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1 ВВЕДЕНИЕ
Общая Совокупность Знаний (The Common Body of Knowledge – CBK) – это документ о знаниях и сопутствующем обучении. Он не является базой определяющей компетентность. Он появился на основе компетентностей, описание которых содержится в совокупности знаний.

Знание и изучение являются входами процесса, выходом которого выступают компетенции, основанные на изучении.
Компетенции фокусируются на поведении и выходах, и основа знаний используется в качестве входа в процесс развития обучения. ICMCI фокусирует свои сертификационные процессы на поведении/компетентности, а не на отдельных знаниях. Однако, это не означает, что знания не входят в компетентность. Фактически, верно обратное: но взаимоотношение будет уже более сложным. Компетентность подразумевает приобретенные знания и комплексное взаимодействие между различными компонентами знаний и способностей, особенно тех, которые входят в понятие ACT (acting, communicating and thinking) – действуй, говори и думай, как консультант по управлению.
Данный документ описывает общую совокупность знаний (CBK), ранее называвшуюся унифицированной совокупностью знаний.
Могут возникать доводы для исключения определенных компонент из СВК, но это является прерогативой национальных Институтов Консультирования по Управлению (IMCs – Institutes of Management Consultancy).

СВК не должна использоваться для оценки компетентности консультантов – это цель объединенной структуры компетенций – которая используется в СВК для «вложенных знаний», требующихся для демонстрации особых компетенций.
2 Профессионализм и этика
2.1 Профессиональное отношение и поведение
Альтернативный заголовок: профессионализм
Что определяет профессионализм?

· Профессиональная организация структуры
· Кодекс поведения

· Компетентность

· Дисциплинарный кодекс и тд.

Ключевые атрибуты:
· Признание компетентности
· Важность интересов клиента
· Беспристрастность
· Объективность
· Конфиденциальность
· Измеримость в деньгах
2.2 Кодекс безупречного поведения
Клиенты
· Прямота, компетентность и объективность 

· Конфликт интересов
Обязательства
· Квалификация и компетентность консультанта 

· Объективность 

Гонорары
· Соглашение об оплате 

· Установление тарифов или получаемых комиссионных 

Сфера деятельности
· Уважение прав на интеллектуальную собственность 

· Честная реклама 

· Сообщение о нарушениях морального кодекса 

2.3 Краткая история и эволюция
· истоки консультирования
· важные факторы в его эволюции
· современная область и границы консультирования
2.4 Определения
· Консультирование по Управлению
· Консультант по Управлению
· Сертифицированный Консультант по Управлению 

· Аккредитованная организация
· Консультирование по Управлению – это предоставление независимого совета и содействия клиентам по управленческим обязанностям. Данный совет может иметь несколько форм, так как консультант может быть внешним, внутренним и может выполнять одну или более из всего множества ролей, включая предоставление аутсорсинговых услуг организации клиента.

· Консультант по Управлению – это лицо, предоставляющее независимые советы и содействие о процессах управления клиенту, выполняющему административные обязанности. Лицо может быть широким или узким специалистом и может подходить к заданию с, например, чисто финансовой точки зрения, как требует клиент.
· Сертифицированный Консультант по Управлению – это консультант по управлению, который видит управленческий консалтинг как профессию и соответствует определенным требованиям в отношении характера, квалификаций, опыта, независимости и компетентности, как определено профессиональным органом, проводящим сертификацию.
· Аккредитованная организация – это организация, которая, будучи оценена национальным институтом как обеспечивающая обучение по достаточно высоким стандартам, может рекомендовать служащих для сертификации национальным институтом.
2.5 Многочисленные роли консультантов по управлению
· Широкий специалист
· Специалист
· Процесс – содержание
· Диагностика – реализация
· Единичный – комплексный
· Внешний – внутренний
· Большие – малые организации
· Коуч - ментор
· Куратор и пр.
2.6 Национальная и международная структура профессии
· Знание существующих национальных и международных ассоциаций
· Знание текущих требований, установленных ICMCI

· Важные статистические данные
2.7 Текущие и будущие направления в консультировании по управлению
Требуются знание и понимание направлений в консультировании по управлению сквозь все сектора. Будут включены знания изменений в законодательстве, профессионализма, изменений в отрасли (PESTLE – political, economic, social, technological, legal, environmental) из консультантского опыта и пр.
· Текущие направления

· Будущие перспективы для консультантов и консультирования

3 процесс консультирования
3.1 Управление обязательствами
Охватывается вся деятельность, относящаяся к процессу консультирования и может рассматриваться в качестве функции управления программой в процессе консультирования. Целью является гарантия того, что все необходимое будет выполнено с требуемым качеством, вовремя и пр. 

