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Resumen

La consultoria empresarial es cualquier forma de proporcionar ayuda sobre el contenido,
proceso o estructura de una tarea o de un conjunto de tareas, en que el consultor no es
efectivamente responsable de la ejecucion de la tarea misma, sino que ayuda a los que lo son.

Asi mismo, el consultor es una persona con capacidad de resolucion, con una vision
amplia, adquirida gracias a sus conocimientos y experiencia, lo que le permite analizar, dar un
diagndstico y elaborar una propuesta de solucidn frente a la necesidad.

El servicio de consultoria empresarial virtual es una herramienta muy importante para
cualquier tipo de empresas, aun mas para las micros y pequefias, ya que las grandes empresas
cuentan con tecnologia y un posicionamiento que hace mas dificil a las empresas pequefias lograr
un impacto en el mercado.

Teniendo en cuenta la problematica que viven los emprendedores, propietarios de micros
y pequefias empresas, en la cual enfrentan retos todos los dias, enfrentandose a un mercado
exigente, donde se buscan productos innovadores, que ofrezcan un punto diferenciador, ademas
de excelente calidad y bajos precio; donde la competencia es compleja y agresiva, se ve la
necesidad de implementar un consultorio empresarial virtual, en la cual se brinda el servicio de
consultoria, y el empresario podré trabajar conjuntamente con una persona experta y capacitada,
que cuenta la experiencia necesaria en el tema, ya sea la mejora de un proceso, la intervencion en
problemas gerenciales, de logistica, de talento humano y demas.

Se realiza con el objetivo de generar una mayor competencia en las organizaciones, de
manera que se realice un mejoramiento continuo y se tenga un crecimiento organizacional.

Ademas, el consultor capacita a al personal que considere necesario, para que se puedan



implementar las mejoras sugeridas por el experto y se logre una propuesta 6ptima y sea una
solucion exitosa.

Palabras claves: Proceso, vision, diagnostico, propuesta, tecnologia, mejoramiento.



Abstract

Business consulting is any form of providing help on the content, process or structure of a
task or set of tasks, in which the consultant is not actually responsible for the execution of the
task itself, but rather helps those who are.

Likewise, the consultant is a person with the capacity for resolution, with a broad vision,
acquired thanks to his knowledge and experience, which allows him to analyze, give a diagnosis
and prepare a proposal for a solution to the need.

The virtual business consulting service is a very important tool for any type of company,
even more so for micro and small companies, since large companies have technology and a
positioning that makes it more difficult for small companies to achieve an impact in the market.

Taking into account the problems experienced by entrepreneurs, owners of micro and
small businesses, in which they face challenges every day, facing a demanding market, where
innovative products are sought, which will offer a differentiating point, in addition to excellent
quality and low. price; Where the competition is complex and aggressive, there is a need to
implement a virtual business office, in which the consulting service is provided, and the
businessman will be able to work together with an expert and trained person, who has the
necessary experience in the subject. . , whether it is the improvement of a process, intervention in
management, logistics, human talent and other problems.

It is carried out with the objective of generating greater competition in organizations, so
that continuous improvement is carried out and organizational growth occurs. In addition, the
consultant trains the personnel he considers necessary, so that the improvements suggested by
the expert can be implemented and an optimal proposal is achieved and it is a successful

solution.
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Introduccion

La consultoria empresarial cumple un rol muy importante actualmente, dado que vivimos
en un mundo que esta en constante evolucion, y asimismo las empresas deben responder a esas
necesidades y a un mercado que es cada dia més exigente; por ese motivo la consultoria ha
tomado mucha fuerza, debido a que les permite a las empresas encontrar nuevos mecanismos y
estrategias, asi como solucionar problemas desde otra perspectiva con personas especialistas y
expertas en las distintas areas.

La Universidad Nacional, Abierta y Distancia —UNAD cuenta con profesionales,
especialistas en las diferentes areas, con el conocimiento, las habilidades, capacidades y
experiencia que han adquirido a lo largo de su trayectoria, que les permite ejercer la labor de
consultoria de manera profesional, por ello se establece la demanda de clientes y beneficiarios
potenciales bajo el esquema de consultoria, para determinar a quienes va realmente dirigido el
proceso consultivo, también se establece la oferta de servicios que tendra a disposicion el
consultorio virtual empresarial, asimismo se da la propuesta para el disefio e implementacion del
diplomado sobre la consultoria empresarial para profesionales y por ultimo se definen las
condiciones y las caracteristicas que son necesarias sobre los medios tecnol6gicos a través de los
cuales se brindara el servicio de consultoria empresarial.

