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I. Миссия, ценности, видение, основные предпосылки Стратегии 
 
Видение 
 
ИКМ – признанная профессиональная (сервисная) организация (ассоциация), 
сертифицированная в международных кругах, членами которой являются признанные 
консультанты по управлению. Основной задачей ИКМ неизменно является повышение 
репутации и профессии «консультанта» через продвижение системы профессионального 
обучения и консультирования, внедрение профессиональных стандартов деловой этики, 
предоставления услуг и доступа к новым разработкам в управлении бизнесом.  
 
Ценности 
 
Объективность. Профессионализм. Ответственность.  
 
Миссия 
 
Наше объединение содействует экономическому развитию Кыргызской Республики через 
усиление консультационного потенциала и повышение профессионализма консультантов по 
менеджменту. Мы открыты для тесного сотрудничества с коллегами из соседних стран, 
поскольку видим развитие страны в контексте развития всего Центрально-Азиатского региона.   
 
Целевая аудитория 
 

 Консультанты – им необходима площадка для собственного развития и реализации 
совместных проектов 

 Бизнес компании – местные консультанты нужны им для развития/решения проблем 
своего бизнеса  

 Госсектор – местные консультанты нужны им для решения проблем/реализации целей 
и задач в государственном и муниципальном управлении 

 НПО – местные консультанты нужны им для решения проблем/задач/реализации 
целевых программ и проектов 

 Доноры – местные консультанты нужны им для реализации своих целевых 
программ/проектов  

 
Основные цели ИКМ 
 

1. Повысить имидж и восприятие профессии консультанта в глазах целевой аудитории  
2. Повысить качество практики процесса консультирования  
3. Осуществлять регулярный анализ и мониторинг консалтинговой отрасли в 

стране/регионе  
4. Осуществлять защиту интересов представителей профессии 
5. Добиться институционализации отрасли управленческого консалтинга 
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Организационная структура ИКМ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Стратегия развития «Института Консультантов по Менеджменту (ИКМ)» (далее Стратегия) 
является документом, определяющим видение, миссию, стратегические цели развития ИКМ на 
период 2017-2020 годы, а также основные мероприятия по их достижению. Основная логика 
Стратегии развития ИКМ заключается в обеспечении баланса между внутренней устойчивостью 
Объединения и возможностью реализовать спектр воздействий на внешнюю среду с целью 
влияния и улучшения рынка консалтинга в Кыргызской Республике, вплоть до объединения 
игроков на рынке и представления интересов консалтинга страны за ее пределами на уровне 
международного сообщества. 
 
Главной целью разработки и реализации данной Стратегии является достижение 
организационной, репутационной, институциональной и финансовой устойчивости ИКМ.  
 
Реализация стратегии будет осуществляться по плану, отражающему задачи, меры и действия по 
достижению стратегических целей развития ИКМ в четырехлетней перспективе в четыре этапа. 
Стратегические цели будут достигнуты в результате  целенаправленной деятельности по 
следующим направлениям: 

 Выстраивание профессиональной репутации ИКМ на рынке консалтинговых услуг путем 
развития взаимоотношений со стейкхолдерами, создания аналитического продукта и 
продвижения системы сертификации; 

 Создание и развитие системы мотивации членов ИКМ; 

Общее  
Собрание 

(ОС)  

Ревизионная 

комиссия             

(РК)  

        

Правление  
(П)  

Исполнительная Дирекция           
(ИД)  

 Планирование и развитие 

 Продвижение и коммуникации 

 Фандрейзинг  

Комитет 2      

по Сертификации и 

Профессиональному 

Развитию               

Комитет 1                    

 по Этике,            

Профессиональным 

Стандартам и Членству 
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 Достижение организационной и институциональной устойчивости ИКМ путем 
продвижения выгоды/пользы для консультантов и расширения присутствия ИКМ на 
рынке за счет увеличения количества членов и географии деятельности; 

 Планомерный рост аккумулируемых на деятельность ИКМ средств за счет 
диверсификации источников финансирования, усиления работы по продвижению 
платных профессиональных услуг и привлечения других средств. 

