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Заказчик / Клиент НИСКУ 

Место проведения Москва, территория МАП 

Участники 

Сессия PFO – 12 членов Сообщества, сертифицированных консультантов 
по стандарту ICMCI  
Сессия DFO – 11 членов Сообщества, сертифицированных консультантов 
по стандарту ICMCI  

Ведущий Андрей Вахин, автор методики и патента №130425. 

Фокус-вопрос для сессии PFO 
Что мешает ПОВЫШЕНИЮ ПРИВЛЕКАТЕЛЬНОСТИ НИСКУ ДЛЯ 
КОНСУЛЬТАНТОВ И ДРУГИХ ИГРОКОВ РЫНКА КОНСАЛТИНГА 

Фокус-вопрос для сессии DFO 
Что помогает, способствует ПОВЫШЕНИЮ ПРИВЛЕКАТЕЛЬНОСТИ 
НИСКУ ДЛЯ КОНСУЛЬТАНТОВ И ДРУГИХ ИГРОКОВ РЫНКА 
КОНСАЛТИНГА 

2 Общие сведения и организация исследования 

Основные препятствия / драйверы на пути повышения привлекательности НИСКУ в глазах консультантов и др. игроков рынка консалтинга 



Сессия PFO-анализа 

(ландшафт препятствий) 



4 Ландшафт затруднений – узлы 

Фокус-вопрос: Основные препятствия на пути повышения привлекательности НИСКУ в глазах консультантов и др. игроков рынка консалтинга 

Узел – Источник Узел – Проводящий (ПУ) Узел – Тупик 

Генератор проблем, преимущественно 
влияющий на другие узлы. 

Баланс влияния на узел и его влияния на 
другие узлы. «Проводник» проблем. 

Накопитель проблем – следствий, 
создаваемых другими узлами проблем.  

Название Узла затруднений 
Количество 

затруднений 
Тип узла 

1. Культура взаимодействия членов НИСКУ 17 Первичный Источник (ПИ) 

2. Реализация стратегии 13 Первичный Источник (ПИ) 

3. Психологические особенности членов НИСКУ, 8 Первичный Источник (ПИ) 

4. Маркетинг, 11 Третичный Источник (ТИ) 

5. Лидер – Вождь 3 Третичный Источник (ТИ) 

6. Организация операционной деятельности 14 Третичный Тупик (ТТ) 

7. Профессиональная коммуникация и кооперация  9 Третичный Тупик (ТТ) 

8. Квалификация 5 Вторичный Тупик (ВТ) 

9. Бюджет 2 Первичный Тупик (ПТ) 

10. Технологизация инструментов в консалтинге 3 Первичный Тупик (ПТ) 

11. Ценность СМС на рынке 4 Первичный Тупик (ПТ) 

12. Профессиональное сотрудничество с российскими и 
зарубежными сообществами 

4 Первичный Тупик (ПТ) 

13. Региональная политика 4 Первичный Тупик (ПТ) 

14. Научность сообщества консультантов 5 Первичный Тупик (ПТ) 
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1. Культура взаимодействия членов НИСКУ (17*), 
первичный источник 

• Слабая заинтересованность некоторых членов НИСКУ в успехе ассоциации в целом 

• Неразвитость культуры бесконфликтного взаимодействия в активе 

• Авторитарный стиль управления 

• Избыток внутренних склок и разборок («турнирных боев») 

• Члены сообщества бьются не за результат, а за свою правоту 

• Попытки отдельных коллег (это НЕ про Елисеева) «продавливать» свое мнение / решение 
без аргументов и обоснований 

• Анализ ситуаций идёт не в поиск объективной картины, а скатывается в дрязги и ссоры 

• Проявляющийся вовне (на рынок) шлейф внутренних разборок 

 

 

* - здесь и далее в () скобках приведена «мощность узла» (количество карточек) 

** - здесь и далее в [] скобках приведено количество однотипных карточек 

*** - здесь и далее в {} скобках приведены копии карточек из других узлов 

 

Ландшафт затруднений – содержание узла 1 

Фокус-вопрос: Основные препятствия на пути повышения привлекательности НИСКУ в глазах консультантов и др. игроков рынка консалтинга 
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1. Культура взаимодействия членов НИСКУ (продолж.)  
• Стремления превратить НИСКУ в точку продаж без своего вклада в этот процесс 

(«нахлебничество») 

• Внутренние противоречия в организации снижают привлекательность для консультантов 

•  Плохой психологический климат в сообществе (взаимное недоверие, личностные 
конфликты, разобщённость)  

• Внимание Совета направлено на разборки между консультантами и соблюдение 
формальных процедур 