La propuesta del diplomado sobre la capacitacién de los profesionales para la
implementacién del consultorio virtual empresarial, es un modelo el cual permite a los tutores
organizar y disefiar la temaética, teniendo ya definidos todos los conceptos y generalidades
necesarias para el montaje del diplomado, con base en cada detalle que se abordara a lo largo del

documento.
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Justificacion

Desde hace mucho tiempo existen en Colombia empresas dedicadas a la consultoria
empresarial, pero el tema de la virtualidad ha tomado muchisimo auge a raiz de la pandemia del
Covid-19 en el afio 2020; esto marcd un antes y un después en la gran mayoria de empresas, en
las que hubo la necesidad de reinventarse e innovar para mantener un equilibrio en medio de esa
situacion adversa. De lo anterior radica la importancia de este proyecto, debido a que a medida
que la tecnologia avanza, asi mismo deben hacerlo las empresas, independientemente su razén de
ser y naturaleza; todas las organizaciones deben estar preparadas para ofrecer un servicio de
calidad, ya sea de manera presencial o virtual, en este caso nos enfocamos y damos prioridad a la
virtualidad, ya que esta nos permite organizar tiempos, optimizar recursos, informacion
disponible, actualizacién y demas aspectos que trazan muchas ventajas en cuanto al mecanismo
virtual.

Haciendo énfasis en la consultoria empresarial virtual, es de gran importancia y utilidad
porque permite llegar a cualquier empresa sin ningun tipo de limitacion, ofreciendo una solucién
Optima a la necesidad identificada, mediante el analisis y diagndstico.

Es importante resaltar que es un hecho innovador, proporcionar la facilidad de realizar un
proceso de consultoria, haciendo uso de elementos tecnoldgicos, donde se da una comunicacion

efectiva entre las partes y se logra un resultado deseado.
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Objetivos

Objetivo General

Elaboracion de propuesta para el desarrollo e implementacién del consultorio empresarial
virtual, dirigido a estudiantes, egresados y comunidad académica.
Objetivos Especificos

Establecer la demanda potencial de beneficiarios y clientes de servicios bajo un esquema
de consultoria empresarial virtual.

Estructurar la oferta de servicios que brindara el consultorio empresarial virtual.

Definir las condiciones y caracteristicas necesarias de los medios tecnoldgicos a través de
los cuales se brindard el servicio de consultoria empresarial.

Estructurar el modelo de implementacion de servicios para el servicio de consultoria

empresarial virtual.
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Breve Historia de la Consultoria Empresarial

La consultoria empresarial tiene sus inicios en la Revolucién Industrial, la aparicion de la
fabrica moderna y las transformaciones institucionales; cuando el proceso gerencial y estructural
de una empresa alcanzé un nivel avanzado, por lo cual debian estructurar los métodos y los
lideres eran presionados para obtener una forma mas eficiente de dirigir la empresa, hasta que en
la segunda mitad del siglo XX se dio origen al movimiento de la organizacion cientifica del
trabajo.

El pionero de la consultoria empresarial fue el estadounidense Charles T. Sampson, quien
en 1870 realiz6 cambios en la estructura de su empresa, lo cual le permitio adquirir
conocimientos y experiencia, que luego utilizaria para implementar el servicio consultivo,
transmitiendo la metodologia utilizada en su empresa, aplicandola en una lavanderia. Frederick
W. Taylor, Frank y Lillian Gilbreth, Henry L. Gantt y Harrington, quienes aplicaron el método
cientifico para simplificar los procesos de produccion y aumentar la rentabilidad, asi mismo
realizaron multiples estudios y brindaron asesorias.

Los primeros servicios consultivos implementados fueron basados en la productividad, la
eficiencia, la organizacién del trabajo, el estudio de tiempos y movimientos, la eliminacion de
desperdicios y la disminucién de los costos de produccion; lo cual abarca los conceptos de la
Ingenieria Industrial y como todo nuevo planteamiento, tenian sus seguidores y detractores,
quienes inicialmente mostraban temor al cambio, pero con el pasar de los afios fueron cambiando
de perspectiva y optaron por una imagen positiva hacia lo consultores.

Los empresarios fueron presionados a mejorar la capacidad productiva, los métodos, los

sistemas gerenciales y de organizacion, mediante la implementacion de cambios, los cuales
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fueron abordados correctamente y permitieron que hoy en dia la consultoria sea considerada una

profesion. (Kubr, 1997).
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¢ Qué es la Consultoria Empresarial?

(Steele, 1975) define la consultoria «Por proceso de consultoria entiendo cualquier forma
de proporcionar ayuda sobre el contenido, proceso o estructura de una tarea o de un conjunto de
tareas, en que el consultor no es efectivamente responsable de la ejecucién de la tarea misma,
sino que ayuda a los que lo son».

(Block, 2011) dice que «la funcion de apoyar a la gente al interior de una organizacion ya
sea a través de la planeacion, la recomendacion, la asistencia, en materias tales como: recursos
humanos y personal, andlisis financiero, auditoria, analisis de sistemas, investigaciones de
mercadeo, disefio de productos, planeacion a largo plazo, efectividad organizacional, seguridad,
entrenamiento y desarrollo, son actos de consultoria y los recibidores de estos consejos son
clientes » y «Cada vez que usted da un consejo a alguien que esta en posicién de tomar una
opcion usted esta haciendo consultoria».

