(1

UDS

Nombre de la alumna: Ana Cristina
Jiménez Espinosa

Nombre del profesor: Mira. Jhoani
Elizabeth Lopez Pérez

Nombre del trabajo: SUper Nota
Materia: Consultoria Empresarial.

Grado: 8°

Grupo: Administracion de Empresa.



PROGESO DEGONSULTORIA

La consultoria administrativa ofrece a las
organizaciones una mejor comprension de
su funcionamiento y de su entorno.
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El proceso de consultoria se lleva a cabo

entre dos socios: el consultor y su cliente.

: : El consultor: Es una
El cliente: Es quien ha i
persona ajena a la

resuelto pedir se le preste el L :
organizacion, de él o ella

servicio profesional de
. se espera el que logre un
consultoria, expone algunas )
resultado efectivo para el

condiciones, entre  ellas )
. . cliente, a pesar de no
pusieran ser, el nimero de
formar parte de su

dias en que se prestara el i . :
- sistema administrativo y
servicio y el monto de los
humano.

honorarios diarios.

los beneficios de la colaboracion en este proceso,
por las siguientes razones:

5 beneficios de la colaboracién en equipo
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Mayor Equipos

innovacién mas felices alineados compartidos

(Contactos iniciales \

EL CONSULTOR ESTABLECE EL CONTACTO

El contacto en frio puede despertar el interés del
cliente y este retendra quiza el nombre del
consultor para el futuro.

El contacto se puede dar por iniciativa personal o

por referencia

fama profesional

EL CLIENTE ESTABLECE EL CONTACTO
El cliente capta la existencia de algunos problemas

amigo satisfecho

registro o repertorio

impresiones del cliente
contacto anterior
satisfaccion en el pasado

DIAGNOSTICO PRELIMINAR

El consultor debe saber con exactitud que espera el
clente de el, antes de comenzar a planificar y proponer
un trabajo concreto al cliente el consultor debe efectuar
su propio giagnostico independiente del problema.

de gestion en su organizacion y la necesidad de
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contar con un asesoramiento independiente.

. Alcance del diagnéstico.
. Algunas pautas metodoldgicas.
. Fuentes de informacion.

04

“IlClllllllllllllll.:.ll...

S
‘: £TAPA 1: INICIACION O PREPARATIVCS k.
| | | |
n

= 4. ESTRATEGIA Y PLANIFICACION DE LA TAREA: :
n

. .
| | | |
m « Elegir la estrategia para la asignacion de =
= tareas. d
: » Establecimiento de los objetivos alcanzar. :
| | o | |
s * Calendario. o
| Y M v
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Toda propuesta presentada a un cliente es un documento de
venta importante. Esta debe estar escrita de forma clara y
concisa, ya que:

* El consultor debe tener una idea clara de cémo ejecutar la
tarea

» La idea por escrito debe estar clara de entender para otras
personas de la organizacion cliente.

» Formaran sus opiniones exclusivamente sobre la base de la
propuesta escrita.

Secciones de la propuesta En la mayor parte de los
casos, la propuesta al cliente incluye las cuatro
secciones siguientes:

. Seccion técnica.

. Seccion relativa al personal.

. Seccion relativa a los antecedentes del consultor.

. Seccion de las condiciones financieras y de otra
indole.
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Equipos virtuales Conocimientos  Flujos de trabajo
optimizados

1. Contacto inicial

. Decision del trabajo en conjunto L

z 1. Iniciacion
. Anilisis preliminar

. Propuesta formal
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5. Diagnostico

2. Diagnéstico

6. Anilisis a profundidad

7 3. Planificacion de medidas
4. Aplicacion

8. Entrega 5. Terminacion

. Implementacion

9. Seguimiento
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Si el consultor y el cliente llegan a la conclusion de
que estan interesados en principio en trabajar juntos,
es preciso contestar a varias otras preguntas. Esto
contribuye a evitar dos practicas que se consideran
indeseables:

fDiagnéstico preliminar \

ALGUNAS PAUTAS METODOLOGICAS

pasada
presente Stuacion del negocio del cliente
futura

(]

Aspectos positivosy negativos

El diagnostico incluye la reunion y el
analisis de informacion sobre las
actividades, el rendimiento vy las
perspectivas del cliente. Incluye asimismo [

conversaciones con determinados
directores y otros empleados esendiales v, Mejoras posibles, oportunidades
en algunos casos, también con personas I}

|
ajenas a la organizacion cliente ’

Medidas necesarias
y ayuda propuesta

«Es esencial adoptar una visién dinamica y global de la organizacién, su medio
ambiente, recursos, metas, actividades y logros».

En la practica, ya desde su primer contacto con el cliente el
consultor viene reflexionando sobre el enfoque que se ha de
adoptar, pero no adopta una decisién hasta después de conocer
mejor la situacion.

A continuacion se indican los principales elementos de
la planificaciéon del cometido:

1.Resumen de la identificacién del problema.
2.0bjetivos que se han de alcanzar y medidas que se han de

adoptar.

3.Fases del cometido y calendario.

4. Definicion de las funciones.

06
CONTRATO DE CONSULTORIA

Es un acuerdo entre un consultor y un cliente que desea
conservar ciertos servicios especificos del consultor durante
un tiempo especifico a una tarifa de compensacion
especifica. Las practicas contractuales consideradas
normales y aconsejables dependen mucho del sistema
juridico y de las formas comerciales habituales de cada pais.

Las tres formas principales de concertar un contrato
son el acuerdo verbal, la carta de acuerdo y el
contrato escrito.
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*El acuerdo verbal. _H

*Carta de acuerdo. =

*Contrato escrito firmado por ambas partes.

Tipos de Contratos de Consultoria
. General.
. Gestion de Proyectos.
. Servicios de consultoria.
. Asistencia Técnica.
. Acuerdos de nivel de servicio.
. Acuerdo de Confidencialidad.
. Acuerdo de plazos.
. Acuerdo de Pago.
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