• Высокий уровень конфликтности внутри сообщества 

• Низкий уровень договороспособности внутри сообщества 

• Тяжёлая, конфликтная корпоративная среда 

• Нет внутренней культуры ведения дискуссий 

• Избыток коммуникативных барьеров как при трансляции информации о НИСКУ, так и в 
консалтинговых инструментах {К} 

 

 

Ландшафт затруднений – содержание узла 1 

Фокус-вопрос: Основные препятствия на пути повышения привлекательности НИСКУ в глазах консультантов и др. игроков рынка консалтинга 
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2. Реализация стратегии (13), первичный источник 
• Нет приоритетных активностей на год {К} 

• Недостаточная активность, последовательность действий Совета 

• Отсутствие в сообществе чёткого и единого понимания результатов достижения цели 

• Стратегии не раскладывались на отдельные направления, вместе ведущие к заданной цели {К} 

• Нет координации усилий людей из отдельных направлениях в единый вектор 

• Члены сообщества за стратегической целью видят разное 

• Противоречия внутри сообщества по приоритетным направлениям развития  

• Не делаются выводы из неудач и ошибок 

• Совет не информирует сообщество о текущих задачах, инициативах, значимых событиях 

• Совет плохо информирует сообщество о своих действиях и решениях 

• Внимание Совета направлено на разборки между консультантами и соблюдение формальных 
процедур 

• «Усталость» участников сообщества и «хождение» по кругу («Уже была стратегия, всё 
написано правильно - результатов нет...») {К} 

• Отсутствие функционала интегратора интересов консультантов и предпринимателей 

 

Ландшафт затруднений – содержание узла 2 

Фокус-вопрос: Основные препятствия на пути повышения привлекательности НИСКУ в глазах консультантов и др. игроков рынка консалтинга 
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3. Психологические особенности членов НИСКУ (8), 
первичный источник 

• Непринятие заслуг коллег (в большей массе) перед сообществом 

• Отсутствие готовности выразить благодарность за сделанное 

• «Жадность и ревность» – нет стремления делиться связями и опытом 

• Страх «младших» коллег признаться, что они чего-то не умеют {К} 

• Недостаточная открытость новому видению, пониманию «по-другому» 

• «Зажатость» в позитивном восприятии возможной пользы другого опыта {К} 

• Больше негативность восприятия 

• Критичность повышенная 

Ландшафт затруднений – содержание узла 3 

Фокус-вопрос: Основные препятствия на пути повышения привлекательности НИСКУ в глазах консультантов и др. игроков рынка консалтинга 
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4. Маркетинг: (11), третичный источник 

• Замкнутость и самодостаточность сообщества {К} 

• Отсутствие бизнес-составляющей в поведении сообщества 

• Невозможность установить продуктивный диалог с потенциальными клиентами 

• Для клиентов нет ценности сертификата СМС {К} 

• Отсутствие экспертизы внутри сообщества по его продвижению 

• Нет контакта сообщества с бизнес-средой 

• Нет продвижения сообщества в бизнес-среде 

• Дефицит маркетинговых компетенций в сообществе 

• Отсутствие функционала интегратора интересов консультантов и предпринимателей {К} 

• Нет изначального значимого внутри страны бренда, принадлежность к которому давала 
бы практическую пользу 

• Избыток коммуникативных барьеров как при трансляции информации о НИСКУ, так и в 
консалтинговых инструментах 

 

Ландшафт затруднений – содержание узла 4 

Фокус-вопрос: Основные препятствия на пути повышения привлекательности НИСКУ в глазах консультантов и др. игроков рынка консалтинга 
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5. Лидер – Вождь (3), третичный источник 

• Дефицит эффективного надёжного лидерства 

• Нет координатора/вдохновителя/стратега, который бы видел всю картинку развития НИСКУ 

• Не нашлась личность во главе НИСКУ, которая смогла бы найти форму,  
при которой его/ее личные интересы совпали бы с продвижением НИСКУ 
на рынке, и при этом смогла бы объединить наиболее активную часть сообщества на 
целенаправленные действия по продвижению бренда и получению заказов 

Ландшафт затруднений – содержание узла 5 

Фокус-вопрос: Основные препятствия на пути повышения привлекательности НИСКУ в глазах консультантов и др. игроков рынка консалтинга 
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6. Организация операционной деятельности (14), 
третичный тупик 

• Мало членов НИСКУ включенных в работу 
• Нет приоритетных активностей на год 
• Высокая занятость консультантов, кто успешен в своих проектах 
• Нестабильность, текучесть состава НИСКУ 
• Стратегии не раскладывались на отдельные направления, вместе ведущие к заданной цели 
• Не готовность коллег продолжать начатые другими дела (каждый раз «начни с начала») 
• Дела не доводятся до этапа реализации – вязнут в обсуждениях 
• Для консультантов нет качественной методической поддержки на постоянной основе, какая 

