
PROCESO DE
CONSULTORÍA

Contacto inicial

En la mayor parte de los casos, el cliente establecerá el
primer contacto. Esto implica que
capta la existencia de algunos problemas de gestión en su
organización y la necesidad de
contar con un asesoramiento independiente y por algún
motivo decide recurrir a un
consultor de empresas

Diagnóstico preliminar
Para iniciar una misión de consultoría, el consultor debe saber
con exactitud qué espera el
cliente de él. Este es el motivo por el que, durante las
reuniones iniciales, el consultor alienta
al cliente a que diga lo más que pueda acerca de su
percepción personal del problema que es
necesario resolver y del trabajo que deberá realizar el
consultor.

Estrategia y planificación de la
tarea

Esto es lo que el cliente espera en esa etapa: querrá recibir no sólo
las
conclusiones del consultor acerca del problema que se ha de
abordar, sino también una
propuesta en la que se describa lo que el consultor sugiere que se
haga y en qué condiciones
ofrece su ayuda. 

Presentación de propuesta al
cliente

Por regla general, el cometido propuesto se describirá en un
documento que se somete a la
decisión y aprobación del cliente. Ese documento puede tener
diferentes nombres: informes
sobre el estudio, propuesta técnica, documento de proyecto,
plan de proyecto, propuesta de
contrato, etc. 

Contrato de consultoría
Se considera que la fase inicial del proceso de consultoría ha
quedado terminada con éxito si
el consultor y el cliente conciertan un contrato en el que
acuerdan trabajar juntos en un
cometido o proyecto. 