Por lo tanto, se puede definir la consultoria como una actividad profesional, que va
encaminada a poner al servicio de una empresa u organizacion, un conocimiento, una experticia
0 unos recursos para analizar e identificar problemas, crear soluciones llevar a cabo procesos e
implementar cambios positivos en las organizaciones. En otras palabras, es una ayuda que brinda
el consultor, para realizar mejoras en cuanto al proceso, estructura, logistica, disefio y métodos
empleados en una empresa; sin ser el responsable directo de la ejecucion del mismo.

Su objetivo es crear valor y generar mayor competencia, aportando a los procesos de
mejoramiento continuo y el crecimiento organizacional, mediante los proyectos para la solucion

de problemas, la innovacion y el trabajo en equipo.
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La consultoria es considerada una profesion, debido a su importancia y utilidad. Hay
consultores que se dedican a tiempo completo a realizar esta labor. Esta ofrece estandares de
calidad en cuanto al servicio y principios éticos que respaldan el proceso.

Se debe hacer referencia en que el consultor es responsable de la calidad de su servicio,
del consejo brindado, més no de la implementacion, direccion ni aplicacion del mismo; esta
responsabilidad es de la cabeza o lider de la organizacion, ya sea gerente o administrador.
Importancia de la consultoria empresarial

El proceso de consultoria empresarial va mas alla de la asesoria o el consejo que brinda el
consultor al cliente para resolver un tema o problema especifico; se trata de un proceso en el que
se puede lograr en muchos de los casos poner a una empresa en un nivel alto dentro del mercado,
que sea una empresa exitosa y prospera en todos los &ambitos. Se debe resaltar el hecho de que en
ciertas ocasiones hay empresas que no han identificado el problema como tal, pero sus utilidades
son bajas, sus gastos son elevados, los costos altos, el personal no es eficiente, hay dificultades
administrativas y demas situaciones que no permiten un posicionamiento dentro del mercado y
que por medio del estudio, analisis e investigacion del consultor se puede identificar dicha
falencia que debe ser corregida mediante los métodos de la consultoria.

La consultoria es muy importante, porque es realizada por una persona con experiencia
en el tema, que puede ver lo que otros no, identifica y analiza de manera detallada cada aspecto a
tratar y puede encontrar la falencia o error dentro del proceso.

La consultoria de empresas es un mecanismo que ayuda a los dirigentes de una compafia

a cumplir sus metas y objetivos, aportando conocimientos adquiridos a traves de la experiencia.
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Limites Dentro del Proceso de Consultoria Empresarial

La labor del consultor ha tomado mucha fuerza, siendo ya considerada una profesion, y
es muy importante resaltar que la consultoria tiene limites, debido a las dificultades que pueden
existir en una organizacion, en las que debido a ciertas situaciones adversas no se puede asegurar
el éxito de la intervencion del consultor.

Debemos tener en cuenta que el consultor asume un rol externo, en el que no esta
involucrado directamente con la direccion y organizacion de la empresa, sino que, desde su
andlisis y percepcion guiada por la investigacion realizada a detalle de la empresa, proporciona
un diagnéstico en el que asesora al lider de la organizacion, ya que es éste el encargado de la
ejecucion del plan de trabajo propuesto por el consultor.

La consultoria cumple su labor profesional, pero normalmente no es una ocupacion de
tiempo completo, resulta intrascendente que el consultor sea a la vez profesor, investigador o

capacitador.
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Figura 1 Diferencias entre consultoria y asesoria

(Trala temas puntuales y especificos.

Revisa el problema y da los pasos
/f'[ Consultoria J< necesarios para solucionarlo.

No hace un seguimiento, ni tiene un
L historial de la empresa

Consultoria y
Asesoria <

( Se utiliza para temas permanentes a largo
plazo

\[ Asesoria ]< Prepara los documentos fiscales y contables
de la organizacion

k Supervisa y analiza la organizacion

Nota: se relacionan las diferencias entre consultoria y asesoria. Elaboracion propia.
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Servicios que Presta la Consultoria Empresarial

Figura 2 Servicios que presta la consultoria empresarial

> Retos que enfrenta la direccion general de la empresa

> Mejoramiento de sistemas

> Implementacion de estudios de mercado

> Realizacion de compras y subcontratacion

> Puesta en marcha de redes comerciales

> Seleccion de personal

Desarrollo organizacional

Nota: se establecen algunos de los servicios que presta la consultoria empresarial, dentro del

marco de la Ingenieria Industrial. Elaboracion propia

Retos que enfrenta la direccidn general de la empresa

El consultor esta en capacidad de implementar recursos que lleven a la empresa a un
nivel superior, mediante el incremento de la utilidad, la reduccién de costes y la ampliacion de
nuevos mercados; son algunos de los retos mas comunes a los cuales se enfrenta una
organizacion, teniendo en cuenta que es muy variable.