3.2 Поиск потенциальных клиентов и маркетинг
Предметом является поиск и привлечение клиентов, и убеждение их в способностях, профессионализме и этике.
Эта фаза является первичной стадией, на которой консультант предоставляет свои услуги и исследует рыночные возможности. Деятельность по продвижению будет формировать важную часть этой фазы и включает прямые методы, такие как телефонные звонки, рассылка стимулирующих материалов, либо целенаправленные Интернет e-mail компании. Все это, в конце концов, приведет к идентификации клиента и осуществления первичного контакта. В настоящее время, и все больше и больше, Интернет представляет собой мощный маркетинговый инструмент, к которому следует относиться очень аккуратно, поскольку он может открыть многие потенциально плодотворные рынки. Консультант должен производить впечатление на клиента помимо всего прочего и своим профессионализмом, и послужным списком. Взаимодействие будет продолжаться при условии, что будет сформировано чувство взаимной выгоды и видения успеха обеими сторонами. В прямых методах все меньше будут нуждаться те организации, репутация которых позволяет им быть востребованными среди клиентов, а не наоборот. Это организации, которые, как правило, получают выгоду от большой части повторяемых проектов.
· Маркетинг услуг
· Исследование возможностей
· Впечатление от первого контакта
3.3 Прояснение потребностей
Предметом является гарантия того, что консультант определит и согласится с потребностями клиента. Рассуждая дальше, согласимся, что клиенту требуется предложение, основанное на этих потребностях.
Продолжение взаимодействия послужит для исследования потребностей клиента и их дальнейшего определения. Клиент и консультант должны прийти к обоюдному пониманию желательной процедуры и результатов, хотя в беседе должна присутствовать гибкость. Желаемые результаты будут в основном оборачиваться вокруг понятия реальной добавленной стоимости к нижней линии, т.е. измеримого различия. Эта стадия оканчивается формальным предложением от консультанта, которое обрисовывает в общих чертах требуемые затраты времени и гонорар. Не менее важным будет демонстрация понимания политики, экономики, социальной позиции, технологической оснащенности, правомерности и окружения клиента, поскольку все это относится к планируемому результату работы консультанта. 
· Понимание клиента
· Определение потребностей клиента
· Прояснение потребностей клиента
· Изучение потенциального успеха проекта
· Обеспечение оценки деятельности и стоимости
3.4 Развитие предложения
Предметом является составить предложение по требуемой цене для того, чтобы заключить сделку.

После того, как соглашение достигнуто, консультант исследует, какой метод вмешательства лучшим образом подойдет к ситуации. В настоящее время консультанты могут выступать в ряде ролей по отношению к компании клиента: от «рефлексирующего философа», через человека, выстраивающего взаимное сотрудничество, вплоть до «адвоката». Следует отметить, что интерпретация консультанта как теневого директора не должна иметь место ни при каких условиях. Современная тенденция, тем не менее, состоит в использовании консультанта как аутсорсинговой услуги, отражая требование организаций упростить операции. Эта фаза  подразумевает исследование готовности клиента к изменениям. Клиентом может выступать отдельная личность, но эффекты должны ощущаться всей организацией. Важно организовать взаимоотношения с ключевыми фигурами и определение тех, чья точка зрения может отличаться. Интервьюирование, процедуры расследования, диагностики и аналитические методы для оценки позиции компании становятся важными в этот момент. В конце концов, все это должно привести к ясному пониманию проблемы и собственной задачи, которое сможет сформулировать основу для гипотез. Преимущества будут определены и ранжированы по стратегическим направлениям для увеличения конкурентоспособности, и определению возможностей рынка.
· Выбор метода вмешательства
· Выделение проблемы
· Понимание масштабов проблемы
· Исследование готовности клиента к изменениям
· Фиксация обязательств
3.5 Контрактинг
Контрактинг представляет собой необязательный шаг, который может быть осуществлен неформальным принятием предложения или формально в соответствии с законодательством.
3.6 Реализация/приведение в исполнение
Предметом является «причинение пользы» клиенту.