  
II. Анализ текущей ситуации 

 
SWOT-анализ  

  

Внутренние факторы Внешние факторы 

Сильные стороны  
 Наличие СМС (потенциал вступления в ICMCI) 

 Наличие стратегии развития 

 Наличие структуры/регламентирующих документов  

 Широкая география работы отдельных местных 
консультантов/членов ИККМ (по КР и всему ЦА 
региону)  

 В ИКМ насчитывается 23 члена 

 В ИКМ есть 5 сертифицированных СМС-консультанта  

 Средний профессиональный уровень консультантов из 
КР – один из самых высоких в СНГ. По независимой 
оценке некоторых руководителей Донорских 
организаций – профессиональный уровень 
консультантов КР – самый высокий в ЦА. В частности, 
об этом неоднократно говорил Габриэль Аль-Салем  

 Есть первые победители Международной Премии им. 
Габриэля Аль-Салем (за выдающиеся достижения в 
управленческом консалтинге) 

 У многих местных консультантов есть стремление к 
сотрудничеству/обмену опытом/профессиональному 
развитию  

 Открытость ИКМ КР – для коллег из других стран 
(членство и сотрудничество)  
 

Возможности 
 Выход на региональный/международный рынок (РК, 

РТ, РФ) 

 Фокус на растущих секторах в условиях кризиса 

 Возможность обучения/повышение квалификации 
через ИКМ (ICMCI  и др.) 

 Усиление информированности об ИКМ через внешних 
клиентов 

 Наличие конкуренции 

 Повышение спроса на консалтинговые услуги 

 В КР есть сильные компании с большим опытом 
консалтинговой деятельности и опытом работы с 
Клиентами из различных секторов экономики (М-
Вектор, СИАР, и т.д.)  

 В КР есть опытные/успешные консультанты – почти во 
всех направлениях управленческого консалтинга  

 Рынки соседних стран также доступны и вполне 
платежеспособны. Многие Клиенты из стран ЦА готовы 
платить консультантам (в т.ч. из КР)   

 Будущее полное Членство в ICMCI (международная 
сертификация членов ИКМ)  

 Сотрудничество с коллегами из соседних и западных 
стран, обмен опытом   

 У многих клиентов КР и ЦА есть многолетний опыт 
работы с местными и зарубежными консультантами  

 Практически любая информация доступна (Интернет)  

 Слабый интерес сильных международных 
консалтинговых компаний к рынку КР (в виду его 
низкой платежеспособности) 

Слабые стороны  
 Слабое продвижение прозрачности деятельности  

 Отсутствие единого понимания сущности ИКМ 

 Отсутствие систематизации услуг ИКМ 

 Пассивность членов ИКМ 

 Слабые коммуникации 

 Текучесть консультантов – членов ИКМ 

 Слабый фандрайзинг  

 Отсутствие финансовой устойчивости 

 Слабый имидж на внутреннем/внешнем рынке 

 Слабая  PR поддержка  

Угрозы  
 Наличие конкурентов (индивидуальные консультанты; 

отраслевые ассоциации)  

 Низкий уровень «потребления» консалтинговых услуг 

 Экономическая ситуация в стране 

 Конфликт интересов 

 Потеря поддержи EBRD 

 Невнятный (а иногда – отрицательный) имидж 
местных консультантов в глазах целевой аудитории 
(не сопоставим по сравнению с имиджем иностранных 
консультантов) 



6 
 

 Отсутствие четкой стратегии работы с определенными 
секторами 

 Снижение интенсивности обучения через ИКМ    

  Отсутствие (среди местных консультантов) единых 
стандартов работы и норм поведения  

 Нет системы профессионального роста и развития 
консультантов, например, «Школы консультанта» 

 Большая разница во взглядах местных консультантов 
на многие вопросы консультирования 

 Разное понимание профессии «Консультант» у многих 
местных консультантов  

 Отсутствие системы Сертификации в КР 

 Нет отраслевого мониторинга, оценки и анализа 
деятельности консультантов (работающих в КР) 

 Нехватка времени у членов ИКМ на общественную 
работу  

 Низкий уровень активности местных консультантов, 
членов ИКМ – в развитии своей профессиональной 
ассоциации, самой профессии (консультанта по 
управлению), разработке единых стандартов и т.д.  