Debemos tener en cuenta que después del 2020 un gran nimero de empresas debid
reinventarse, es decir, buscar mecanismos que les permitieran sobrevivir en medio de una

situacién adversa, la cual afectd a toda la poblacion. Actualmente la economia estad impactando a
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la mayoria de negocios, lo cual lleva a las empresas a flexibilizar y reorganizarse en muchos
aspectos.
Mejoramiento de sistemas

Esta es una de las ramas de la consultoria, ya que se implementa la planificacion, la
elaboracion de informes y las distintas formas de organizacién de la informacion, en las que se
da uso a la tecnologia de la informacion, mediante la implementacién de sistemas especializados
que permitan la automatizacion de los procesos, en busca de eficiencia, reduccion de tiempos y
efectividad.
Implementacion de estudios de mercado

La realizacion de un estudio de mercado es fundamental es todo tipo de empresas, ya que
muchas, especialmente micros y pequefias, las cuales no aplican dicho estudio, tienen muchos
problemas en cuanto a la identificacion de sus clientes potenciales, el analisis de la competencia,
los habitos de consumo, la expectativa de precios y demas caracteristicas que se deben conocer
para poder lograr el posicionamiento de una empresa en el mercado. La consultoria ayuda a
investigar y determinar toda la informacién correspondiente al producto o servicio y con base a
ello, realizar un plan de accion.
Realizacion de compras y subcontratacion

La consultoria empresarial proporciona al cliente la seguridad en la adquisicion de
materiales, equipos y servicios en tiempo y forma con los mas altos estdndares de calidad; y
dentro del proceso de subcontratacion, se analiza y determina el personal idoneo y capacitado, de

acuerdo a las necesidades y requerimientos de la empresa cliente.
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Puesta en marcha de redes comerciales

Mediante el proceso de consultoria empresarial, se pueden implementar el uso de las
redes comerciales el cual permite promover, negociar o distribuir en una zona especifica, los
productos o servicios. Las redes comerciales permiten implementar mejoras en la relacion con
los clientes, la presentacion de los productos, la posicion de la empresa, recolectar y reportar
informacion importante sobre la competencia, las expectativas y necesidades de los
consumidores y oportunidades de negocio.

Seleccién de personal

La consultoria ofrece un servicio personalizado y de alta calidad en cuanto a la seleccién
de profesionales capacitados, evaluando sus caracteristicas y cualidades. El consultor se encarga
de todo el proceso de seleccién mediante la eleccion dptima del personal adecuado a cada cargo
y necesidad, optimizando tiempo a la empresa cliente.

Desarrollo organizacional

El consultor puede trabajar de la mano junto con el talento humano de la organizacion,
desarrollando y planeando estrategias y practicas que permitan cumplir con los objetivos de la
empresa y maximizar su compromiso y rentabilidad.

Todas estas herramientas permiten aumentar el crecimiento de la empresa, por ello es tan
importante trabajar en el clima laboral, debido que este propicia o bloquea el correcto desarrollo
de las actividades, asi como la creacion de ideas.

Servicios de tecnologia de la informacion

La mejora en el proceso depende totalmente de la informacion y capacitacion que tenga

el personal sobre los medios tecnoldgicos que la empresa posee, los cuales les permita explotar al

maximo sus beneficios. Es muy importante que todos los trabajadores de la empresa conozcan
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plenamente los recursos y herramientas de trabajo, con lo cual puedan mejorar su rentabilidad y
competitividad. Dentro de los procesos tecnoldgicos esta la digitalizacion de documentos, los
programas de gestion de base de datos, los sistemas de inventario, de facturacion, entre otros; los

cuales son fundamentales en el mejoramiento continuo de la empresa.
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Razones por las que las Empresas Solicitan los Servicios de un Consultor

El consultor brinda muchos servicios, los cuales son indispensables dentro de las
funciones de gestion, organizacion y administracion; dentro de éstos estan:
Administracion y planeacion estratégica
Gestion financiera.
Gestion de personal.
Gestion de mercadeo, comercializacion, servicio al cliente
Gestion de calidad, procesos, mejoramiento contintio

La consultoria empresarial tiene como pilar fundamental, ayudar a las organizaciones a
lograr sus objetivos, metas y requerimientos. Toda empresa tiene una razén de ser, la cual

normalmente va de lo general a lo especifico.
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Funciones de un Consultor

El consultor debe investigar, analizar, detectar la falencia o necesidad, proponer y
plantear soluciones o recomendaciones basadas en una estrategia de mejoramiento, la cual debe
ser socializada con el gerente, administrador, director o simplemente el encargado de la empresa
solicitante.

Para llevar a cabo su labor, el consultor debe:

o Investigar minuciosamente la informacion proporcionada por el encargado de la
empresa y plantear interrogantes y respuestas.

. Tener amplio conocimiento y preparacion en el area solicitada.

o Analizar la informacién, innovar en el proceso y plantear respuestas a los
interrogantes, de manera que sea una solucion éptima a cada una.