Начинает появляться план реализации проекта и консультант сможет начать готовить ряд рекомендаций. Они могут возникать в результате «мозгового штурма», решения линейных задач или всестороннего подхода к вопросу, посредством других методик. Это должно быть обосновано, в соответствии с пониманием ценностей и стремлений клиента, его культуры. Редко получается достичь успеха, если это не поддерживается, по крайней мере, самыми опытными людьми. Продвигаясь дальше, консультанты осознают, что их рекомендации также должны быть приведены в исполнение. Эта последняя стадия требует множества различных навыков, которые могут быть применены консультирующей командой для изменения чего-либо с помощью своих сотрудников, которые более опытны и лучше подготовлены для выполнения специфических функций. Также на этой стадии полезно составить расписание для отображения результатов деятельности и, при необходимости, применения экстренных методов.
· Интервьюирование
· Применение процедур расследования
· Применение аналитических методов
· Использование инструментов диагностики
· Определение пользы
· Содействие с менеджерами клиента
· Применение методов развития решения
· Обоснование рекомендаций
· Приведение в исполнение
· Применение экстренных планов (при необходимости)
3.7 Отказ от услуг
Предметом является гарантия того, что клиент сможет продолжить без консультанта, гарантия удовлетворенности клиента и гарантия того, что клиент сможет опять прибегнуть к услугам этого консультанта.
Проект не должен длиться бесконечно. Эта фаза будет включать специфические шаги, чтобы быть доведенной до конца, и документацию, характерную при закрытии проекта.
· Соотнесение с ожиданиями
· Оценка
· Закрытие
3.8 Обучение на привлечении консультантов
Предмет заключается в том, чтобы работали процессы и системы позволяющие сохранять и использовать знания полученные при выполнении консультационных проектов. Очень важен процесс дальнейшего совершенствования.
(Целью является обладание процессами и системами, вместо того, чтобы привлекать консультантов для обучения…)

4 Взаимодействие с клиентами
Альтернативный заголовок: консультант-клиентские отношения.
Предметом является установление, построение и поддержание хороших взаимоотношений с клиентом. Эта деятельность присутствует в каждой фазе консультационного процесса.

