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Unidad 2
Proceso de
consultoria

[

2.1 Elementos fundamentales
del proceso de consultoria

El proceso de consultoria se lleva a cabo
entre dos socios: el consultor y su cliente.

Una vez que el tiempo convenido es
definido, el cliente contard con que el
consultor aportara sus conocimientos
[énicos

El consultor debe estimular al cliente a que
lleve la voz cantante; el cliente debe hablar
e su empresa, sus dificultades, esperanzas
v expectativas,

2.2 Contacto

Un contacto en frio puede despertar el
interés del cliente y éste retendrd quizd el
nombre del consultor para el futuro

Se da un caso especial cuando las
autoridades publicas u otras
organizaciones anuncian piblicamente su
intencion de llevar a cabo un proyecto de
consultoria e invitan a los consultores a
manifestar su interés o a presentar
propuesias.

Siel cliente estd dispuesto a acceder a que se
efectiie un diagnostico preliminar del
problema, el examen puede pasara
ocuparse de las disposiciones relativas a ese
diagndstico y abarcar.

|

[ 2.3 Diagnéstico preliminar ]
I

[

Este es el mativo por el que, durante las
remniones iniciales, el consultor alienta al
cliente a que diga lo mds que pueda acerca
de su percepcidn personal del problema que
s necesario resolver y del trabajo que
deberd realizar el consultor.

Fuentes de informacién

Alcance del diagnostico

Algunas pautas metodoldgicas

Llobjetivo del diagndstico preliminar del
problema no consiste en proponer medidas
para resolverlo, sino en definir y planificar
una mision o proyecta de consultoria que
produzea ese

[ldiagndstico preliminar de los problemas
sigue las mismas normas y procedimientos
bdsicos y utiliza las mismas téenicas
analiticas que cualgquier diagndstico de un
problema.

efecto.

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

- El alcance y objetivo de un diagndstico
preliminar.

- Los registros ¥ la informacion que se han
de poner a disposicion

- A quién se debe ver y cudndo

- Cémo presentar al consultor.

- Las actitudes del personal con relacion a
Ios asuntes que se han de estudiar.

- Cudindo se ha de concluir el diagndstico
preliminar y c6mo se han de presentar las
propuestas al cliente.

- La rermumeracion por el diagndstico,