есть, в других сообществах {К} 
• Низкая вовлекаемость / инициативность членов в дела НИСКУ – нет готовности тратить своё 

личное время на развитие сообщества 
• Совет плохо информирует сообщество о своих действиях и решениях {К} 
• Сообщество мало разрабатывает и предлагает полезных инициатив для своих членов 
• «Усталость» участников сообщества и «хождение» по кругу («Уже была стратегия, всё 

написано правильно - результатов нет...») 
• Невысокая продуктивная активность участников сообщества 
• Проявление индивидуальной самореализации, интересов в большей приоритетности, чем 

командное взаимодействие 

Ландшафт затруднений – содержание узла 6 

Фокус-вопрос: Основные препятствия на пути повышения привлекательности НИСКУ в глазах консультантов и др. игроков рынка консалтинга 
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7. Профессиональная коммуникация и кооперация (9), 
третичный тупик 

• Отсутствие опыта и понимания выгод профессиональной кооперации 

• Отсутствие совместных событий, кроме конференций 

• При условии различий в функциональных специализациях нет взаимодополнения и 
интеграции в совместные проекты 

• Нет привычки для индивидуальных консультантов к совместным действиям с отсроченным 
результатом 

• Отсутствие системы регулярных профессиональных коммуникаций между участниками 
сообщества 

• Нет обмена инфорацией-идеями-результатами вне рамок конференций 

• Нет обмена опытом между собой 

• Фиксированный/шаблонный понятийный ряд/план в информационном пространстве сферы 
деятельности «консультант в управлении» 

• «Зажатость» в позитивном восприятии возможной пользы другого опыта 

Ландшафт затруднений – содержание узла 7 

Фокус-вопрос: Основные препятствия на пути повышения привлекательности НИСКУ в глазах консультантов и др. игроков рынка консалтинга 
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8. Квалификация (5), вторичный тупик 

• Расслоение сообщества по опыту и профессионализму 

• Страх «младших» коллег признаться, что они чего-то не умеют 

• Избыточно нагруженная схема пересертификации 

• Не для всех консультантов есть внутренняя ценность в рефлексии собственного опыта в 
форме сертификации 

• Большая разница в квалификации среди СМС 

Ландшафт затруднений – содержание узла 8 

Фокус-вопрос: Основные препятствия на пути повышения привлекательности НИСКУ в глазах консультантов и др. игроков рынка консалтинга 
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9. Бюджет (2), первичный тупик 

• Недостаток времени и денег на серьезную PR- активность 

• Слабые финансовые возможности для развития 

Ландшафт затруднений – содержание узла 9, 10 

Фокус-вопрос: Основные препятствия на пути повышения привлекательности НИСКУ в глазах консультантов и др. игроков рынка консалтинга 

10. Технологизация инструментов в консалтинге (3), 
первичный тупик 

• Отсутствие повторяемых и воспроизводимых профессиональных инструментов 

• Для консультантов нет качественной методической поддержки на постоянной основе, какая 
есть, в других сообществах 

• Отсутствие понятных и относительно дешевых «коробочных продуктов», включая цифровые 
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11. Ценность СМС на рынке (4), первичный тупик 
• Стагнация в экономике, сокращение поля консультационного бизнеса 

• Для клиентов нет ценности сертификата СМС 

• Для клиентов при выборе консультанта нет ценности членства консультанта в НИСКУ 

• Легкий вход на рынок консалтинга – любой самоучка называет себя консультантом по 
управлению 

Ландшафт затруднений – содержание узла 11, 12 

12. Профессиональное сотрудничество с российскими и 
зарубежными сообществами (4), первичный тупик 

• Замкнутость и самодостаточность сообщества 

• Мало совместных событий, перемешивающих НИСКУ с другими сообществами 

• Нет обмена опытом с зарубежными партнерами 

• Отсутствие сотрудничества с российскими компаниями 

Фокус-вопрос: Основные препятствия на пути повышения привлекательности НИСКУ в глазах консультантов и др. игроков рынка консалтинга 



16 Ландшафт затруднений – содержание узла 13 

Фокус-вопрос: Основные препятствия на пути повышения привлекательности НИСКУ в глазах консультантов и др. игроков рынка консалтинга 

13. Региональная политика (4), первичный тупик 

• Нет работы в направлении регионов 

• Разная стоимость членства в НИСКУ для столичных и региональных консультантов 

• Разные возможности пользоваться преимуществом членства в НИСКУ для столичных и 
региональных консультантов 

• Большая разница в региональных расценках и условиях, осложняющая единую политику 
НИСКУ 
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14. Научность сообщества консультантов (5),  
первичный тупик 

• Направленность сообщества на неприменимую на практике теорию 

• Больше теории, чем конкретных действий 

• Избыток академичности в сообществе 

• Фиксированный/шаблонный понятийный ряд/план в информационном пространстве сферы 
деятельности «консультант в управлении» {К} 