В конце концов, консультант не должен никогда забывать, что окончание проекта не означает окончание взаимоотношений. Гораздо дешевле выполнять повторяемые проекты, чем постоянно выдвигать себя на новые рынки и стараться привлечь новых клиентов. Поддержание взаимоотношений предельно важно, как для консультанта, так и для клиента. (Ключевой момент, отмеченный в фазе 1, выше)
4.1 Установление взаимоотношений
4.2 Понимание клиента
4.3 Определение потребности клиента
4.4 Выбор метода воздействия
4.5 Работа с менеджерами клиента
4.6 Работа с культурой клиента
4.7 Управление конфликтами
4.8 Управление взаимоотношениями
5 Общие знания процессов и функций управления
5.1 Процессы управления
Следующее представляет собой ядро работы по управлению, в которой консультанты должны проявлять познания различной глубины и объема, в зависимости от проекта. Эти процессы равно важны консультанту, как для понимания деятельности клиентов, так и для управления собственной командой. Очевидно, что в последнем случае некоторые из вещей, обозначенных ниже, не могут быть применены до тех пор, пока консультант не является лидером команды, либо более важным ее членом.
Проекты могут быть очень специфичными, требуя привлечения экспертов, но они могут также иметь стратегическую природу, в этом случае полезными будут широкие познания. Некоторые из них могут даже быть применены для управления консалтинговой деятельностью.
5.1.1 Планирование
Это начальная стадия процесса, который в конечном итоге достигнет цели. Это стадия, на которой должна быть осуществлена оценка потребностей и запросов. В отношении этих факторов, планирующий должен понимать, какого состояния желает достичь клиент в будущем, и, таким образом, визуализировать структуру команды и проекта, чтобы добиться цели. Это будет изложено в плане, который также определяет, каким образом компоненты будут организовываться, сопровождаться, контролироваться и направляться для принесения максимальной пользы клиенту и консультирующей организации. Коммуникации поэтому являются обязательными, независимо от того, является ли планирование стратегическим, тактическим, операционным или проектным по природе.
· Оценка потребностей и запросов
· Установка общих целей и намерений
· Коммуникации
· Организация контроля деятельности
· Использование управления информационными системами
· Планирование человеческих ресурсов
5.1.2 Организация
Этот шаг обычно следует за фазой планирования. Консультант систематически распределяет ресурсы в зависимости от специфичности задач или деятельности. Это должно соответствовать ясно определенным целям и намерениям. Успех этого процесса, таким образом, зависит в основном от управления временем. Организация требует четких навыков делегирования и, в то же время, возможности влиять на других, для того, чтобы гарантировать выполнение общей задачи.
· Установка предметов и целей
· Организация человеческих ресурсов
· Делегирование
· Воздействие
· Управление временем
5.1.3 Руководство
Руководство является необходимым для успешного выполнения любой групповой задачи. Оно требует самоанализа и уверенности в праве руководителя мотивировать, уговаривать, организовывать и управлять в соответствии с его/ее убеждениями. Важно, чтобы руководитель был способен подбирать «исполнителя под задачу», чтобы максимизировать эффективность команды. Существуют различные стили управления, от достаточно либеральных до более жестких. Очень важно знать, когда и какой использовать. Мудрец однажды заметил «…нет ограничений возможностям человека, который не беспокоится о том, кого похвалят…».
· Стили: жесткий – либеральный
· Воздействие
· Межличностные способности
· Внутри личностные способности
· Коммуникации
· Мотивирование
· Управление
5.1.4 Контроль
Непрерывное отображение прогресса является необходимым для грамотного управления, способного привести к приемлемому результату. Установка четко определенных показателей, дающих консультанту возможность измерять результативность работы. Консультант должен использовать эти показатели, чтобы обеспечить удовлетворение потребностей клиента проектной командой. (Использование Информационных Систем Управления (MIS – Management Information Systems) является особенно эффективным для этого, т.к. статистика является мощным инструментом для измерения результатов деятельности). Регулярное проведение обзорных сессий – это полезный механизм для сообщения результатов рабочей команде и клиенту, а иногда и для переориентации деятельности, если необходимо. 
· Регламентирование целей
· Отображение планов, политики и процедур
· Делегирование ответственности
· Проведение обзоров и измерений
· Корректирующая деятельность
· Использование Информационных Систем Управления
5.1.5 Координация
Видение «Целостной Картины» требует, чтобы консультант «полностью проникся» конечным состоянием, к которому желает прийти клиент. Чтобы консультант чувствовал это на любой стадии проекта. Необходимо принятие стратегической точки зрения. Консультант должен обеспечить увеличение ценности работы на каждом шагу, и избегать поведения, нарушающего порядок событий, ведущих к достижению цели. Нужно помнить: клиент ожидает, что консультант решит его проблемы, а не положит начало новым. Консультант должен действовать, ни на минуту не забывая об интересах клиента.
· Определение общего (или проектного) видения
· Определение общих/стратегических ценностей
· Принятие стратегических (или тактических) решений
5.2 Функции Управления
