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Conocerse a si

Mejorar sus
procesos,
incrementar sus
utilidades

PROCESO DE
CONSULTORIA

identificar
sus areas
de
oportunidad

A través de una
detallada

metodologia Ofrece una

mejor La

comprension consultoria

de su administrativa
uncionamientg

De que
manera una
empresa

Puede
resurgir y
empezar de
nuevo




Intervencion
llegue a buen
puerto

Deban lograr - > El consultor es una

generar confianza persona ajena a la

en la relacion organizacion
\ ‘ \3

A fondo todos los Ambas partes
factores que deben de
estan en juego conocer
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Conseguir

clientes ‘_
ﬁ /i ﬁ
Para tener \ "métodos

algo muy indirectos” o
concreto que ‘contacto en

ofrecer - frio”

ELEMENTOS
FUNDAMENTALES

DEL PROCESO DE
P — CONSULTORIA
Sus -

problemas, su Suficiente
mercado y / informacion

competidores

Para mostrar

que conoce el

negocio



Una vez
realizado el

Causarle una Se generan

impresion ‘ _ una serie de

ELEMENTOS :
favorable ‘ « reuniones
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Para

Debe

: considerarse
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, como una
confianza del
: breve
cliente 4 .
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« ADMINISTRACION
FINANCIERA D

. Hacer ver al
. TESORERIA

cliente que se
requiere de

colaboracion

Explicandole
los beneficios

diagndstico
adecuado y
fiable

descubrir o
movilizar sus

propios
recursos

» definicion del

problemay
sus soluciones
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El primer
contacto

acceder a que el cliente capta

se efectlie un la existencia de

diagnostico algunos
preliminar problemas
CONTACTO
INICIAL
Examinar y
convenir las De gestion en
condiciones

su organizacién
colaboracion.

Necesidad de
contar con un
asesoramiento



ALCANCE DEL

DIAGNOSTICO

Saber con exactitud
qué espera el cliente

Efectuar su propio
diagnéstico

Inicia diagnéstico
desde el primer
momento

Qué dice el cliente
de su empresa y sus
competidores

Limita su alcance a
una reunion y
analisis rapidos

El tiempo dedicado
es relativamente
breve

Se necesitan de uno
a cuatro dias



e

Sigue normas y
procedimientos

/‘ basicos
Utiliza técnicas
Metas

\ analiticas que
actividades | . cualquier

/ diagnéstico de
logros /4 —
y109 | un problema
ALGUNAS
PAUTAS
METODOLO }
- GICAS
Medi * Reunién 'y
—— analisis de
ambiente

recursos

actividades

Esencial

adoptar una

vision dinamica
y global



pasada
presente
futura

} Situacion del negocio del cliente

Aspectos positivos y negativos

Mejoras posibles, oportunidades

Medidas necesarias
y ayuda propuesta







* Fuentes de

informacion

Rrecolecciéon Que deje entre
de informacion ver el tipo de

relevante ayuda

Ritmo en que _
, Funcion en el
se actua , ,
dia a dia,
dentro y fuera




Definicion de las
funciones

Fases del
cometido y
calendario

Medidas que se
han de adoptar

Objetivos a
alcanzar y
medidas que se

han de adoptar

Reunidoy

informacion
sultarea

estrategia para

la asignacion de
Estrategia y

planificacion

tareas

de la tarea

Elabora la
propuesta

Resumen de la
identificacion del
problema.



Se describira

Seccion de las . @il[!lil
condiciones Scchiepte del
financieras y cliente

de otra indole

Secciodn

lativa a |

relativa a los

antecedentes
nombres

del consultor

PRESENTACION
DE PROPUESTA
AL CLIENTE

Seccion o

i acil de
relativa al

I entender
persona

Calidad
técnica de la

Incluye las propuesta
cuatro

Seccion

técnica

secciones
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Fase inicial del

proceso de

” _ consultoria

El proposito
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Acuerdan
proteger los —_—
trabajar juntos

intereses de J
_ en un proyecto /4
ambas partes. 4 " _
= O

” CONTRATO DE | : ”

A CONSULTORIA  § \ \
* Tres formas de
el contrato
concertar un

escrito
contrato

f

la carta de

acuerdo verbal
acuerdo