• Превалирующий подход в мышлении, восприятии, изложении материала/информации у 
участников НИСКУ – «от общего к частному», склонность к конкретизации и детализации 

Ландшафт затруднений – содержание узла 14 

Фокус-вопрос: Основные препятствия на пути повышения привлекательности НИСКУ в глазах консультантов и др. игроков рынка консалтинга 
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Узел Мощность Тип узла Цвет 

1. Культура взаимодействия членов НИСКУ 17 
Первичный 

Источник (ПИ) 

2. Реализация стратегии 13 
Первичный 

Источник (ПИ) 

3. Психологические особенности членов 

НИСКУ 
8 

Первичный 

Источник (ПИ) 

4. Маркетинг 11 
Третичный 

Источник (ТИ) 

5. Лидер – Вождь 3 
Третичный 

Источник (ТИ) 

6. Организация операционной деятельности 14 
Третичный 

Тупик (ТТ) 

7. Профессиональная коммуникация и 

кооперация  
9 

Третичный 

Тупик (ТТ) 

8. Квалификация 5 
Вторичный 

Тупик (ВТ) 

9. Бюджет 2 
Первичный 

Тупик (ПТ) 

10. Технологизация инструментов в 

консалтинге 
3 

Первичный 

Тупик (ПТ) 

11. Ценность СМС на рынке 4 
Первичный 

Тупик (ПТ) 

12. Профессиональное сотрудничество с 

российскими и зарубежными сообществами 
4 

Первичный 

Тупик (ПТ) 

13. Региональная политика 4 
Первичный 

Тупик (ПТ) 

14. Научность сообщества консультантов 5 
Первичный 

Тупик (ПТ) 

Ландшафт затруднений – типы узлов 

Фокус-вопрос: Основные препятствия на пути повышения привлекательности НИСКУ в глазах консультантов и др. игроков рынка консалтинга 

отдает 

Первичный Источник (ПИ) 

Вторичный Источник (ВИ) 

Третичный Источник (ТИ) 

Проводящий Узел (ПУ) 

Третичный Тупик (ТТ) 

Вторичный Тупик (ВТ) 

Первичный Тупик (ПТ) 

берет 



19 Ландшафт затруднений – граф поля проблем 

Х − Внутри узла 
указан его № 
из таблицы 

1 

2 

3 
4 

5 

6 

7 

8 

9 

10 

11 

12 

13 

14 

Фокус-вопрос: Основные препятствия на пути повышения привлекательности НИСКУ в глазах консультантов и др. игроков рынка консалтинга 

1. Культура взаимодействия членов 

НИСКУ 
17 

2. Реализация стратегии 13 

3. Психологические особенности 

членов НИСКУ 
8 

4. Маркетинг 11 

5. Лидер – Вождь 3 

6. Организация операционной 

деятельности 
14 

7. Профессиональная 

коммуникация и кооперация  
9 

8. Квалификация 5 

9. Бюджет 2 

10. Технологизация инструментов в 

консалтинге 
3 

11. Ценность СМС на рынке 4 

12. Профессиональное 

сотрудничество с российскими и 

зарубежными сообществами 
4 

13. Региональная политика 4 

14. Научность сообщества 

консультантов 
5 



20 Ландшафт затруднений – краткие комментарии 

Некоторые выводы к «Ландшафту затруднений…» : 

1. Хорошо видно, что не все стереотипы в отношении процесса изменений на 
повышение привлекательности НИСКУ нашли свои подтверждения; в эти узлы нет 
смысла тратить усилия и ресурсы в текущем моменте: 

• Наращивать ценность СМС на рынке; 

• Усиливать региональную политику; 

• Набираться новых консалтинговых инструментов; 

• Наращивать научную академичность. 

2.  В фокусе усилий должны быть узлы-источники, т.к. именно они наполняют 
своим влиянием, вкладом поле, а это: 

• Культура взаимодействия членов НИСКУ – самый мощный узел – отлаживать 
межличностные коммуникации, отношения; 

• Реализация стратегии – «приземлять высокие идеи на почву»; 

• Психологические особенноси членов НИСКУ – избыток самости и ранимости; 

• Маркетинг (третичный – слабый – источник) – умение себя продвигать 

Фокус-вопрос: Основные препятствия /затруднения на пути трансформации ОД, которые видят руководители в ситуации неопределенности 



Сессия DFO-анализа 

(ландшафт драйверов) 



22 Ландшафт драйверов – узлы 

Узел – Источник Узел – Проводящий (ПУ) Узел – Тупик 

Генератор силы, преимущественно 
влияющий на другие узлы. 

Баланс влияния на узел и его влияния на 
другие узлы. «Проводник» силы. 

