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La consultoria de empresas nos
proporciona herramientas para
analizar y lograr comprender la
manera en la que una empresa
grande y poderosa o ya sea
mediana o pequefia puede resurgir
y lograr comenzar de nuevo

Es aqui donde ocurren dos cosas mas
importantes las cuales son:

1. Se convence a el cliente del por qué
son necesarios nuestra experiencia
y conocimientos para resolver o
mejorar la situacion de su empresa,
esto se prueba con nuestro
portafolio de evidencias y con

Elementos fundamentales del
proceso de consultoria

El consultor es una persona
ajena a la organizacion de él o
ella se espera el que logre un
resultado efectivo para el cliente
a pesar de no formar parte de
su sistema administrativo y
humano

Consultoria: la practica que se
debe de integrar tanto los
métodos directos como los
indirectos ara obtener clientes y

Métodos directos:

nuestro curriculum vitae
2. Se identifica entre los dos, cliente y

Proceso de consultoria

. correo electrénico

consultor, cual es el problema o el
area a mejorar en la organizacion, lo
gue se conoce como diagnostico
preliminar. En esta fase también se
define como se va a realizar la
consultoria; cuando utilizando un
cronograma de actividades y
guienes van a participar tanto de la
empresa cliente como de la
consultoria

. correo postal
. lamadas telefénicas

. contar con publicidad en los
medios de comunicacion de
mayor acceso para los clientes

. inserto en las paginas amarillas

. apoyo de ex empleados de los
futuros clientes

La tarea de el consultor es encontrar una manera sutil de

demostrar como esta familiarizado con los problemas que
se pueden presentar en la organizacion para ello se retne
informacion de:

Terminologia mas utilizada en la industria a la cual
pertenece la posible empresa cliente, informacion sobre la
composicion del mercado, nombres y participacion de los
principales productos de la empresa, tipos y fuentes de
materias primas, pesos y medidas utilizadas en la industria,
equipo y procedimientos estdndar de la industria, métodos y
practicas peculiares en la industria, leyes, reglas y
costumbres que regulan la industria, historia de la misma y
su evolucion, principales problemas

. Métodos indirectos: se ha logrado una buena
reputacion por parte del consultor o la empresa
de consultoria y el cliente ha oido hablar de la
fama del consultor o empresa de consultoria

. un amigo empresario quedo satisfecho con los
servicios y se los recomienda

. el consultor ha participado en conferencia
sobre temas de gestién administrativo o h escrito
sobre dichos temas en revistas y periédicos y el
cliente se ha visto impresionado

. el cliente puede recordar que el consultor lo
habia contactado en el pasado

. el cliente quiere volver a contar con el apoyo
del consultor que le dio muy buenos resultados




Contacto inicial

El cliente debe de establecer el
primer contacto esto implica conocer
los problemas de gestiéon de su
organizacion ademas de eso el
cliente debe de tener alguna razon
para recurrir a su consultor particular
de empresas.

. ha oido hablar de la fama
profesional del consultor

. un empresario amigo quedo
satisfecho con los servicios del
consultor y se lo recomend6

. el cliente encuentra el nombre del
consultor en un registro o repertorio

. las publicaciones o intervenciones
del consultor en conferencias sobre
administracién de empresas han
impresionado al cliente

.el cliente puede recordar que el
consultor lo habia contactado con
anterioridad

Cualquier caso el consultor deseara

saber por qué el cliente lo ha elegido.

Proceso de consultoria

Es preciso examinar y convenir
las condiciones de la colaboracion
para preliminar el problema el
examen puede pasar a ocuprse
de las relaciones relativas y
abarcar:

. el alcance y objetivo de un
diagnostico preliminar

. los registros y la informacion que
se han de poner a disposicion

. a quien se debe de ver y cuando
. como presentar al consultor

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

. propuestas al cliente

. remuneracion por e diagnostico

Fuentes de informacion:

Para el estudio preliminar del
diagnéstico se debe tener en

Proporciones basicas en la
organizacion:

. relacione y proporciones

cuenta: . relaciones entre los insumos y

El material publicado sobre la
empresa cliente

Los registros i{contables,
ventas, procesos inventarios]

La observacion directa y las
entrevistas

Las entrevistas con contactos

productos principales

| | . relaciones entre los indicadores
principales del rendimiento

. relaciones entre los indicadores del
rendimiento globales

. contribucion de las principales
divisiones y lineas de productos

Diagnostico preliminar

Alcance del diagndéstico: no consiste en
proponer medidas para resolverlo, sino
en definir y planificar una misién o
proyecto de consultoria que produzca
ese efecto.

El diagnostico preliminar limita su
alcance a una reunion y analisis rapidos
de informacion esencial segun la
experiencia y el buen juicio del
consultor.

fuera de la organizacién

Visitas a los locales con el
proposito de ver en accion al
personal




Estrategia y planificacion d la tarea

Resumen de identificacion del problema:
las conclusiones del diagnéstico
preliminar del problema se resumen y el
consultor presenta una descripcion del
problema.

Objetivos que se han de alcanzar y

medidas que se han de adoptar: nueva
concepcion del problema, informacion,
reorganizacion, formacién del personal

Fases del cometido y el calendario: Las
etapas en que el cometido se ha de
llevar a cabo se tienen que programar
con cierto detalle.

Definicién de las funciones: que
actividades van a realizar, que datos y
documentos se preparan y para quien,
gue reuniones, grupos de trabajo,
grupos de proyecto, que actividades de
capacitacion especial.

Contrato de consultoria

El acuerdo verbal se presenta cuando un
cliente después de haber revisado la
propuesta escrita por parte del consultor
considera que el consultor es el profesional
adecuado.

Cara de acuerdo. También conocida como
carta compromiso o de intenciones es la
forma de contrata servicios en muchos paises
se entrega por parte de la empresa

Contrato escrito firmado por ambas partes:
llega a ser la mejor forma de elegir si el
consultor o cliente proceden de medios
juridicos o mercantiles diferentes dando lugar
a malas interpretaciones.

Presentacién de propuesta al
cliente:

Secciones de propuestas
. seccibn técnica
. seccion relativa al personal

. seccioén relativa a los antecedentes del
consultor

. seccion de las condiciones financieras

Presentacion de la propuesta

Muchos consultores prefieren no limitarse
a enviar por correo la propuesta, sino
entregarsela en mano al cliente en una
reunién que comienza con una breve
introduccion oral

Flexibilidad prevista:

Se transforma en las capacidades y las
percepciones del consultor, del clientecon
respecto a que método resultara eficaz.




