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Evaluacion de los beneficios: Con la evaluacion de
los beneficios reales, el consultor demuestra la
idoneidad y precision de la evaluacion preliminar
(dada cuando propuso el cometido al cliente) y la ‘
evaluacion de otras soluciones (presentada al
cliente para que éste adopte una decision antes

de la fase de aplicacion).

==

Sugerencias al cliente: Aunque

4.6 PRESENTACION DEL INFORME FINAL

Informe al cliente: Si el cometido ha sido relativamente
breve, éste puede ser el unico informe y tiene, por tanto,
que ser completo. Para cometidos mas largos, el informe
final puede hacer referencias de pasada a informes
anteriores v entrar en detalles solo sobre los
acontecimientos que se han producido desde que se
redacto el altimo informe.

Evaluacion del proceso de consultoria: Si se ha de
incluir o no la evaluacion del proceso de consultoria en
el informe final es una cuestién de criterio. Es posible
que haya buenas razones para hacerlo, si el cliente
puede aprender de ello para el futuro y si el
comportamiento del cliente durante la tarea fue la
razon de que se alcanzaran algunos resultados
superiores o inferiores a lo normal.

completada, el consultor muestra que observa a la

peligros, medidas que no se deben postergar, etc.

i i su tarea esté e’
>
organizacion cliente en perspectiva, si senala posibles i
mejoras futuras, oportunidades, estancamientos,
> >
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Informe de referencia sobre el cometido: Ademas del
informe final al cliente, los consultores compilan un informe
de referencia y evaluacicon de la mision para su propia
organizacion.

Informe interno del cliente: Algunas organizaciones que
recurren a consultores preparan informes internos sobre las
tareas completadas. Ademas de informaciéon resumida, el
informe incluye la evaluacion del cliente del trabajo
realizado y del método y rendimiento del consultor.

EL DESARROLLO DE LA

RIA ADI‘INISTRATIV

Ayuda técnica: La consultoria y el cambio en las
organizaciones estan vinculados con el cambio en
las personas. El consultor de empresas competente
debe ser consiente de estas complejas relaciones y,
en particular, saber cémo

situaciones de cambio.

enfocar diversas
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Es un modelo de secuencias en tres etapas: la*
descongelacion, el cambio y la recongelacion.

5
l * - — = La descongelacion: Requiere una situacion algo

*, incémoda, pues se su pone necesario cierto grado de

- ansiedad o insatisfaccion; en efecto, para aprender tiene

v que existir una necesidad de procurarse nueva
informacion.

P2
El cambio o la transiciéon al cambio: Pone de relieve el papel % @
que ha de desempenar el promotor del cambio (el : 5
consultor) junto con la direccidon y los trabajadores. Se dice
que el cambio acontece cuando interviene un agente
influyente con reputacion y prestigio

La recongelacion se produce cuando estas personas
operan el cambio por medio de la experiencia. Los
subprocesos implicados exigen un ambiente apropiado
y favorable (por ejemplo, la aprobacion de los
directores responsables) y suelen ir acompanados de
una elevacion de la autoestima de las personas.

4.8 NIVELES Y CICLOS DE CAMBIO. ~

Otro modelo util es el que describe los niveles y ciclos de “’ _.‘
cambio que los consultores deben considerar al elaborar la ‘ e

estrategia adecuada para efectuar el cambio propuesto.

Blanchard’ distinguen cuatro niveles de cambio:
1.Cambios en los conocimientos.
2.Cambios en las actitudes.
3.Cambios en el comportamiento individual.
4_Cambios en el comportamiento colectivo de grupos u
organizaciones.

/Q Como indican los siguientes diagramas, Hersey y

adecuada v ) finalmente configure el
comportamiento individual mediante la
participacion en ejercicios de establecimiento de
objetivos que conduzcan a (4) la participacion “&‘
colectiva formalizada en la aceptacion del cambio

deseado.

ELl cambio participativo empieza con ) la Y
introduccion de nuevos conocimientos, lo cual se ﬂ
espera que (2) estimule y desarrolle la actitud w

4.9 EL NIVEL DE LA ESTRATEGIA COMERCIAL .

Las decisiones estratégicas sobre comercializacion tienen
repercusiones de largo alcance para la empresa en conjunto
vy para la direccion de ciertas funciones como produccion,
desarrollo de productos o control financiero.

Operaciones de comercializacion: Las empresas difieren m

en sus ideas acerca de cuales operaciones incumben a la
funcion de comercializacion y cuales no. Las ventas, la
publicidad, la promocion, las relaciones con
distribuidores y la investigacion de mercado.

Administracion de ventas: Las actividades del consultor
en este terreno son sencillas, debido a la capacitacion,
motivacion de los vendedores son los elementos
fundamentales que deben verificarse, asi como el modo
en que los vendedores distribuyen su tiempo de ventas
efectivo entre clientes actuales y clientes potenciales.
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Distribucion fisica:

El primero es el analisis de grandes sistemas complejos,
pues hay que considerar las ventajas que ofrece grandes
lotes de produccion a la uz de los costos de
almacenamiento en los diversos puntos del sistema, y la
calidad y rapidez del servicio.

FYy\

ello.

4.1@ RECAUDACION DE FONDOS.

Las finanzas es un sector fundamental en todo
estudio de la empresa, pues la solidez econdmica y
los resultados financieros de las organizaciones
comerciales reflejan el potencial y los resultados
en casi todos los demas sectores y funciones.

v débiles.

Y.11 PROYECTOS DE INVERSION.

El estudio de la empresa es consecuencia de un contacto
entre el consultor y un posible cliente:

Averiguacion directa.
Presentacion espontanea.
Recomendacion.

Trabajo anterior con el cliente.

Tratar directamente con el
tendencia que también es

Canales de distribucion:
comercio al por menor,
particularmente pronunciada en los paises en desarrollo.

Envase y desarrollo de nuevos productos: Primero el
departamento comercial debe poder participar de manera
efectuando ta necesaria
investigacion de mercado y disponiendo de recursos para

constructiva, es decir

La evaluacion financiera,
estudio de este sector,

8@_ Publicidad y promociéon: Es mucho mejor planificar las .
campanas de publicidad en términos de objetivos y luego
@ @ calcular el costo necesario para alcanzarlos.

como suele llamarse el
consiste en el analisis de
informes financieros del cliente de los tres, cuatro o
cinco anos anteriores a fin de valuar puntos fuertes

El desarrollo de estudio de la empresa: incluye la

conversaciones

Al final del estudio, el consultor debe poseer
informacion suficiente para ponerse de acuerdo con
el cliente acerca de sus atribuciones.
Metodologia del estudio:

= Objeto.

- Tiempo.

= Perfilde consultor de diagndstico.

Referencia: Antologia (UDS) Consultoria Empresarial.

actividades del

recopilacion y el analisis de informaciéon sobre las
cliente. También incluye

algunos directores,

supervisores y otras personas clave, tanto dentro
como fuera de la organizacion cliente.
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