Тупик силы – следствий, создаваемых 
другими узлами драйверов.  

Название Узла драйверов 
Количество 

затруднений 
Тип узла 

1. Профессиональные компетенции и опыт  9 Первичный Источник (ПИ) 

2. Лояльное профессиональное окружение  8 Первичный Источник (ПИ) 

3. Преимущество международной сертификации  7 Первичный Источник (ПИ) 

4. Открытость и гибкость членов НИСКУ 5 Первичный Источник (ПИ) 

5. Активное ядро НИСКУ  4 Третичный Источник (ТИ) 

6. Компетенции в развитии НИСКУ  3 Проводящий Узел (ПУ) 

7. Наличие спроса на профессиональный консалтинг 2 Первичный Тупик (ПТ) 

8. Совместные проекты  4 Первичный Тупик (ПТ) 

9. Бренд, (PR) НИСКУ  4 Первичный Тупик (ПТ) 

10. Разнообразие форматов обмена опытом 
консультантов  

6 Первичный Тупик (ПТ) 

11. Востребованность, мотивация на развитие НИСКУ  7 Первичный Тупик (ПТ) 

12. Профессиональное развитие 8 Первичный Тупик (ПТ) 

Фокус-вопрос: Основные драйверы на пути повышения привлекательности НИСКУ в глазах консультантов и др. игроков рынка консалтинга 
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1. Профессиональные компетенции и опыт (9), 
первичный источник 

• Много разного опыта и связей у членов НИСКУ 

• Есть профессионализм в консалтинге 

• Есть навык формирования стратегий и каскадирования их до отдельных действий и 
задач 

• Разнообразный опыт и функциональность консультантов 

• В числе членов НИСКУ признанные эксперты в управленческом консультировании 

• Есть возможность из первых уст услышать философию и методологию 
упр.консультирования {К} 

• Набранный опыт у сообщества НИСКУ (старой его части) 

• В активе сообщества – заслуженные опытные консультанты Пригожин, Иванов и др. 
{К} 

• Есть наработанный опыт и методология отдельных консультантов в отдельных 
сферах управления 

 

 

Ландшафт драйверов – содержание узла 1 

Фокус-вопрос: Основные драйверы на пути повышения привлекательности НИСКУ в глазах консультантов и др. игроков рынка консалтинга 
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2. Лояльное профессиональное окружение (8*), 
первичный источник 

• Есть много контактов с интересными иностранцами, заинтересованными 
в сотрудничестве с нами 

• Есть представительства в регионах 

• Есть контакты/связи в разных сообществах и вузах 

• НИСКУ представляет глобальную сеть консультантов 

• Наличие различных лояльных партнеров вокруг НИСКУ 

• Международный статус сообщества 

• Доступ к использованию возможностей CMC-GLOBAL 

• Есть возможность участвовать в международных конференциях 

 

* - здесь и далее в () скобках приведена «мощность узла» (количество карточек) 

** - здесь и далее в [] скобках приведено количество однотипных карточек 

*** - здесь и далее в {} скобках приведены копии карточек из других узлов 

 

Ландшафт драйверов – содержание узла 2 

Фокус-вопрос: Основные драйверы на пути повышения привлекательности НИСКУ в глазах консультантов и др. игроков рынка консалтинга 
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3. Преимущество международной сертификации (7), 
первичный источник 

• НИСКУ представляет глобальную сеть консультантов {К} 

• Есть отработанная процедура сертификации на СМС 

• Сертификации на СМС позволяют консультанту отрефлексировать 
собственный проф.опыт 

• Уникальная система сертификация консультантов по управлению в РФ 

• Наличие процедуры сертификации с по международному стандарту 

• Есть возможность участвовать в международных конференциях {К} 

• Есть успешный опыт внедрения внутри сообщества технологии 
сертификации 

 

Ландшафт драйверов – содержание узла 3 

Фокус-вопрос: Основные драйверы на пути повышения привлекательности НИСКУ в глазах консультантов и др. игроков рынка консалтинга 
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4. Открытость и гибкость членов НИСКУ (5), 
первичный источник 

• Есть желание продолжить общение в проф.сообществе {К} 

• Возможность перенимать глобальный опыт 

• Есть готовность держать фокус на варианты «по-другому» с точки зрения 
их пользы, ценности 

• Есть готовность работать в команде 

• Есть готовность работать в позитивном ключе 

 

Ландшафт драйверов – содержание узла 4 

Фокус-вопрос: Основные драйверы на пути повышения привлекательности НИСКУ в глазах консультантов и др. игроков рынка консалтинга 
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5. Активное ядро НИСКУ (4), третичный источник 

• Есть небольшой, но деятельный и креативный актив НИСКУ 

• Есть готовность отдельных коллег тратить свое время и силы на развитие 
сообщества 

• Есть возможность получить статус в профессионального сообщества 
консультантов 

• В активе сообщества – заслуженные опытные консультанты Пригожин, 
Иванов и др. 