Ниже представлены функции управления, которые должны осознаваться консультантом в различной степени глубины и объема, в зависимости от проекта. Проект может быть очень специфичными, требуя привлечения экспертов, но он могут также иметь стратегическую природу, в этом случае полезными будут широкие познания. Некоторые из них могут даже быть применены для управления консалтинговой деятельностью.
5.2.1 Организационный Анализ и Поведение
Это процесс управления, который помогает понять, что представляет организационная структура, а также как осуществляется руководство над ней. Четкое определение целей организации и как она структурирована для достижения этих целей, должно быть рассмотрено для обеспечения взаимного соглашения о том, что может быть сделано. В некоторых случаях бывает необходимо использовать альтернативные показатели для выполнения объективного анализа организационной деятельности. Полученный результат должен быть сравнен с желаемым и оценен с точки зрения приемлемости.
· Понимание организационной структуры
· Оценка деятельности организации
· Оценка желаемой формы и проверка на соответствие основным целям и ценностям
5.2.2 Организационное Развитие
Проведя процесс Организационного Анализа, предприятие или совершенствует существующую стратегию, или начинает внедрять новую, наиболее соответствующую своим нуждам. Процесс Развития включает желаемое представление, существующую культурную и техническую ситуацию, определяет ключевые моменты для ясного понимания того, как осуществлять дальнейшее развитие. Это постоянный процесс, который происходит благодаря динамической природе рынков, технологий и таким образом все время бросает вызов организациям, желающим достичь успеха. Он может привести или не привести к сдвигу парадигмы предприятия, и консультант должен избегать персонифицирования процесса, чтобы интегрироваться как часть длительных организационных изменений. 
· Выявление необходимости изменений
· Создание команды
· T-группы
· Анализ поля сил
5.2.3 Управление Проектами/Процессами
Постоянно должна присутствовать четкая фокусировка на клиенте. Очень важны технологии эффективного управления временем и разграничение стадий проекта. Рекомендуется использование диаграмм Гантта и подобных приложений, особенно в комплексных задачах, когда могут быть применены наиболее продвинутые технологии вроде Program Evaluation and Review Technique (PERT) или Critical Path Method (CPM). Команда также может быть смешанной и важно, чтобы каждый ее член имел общее понимание замысла и цели. Инструменты MIS (Информационная система управления) будут полезны в любом проекте в качестве вспомогательных для обоснованного отбора и представления данных. Другие важные аспекты для рассмотрения – это согласование времени и формы отчетных процедур и управления завершением проекта. Уровень обслуживания повышается, если консультант использует современные инструменты для отображения механизмов отчетности клиента. Консультант не должен затруднять клиента, использованием инструментов, которые требуют сдвига парадигмы при анализе важных данных по результатам деятельности клиента. 
· Фокусировка на клиенте
· Простая – смешанная команда
· Определение запланированных результатов
· Определение ожидаемых результатов
· Управление временем
· Программные технологии
· Разграничение стадий проекта
· Поддерживающая документация
· Отчетность
· Управление окончанием проекта (закрыть проект)
· Информационные Системы Управления
· Бюджетирование и Финансовый контроль
5.2.4 Управление Изменениями
Все консалтинговые задачи, в некоторой степени затрагивают управление изменениями. Изменения представляют собой основу любого развития. Дополним, что скорость и характер сложности изменений обычно определяется технологиями. Организационные изменения происходят, поскольку они являются или соответствующими, или упреждающими по отношению к окружающим силам, которые могут быть названы одним общим термином «окружающая среда». Управление изменениями требует верной оценки того, что требуется изменения, кто и что будет вовлечено, и наличие эффективного руководителя, который сможет менять и экспериментировать, полностью используя свои коммуникативные навыки и способности. Люди должны принять и усвоить значение перемен, если в течение времени они должны привести к успеху. Это является ключевым для консультанта, активно определять, выполнять и, если необходимо, готовить людей к изменениям. Консультант должен знать, кто в организации будет поддерживать изменения после его ухода.
· Понимание природы изменений
· Определение изменений
· Усваивание изменений
· Использование различных подходов
· Превосходство
· Инновации
· Экспериментирование
· Открытость новым идеям
· Источник изменений
· Коммуникации
5.2.5 Стратегия 
Стратегия, как процесс управления, представляет собой непрерывный обзор будущих возможностей и угроз, к которым организация должна подготовиться. Стратегия затрагивает инновации, координацию и движение организации вперед «заново изобретая велосипед». Консультанты помогают с выбором стратегических целей, потому что они являются «внешними мыслителями» и часто более способны определить будущее с помощью тщательного исследования клиента, конкурентов и рынка в настоящий момент. Одной из важнейших вещей, которые консультант может привнести – это транслировать успешные решения предыдущих проектов, казалось бы, не имеющих ничего общего с ситуацией клиента.
· Инновации
· Регенерации
· Координация
· Управление
· ‘Перестраивание будущего’