. Socializar, mediante argumentos que permitan tener claridad en el desarrollo e
implementacién de los proyectos que se llevaran a cabo.

. Implementar indicadores de gestion.
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Necesidades para la Contratacién de los Servicios de Consultoria

Las empresas recurren a los servicios de consultoria empresarial por diversos motivos,
dentro de los cuales estan:

1. Incrementar ventas: la razon de ser de toda empresa son las ventas, y estas en
algunas ocasiones se ven afectadas por muchos motivos, pueden ser internos o externos; pero en
todos los casos es conveniente la intervencion de un consultor, que disefie nuevas estrategias o
alternativas que permitan el incremento de las mismas.

2. Necesidad de personal: el personal es una pieza fundamental en toda
organizacion, debido a que tienen el contacto directo con los clientes, son la cara de la empresa,
por ello es muy importante contar con personal idéneo y capacitado, que cumplan su labor
correctamente, en ese sentido el consultor experto en el tema, tendra la capacidad de realizar la
seleccion de los mismos, que cumplan con los requisitos necesarios para su cargo.

3. Reglamentaciones gubernamentales: cumplir con las reglamentaciones del
gobierno es indispensable para llevar un marco legal acorde y cumplir con todos los lineamientos
exigidos, si no se cumplen como esté establecido, pueden terminar en multas y en el peor de los
casos, el cierre de la empresa.

4. Necesidad del diagnostico de problemas y posibles soluciones: cuando en una
empresa hay dificultades de cualquier tipo, el consultor ayuda a identificar el problema de raiz,

asi mismo crea soluciones o alternativas que permitan mitigar o erradicar dicho problema.



Definicion de los Tipos de Consultoria Empresarial

Teniendo en cuenta que el proceso de la consultoria empresarial, puede desarrollarse en

cualquier sector, ya sea publico, privado, educativo, eléctrico, tecnoldgico, salud, social,
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agricola, entre otros; asimismo se desarrolla en las areas de talento humano, calidad, planeacion

estratégica y mercadeo. Con base a esto, se definen los distintos tipos de consultoria que se dan

de acuerdo con la naturaleza o proposito del servicio ofrecido.

Figura 3 Tipos de consultoria empresarial

| Tipos de consultoria

Se desarrolla en las areas de talento humano.
calidad, planeacion estratégica y mercadeo.

De acuerdo a la naturaleza
o proposito del servicio.

Se clasifica en

Quintero, 2013

Se clasifica en

Consultoria Consultoria
organizacional técnica

Consultoria de
procesos

Consultoria
técnica

Nota: se definen los tipos de consultoria, de acuerdo a su razén de ser. Elaboracion propia

Consultoria organizacional

Va enfocada en la forma de administracion y gerencia de la organizacion, donde se busca

generar cambios positivos y mejoras dentro del proceso.

Dentro de la consultoria organizacional, tenemos los procesos consultivos en planeacion

estratégica, tecnologias de informacidn y comunicacion, gestion de calidad y gestion humana.
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Consultoria técnica

Trata temas especificos, y se utiliza una técnica en particular de acuerdo al area de la
organizacion. Dentro de éstas esta la consultoria de procesos productivos, termodindmica,
manejo de equipos, calibracion, lubricacion, entre otras. (Ramiréz de Lopez & Hurtado Restrepo,
2018)

(Quintero, 2013), clasifico la consultoria en dos:
Consultoria de procesos

Su propésito es aumentar la eficiencia y la productividad, mediante la investigacion y
analisis de la situacion y la implementacion de estrategias que permitan realizar mejoras
continuas.
Consultoria de tareas

Permite solucionar problemas especificos, en cualquier area de la organizacion.
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Niveles de Jerarquizacion para Consultores

Dentro de las grandes empresas de consultoria, existen diferentes niveles de
jerarquizacion donde cumplen con algunos requerimientos de afios en el &rea profesional y en el
area de consultoria.

Primer nivel — Consultor novato

Dentro del primer nivel hay pasantes, analistas. Este nivel solo existe en ciertas empresas,
debido a que son algunas empresas gque contratan a nuevos consultores como pasantes, durante
un semestre. 6 0 12 meses.

Segundo nivel — Consultor junior

En el segundo nivel estan residentes, consultores asociados y consultor de empresas.
Cumple con ciertas tareas directas en algunas situaciones, esto se da durante un periodo de tres a
cinco afos antes de ascender al siguiente nivel.

Tercer nivel — Consultor senior

En el tercer nivel estan jefes de equipo y directores de proyecto. Este tipo de consultores
tienen la responsabilidad de liderar equipos, es decir, cumplen la funcién de supervisores. Estos
se ocupan de las capacitaciones, los estudios de empresas, la comercializacion de nuevos
proyectos y el mantenimiento de contacto con los clientes. (Estudio de caracterizacion
consultoria, 2006).

