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SEGUIMIENTO DE LA
CONSULTORIA

PRESENTACION DEL INFORME FINAL

F________________

El informe en el que se propone el cometido, basado en un l
répido estudio de diagnéstico (preliminar).
Informes sobre la marcha del trabajo, cuyo nimero y alcance I
varia y en el que se pueden haber propuesto modificaciones en I
la definicién del problema. I
Informes y documentacién vinculados con la presentacion de I
propuestas para que el cliente adopte una decision
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Sugerencias al cliente Aunque su tarea esté completada,
el consultor muestra que observa a la organizacién
cliente en perspectiva, si sefiala posibles mejoras futuras,
oportunidades, estancamientos, peligros, medidas que
no se deben postergar.

Informe de referencia sobre el cometido Ademas del
informe final al cliente, los consultores compilan un
informe de referencia y evaluacion de la mision para su
propia organizacion.

Informe interno del cliente Algunas organizaciones que
recurren a consultores preparan informes internos sobre
las tareas completadas.

o e e e e e

T T T T T e e s s S e ——————

Ilnforme al cliente Si el cometido ha sido relativamente breve,
éste puede ser el Unico informe y tiene, por tanto, que ser
I completo. Para cometidos mas largos.
Evaluacion de los beneficios en el informe final se incluye una
I evaluacién de los beneficios si ello es practico.
I Evaluacion del proceso de consultoria Si se ha de incluir o no la
evaluacion del proceso de consultoria en el informe final es una
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AREAS DE OPORTUNIDAD PARA EL DESARROLLO
DE LA CONSULTORIA ADMINISTRATIVA
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Ayuda técnica La consultoria y el cambio en las organizaciones
I estan vinculados con el cambio en las personas. El consultor de
Iempresas competente debe ser consiente de estas complejas
I relaciones y, en particular, saber cémo enfocar diversas I
situaciones de cambio.
I Es un modelo de secuencias en tres etapas: la descongelacion, el I
cambio y la recongelacion. I
I 0 La descongelacion requiere una situacion algo incomoda, pues
I se su pone necesario cierto grado de ansiedad o insatisfaccion. I
D El cambio o la transicién al cambio pone de relieve el papel I
Ique ha de desempeiiar el promotor del cambio (el consultor) I
I junto con la direccion y los trabajadores. I

_—_—_J

F________________l

I Los subprocesos de cambio comprenden dos elementos:

- la identificacion, en virtud de la cual las personas afectadas
I reconocen la autoridad del promotor del cambio.

—la interiorizacion, en virtud de la cual las personas transforman

los principios generales sostenidos por el promotor del cambio
I en fines personales.

0 La recongelacién se produce cuando estas personas operan el

l cambio por medio de la experiencia.

NIVELES Y CICLOS DE CAMBIO

organizaciones.

Ideseado.
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Como indican los siguientes diagramas, Hersey y Blanchard’

distinguen cuatro niveles de cambio: I
|1. cambios en los conocimientos. I

2. cambios en las actitudes.

3. cambios en el comportamiento individual. I
'4. cambios en el comportamiento colectivo de grupos u I

| cambio participativo empieza con (1) la introduccién de
vevos conocimientos, lo cual se espera que (2) estimule y
esarrolle la actitud adecuada y (3) finalmente configure el I
comportamiento individual mediante la participacion en
ejercicios de establecimiento de objetivos que conduzcan a (4) la
Iporﬁcipccién colectiva formalizada en la aceptacion del cambio I
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EL NIVEL OE LA ESTRATEGIA COMERCIAL
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Administracion de ventas: Las actividades del consultor en esfel
terreno son sencillas, debido a la capacitacién, motivacion de
los vendedores son los elementos fundamentales que debenl
verificarse.

Publicidad y promocion: Generalmente el cliente puede ob‘renerl
de su agencia de publicidad buen asesoramiento sobre esfasl
actividades. I
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I Distribucion fisica: El andlisis de esta funcion se divide en dos:
El primero es el andlisis de grandes sistemas complejos, pues
hay que considerar las ventajas que ofrece grandes lotes de
produccion a la luz de los costos.

El segundo tipo es mucho mas corriente se reduce al decir
que parte de la distribucion ha de efectuarse mediante
vehiculos de la empresa.

Canales de distribucion: Tratar directamente con el
comercio al por menor, tendencia que también es
particularmente pronunciada en los paises en desarrollo.

' RECAUDACION DE FONDOS

PROYECTOS DE INVERSION
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Preparativos: El estudio de la empresa es consecuencia de ur
contacto entre el consultor y un posible cliente:

0 Averiguacion directa.

0 Presentacion espontdnea

0 Recomendacion

0 Trabajo anterior con el cliente.

El desarrollo de estudio de la empresa: incluye la recopilacion y el
andlisis de informacién sobre las actividades del cliente.

El objeto de estudio de la empresa es pasar revista a los recursos
del cliente.

Metodologia del estudio:

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

2. Tiempo: el tiempo disponible es generalmente breve, lo cual
delimita las posibilidades de reunir informacién y de someterla a
un andlisis detallado.

3. Perfil de consultor de diagnéstico: el consultor puede no
conocer todas las industrias y todas las esferas funcionales en
detalle.

.

BIBLIOGRAFIA: ANTOLOGIA UDS