5.2.6 Маркетинг
5.2.7 Информационные Технологии
5.2.8 Экономика
5.2.9 Бухгалтерия и Финансы
5.2.10 Лидерство и Человеческие Ресурсы
6 Основное в понимании PESTLE (political, economic, social, technological, legal, environmental)
Знание политической, экономической, социальной, технологической, правовой и окружающей среды является важным для успешной консалтинговой деятельности. Эти макро-силы воздействуют на организацию и формируют ее стратегические и операционные задачи для достижения успеха. Предполагается также, что эти силы будут формировать и то, каким образом консультант будет воздействовать на организацию клиента для принесения пользы.

6.1 Политические
При рассмотрении политической структуры и сил, консультант должен понимать национальную и организационную политику, для отображения роста международного консалтинга. Различные нации имеют разные формы политической организации, разные программы, причем очень многое схоже с тем, что есть в рамках какой-то определенной организации (борьба за контроль, власть, развитие и пр.). Понимание того, каким образом клиент «совмещается» с политической обстановкой является ключевым для консультанта в возможности дать дельный и ценный совет.
· Национальные
· Организационные
· Промышленные взаимоотношения
· Воздействие и лоббирование интересов
6.2 Экономические (Макро и Микро)

Макро факторы воздействуют на инфляцию, безработицу, изменение курсов валют, торговые балансы и пр. Микро факторы воздействуют на спрос и предложение, конкуренцию, рынок труда и заработные платы, и многое остальное. Богатство рынка является важным фактором, так как оно определяет возможности для роста. Способность объединить обоснованный план развития с этими факторами, включая распределение редких ресурсов, является ключевой для консалтинговой деятельности.
· Макроэкономические факторы
· Микроэкономические факторы
· Емкость рынка
· Распределение ресурсов
6.3 Социальные
Здесь говориться, что устройства национальной и организационной культур схожи. Непонимание того, что культура определяет человека, кто он есть, может привести к неправильному пониманию проблем, их границ и неверному консалтинговому подходу. Высокие уровни межличностных, также как и внутри личностных способностей, призываются для понимания и лучшего управления социальными различиями. Культура заключает в себе все неосязаемое в виде человеческих ценностей, веры, традиций, языка и запретов, также как и организационной культуры. Для консультанта важно подвергаться воздействию различных культурных устоев, и, благодаря этому, становиться с одной стороны терпимым, а с другой – понимающим.
· Национальная культура
· Организационная культура
· Мораль
· Деловая этика
· Межличностные и
· Внутри личностные способности
6.4 Технологические
Это несомненно один из величайших двигателей будущего, подобно тому, как культура позволяла сливаться с бизнесом и взаимоотношениями, чтобы быть более результативным, эффективным и глобальным. Для организации это означало способность находиться где угодно в мире; переводить деньги из одного места в другое в реальном времени; фокусироваться на центральных задачах, привлекая все второстепенное со стороны (аутсорсинг). Телекоммуникации сейчас возможны практически в реальном времени. Интернет позволяет получать немедленный и очень дешевый доступ к важной информации. Электронная почта становится обычным явлением и намного быстрее, чем обычная. И это только малая часть социальных и экономических преимуществ, повлиявших на нации и организации посредством технологий. И эта тенденция будет продолжаться, вместе с тем как рычаги управления в организациях становятся более сложными и объемными. Консультант приносит ценность, поддерживая клиента на одном уровне с новейшими достижениями,  приложениями и потенциально новыми возможностями, используя новые технологии.
· Осведомленность
· Требования, желания и возможности
· Инфраструктура
· Коммуникации
6.5 Правовые
Законы – это формальные правила и процедуры, определяющие приемлемое поведение определенных сообществ и организаций. Существуют множество законов национального уровня, которые играют важную роль для бизнеса, например анти-стрессовое законодательство и налогообложение, стимулирующие гранты и ссуды. Проще говоря, существуют очень специфичные правила, которые применяются к определенным типам организаций. Например, некоммерческие организации функционируют в рамках особых и совершенно отличных правовых параметров, по сравнению с коммерческими. Для консультанта важно быть в курсе правовых нюансов, оказывая определенные консалтинговые услуги, для того, чтобы быть уверенным в надежности советов. Консультанты должны избегать неточных и неприемлемых советов для своих клиентов. В большинстве случаев, консультант должен обеспечивать документацию, известную как E&O (Errors and Omission) страховка, для защиты, как себя, так и клиента в случае возникновения непредвиденных проблем.
· Национальные
· Организационные
· Промышленные взаимоотношения
· Воздействие и лоббирование интересов
6.6 Окружающей среды
Привлекаясь к задаче, консультант не должен забывать об окружающей среде. Существуют строгие правила, которые должны соблюдаться организациями, для того чтобы защитить окружающую среду от опасности и предотвратить исполнение потенциально опасных решений. Организации и консультанты несут ответственность за защиту окружающей среды, которая должна осуществляться в рамках деловой и общественной морали.
· Национальные
· Организационные
· Промышленные взаимоотношения
· Воздействие и лоббирование интересов 
7 Глубина экспертных, технических и профессиональных познаний
Большинство консультантов начинают профессиональную практику в качестве экспертов в предметных областях: маркетинг, финансы, человеческие ресурсы, продукция. Некоторые остаются узкими специалистами, или в организационной деятельности, или в процессном управлении, или в методологии и приложениях особенной оригинальной философии или подхода. Другие становятся специалистами, компетентными в достаточно широком диапазоне подходов (уровень В и выше). Но все должны быть способны использовать всю глубину своего технического профессионального опыта для работы с организацией клиента. На третьем уровне квалификации, СМС не тестируют на соответствие определенному уровню функциональной специализации, но при этом требуют наличие подтверждения приобретенного необходимого уровня компетенции, зачастую через квалификацию и CPD (Continuous Professional Development) достаточно известной организацией, такой, как Институт Общественных Бухгалтеров, Специалистов по Маркетингу и Человеческим Ресурсам в странах-членах ICMCI.
Способности специалистов являются важными, поскольку они отражают тот фрагментированный рынок консалтинга, который существует на сегодняшний день. Способности специалистов являются тем рубежом для консультантов, за которым они могут выстраивать свой профессионализм. Консультанты ранжируются от стереотипных МакКинси, со свойственным им общим подходом к управлению, до специалистов в IT консалтинге, либо исполнительных кураторов и коучей. Однако, все они должны обладать каким-то основным набором навыков, который формирует ценность каждого консультанта, его изюминку. А экспертный подход требует специальных знаний, без которых клиенты не будет должным образом обслужены и впечатлены результатами деятельности. Они ожидают, что консалтинговая команда будет «тренировать и обучать их», как младших товарищей. Специализации могут быть достаточно широко категорированы, как по функциям, так и по секторам.
7.1 По функциям
· IT
· ЧР
· Информационное управление
· Стратегическое планирование
· Продукция
· Маркетинг
7.2 По секторам
· Финансовый
· Правительственный
· Благотворительный
· Общественный
· Частный
· Внутренний
8 Индивидуальные и межличностные атрибуты консультанта по управлению
Альтернативный заголовок: Действуй, Говори и Думай, как консультант по управлению. 

