчивый интерес предпринимателей и мо�

тивировать их к переходу от знакомства с контентом

к реальному сотрудничеству.

Заключение (Conclusion)

Развитие цифровых коммуникаций и усиление конку�

ренции на рынке бухгалтерского аутсорсинга трансфор�

мируют подходы к продвижению профессиональных

услуг. Между тем специфика бухгалтерских услуг за�

ключается не столько в их нематериальном характере,

сколько в сложности осознания клиентом ценности де�

легирования учётных и финансовых функций сторонней

организации. В условиях усложнения налогового регу�

лирования и роста требований бизнеса к качеству фи�

нансового сопровождения бухгалтерские компании все

в большей степени сталкиваются с необходимостью си�

стемного использования инструментов SMM�продвиже�

ния. При этом традиционная ориентация исключитель�

но на профессиональную репутацию и рекомендации

клиентов уже не обеспечивает достаточной конкурент�

ной устойчивости в цифровой среде.

Проведенное исследование подтвердило, что пред�

приниматели воспринимают бухгалтера не только как

исполнителя учетных функций, но и как стратегическо�

го партнера, способного обеспечивать налоговую без�

опасность, снижать регуляторные риски и консультиро�

вать по вопросам кадрового и финансового управления.

Рис. 4 Модель SMM$коммуникации бухгалтерской компании
с предпринимателями

Fig. 4 A Model for SMM Communication Between an Accounting Firm
and Entrepreneurs
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Наиболее значимыми информационными запросами

выступают темы налогового планирования и оптимиза�

ции, бухгалтерской отчетности, а также кадрового уче�

та. Именно данные направления демонстрируют наи�

больший уровень вовлеченности аудитории в соци�

альных сетях.

Сопоставление результатов авторского опроса и кон�

тент�анализа коммуникационной активности крупней�

ших компаний, представленных в рейтинге RAEX, пока�

зало, что эффективность SMM�инструментов напрямую

связана с соответствием публикуемого экспертного кон�

тента реальным информационным потребностям пред�

принимателей. Тематики, обозначенные респондентами

как наиболее востребованные, одновременно характе�

ризуются более высокими значениями показателя вов�

леченности. Корреляционный анализ подтвердил нали�

чие устойчивой сильной взаимосвязи между значимо�

стью темы для целевой аудитории и уровнем ее отклика

на публикации. Экспертный контент снижает информа�

ционную неопределенность предпринимателей при вы�

боре поставщика услуг, формирует представление

о компетентности компании и повышает вероятность об�

ращения за профессиональным сопровождением. По�

лученные данные (в частности, готовность 87% опро�

шенных предпринимателей рассмотреть сотрудничество

при получении полезного экспертного материала) под�

тверждают практическую значимость системной кон�

тент�стратегии.

В отличие от рынков с выраженной ролью массового

охватного продвижения, в сегменте бухгалтерских услуг

приоритетным становится фокус на этапах «рассмотре�

ние» и «оценка компетентности». Продвижение долж�

но быть ориентировано не на максимальный охват, а на

формирование экспертного позиционирования среди

вовлеченной предпринимательской аудитории. Это

предполагает регулярную публикацию аналитических

материалов, практических разборов, комментариев

к изменениям законодательства, а также использование

интерактивных форматов взаимодействия. Практичес�

кая значимость исследования заключается в интерпре�

тации авторской модели трехэтапной SMM�коммуника�

ции (привлечение внимания – формирование доверия –

конверсия), которая может быть использована бухгал�

терскими компаниями при построении стратегии циф�

рового продвижения. Системная реализация данной

модели позволяет выстраивать путь предпринимателя от

первичного информационного контакта до принятия

решения о сотрудничестве.

Вместе с тем проведенное исследование имеет ряд

ограничений, определяющих направления дальнейших

научных изысканий. Во�первых, анализ охватывал пре�

имущественно количественные показатели вовлеченно�

сти, тогда как перспективным направлением является

более глубокое исследование качественных параметров

доверия и лояльности аудитории. Во�вторых, представ�

ляется целесообразным проведение лонгитюдных ис�

следований, позволяющих оценить влияние системно�

го SMM�продвижения на фактические показатели про�

даж и удержания клиентов в динамике. Дополнитель�

ным направлением исследований может стать сравни�

тельный анализ эффективности различных цифровых

каналов (социальные сети, профессиональные платфор�

мы, мессенджеры, образовательные вебинары) в фор�

мировании экспертного имиджа бухгалтерских компа�

ний, а также изучение интеграции SMM с инструмента�

ми performance�маркетинга и автоматизированными

системами управления взаимоотношениями с клиента�

ми (CRM).

Таким образом, дальнейшее развитие научных иссле�

дований в области цифровых коммуникаций професси�

ональных услуг позволит углубить понимание механиз�

мов формирования доверия в B2B�среде и разработать

более точные инструменты оценки вклада SMM�продви�

жения в формирование конкурентных преимуществ бух�

галтерских компаний.

ИСТОЧНИКИ (References)

1. Kotler, Ph. Marketing Professional Services / Ph. Kotler, Ph Hayes, Ph Bloom. � Englewood Cliffs: Prentice Hall, 2002. – 337 p.

2. Сырейщикова, М. А. Маркетинг в В2В сегменте / М. А. Сырейщикова, М. В. Власов // Russian Economic Bulletin. – 2022. –

Т. 5, № 6. – С. 351�356.

3. Маркетинг: создание и донесение потребительской ценности : Учебник / И. И. Скоробогатых, Р. Р. Сидорчук, С. Н. Андреев

[и др.]. – Москва : Общество с ограниченной ответственностью «Научно�издательский центр ИНФРА�М», 2020. – 589 с. –

(Высшее образование: Бакалавриат). – ISBN 978�5�16�014784�0. – DOI 10.12737/1003504.

4. Проскурина, М. А. Маркетинг услуг: особенности развития в России / М. А. Проскурина, А. Р. Рахматуллина // Наука XXI

века: актуальные направления развития. – 2019. – № 1�2. – С. 39�42.

5. Леонтьева, Ю. В. Функционирование и развитие российского рынка аутсорсинга бухгалтерских услуг / Ю. В. Леонтьева //

Актуальные вопросы современной экономики. – 2022. – № 8. – С. 145�151.

6. Щерба, Е. Р. Маркетинг предприятия, оказывающего услуги по аутсорсингу бухгалтерских услуг / Е. Р. Щерба, Е. А. Лари�

чева // Актуальные проблемы социально�гуманитарных исследований в экономике и управлении : Сборник научных статей

IХ всероссийской научно�практической конференции факультета отраслевой и цифровой экономики БГТУ, Брянск, 15 но�

ября 2023 года. – Брянск: Брянский государственный технический университет, 2024. – С. 190�193.

7. Журавель, В. Ф. Особенности применения SMM � технологии для сбора маркетинговой информации на рынке В2В / В. Ф. Жу�

равель, И. В. Пронина // Управление в условиях глобальных мировых трансформаций: экономика, политика, право : Сбор�

ник научных трудов, Севастополь, 26–30 апреля 2017 года. – Севастополь: Общество с ограниченной ответственностью

«Издательство Типография «Ариал», 2017. – С. 281�284.

Поступила в редакцию / Received 01.04.2026
После доработки / Revision 24.04.2026

Принята к публикации / Accepted 03.05.2026

И. Денисов, А. Шишкин. Оценка эффективности инструментов SMM�продвижения бухгалтерских услуг


