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4.7 AREAS DE OPORTUNIDAD PARA EL DESARROLLO DE LA CONSULTORIA ADMINISTRATIVA

AREAS DE OPORTUNIDAD
PARA EL DESARROLLO
DE LA CONSULTORIA
ADMINISTRATIVA

SE DIVIDEN

1 i

Es un modelo de
secuencias en tres

Ayuda
técnica etapas: IE
descongelacion, el
cambio y la
recongelacion.
ES ’
SE DIVIDE
y
La consultoria y el cambio en las
organizaciones estan vinculados con el
cambio en las personas. El consultor de La El cambio o
empresas competente_debe ser descongelacion la transicién
consiente de estas complejas relaciones
y, en particular, saber cdmo enfocar
diversas situaciones de cambio. Por
consiguiente, los consultores deben ES ES
saber introducir cambios que mejoren el
rendimiento de las organizaciones, y al Y Y
mismo tiempo, hagan mas interesante y
satisfactorio el trabajo personal. requiere una situacion algo al cambio pone de relieve el papel que ha
incomoda, pues se su pone de desempefiar el promotor del cambio (el
necesario cierto grado de consultor) junto con la direccion y los
ansiedad o insatisfaccion; trabajadores. Se dice que el cambio
en efecto, para aprender acontece cuando interviene un agente
tiene que existir una influyente con reputacion y prestigio (de
necesidad de procurarse aqui la necesidad de que el consultor sea
nueva informacion. ala vez capaz en su tarea y reconocido
como tal)




4.8 NIVELES Y CICLOS DE CAMBIO

NIVELES Y CICLOS DE

CAMBIO

SE DIVIDEN

El cambio
participativo

empieza con (1) la introduccién de
nuevos conocimientos, lo cual se
espera que (2) estimule y desarrolle la
actitud adecuada y (3) finalmente
configure el comportamiento individual
mediante la participacion en ejercicios
de establecimiento de objetivos que
conduzcan a (4) la participacion
colectiva formalizada en la aceptacién
del cambio deseado.

ciclo de cambio

cambio
coercitivo

SE DIVIDE

es practicamente lo contrario del cambio
participativo, una fuente de autoridad ejerce
presién sobre el comportamiento colectivo (4)
dando 6rdenes directas. Como consecuencia
cabe esperar que el comportamiento individual
(3) se modifique, lo cual a su vez debe influir en
las actitudes (2) y los conocimientos (1). Este
ciclo de cambio prevé ademas un «efecto de
retorno» en virtud del cual los conocimientos
(1), una vez adquiridos, consolidan las actitudes
(2) y el comportamiento individual (3) y colectivo

(4).

posicion de
fuerza

ES

|

Este tipo de cambio es introducido desde

el exterior y no es necesariamente
interiorizado por los miembros del grupo;
se considera mas eficaz cuando se opera
con personas dependientes y no con
personas independientes, y al principio es
sin duda de efecto mas rapido que un
ciclo de cambio participativo




4.9 EL NIVEL DE LA ESTRATEGIA COMERCIAL

EL NIVELDE LA
ESTRATEGIA COMERCIAL

SE DIVIDEN

Operaciones de
comercializacion:

Distribucion estrategia comercial
fisica:

directa

Las empresas difieren en sus ideas acerca
de cuales operaciones incumben a la
funcion de comercializacion y cuéles no. Las
ventas, la publicidad, la promocién, las
relaciones con distribuidores y la
investigacion de mercado son consideradas
por casi toda la empresa como funcion del
director comercial, pero la situacion suele
ser mucho menos clara con respecto al
desarrollo de nuevos productos, el disefio
de envases o de transporte y
almacenamiento de articulos terminados.

El andlisis de esta funcion se divide en
dos: El primero es el analisis de grandes
sistemas complejos, pues hay que
considerar las ventajas que ofrece
grandes lotes de produccion a la luz de los Administracion

costos de almacenamiento en los diversos de ventas:

puntos del sistema, y la calidad y rapidez

del servicio ofrecido a los clientes a la luz
del niimero de puntos

SE DIVIDE

Publicidad y
promocién:

ES
|

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, y entre
cuentas grandes, medianas o pequefias

Generalmente el cliente puede obtener de
su agencia de publicidad buen
asesoramiento sobre estas actividades,
pero a veces la situacion puede
encontrarse en manos de gente poco
capaz tanto el lado del cliente como el de
la agencia. Una practica corriente pero
poco deseable es la de asignar
simplemente a los gastos de publicidad un
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