 

 

Ландшафт драйверов – содержание узла 5 

Фокус-вопрос: Основные драйверы на пути повышения привлекательности НИСКУ в глазах консультантов и др. игроков рынка консалтинга 
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6. Компетенции в развитии НИСКУ (3), проводящий 
узел 

• Большой накопленный опыт попыток реализации схожих стратегий 

• У сообщества есть история 

• Имеется потенциал для системного нахождения решения видения НИСКУ 

 

 

Ландшафт драйверов – содержание узла 6 

Фокус-вопрос: Основные драйверы на пути повышения привлекательности НИСКУ в глазах консультантов и др. игроков рынка консалтинга 
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7. Наличие спроса на профессиональный консалтинг (2), 
первичный тупик 

• Существующая потребность на рынке в профессиональных консалтинговых 
услугах в сфере управления. 

• Запросы бизнес-среды на консалтинг растут 

 

 

8. Совместные проекты (4), первичный тупик 

• Совместные консультационные проекты, объединяющие членов НИСКУ 

• Возможность расширить свою экспертизу, привлекая коллег на проекты 

• Возможность выбрать компетентного специалиста, прошедшего 
сертификацию {К} 

• Есть готовность работать в команде {К} 

 

 

Ландшафт драйверов – содержание узла 7, 8 

Фокус-вопрос: Основные драйверы на пути повышения привлекательности НИСКУ в глазах консультантов и др. игроков рынка консалтинга 
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9. Бренд, (PR) НИСКУ (4), первичный тупик 

• Успешная PR-политика 

• Наличие некоторых медийных инструментов – сайт, ФБ 

• Полезность для индивидуальных консультантов в создании сильного 
бренда, принадлежность к которому была бы полезна при нахождении 
клиентов 

• Возможность выбрать компетентного специалиста, прошедшего 
сертификацию 

 

 

 

Ландшафт драйверов – содержание узла 9 

Фокус-вопрос: Основные драйверы на пути повышения привлекательности НИСКУ в глазах консультантов и др. игроков рынка консалтинга 
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10. Разнообразие форматов обмена опытом 
консультантов (6), первичный тупик 

• Высокое качество и регулярность наших конференций 

• Есть накопленный опыт в разных сферах – издания журнала, проведения 
семинаров и конференций и т.п. 

• Конференции – площадка общения и обмена опытом, переосмысления и 
внутренних изменений 

• Есть опыт проведения конференций и сертификаций 

• У сообщества есть история {К} 

• Есть опыт проведения своих неплохих конференций 

 

 

 

 

Ландшафт драйверов – содержание узла 10 

Фокус-вопрос: Основные драйверы на пути повышения привлекательности НИСКУ в глазах консультантов и др. игроков рынка консалтинга 
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11. Востребованность, мотивация на развитие НИСКУ 
(7), первичный тупик 

• Есть постоянный приток новых членов с оптимистическими 
настроениями и желанием работать 

• Приход в НИСКУ новых заинтересованных активных членов 

• Сохраняющийся энтузиазм сплочённой группы единомышленников 

• Есть стремления некоторых членов двигать сообщество вперёд 

• Есть желание продолжить общение в проф.сообществе 

• Есть неравнодушные активные члены сообщества 

• Есть запрос членов сообщества на изменение и развитие 

 

Ландшафт драйверов – содержание узла 11 

Фокус-вопрос: Основные драйверы на пути повышения привлекательности НИСКУ в глазах консультантов и др. игроков рынка консалтинга 
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12. Профессиональное развитие (8), первичный тупик 

• Много разного опыта и связей у членов НИСКУ {К} 

• Успешное взаимообучение консультантов 

• Есть накопленный опыт в разных сферах – издания журнала, проведения 
семинаров и конференций и т.п. {К} 

• Есть возможность из первых уст услышать философию и методологию 
упр.консультирования 

• Через сообщество происходит знакомство с опытными и успешными 
консультантами 

• Необходимость в профессиональном общении, обмене опытом и 
повышении квалификации для индивидуальных консультантов 

• Набранный опыт у сообщества НИСКУ (старой его части) {К} 

• Возможность консультироваться с коллегами по профессиональным 
вопросам 

 

 

Ландшафт драйверов – содержание узла 12 

Фокус-вопрос: Основные драйверы на пути повышения привлекательности НИСКУ в глазах консультантов и др. игроков рынка консалтинга 
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Узел Мощность Тип узла цвет 

1. Профессиональные 

компетенции и опыт  
9 

Первичный 

Источник (ПИ) 

2. Лояльное профессиональное 

окружение  
8 

Первичный 

Источник (ПИ) 

