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"~ mPRESENTACION DEL INFORME FINAL

CAMBIO

+ Antes y durante el cometido el cliente ha recibido varios informes del
consultor:o el informe en el que se propone el cometido, basado en un
rapido estudio de diagnéstico (preliminar);o informes sobre la marcha
del trabajo, cuyo numero y alcance varia y en el que sepueden haber
propuesto modificaciones en la definicion del problema y en las
tareaspor realizar,0 informes y documentacion vinculados con la
presentacién de propuestas para que el cliente adopte una decisién
antes de pasar a la fase de aplicacion.Sea cual sea la modalidad de la
presentacién de informes provisionales, existe un informe final del
cometido que se presenta en el momento en que el consultor se retira
de la organizacion cliente. Ademas, la oficina de consultoria exige
informes que ayudardn sobre tode a sus miembros, si se recurre a ellos
para que realicen cometidos anadlogos.

+ Informe al cliente. -Informe de referencia sobre el cometido

+ Evaluacién de los beneficios.

» Evaluacion del procesc de consultoria.
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WCONSULTORIA ADMINISTRATIVA

vinculados con el cambio
de estas

situaciones de

interesante y satisfactorio el trabajo personal.
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complejas relaciones y, en particular, saber como enfocar diversas

* Ayuda técnica : La consultoria y el cambic en las organizaciones estan

en las personas. El consultor de empresas competente debe ser consiente

cambio. Por consiguiente, los consultores deben saber introducir cambiosqu
mejoren el rendimiento de las organizaciones, y al mismo tiempo, hagan mas

MAReAs De OPORTUNIDAD PARA EL DESARROLLO DE LA
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« Como indican los siguientes diagramas, Hersey y Blanchard’ distinguen cuatro
. niveles de cambio

-1 cambzcs en los conocimientos;

. « 2. cambios en las actitudes;

= 3. .,amnlos en el comportamiente individual,
« 4. cambios en el comportamiento colectivo de grupos u organizaciones

. « En el cambio coercitive que es practicamente lo contrario del

cambioparticipativo, una fuente de autoridad ejerce presién sobre el
comportamiento colectivo {4) dande érdenes directas. Como consecuencia
cabe gsperar que el comportamiento individual {3) se "10.. ifique, lo cual a su vez
debe influir en las actitudes (2) y los conocimientos

EL NIVEL DE LA ESTRATEGIA COMERCIAL

producte o la modific

nivel maximo

+ Operaciones de comercializacién
= Administracién de ventas
«Publicidad y promecion
-Distribucion fisica:

P

empresa, pues la

solidez econémica y los resultados financieros de las organizaciones
comerciales

reflejan el potencial y los resultados en casi todes los demas
sectores y funciones. el estudio de este sector,consiste en el
analisis de informes financieros del cliente de los tres, cuatro o cinco
afos antericres a fin de valuar puntos fuertes y débiles, de medir el
funcionamiento de la crganizacién en el pasado y descubrir
tendencias ascendentes o descendientes

PROYECTOS DE INVERSION

« Preparativos: El estudio de la empresa es consecuencia de un contacto entre el

consultor y un posible clientein Averiguacic
espontaneac Recomendaciéno Trabajo ant:
Metodologia

n directa.o Presentacion
or con el clisnte
del estudio Metedologla del estudio:

1. Objeto: determinacion de los problemas fundamentales del cliente, medidas
necesarias, ayuda propuesta por el consultor.

2. Tiempo: el tiempo disponible es generalme

te breve, lo cual delimita las

posikilidades

» de reunir informacién y de someterla a un anédlisis detallado.

« 3. Perfil de consultor de diagnastico: el consultor puede no conocer todas las
industrias

- y todas las esferas funcionales en detalle.

Las decisiones estratégicas sobre comercializacion tienen repercusiones del
large alcance para la empresa en conjunto y para la direccidn de ciertas
funciones como produccién, desarrollo de productos o control financiero.
Los cambios importantes, como el abandono o la adicidn de lineas de

on de la politica general de precios, son
evidentemente decisiones de direccidon generalque deben tomarse en el
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RECADDACION DEFONDOs—————————==============

« Las finanzas es un sector fundamental en todo estudio de la
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