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PROCESO DE 

CONSULTORÍA

La 

consultoría 

de 

empresas

Proporciona 

las 

herramientas

Para 

analizar y 

entender

De que 

manera una 

empresa

Puede 

resurgir y 

empezar de 

nuevoLa 

consultoría 

administrativa

Ofrece una 

mejor 

comprensión 

de su 

funcionamiento

A través de una 

detallada 

metodología

identificar 

sus áreas 

de 

oportunidad

Mejorar sus 

procesos, 

incrementar sus 

utilidades

Conocerse a sí 

misma



 
 

  

ELEMENTOS 

FUNDAMENTALES 

DEL PROCESO DE 

CONSULTORÍA

Se lleva a cabo 

entre dos socios

El consultor 

y su cliente

El consultor es una 

persona ajena a la 

organización

Ambas partes 

deben de 

conocer

A fondo todos los 

factores que 

están en juego

Deban lograr 

generar confianza 

en la relación

Intervención 

llegue a buen 

puerto



 
 

 

ELEMENTOS 

FUNDAMENTALES 

DEL PROCESO DE 

CONSULTORÍA

Conseguir 

clientes

"métodos 

indirectos” o 

“contacto en 

frío”

Suficiente 

información

Para mostrar 

que conoce el 

negocio

Sus 

problemas, su 

mercado y 

competidores

Para tener 

algo muy 

concreto que 

ofrecer



 
 

 

 

ELEMENTOS 

FUNDAMENTAL

ES DEL 

PROCESO DE 

CONSULTORÍA

Una vez 

realizado el 

contacto

Se generan 

una serie de 

reuniones

Debe 

considerarse 

como una 

breve 

oportunidad

Para 

conquistar la 

confianza del 

cliente

Causarle una 

impresión 

favorable



 
 

 

 

• definición del 

problema y 

sus soluciones

• ADMINISTRACIÓN 

FINANCIERA DE 

TESORERÍA
Hacer ver al 

cliente que se 

requiere de 

colaboración

Explicándole 

los beneficios

descubrir o 

movilizar sus 

propios 

recursos

diagnóstico 

adecuado y 

fiable



 
 

  

CONTACTO 

INICIAL

El primer 

contacto

el cliente capta 

la existencia de 

algunos 

problemas

De gestión en 

su organización

Necesidad de 

contar con un 

asesoramiento

Examinar y 

convenir las 

condiciones 

colaboración.

acceder a que 

se efectúe un 

diagnóstico 

preliminar



 
 

 

 

 

Saber con exactitud 

qué espera el cliente

Efectuar su propio 

diagnóstico

Inicia diagnóstico 

desde el primer 

momento

Qué dice el cliente 

de su empresa y sus 

competidores

DIAGNÓSTICO 

PRELIMINAR

Limita su alcance a 

una reunión y 

análisis rápidos

El tiempo dedicado 

es relativamente 

breve

Se necesitan de uno 

a cuatro días

ALCANCE DEL 

DIAGNÓSTICO



 
 

 

 

ALGUNAS 

PAUTAS 

METODOLÓ

GICAS

Sigue normas y 

procedimientos 

básicos

Utiliza técnicas 

analíticas que 

cualquier 

diagnóstico de 

un problema

Reunión y 

análisis de 

información 

sobre las 

actividades
Esencial 

adoptar una 

visión dinámica 

y global

Medio 

ambiente 

recursos

Metas 

actividades 

y logros



 
 

  

 

 

 



 
 

  

 

 

ALGUNAS PAUTAS 

METODOLÓGICAS

Se recomienda que 

el consultor

Pase de lo general 

a lo particular

Examinando cada 

función de la 

empresa

Los insumos y 

productos 

principalesrincipales 

procesos, funciones

indicadores 

principales del 

rendimiento

Indicadores del 

rendimiento global 

Principales 

divisiones y líneas 

de productos



 
 

 

 

 

• Fuentes de 

información

Rrecolección 

de información 

relevante

Que deje entre 

ver el tipo de 

ayuda

Funcion en el 

día a día,

Ritmo en que 

se actúa 

dentro y fuera



 
 

 

 

Estrategia y 

planificación 

de la tarea

Reunido y 

evaluado 

suficiente 

información

Poder planificar 

su tarea

Elegir la 

estrategia para 

la asignación de 

tareas

Elabora la 

propuesta

Resumen de la 

identificación del 

problema.

Objetivos a 

alcanzar y 

medidas que se 

han de adoptar

Medidas que se 

han de adoptar

Fases del 

cometido y 

calendario

Definición de las 

funciones



 
 

 

PRESENTACIÓN 

DE PROPUESTA 

AL CLIENTE

Se describirá 

en un 

documento
Aprobación del 

cliente

Puede tener 

diferentes 

nombres

Facil de 

entender

Calidad 

técnica de la 

propuestaIncluye las 

cuatro 

secciones

Sección 

técnica

Sección 

relativa al 

personal

Sección 

relativa a los 

antecedentes 

del consultor

Sección de las 

condiciones 

financieras y 

de otra índole



 
 

 

 

CONTRATO DE 

CONSULTORÍA

Fase inicial del 

proceso de 

consultoría

Acuerdan 

trabajar juntos 

en un proyecto

Tres formas de 

concertar un 

contrato

acuerdo verbal
la carta de 

acuerdo

el contrato 

escrito

El propósito 

proteger los 

intereses de 

ambas partes.



 
 

 