3. Преимущество международной 

сертификации  
7 

Первичный 

Источник (ПИ) 

4. Открытость и гибкость членов 

НИСКУ 
5 

Первичный 

Источник (ПИ) 

5. Активное ядро НИСКУ  4 
Третичный 

Источник (ТИ) 

6. Компетенции в развитии НИСКУ  3 
Проводящий 

Узел (ПУ) 

7. Наличие спроса на 

профессиональный консалтинг 
2 

Первичный 

Тупик (ПТ) 

8. Совместные проекты  4 
Первичный 

Тупик (ПТ) 

9. Бренд, (PR) НИСКУ  4 
Первичный 

Тупик (ПТ) 

10. Разнообразие форматов 

обмена опытом консультантов  
6 

Первичный 

Тупик (ПТ) 

11. Востребованность, мотивация 

на развитие НИСКУ  
7 

Первичный 

Тупик (ПТ) 

12. Профессиональное развитие 8 
Первичный 

Тупик (ПТ) 

Ландшафт драйверов – типы узлов 

отдает 

Первичный Источник (ПИ) 

Вторичный Источник (ВИ) 

Третичный Источник (ТИ) 

Проводящий Узел (ПУ) 

Третичный Тупик (ТТ) 

Вторичный Тупик (ВТ) 

Первичный Тупик (ПТ) 

берет 

Фокус-вопрос: Основные драйверы на пути повышения привлекательности НИСКУ в глазах консультантов и др. игроков рынка консалтинга 



35 Ландшафт драйверов – типы узлов 

2.  
Лояльное 

профессиональное 

окружение  

(8) 

3.  
Преимущество 

международной 

сертификации 

(7) 

5. 

(4) 

8.  

(4) 

7

.  

9.  

(4) 

4.  

 

 

Открытость и 

гибкость членов 

НИСКУ 
(5) 

1.  

Профессиональные  

компетенции и опыт 

(9) 

12.  

Профессиональное 

развитие 

(8) 

6. 

(3) 

Компетенции в  

развитии НИСКУ 

11.  
Востребованность,  

мотивация на развитие  

НИСКУ 

(7) 

Бренд, (PR)  

НИСКУ 

Совместные  

проекты 

Наличие спроса на  

Профессиональный 

консалтинг 

(2) 

10. 
Разнообразие  

форматов  

обмена опытом  

(6) 

Активное ядро 

НИСКУ  

Фокус-вопрос: Основные драйверы на пути повышения привлекательности НИСКУ в глазах консультантов и др. игроков рынка консалтинга 

Х − Внутри узла в   
( ) указана его 
«мощность» 



36 Ландшафт драйверов – краткие комментарии 

Некоторые выводы к «Ландшафту драйверов…» : 

1. Хорошо видно, что основные источники сил, успеха сосредоточены в человеческих 
ресурсах, профессионализме и ближайшем окружении: 

• Проф.компетенции и опыт 

• Лояльное профессиональное окружение 

• Преимущество международной сертификации 

• Открытость и гибкость членов НИСКУ 

2. Производными, зависимыми узлами драйверов (не-силы) являются: 

• Совместные проекты (не выстреливают) 

• Бренд НИСКУ (не воспринимается на рынке) 

• Разнообразие форматов обмена опытом консультантов (почти нет) 

• Профессиональное развитие (анонсируемый, но не поддерживаемый процесс) 

• Наличие спроса на консалтинг (не влияет на привлекательность НИСКУ) 

Фокус-вопрос: Основные драйверы на пути повышения привлекательности НИСКУ в глазах консультантов и др. игроков рынка консалтинга 



Сравнительный анализ 

сессий PFO / DFO 
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Люди 

Взаимо-

действие 

Рынок 

Мини 

бизнес-

модель 

Технологии 

Ресурсы и 

квалификац

ия 
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Сравнительный анализ препятствий-затруднений / драйверов-ускорителей на пути увеличения привлекательности НИСКУ 

