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Proceso de
consultoria

se lleva a cabo entre dos socios: el consultor y su

Elementos cliente. El cliente es quien ha resuelto pedir se le
fundamentales del preste el servicio profesional de consultoria,
proceso de consultoria expone algunas condiciones, entre ellas pusieran

ser, el nUmero de dias en que se prestara el
servicio y el monto de los honorarios diarios

La relacidn entre ambas partes, no es facil de lograr. Para que sea
efectiva, tanto los consultores como los clientes, deben de conocer
a fondo todos los factores que estan en juego en la situacion a

Una vez que el tiempo convenido es definido, el Es légico presumir que ambos (cliente y
cliente contara con que el consultor aportara sus consultor) estan conformes lograr el
conocimientos técnicos y, es de suponer, que el mismo objetivo. Pero la realidad se
poner en practica dichos conocimientos para impone.

resolver una situacion debera de resultar facil.

los aspectos mas importantes para cualquier
empresa de consultoria, conseguir clientes, se

: : ; Llamamos a estos "métodos indirectos|| o —contacto en frio||, y
atender, tanto los humanos, como los administrativos y los abordare.m no sdlo los met?df)s ) puede llegar a despertar el interés del cliente y éste ’
técnicos, al igual que los posibles errores que se llegan a presentar convencionales de comercializacion y . .

obtencién de clientes, sino también algunos posiblemente retendra el nombre del consultor para el futuro.

durante el trabajo conjunto

aspectos que pueden no ser tan obvios.

esta fase inicial es en donde el consultor debe
lograr hacer ver al cliente que el trabajo de
consultoria requiere de colaboracién entre las
dos partes, explicandole los beneficios de la
colaboracién en este proceso.

Un contacto en frio puede Si el consultor contacta a un cliente sobre el que tiene suficiente | del » o I
... : 4 ; . ., . . En la mayor parte de los casos, el cliente establecera el primer
Contacto inicial despertar el interés del cliente y informacidn y puede mostrarle que conoce sus problemas e intenciones y tact yE tp " 12 Ia existencia de al P
, P . L, - contacto. Esto implica que capta la existencia de algunos
éste retendra quiza el nombre que tiene algo muy a propdsito que ofrecer, las posibilidades de que esa iy I ;
T ] .. problemas de gestion en su organizacion y la necesidad de
del consultor para el futuro iniciativa conduzca a la asignacién de una tarea aumentan de forma

considerable

Ias actividades que Siguen a |a primera reunic')n. - El alcance y objetivo de un diagndstico preliminar.
Si el cliente esté diSpUestO a acceder a que se - Los registros y la informacién que se han de poner a disposicion
efectle un diagndstico preliminar del - A quién se debe ver y cuindo

problema, el examen puede pasar a ocuparse
de las disposiciones relativas a ese diagndstico

- Cémo presentar al consultor.

- Las actitudes del personal con relacion a los asuntos que se han de estudiar.

contar con un asesoramiento independiente y por algin
motivo decide recurrir a un consultor de empresas.

En lo que respecta al pago por el diagndstico o estudio
preliminar, la practica imperante consiste en no cobrar
un diagndstico muy corto (digamos de uno o dos dias)

y abarcar: que el consultor necesita para preparar una propuesta
- Cuédndo se ha de concluir el diagnéstico preliminar y como se han de presentar las propuestas al cliente. .
para el cliente
- La remuneracion por el diagnostico
Alcance del
di S sti Algunas pautas
no existe garantia alguna de que la Ellalf'n:‘)s ':‘T st metodolégicas
i inci6 i objetivo del diagndstico . -
percepcién y descripcion del cliente del |'J o il El diagnéstico preliminar de
i Z i reliminar del problema no .
el consultor debe saber con exactitud qué espera el cliente problema sean correctas y de que el p . p los problemas sigue las
de él. Este es el motivo por el que, durante las reuniones consultor reciba una informacion conjzte en propor;er I mismas normas y
; Acti i o . . . . ; ; medidas para resolverlo L -
Diagndstico preliminar iniciales, el consultor alienta al cliente a que diga lo mas que completa e imparcial. Antes de comenzar . dpf’ N ’ procedimientos basicos y
L ifi i sino en definir y planificar . . .
pueda acerca de su percepcidn personal del problema que es a planificar el cometido y de proponer un 1 dennity’p utiliza las mismas técnicas
. . . . trabajo concreto al cliente, el consultor una mision o proyecto de analiticas que cualquier
necesario resolver y del trabajo que deberd realizar el ST consultorfa que produzca q q
consultor debe efectuar su propio diagndstico diagnéstico de un problema

independiente del problema ese efecto



Proceso de
consultoria

Fuentes de informacion

Todo buen diagndstico se basa en la rapida
recoleccién de informacion relevante que
deje entre ver el tipo de ayuda que el
consultor puede llegar a proporcionar al
cliente.

Las entrevistas a profundidad, no entran en esta etapa, tampoco las
actividades ni la observacién de las rutinas y acciones que llevan a cabo
los miembros de la empresa cliente a través de su cadena productiva.



