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Introducción 

En el informe final se incluye una evaluación de los beneficios si ello es práctico, es decir, si el 

consultor va a dejar al cliente después de un período de aplicación que desemboca en la 

evaluación. En otros casos, puede presentarlo más tarde, como ya se ha indicado. 

 Con la evaluación de los beneficios reales, el consultor demuestra la idoneidad y precisión de 

la evaluación preliminar dada cuando propuso el cometido al cliente y la evaluación de otras 

soluciones presentada al cliente para que éste adopte una decisión antes de la fase de 

aplicación.  

Obviamente, la aplicación debe haber progresado lo bastante y las condiciones de 

funcionamiento de la nueva técnica o sistema deben ser normales y estar estabilizadas, si se 

quiere que la evaluación de los beneficios dé una información objetiva.  

El consultor insiste en los beneficios directos obtenidos como resultado de la tarea y deja la 

consideración de los beneficios indirectos, por ejemplo, el no aumento de los gastos fijos al 

cliente. Al presentar los beneficios, los informes deben concentrarse en los beneficios 

económicos, financieros y sociales mensurables que se han extraído o se extraerán de un 

rendimiento superior. No obstante, el informe debe describir asimismo las nuevas capacidades 

y los nuevos sistemas, oportunidades y comportamientos creados por la misión de consultoría 

y destacar su repercusión en el rendimiento superior 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Seguimiento de la consultoría 

 

En el informe final se incluye una evaluación de los beneficios si ello es práctico, es decir, si el 

consultor va a dejar al cliente después de un período de aplicación que desemboca en la 

evaluación. En otros casos, puede presentarlo más tarde, como ya se ha indicado. (antología 

consultoría empresarial, 2022:79). 

Con la evaluación de los beneficios reales, el consultor demuestra la idoneidad y precisión de 

la evaluación preliminar (dada cuando propuso el cometido al cliente) y la evaluación de otras 

soluciones (presentada al cliente para que éste adopte una decisión antes de la fase de 

aplicación). Obviamente, la aplicación debe haber progresado lo bastante y las condiciones de 

funcionamiento de la nueva técnica o sistema deben ser normales y estar estabilizadas, si se 

quiere que la evaluación de los beneficios dé una información objetiva. El consultor insiste en 

los beneficios directos obtenidos como resultado de la tarea y deja la consideración de los 

beneficios indirectos (por ejemplo, el no aumento de los gastos fijos) al cliente. 

Con la evaluación de los beneficios reales, el consultor demuestra la idoneidad y precisión de 

la evaluación preliminar (dada cuando propuso el cometido al cliente) y la evaluación de otras 

soluciones (presentada al cliente para que éste adopte una decisión antes de la fase de 

aplicación). Obviamente, la aplicación debe haber progresado lo bastante y las condiciones de 

funcionamiento de la nueva técnica o sistema deben ser normales y estar estabilizadas, si se 

quiere que la evaluación de los beneficios dé una información objetiva. El consultor insiste en 

los beneficios directos obtenidos como resultado de la tarea y deja la consideración de los 

beneficios indirectos (por ejemplo, el no aumento de los gastos fijos) al cliente. (antología 

consultoría empresarial, 2022:80). 

La evaluación es una parte sumamente esencial de la fase de terminación en cualquier 

proceso de consultoría. Sin una evaluación es imposible determinar si el cometido ha 

alcanzado sus objetivos y si los resultados obtenidos justifican los recursos utilizados. Ni el 

cliente ni el consultor pueden sacar lecciones útiles de la tarea si no existe una evaluación. 

Además, la evaluación puede ser la parte más delicada de la relación consultor-cliente y quizá 

sea más cómodo evitarla, en particular si el cliente no está muy satisfecho con el desempeño 

del consultor. Las razones financieras desempeñan también un papel: incluso la evaluación 



más sencilla requerirá tiempo y dinero, y el cliente puede considerar que ese dinero se debe 

ahorrar debido a que no se utiliza para crear nada nuevo.  (antología consultoría empresarial, 

2022:81). 

Se ha de dar prioridad al acopio y examen de datos seguros que permitan la medición y una 

evaluación cuantitativa. Además, la determinación y el examen de las opiniones es importante, 

en particular para evaluar la relación consultor-cliente y el estilo de consultoría. Se utilizan 

técnicas clásicas, entre ellas las entrevistas, observaciones, cuestionarios y debates en 

reuniones. 

Las estrategias básicas para reducir los conflictos entre grupos requieren el establecimiento 

de metas sobre las que se puedan poner de acuerdo para restablecer una comunicación válida 

entre ellos. De ser posible, se debe señalar un enemigo común, lo que permitirá fijar una meta 

superior. Conviene destacar las necesidades y los objetivos comunes de diferentes grupos, en 

lugar de objetivos parciales. Si es posible, conviene establecer un sistema de recompensas 

que estimule las comunicaciones eficaces. Los grupos deben participar en numerosas 

actividades que es probable estimulen la empatía y la comprensión mutua. 

Como conclusión muchos cometidos no se evalúan nunca, o su evaluación es superficial y de 

interés marginal. Esto se debe a ciertas dificultades inherentes a la evaluación del cambio en 

las organizaciones y los sistemas humanos.  

El número de factores que influyen en esos sistemas es considerable y puede resultar difícil 

aislar los factores cambiados tras una intervención de consultoría discernible. Por ejemplo, si 

el objetivo del cometido es aumentar la producción, la evaluación no puede dar por supuesto 

que todo aumento de la producción conseguido al final de la tarea se deba exclusivamente a 

la intervención del consultor. Puede ser que el aumento se deba a otros factores y el cometido 

no haya aportado en realidad ninguna contribución. Algunos cambios son difíciles de 

identificar, medir, describir y evaluar. 
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