Все это (действие, речь, мышление) является неотъемлемыми индивидуальными атрибутами, или навыками, которые мы имеем в распоряжении, тем не менее, консультант должен прилагать все усилия, чтобы «оттачивать эти навыки через опыт».
8.1 Действуй
Существует множество вариантов деятельности консультантов: исследование объектов, целей, поиск фактов, коучинг, техническая экспертиза и пр. Они должны соответствовать профессиональным и моральным нормам отношения и поведения. Очень важно для консультанта не пытаться применять весь этот набор к каждому человеку. Существуют определенные критерии чтобы решить, когда и какой подход будет лучше: культура клиента; знания консультанта; опыт и личностные качества; природа проблемы, для решения которой был привлечен консультант. Содействие, менторинг и коучинг – это три различных приема, которые может использовать консультант для мотивации и развития людей, хотя на самом деле, их гораздо больше. Важно заметить, что хотя и существуют столь различные формы воздействия, консультант должен «оттачивать» их с помощью полученного опыта и осознанных усилий. Управление конфликтами представляет хороший пример того, когда могут использоваться различные подходы в различных обстоятельствах, как для стимуляции, так и для разрешения конфликта, чтобы достичь желаемого результата. 
· Профессиональные привычки/поведение
· Профессиональное руководство/этика
· Работа с культурой клиента
· Управление конфликтами
· Мотивация и развитие людей
· Управление
· Содействие
· Менторинг
· Коачинг
· Выбор приемлемой роли
8.2 Говори
Существуют два основных способа общения: устный и письменный. Следует отметить, тем не менее, что восприятие на слух – это другая форма общения (невербальное общение). Каждый из этих элементов является важным для выражения того, что консультант может дать. Связь общения с культурой настолько тесная, что, например, в некоторых странах даже жест рукопожатия может быть ошибочно истолкован. Многие клиенты могут предпочесть регулярные устные беседы, письменным отчетам, или наоборот, требовать получения всей информации через электронную почту. Эти аспекты взаимоотношений должны быть выявлены в начале, чтобы минимизировать неудобства. Однако, консультанты должны владеть как техникой написания отчетов, так и техникой устных презентаций. Каждый должен быть должным образом подготовлен для общения с любой аудиторией.
· Переписка
· Переговоры
· Использование доступных технологий
· Подготовка предложений
· Надлежащая отчетность
· Солидные презентации
8.3 Думай
Может показаться очевидным, но мышление – это самый важный и фундаментальный навык, которым консультанта. Ум консультанта должен быть способен вынашивать мысли и идеи по нескольким различным проектам одновременно, быть гибким. Латеральное мышление и способность «заглянуть в будущее», чтобы увидеть все «от начала до конца», также являются очень важными.
· Сопереживание
· Латеральное мышление
· “Видение от начала до конца”

