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SEGUIMIENTO DE LA

CONSULTORIA

/4.6 PRESENTACION DEL INFORME FINAL \

Antes y durante el cometido el cliente
ha recibido varios informes del
consultor: e el informe en el que se
propone el cometido, basado en un
rapido estudio de diagndstico
(preliminar);
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e informes sobre la marcha del trabajo, cuyo
numero y alcance varia y en el que se pueden haber
propuesto modificaciones en la definicidn del
problema y en las tareas por realizar; ® informes y
documentacidn vinculados con la presentacién de
propuestas para que el cliente adopte una decisidn
antes de pasar a la fase de aplicacion.
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Evaluacion del proceso de
consultoria: La inclusién de la
evaluacion del proceso de
consultoria en el informe final
depende del criterio del consultor.
Puede ser util si el cliente puede
aprender de la experiencia y si el
comportamiento del cliente influyd
en los resultados obtenidos. El
consultor y el cliente deben acordar
el nivel de detalle y transparencia
que tendra esta seccion, asi como
las cuestiones que se deben
abordar o excluir del informe final.

Sugerencias al cliente: Aunque la tarea del consultor esté
completada, este debe ofrecer una perspectiva sobre la
organizacion cliente, sefialando posibles mejoras,
oportunidades, riesgos y medidas urgentes a tomar.
También debe sugerir como mantener, controlar y
desarrollar el sistema introducido después de su marcha.
En el informe final se debe confirmar cualquier acuerdo
sobre un servicio de seguimiento. Un buen informe de
consultoria debe ganarse el respeto del cliente, quien lo
vera como una fuente de aprendizaje y pautas utiles, y
estara dispuesto a compartirlo con otros. Ademas del
informe final al cliente, el consultor elabora un informe
de referencia y evaluacion de la mision para su propia
organizacion.




organizaciones que contratan

incluyen un resumen del trabajo

Es un modelo de secuencias en tres etapas: la
descongelacidn, el cambio y la recongelacion:

La descongelacion, en el proceso de cambio, requiere
una situacién algo incémoda, ya que es necesario un
grado de ansiedad o insatisfaccion para que las

personas busquen nueva informacidn. Las condiciones
que intensifican este proceso incluyen tensién mas alla
del nivel normal, como la falta de fuentes de
informacién, la eliminacion de rutinas habituales y una
disminucion de la autoestima. En muchos casos, estas
condiciones ya existen antes de que el consultor
intervenga.

Informe interno del cliente: Algunas

consultores elaboran informes internos
sobre las tareas completadas, que

realizado y la evaluacion del cliente
sobre el rendimiento y método del
consultor. Aunque esta practica es util,
no es muy comun. Este informe no esta
destinado al consultor, aunque en
ocasiones el cliente puede compartirlo
con él, lo cual es una oportunidad que el
consultor no debe desaprovechar.

4.7 AREAS DE OPORTUNIDAD PARA EL DESARROLLO
DE LA CONSULTORIA ADMINISTRATIVA

Ayuda técnica: La consultoria y el cambio en las
organizaciones estan estrechamente relacionados con
el cambio en las personas. Un consultor competente
debe ser consciente de estas relaciones complejas y
saber como abordar diversas situaciones de cambio. Su
tarea es introducir cambios que no solo mejoren el
rendimiento organizacional, sino que también hagan el
trabajo personal mas interesante y satisfactorio.




El cambio: destaca el papel del promotor del cambio (el
consultor) junto con la direccién y los trabajadores. El
cambio ocurre cuando un agente influyente, con reputacion
y prestigio, interviene, lo que resalta la necesidad de que el
consultor sea competente y reconocido. Los subprocesos del
cambio incluyen:

Identificacion: Las personas afectadas reconocen
la autoridad del promotor del cambio, adoptan sus
motivaciones externas, analizan los cambios
propuestos y aceptan los principios generales del
cambio.

Interiorizacidon: Las personas transforman esos
principios generales en objetivos personales
concretos mediante adaptacion, experimentacion
o improvisacion. Este proceso es a menudo dificil y
requiere creatividad por parte del promotor para
ayudar a las personas a convertir motivaciones
externas en internas, induciéndolas a aceptar el
cambio.

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
estrategia adecuada para efectuar el cambio propuesto.

1. cambios en los conocimientos;
2. cambios en las actitudes;

3. cambios en el comportamiento individual, y

4. cambios en el comportamiento colectivo de grupos u
organizaciones.




La dificultad de introducir cambios aumenta a medida
gue se avanza de un nivel 1 a un nivel 4. El promotor
del cambio puede optar por un ciclo de cambio
participativo, coercitivo, o una combinaciéon de ambos.

En el cambio participativo, se comienza con la
introduccién de nuevos conocimientos, lo que debe
fomentar actitudes adecuadas y, finalmente, modificar
el comportamiento mediante la participacion en
ejercicios de establecimiento de objetivos y la
aceptacion colectiva del cambio. Este tipo de cambio
requiere un grupo maduro y auténomo, y aunque es
lento, produce resultados duraderos.

4.9 EL NIVEL DE LA ESTRATEGIA
COMERCIAL

Las decisiones estratégicas de
comercializacién tienen un impacto
significativo en la empresa y en diversas
areas como produccion, desarrollo de
productos y control financiero. Cambios
importantes, como eliminar o afiadir
lineas de productos o modificar
politicas de precios, son decisiones
clave que deben ser tomadas por la alta
direccion.




Operaciones de comercializacién: Las empresas difieren en
sus ideas acerca de cuales operaciones incumben a la
funcion de comercializacién y cudles no. Las ventas, la
publicidad, la promocidn, las relaciones con distribuidores y
la investigacion de mercado son consideradas por casi toda
la empresa como funcién del director comercial, pero la
situacion suele ser mucho menos clara con respecto al

desarrollo de nuevos productos, el disefo de envases o de
transporte y almacenamiento de articulos terminados.
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4.10 RECAUDACION DE FONDOS

Las finanzas son un area clave en el
analisis de una empresa, ya que la
solidez econémica y los resultados
financieros reflejan el rendimiento
de otros sectores y funciones. La
evaluacion financiera implica
analizar los informes financieros de
los ultimos afos para identificar
fortalezas, debilidades y tendencias.
Los resultados de este analisis guian
otras investigaciones y acciones
correctivas en distintas areas de la
gestidon empresarial.
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4.11 PROYECTOS DE INVERSION

Preparativos:

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

Averiguacion directa.

[ Presentacion espontanea

B Recomendacién

@ Trabajo anterior con el cliente




Las organizaciones de consultoria
consideran que la presentacién
espontanea es el tipo de contacto
menos productivo y que requiere
mas tiempo. Al iniciar el contacto
con un cliente, el consultor
organiza una reunion preliminar
para discutir la posibilidad de
realizar un estudio de la empresa 'y
obtener su aprobacion

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

El método esencial consiste en adoptar un enfoque dindmico y
global de la organizacion, su entorno, sus recursos, objetivos,
actividades y logros.