La eleccion del consultor, depende de muchos factores, teniendo en cuenta que debe ser
especialista en el tema, experto y con unas habilidades propias del problema a tratar. Otros
aspectos que se deben tener en cuenta son:

o La naturaleza del problema, debido a que el cliente es quien conoce los

antecedentes y cuales son los objetivos 0 metas hacia donde quiere dirigir la organizacion.
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o Confianza, ya que debe desarrollarse una conexion entre el cliente y el consultor,

debido a que deben trabajar en equipo y ayudarse mutuamente.

Tabla 1 Comparativo entre los distintos tipos de Consultores

Consultores de proceso

Consultores de contenido

Cumple la funcion de ayudar a que el
cliente aprenda a analizar y comprender los
factores que estan a su alrededor y debe
tener ciertas caracteristicas:
Integrador: establece la correcta
administracion de los recursos y la relacion
con los diferentes grupos, como la
planeacion y los recursos humanos.

1. Neutralidad: debe ser una
persona neutral, dedicada a dar respuesta al
problema planeado, sin buscar nunca algin

interés propio.

1. El consultor de contenido
tiene como objetivo principal analizar la
identidad corporativa de la organizacion,
establecer el nicho de mercado al cual
quiere llegar la empresa, mediante los
estudios e investigaciones previas que son
fundamentales en la toma de decisiones, lo
cual le permite crear una estructura bien

definida sobre lo que quiere transmitir.

Consultores de grandes empresas

Consultores de pequefias empresas

Tienen caracteristicas particulares, las
cuales son:

1. Son un recurso humano
sumamente valioso, capacitado y con
mucha informacidn y experiencia.

2. Tienen una amplia variedad
de servicios y proporcionan altos estandares
de calidad.

3. Por su experiencia

normalmente se interesan en proyectos de

Los consultores de pequefias empresas se
pueden definir de la siguiente manera:
1. Representan un servicio mas
personalizado y continuo.
2. Se incluyen de manera mas
directa en todas las etapas del proyecto.
3. Normalmente crean una relacion
mas duradera con el cliente y sus

honorarios son mas accesibles.




33

gran magnitud, y por ende devengan

salarios altos.

Consultores diagnosticadores

Consultores implementadores

1. Son especialistas en
fragmentar el problema en partes muy
minimas para encontrar la solucion o
posibles soluciones.

2. Una de sus fortalezas es el
andlisis, debido a que enfatizan mucho en
esa parte y les permite identificar las causas
del problema y proponer un curso de
accion.

3. Debido a su enfoque
diagnosticador, es solicitado por muchas
empresas, pero usualmente no se involucran

en la implementacion de las acciones.

1. Consideran que el proceso de
consultoria no finaliza, sino hasta que se
acabe la implementacién de
recomendaciones.

2. Consideran que los proyectos
diagnosticadores solo son papel, sino se
llevan a cabo.

3. Tienen la capacidad de
realizar otras tareas concernientes al
proyecto, como por ejemplo seleccion de

personal y reclutamiento.

Consultores internos

Consultores externos

1. El servicio de consultoria
interna, usualmente se utiliza cuando es
necesario resolver problemas que ameriten
analizar a fondo informacion y
procedimientos internos de grandes
empresas, las distintas funciones dentro de
la organizacion o los aspectos que
interfieran en su funcionamiento.

2. En comparacién con los
consultores externos, estos son méas
accesibles.

3. Tienden a conocer més a
profundidad la organizacién, incluyendo las

politicas internas de la misma.

1. Los consultores externos son
solicitados normalmente por empresas
grandes, cuando en algunos casos, ellos
cuentan con consultores internos, pero estos
no satisfacen los criterios de imparcialidad,
las politicas internas de la organizacion o a
su vez carecen de determinada pericia o
conocimiento.

2. Proporcionan a la
organizacion puntos de vista de manera
independiente.

3. No se dejan influenciar por la
jerarquia organizacional, sino que

mantienen sus criterios.
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4. Este tipo de consultores 4. Son considerados como
tienen la capacidad de generar conflictos de personas objetivas e imparciales.
interés y tienen disponibilidad de tiempo

constantemente.

Consultores con soluciones a la medida Vs Consultores con soluciones enlatadas.

Este tipo de consultores, presentan Presentan soluciones que ya fueron
soluciones puntuales para problemas experimentadas en una empresa para
puntuales. resolver problemas similares en otras
empresas.
Consultores generalistas Vs Consultores especialistas

1. El consultor generalista es 1. La implementacion de
excelente diagnosticador. personal especializado en técnicas y

2. Existen principios metodologias que permitan lograr un
administrativos que son exitosos en cuanto posicionamiento.
a la administracién de cualquier empresa. 2. La especializacion en un

3. Sus servicios usualmente son tema, que es su caracteristica principal, es
contratados por los altos mandos de la adquirida por muchos afios de
organizacion y son costosos en la mayoria entrenamiento.
de casos.