Узел Мощность Тип узла Цвет 

1. Профессиональные компетенции и опыт  9 
Первичный 

Источник (ПИ) 
РК 

2. Лояльное профессиональное окружение  8 
Первичный 

Источник (ПИ) 
Рн 

3. Преимущество международной 

сертификации  
7 

Первичный 

Источник (ПИ) 
Рн 

4. Открытость и гибкость членов НИСКУ 5 
Первичный 

Источник (ПИ) 
Л 

5. Активное ядро НИСКУ  4 
Третичный 

Источник (ТИ) 
Л 

6. Компетенции в развитии НИСКУ  3 
Проводящий 

Узел (ПУ) 
РК 

7. Наличие спроса на профессиональный 

консалтинг 
2 

Первичный 

Тупик (ПТ) 
Рн 

8. Совместные проекты  4 
Первичный 

Тупик (ПТ) 
В 

9. Бренд, (PR) НИСКУ  4 
Первичный 

Тупик (ПТ) 
Рн 

10. Разнообразие форматов обмена опытом 

консультантов  
6 

Первичный 

Тупик (ПТ) 
Т 

11. Востребованность, мотивация на 

развитие НИСКУ  
7 

Первичный 

Тупик (ПТ) 
Л 

12. Профессиональное развитие 8 
Первичный 

Тупик (ПТ) 
Л 

Узел Мощность Тип узла Цвет 

1. Культура взаимодействия членов НИСКУ 17 
Первичный 

Источник (ПИ) 
В 

2. Реализация стратегии 13 
Первичный 

Источник (ПИ) 
Т 

3. Психологические особенности членов 

НИСКУ 
8 

Первичный 

Источник (ПИ) 
Л 

4. Маркетинг 11 
Третичный 

Источник (ТИ) 
Рн 

5. Лидер – Вождь 3 
Третичный 

Источник (ТИ) 
Л 

6. Организация операционной деятельности 14 
Третичный 

Тупик (ТТ) 
Т 

7. Профессиональная коммуникация и 

кооперация  
9 

Третичный 

Тупик (ТТ) 
В 

8. Квалификация 5 
Вторичный 

Тупик (ВТ) 
РК 

9. Бюджет 2 
Первичный 

Тупик (ПТ) 
РК 

10. Технологизация инструментов в 

консалтинге 
3 

Первичный 

Тупик (ПТ) 
Т 

11. Ценность СМС на рынке 4 
Первичный 

Тупик (ПТ) 
Рн 

12. Профессиональное сотрудничество с 

российскими и зарубежными сообществами 
4 

Первичный 

Тупик (ПТ) 
Рн 

13. Региональная политика 4 
Первичный 

Тупик (ПТ) 
Рн 

14. Научность сообщества консультантов 5 
Первичный 

Тупик (ПТ) 
Рн 
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Фактор БМ Проблемы Драйверы 

Люди 

Психологические особенности членов НИСКУ (8), И Открытость и гибкость членов НИСКУ (5), И 

Лидер-вождь (3), И Активное ядро НИСКУ (4), И 

Востребованность, мотивация на развитие НИСКУ (7), Т 

Профессиональное развитие (8), Т 

Технологии 

Реализация стратегии (13), И Разнообразие форматов обмена опытов консультантов (6), Т 

Организация операционной деятельности (14), Т 

Технологизация инструментов в консалтинге (3), Т 

Взаимодействие 
Культура взаимодействия членов НИСКУ (17), И Совместные проекты (4), Т 

Профессиональная коммуникация и кооперация (9), Т 

Ресурсы и 

Квалификация 

Квалификация (5), Т Профессиональные компетенции и опыт (9), И 

Бюджет (2), Т Компетенции в развитии НИСКУ (3), ПУ 

Рынок 

Маркетинг (11), И Лояльное профессиональное окружение (8), И 

Ценность СМС на рынке (4), Т Преимущества международной сертификации (7), И 

Профессиональное сотрудничество с российскими и 

зарубежными сообществами (4), Т 

Наличие спроса на профессиональный консалтинг (2), Т 

Региональная политика (4), Т Бренд, PR НИСКУ (4), Т 

Научность сообщества консультантов (5), Т 

И – источник, ПУ – проводящий узел, Т – тупик 

Сравнительный анализ препятствий-затруднений / драйверов-ускорителей на пути увеличения привлекательности НИСКУ 



41 Обобщенные выводы и комментарии 

Некоторые обобщенные выводы на основе сочетания препятствий / драйверов: (по 
слайдам 38-39): 

1. Имеющиеся драйверы (силы) в факторе «Люди» не компенсируют имеющиеся / 
накопившиеся там проблемы. Хотя можно поискать удачные комбинации и 
сочетания для компенсации. 

2. Проблемы в факторе «Технологии» не покрываются драйверами вообще– это одно 
из узких мест «ландшафта». 

3. Проблемы из фактора «Взаимодействие» также не покрываются драйверами (их 
нет) – это также одно из узких мест «ландшафта». 

4. Сила накопленной квалификации и опыта из фактора «Ресурсы и квалификация» 
недостаточно используется для наращивания привлекательности, хотя тут имеется 
значительный потенциал. 

5. Плохо используются драйверы фактора «Рынок» – множество тупиковых и 
проблем, и драйверов говорит о  том, что сообщество себя с рынком не соотносит, 
живет от него изолировано, погружено внутрь себя и свои заботы. 

 

Фокус-вопрос: Основные драйверы на пути повышения привлекательности НИСКУ в глазах консультантов и др. игроков рынка консалтинга 
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