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de la accién

icacion

Planif

—

La busqueda de —
ideas sobre
posibles soluciones

Establecimiento y
evaluacion de
diversas ideas

—

cliente

Papel del consultor
-
en la aplicacién

posibles soluciones al probl

—

Es preciso clasificar las
nuevas ldeas, revisarlas,
examinarlas y evaluarlas
(verbigracia: muy —
interesante;

interesante; Superficial;
inutil; no clara).

— B [Consiste en descubrir todas las
*El cliente espera que el consultor encuentre vy soluciones interesantes y factibles
recomiende la mejor solucién al problema o sugiera la % y someterlas a una evaluacién
meior manera de aprovechar una nueva ooortunidad. < .2 < yreliminar antes de comenzar un
*La fase de planificacion de la accion se inicia, por u—i trabajo de disefio y planificacion
tanto, con la busqueda de ideas e informacion sobre detallado sobre una propuesta.

ema. - -

*Analisis de diversas ideas Si en la seleccidon preliminar de ideas se
ha retenido mas de una, el disefio Detallado, la elaboracion de
sistemas y el trabajo de planificacion deben En teoria iniciarse con
respecto a todas las ideas seleccionadas.

*Un enfoque gradual puede ayudar. Por ejemplo, el trabajo puede
comenzar sobre dos o tres ideas, pero realizarse sdlo hasta el nivel del

_pre proyecto 0 del plan esquematico.

*La presentacion La mayor parte de los consultores

Cuando el trabajo relativo a las prefieren hacer una presentacion oral con el respaldo de
propuestas de medidas
Presentacidn de | evaluacién de las

propuestas de — posibilidades ha alcanzado una etapa—
medidas al cliente | avanzada, el consultor tiene que
estudiar el tiempo y la forma de
presentacion al cliente.

y a la todas las pruebas escritas y de cualquier material auxiliar
diversas audiovisual que sea necesario para apoyar su exposicion.

*Planes de aplicacidn En las propuestas de medidas

presentadas a los clientes suele faltar un elemento: un

plan realista y factible de aplicacién de las propuestas. El

cliente recibe una descripcion estatica del nuevo proyecto
.o plan tal como debe ser cuando se aplique.

La aplicacidn, cuarta fase del proceso de consultaria, es la
Aplicacion culminacién de los esfuerzos conjuntos del consultor y del

*Como sabemos, la responsabilidad ultima de la aplicaciéon incumbe al cliente. Es el

cliente, no el consultor, el
gue se pongan en practica.

*Hallazgo de un arreglo ad

que adopta todas las decisiones de gestidon y vela por
Desde luego, es mas facil decirlo que hacerlo.

ecuado La no participacion del consultor en la aplicacion

a menudo refleja una falta de imaginacion y flexibilidad por parte del consultor o

del cliente.

Planificacién y
supervisiéon de la —
aplicacion

Capacitacién y
perfeccionamiento_
del personal del

cliente

~—~

—

—

*Un conjunto de propuestas relativas a la aplicacion debe formar parte del plan de
medidas presentado al cuente, por las razones explicadas en la seccidn 9.3. Antes
de que comience la aplicacién, se debe preparar un programa detallado de trabajo.

*Pasos que se han de dar La planificacion de una campana para presentar un nuevo método o
sistema es otro ejemplo de la utilidad de las técnicas de planificacion en cadena o de los
graficos de barras. El dia elegido como «dia de la aplicacion» estarda mas exactamente

—

*Constitucion del equipo d

| determinado si se planifica de esa manera.

e cooperacidon Quiza el método mds interesante y eficaz, aunque el

menos formalizado, es el perfeccionamiento del personal del cliente mediante la cooperacién

directa con el consultor en

la solucién del problema.

*Esto abarca a los miembros del personal que participan en la introduccion y uso de la técnica

(por ejemplo, medicién de
costos normales).

—

tiempos, control de la calidad estadistica, determinacién de los