Nota: se establecen las diferencias entre los distintos grupos de consultores. Adaptado de “La

consultoria de empresas en perspectiva”, por Rincon Bermudez, R. (1996), Pagina 78, 79.
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Metodologia de la Consultoria Empresarial
La Consultoria de empresas proporciona conocimientos tedricos y también técnicas
profesionales con el objetivo de resolver problemas practicos de gestion, asimismo hay
diferentes metodologias que son implementadas en los procesos consultivos, estas son algunas de
ellas:

Figura 4 Instrumentos metodoldgicos empleados en la consultoria

Medico-Paciente, Co-apreciacion

experto y situacional, cambio
consultoria de ‘\ organizacional,
procesos habilidades,
Pesstinn investigacion y
: soluciones.
\ Schein :
(1988) 4\ Leiva (2007)
Estan
Consultoria o
organizacional- _Anél]usus dela
gerencial con . snﬁuazlon atfu:al.'
enfoque isefio de estrategia,
sistémico y de Gonzales r:]'zt';"l‘e’\“’:s disefio solucién,
procesos (2000) |° 3oglc | Mas (2008) @plantaclén Y,
EMpIEatos e gestion y evaluacion.

consultoria

Estan

Guerrero Concertacion del

3 Kubr (2002)
Diagnéstico, (2017) \ servicio, exploracién,
planificacién planificacion,
de acciones, ejecucion, informe

aplicacién y final y entrega.
terminacién

Nota: se definen los distintos instrumentos metodoldgicos empleados en la consultoria, con sus

enfoques. Elaboracion propia.
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Realizacion del Proceso de Consultoria Empresarial
Modelo de consultoria de Milan Kubr
Propone el siguiente modelo de consultoria, el cual se da en 5 pasos:

Figura 5 Pasos para la implementacion de la consultoria empresarial con el modelo de Milan
Kubr

Preparativos

Diagnostico

Planificacion
de la accion

Aplicacion

Nota: se define la secuencia de pasos para la implementacion de la consultoria empresarial segin

el método de Kubr. Elaboracién propia.

Preparativos

Esta constituye la fase inicial del proceso, donde la partes, en este caso el consultor y el
cliente realizan el primer contacto, analizan e identifican la razon por la cual se ha solicitado los
servicios del consultor y con base a esto se define el alcance y el objetivo principal sobre el que
se va a trabajar. Esta fase sirve para que las partes se adapten y aprendan el uno del otro,
teniendo en cuenta que el cliente necesita depositar su confianza en esta persona, que es
totalmente ajena a la organizacién, asi mismo el consultor sabe que el éxito que haya tenido con

empresas 0 situaciones similares, no asegura el mismo éxito en el caso actual.
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El consultor establece el contacto.

El consultor, establece el contacto inicial brindandoles a los clientes potenciales cierta
informacion sobre la empresa, haciéndole saber que tiene conocimiento sobre ella y que ha
identificado sus problemas y asi mismo puede ofrecerle una solucion, esto despertara un interés
inmediato sobre el cliente.

El cliente establece el contacto.

En muchos de los casos, es el cliente quien establece el primer contacto, debido a que
éste ha identificado alguna falencia o necesidad dentro de la gestion organizacional, por lo tanto,
recurre a la ayuda de una persona externa y con suficiente experiencia y conocimiento, que le
ayude a encontrar una solucion optima.

Las primeras reuniones consultor-cliente

Las primeras reuniones entre las partes son fundamentales, es ahi donde el consultor tiene
la oportunidad de convencer completamente al cliente que €l es la persona que se necesita para
dar respuesta a las necesidades de la organizacion.

El objetivo de la primera reunidn es hacerse preguntas mutuamente para que cada parte
conozca a la otra, asi mismo proporcionar informacion para establecer la metodologia que se

Ilevara a cabo y convencer al cliente que esta eligiendo lo mas conveniente.
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Figura 6 Informacion para la realizacion del diagndstico

El alcance y los objetivos

Informacidn importante
Informacion preliminar para la realizacion del diagnostico A quién se debe ver y cuando

Actitudes del personal

La remuneracion del diagndstico

Nota: se establece brevemente la informacion bésica para la elaboracidn del diagndstico.

Elaboracion propia

Durante el proceso de consultoria, es necesario que el consultor sepa con claridad, qué
espera el cliente de él; para eso se realizan las reuniones preliminares. En la practica, el consultor
inicia el diagnostico desde el primer momento en que inicia conversaciones con el cliente.

El objetivo principal del diagnostico es definir y especificar el como se va a hacer; para
ello es necesario que el consultor obtenga informacidn importante sobre la empresa.

Los consultores normalmente disefian métodos para realizar una evaluacion de la
empresa, con base en la reunion realizada previamente, la informacion suministrada, las
utilidades y lo que espera el cliente. Igualmente incluye las conversaciones con altos mandos y
en algunos casos, con personas ajenas a la organizacion.

El tiempo que se utiliza para la realizacion del diagnéstico principal es alrededor de

cuatro dias y cuando son problemas méas complejos diez dias. En el caso en que se necesite
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realizar cambios radicales, reorganizaciones o cualquier modificacién importante para la

compaiiia, no se realiza un diagnostico preliminar, sino un estudio de diagnostico a fondo.