 Нет целенаправленного продвижения профессии 
«Консультанта» и отрасли «Консалтинга»  

 Многие «знающие» Клиенты предпочитают 
российских тренеров и консультантов 

 Дальнейшая экспансия зарубежных тренеров и 
консультантов в КР / ЦА 
 

 

 
Из проведенного анализа можно выделить основные проблемные зоны и вызовы, с которыми 
столкнется ИКМ в своем дальнейшем развитии: 
 
· Низкий уровень узнаваемости и лояльности к объединению ИКМ среди деловых кругов, 

международного сообщества и общественности;  
· Низкий уровень привлекательности ИКМ для потенциальных членов из числа 

консультантов и заинтересованных сторон;  
· Финансовая неустойчивость;  
· Отсутствие системы сертификации членов ИКМ и постоянно действующих программ 

повышения квалификации;  
· Недостаточный уровень менеджмента и управления процессами ИКМ;  
· Отсутствие программ коммуникаций со стейкхолдерами ИКМ  
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III. Стратегический план 2017-2020 
 
Каждая из нижеприведенных стратегических целей решает круг проблем и отвечает на вызовы, 

преодоление которых позволит ИКМ, с одной стороны, достичь целей устойчивого развития, с 

другой - повысить статус консалтинговой сферы в Кыргызской Республике. Достижение каждой 

стратегической цели будет оцениваться по индикаторам успешности реализации стратегии, 

определенным в данном документе.  

 
Стратегическая 

цель 

 
Задача 

Год  

2017 2018 2019 2020 

 

П
о

ст
р

о
ен

и
е

 н
о

во
й

 
ко

р
п

о
р

ат
и

вн
о

й
 к

ул
ьт

ур
ы

 И
К

М
 Обеспечить максимальную прозрачность 

деятельности Правления и Исполнительной 
дирекции 

X 

 

   

Разработать и внедрить систему мотивации 
членов ИКМ для участия в общественной 
деятельности 

X 
   

Сформировать понимание «Что такое 
ИКМ?», определив преимущества, выгоды, 
услуги, цели, задачи 

X 
   

Усилить бренд ИКМ 
X X 

  

Мотивировать членов к постоянному 
повышению квалификации для обеспечения 
качества консультационных услуг 

 
X X 

 

Обмен опытом, создание электронной 
библиотеки и поддержка членов 

X X X X 

  

П
о

вы
ш

ен
и

е 
кв

ал
и

ф
и

ка
ц

и
и

 и
 

п
р

о
д

ви
ж

ен
и

е 
ц

ен
н

о
ст

ей
 и

 и
м

и
д

ж
а 

п
р

о
ф

ес
си

и
 к

о
н

су
л

ьт
ан

та
 

Проводить ежегодно Национальный форум 
для продвижения имиджа и обмена опытом 

X X X X 
Создать систему единых профессиональных 
стандартов и норм поведения 

 
X   

Совершенствовать практики 
консультирования (процесс оказания услуги 
клиенту) 

 
X X  

Обеспечить продвижение имиджа ИКМ в 
глазах общественности совместными 
усилиями всех консультантов-членов 

X X X 
 

Принимать участие в профессиональных 
Международных конференциях 

X X X X 
Принимать участие в конкурсе на 
Международную премию Габриэля Аль-
Салем 

X X X X 

Активизировать деятельность Комитетов 
X    

Проводить открытые регулярные встречи 
X X X X 
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(бизнес/гос.органы/доноры) с целью 
презентации услуг; продвижения 
консалтинга  как сферы деятельности; 
обратная связь /потребности 

Открыть Школу консультанта с дальнейшим 
трудоустройством 

 
X 

  

Создать многофункциональную БД членов и 
БД экспертов (компетенции, контакты) 

 
X   

Привлекать к реализации проектов ИКМ 
исключительно членов и их организации; 
консорциум для участия в крупных тендерах 

X X X X 

Создать электронную библиотеку  
X   

Проводить мастер-классы для консультантов 
X X X X 

Проводить мастер-классы для клиентов 
X X X X 

  

В
ст

уп
л

е
н

и
е

 в
 

п
о

л
н

о
п

р
ав

н
ы

е
 

чл
е

н
ы

 I
C

M
C

I 

Вступить в полноправные члены ICMCI  
X 

   