· Планирование чрезвычайных обстоятельств
· Гибкость подходов
9 Результативность в консалтинге
Альтернативный заголовок: - структура компетенций для управленческого консалтинга.

Целью этого раздела является описание структуры компетенций и определение тех ключевых навыков, которые определяют компетентность консультанта. Здесь следует обратиться к полной структуре компетенций и выявить необходимый объем знаний. 
Многочисленные факторы, которые ведут к повышению эффективности в консалтинге, могут быть улучшены ровно настолько, насколько их можно декомпозировать. Определено, что хорошее образование представляет собой основной составляющий элемент того, на что способен консультант. Также очень важно индивидуальное Непрерывное Профессиональное Развитие (CPD – Continuous Professional Development). Многие большие организации обычно имеют свои собственные обучающие программы. Многие консультанты также «колеблются», между консультированием и бизнесом желанием дальнейшего совершенствования. Но особенно важным является отношение к своему Непрерывному Профессиональному Развитию так, как будто сам являешься клиентом.
Консультанты могут действительно стать эффективными, если они демонстрируют свои способности в каждой из областей.
Данные способности могут быть широко описаны, как:

· Способности в консалтинге
· Общие и специальные знания (как было определено в PESTLE).

· Управленческие способности
· Бизнес и функциональные/технические навыки
· Личностные и межличностные навыки (как описано в ACT)

10 уровни превосходства
Консультант проходит четыре основные стадии роста от новичка до эксперта. Это новичок, консультант, СМС, и эксперт СМС (FCMC). 
Он/она также выполняют различные роли (сотрудник, руководитель, коуч менеджер и пр.)
Модель ниже выражает три размерности компетенций консультанта, а именно, управление, профессионализм и навыки консультирования. 
Вершина, достигнутая в каждой категории, отражает опыт, полученный со временем. Это означает, что консультантами становятся на различных уровнях: от недавно получившего диплом студента до руководителя, имеющего годы опыта.
Данная модель не говорит лишь о том, является ли представленный набор компетенций полным. Это означает, что существует множество направлений, в которых может развиваться консультант. Одновременно с этим, обозначение СМС – это лишь ступенька в профессиональном развитии для аккредитованного консультанта. 
Движение к FCMC (эксперт СМС) требует, таким образом, дальнейшей ясности пользующихся спросом способностей для развития СМС. Совокупность знаний, очерченная здесь, заключает в себе все эти базовые уровни, и дальнейшее использование любого из аспектов зависит от личной любознательности и опыта.
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11 Технологии и методы консалтинга
11.1 Методологии
11.1.1 Структура и формат
Описать ключевые компоненты методологии, т.е. 

· основа, 

· рекомендации, 

· детальные технологии и 

· шаблоны.

11.1.2 Типы методологий
· Развитие стратегии IT

· Управление изменениями
· Реинжиниринг Бизнес Процессов (BPR)
11.1.3 Некоторые стержневые инструменты и технологии
· Матрица BCG
· 5 сил Портера
· Процессы развития стратегии
· Коачинг
· Менторинг
· Стиль управления основанный на стремлении помочь
· Технологии продаж
· Строение команды
· Написание отчетов
· Презентация
· Эффективные встречи
· и прочее
11.2 Стандарт консультирования и подходы решения проблем
11.2.1 Управление изменениями
11.2.2 Реинжиниринг бизнес процессов (BPR)
11.2.3 Управление конфликтами
11.2.4 Развитие стратегии IT

11.2.5 EVA
11.2.6 Бенчмаркинг
11.2.7 и прочие
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