Разработать стандарты и процедуры 
Национальной сертификации 

X 
   

Провести первую Национальную 
сертификацию 

 
X   

Развивать взаимовыгодные коммуникации с 
ICMCI 

 
X X X 

  

Д
о

ст
и

ж
е

н
и

е
 

о
п

е
р

ац
и

о
н

н
о

й
 

ус
то

й
чи

во
ст

и
 

Построить отношения сотрудничества с 
потенциальными донорами 

X X X  
Построить систему фандрейзинга для ИКМ 

X X 
  

Разработать политику взаимодействия по 
привлечению проектов для ИКМ со стороны 
членов 

X 
   

Обеспечить постоянный приток новых 
членов 

X X X X 
Развить проектную деятельность 

X 
   

 
 
 

IV. Индикаторы мониторинга и оценки реализации Стратегии 
 
Измерение индикаторов реализации является важным инструментом для оценки успеха 
Стратегии. Здесь отражены 2 вида индикаторов – количественные и качественные, оценка 
которых покажет динамику реализации Стратегии: 
 
Количественные индикаторы 



9 
 

 Динамика роста количества членов ИКМ 

 Количество охваченных мероприятиями консультантов (в т.ч. и не членов ИКМ) 

 Количество разработанных и проведенных мероприятий по продвижению имиджа ИКМ 

 Количество разработанных и проведенных мероприятий по повышению квалификации 
консультантов (в т.ч. и не членов ИКМ) 

 Количество разработанных и проведенных мероприятий для клиентов  

 Количество сертифицированных консультантов 

 Увеличение финансовых поступлений от членских взносов  

 Количество реализованных доходоприносящих проектов и мероприятий ИКМ и % 
поступлений 

 % поступлений от реализации грантовых программ 

 % поступлений от реализации коммерческих услуг и продуктов 

 Количество устойчивых стейхолдеров, из числа научной среды, местных и 
международных бизнес-объединений и организаций 

 Количество мероприятий в КР и за рубежом с участием членов ИКМ  

 Количество выпущенных в эфир/публикаций (статей, передач, изданий, и др.) 

 Соотношение поданных/выигранных тендерных/конкурсных заявок 
 

Качественные индикаторы 

 Улучшение материально-технической базы 

 Оптимизация функций операционного администрирования 

 Регулярное и планомерное содействие повышению квалификации консультантов 

 Сформированы и внедрены профессиональные стандарты этики ведения бизнеса 

 Получено Полное членство ИКМ в ICMCI  

 Проведена Национальная сертификация 

 Регулярно осуществляется мониторинг, оценка и анализ профессионального развития 
рынка консалтинга и бизнес-среды, результаты распространяются среди 
общественности 

 Налажено сотрудничество и взаимодействие с партнерскими ассоциациями 
консультантов в зарубежных странах 

 Проведены брендированные мероприятия – Национальный форум и участие в 
Международном форуме 

 
Подписи членов Правления: 
 

Кан О. 
Шамкеев Б. 
 Гусаков С.   
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V. Годовой план и бюджет (расходная часть) мероприятий на 2017 год 
 

Мероприятие Ответственный Срок 
исполнения 

Стоимость 
(Евро) 

Разработка списка потенциальных 
партнеров 

   

Разработка стандартов внешней и 
внутренней коммуникации для 
документов 

   

Разработка внутренних 
организационных Положений (о 
членстве, ОС, СП, ИД) 

   

Разработка и утверждение 
Положений о комитетах, годовых 
планов комитетов 

   

Разработка коммуникационной 
стратегии 

   

Продвижение сайтов и страниц в 
соцсетях ИКМ 

   

Увеличить количество новых членов 
до ____консультантов 

   

Подключение базы ИКМ к порталу по 
экономической журналистике 

   

Проведение опроса среди членов по 
потребностям в тренингах 

   

Проведение ТОТ по обязательным 
темам для сертификации 

СМС-консультанты   

Проведение Дня консультанта    

Проведение Национального Форума    

Разработка консультационных и 
исследовательских проектов по 
тендерам международных 
организаций на постоянной основе 

   

 