Figura 7 Sistema utilizado por el consultor para la realizacion del estudio de una empresa

Identificacion de Propuestas de Implementacion
. aspectos mejora e de mejoras
positivos y identificacion de necesarias y
negativos oportunidades ayuda propuesta.

Nota: pasos empleados por el consultor para la realizacién del estudio o deteccion de

falencias en una empresa y propuestas de solucion. Elaboracion propia.

Es necesario destacar la importancia que tiene la identificacion de oportunidades dentro
del plan de mejora propuesto, debido a que siempre debe ir enfocado a encontrar nuevas
soluciones y que vayan encaminadas al futuro. También debe incluir dentro del método las
relaciones en la organizacién, como las proporciones entre los procesos principales, relaciones
entre insumos y productos principales, relaciones entre indicadores principales en relacion al
rendimiento, la eficacia y la eficiencia, relaciones entre indicadores de rendimiento global y
aquellos factores que influyen en su magnitud en un sentido positivo o negativo y por Gltimo la
contribucion de las divisiones y lineas de productos.

Diagnastico

Es la segunda fase durante el proceso, pero es la primera fase operativa. Con el
diagnostico se busca analizar el problema y los objetivos que el cliente desea alcanzar
detalladamente, exponiendo asi todos aquellos factores que estan ocasionando el problema y

poner toda la informacidn en orden, para poder encaminar el trabajo a la solucién dispuesta para
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dicho problema. También se debe examinar las circunstancias del problema y los logros
individuales alcanzados por la empresa cliente para poder determinar la capacidad para ejecutar
cambios y medir la eficacia en la resolucion de problemas.

El diagnostico parte de un marco conceptual concreto, debido a que de ahi se iniciaran las
investigaciones siguientes y seria muy arriesgado hacerlo sin una base de informacion sélida.
Dentro del proceso de diagnostico, existe el riesgo de tomar la decision equivocada, de dejarse
influir por erréneamente por las opiniones de otros y de acumular datos en cantidad, pero muy
poco importantes para dar con la solucion 6ptima para el problema.

Inicialmente, el diagnostico no incluye la ejecucién de las posibles soluciones, debido a
que esta va en la fase de planificacion de la accion. Dentro del diagnostico se puede determinar
que el problema definitivamente no tiene solucién o que el objetivo que el cliente desea no se
puede alcanzar, por lo tanto, el problema no justifica el esfuerzo.

Se replantea el problema el objetivo.

Se debe tener en cuenta que, desde la fase inicial, hasta el momento del diagnostico
pueden haber pasado dias, incluso meses en los que el cliente pudo haber evolucionado la forma
de pensar y la situacién de acuerdo al problema. Ademas, en muchas ocasiones la perspectiva
que tiene el cliente con respecto al problema no siempre es la correcta y pueden repercutir en el
contrato.

Por lo anterior, se hace necesario revisar y si es necesario replantear el problema y el
objetivo al iniciar el proceso de consultoria.

El personal de la organizacion y el diagnostico.

Desde el mismo momento en que se contratan los servicios de consultoria, y esa persona

realiza muchas preguntas dentro de la organizacion, ya se empieza a visualizar una especie de
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cambio. En este punto, el consultor y el cliente van trabajando de la mano, de manera que
compartan el método de diagnostico y aprendan ellos mismo a realizarlo de manera correcta. Se
debe tener en cuenta el cambio en los métodos de trabajo, antes que uno nuevo se haya
elaborado, puesto a prueba y adoptado correctamente para uso global.

Las causas del problema.

Uno de los principales objetivos del proceso consultivo es identificar y determinar las
causas del problema y entender su dificultad sin buscar o sefialar culpables.

Primeramente, se establecen varias hipétesis sobre las posibles causas, sin hacer
inclinacion sobre una sola, si no considerando y analizandolas todas; luego se aplica un método
cientifico riguroso para determinar las causas reales.

Planificacién de la accion

Esta es considerada la tercera fase, aqui es donde se elaboran las soluciones al problema
diagnosticado en la fase anterior, se elige entre las soluciones posibles, se da la presentacion de
las propuestas al cliente y la posterior preparacion de la aplicacion de la solucion que fue
aprobada por el cliente. El diagnostico permite tener una orientacion o guia basica para las
actividades de planificacién de la accion.

Teniendo en cuenta que se debe seguir la secuencia por fases, en esta existen ciertas
diferencias de metodologia y enfoque, basando el proceso ya no es un método analitico sino
innovador y creativo; el objetivo ya no es encontrar nuevos datos y otras causas del problema,
sino determinar algo nuevo. No en todos los casos hay que crear soluciones, ya que en muchos
casos estan ahi, simplemente hay que trasplantarlas y adaptarlas.

En esta fase de planificacion de planificacion de la accion, es necesario que el cliente

participe de manera mas activa que la fase anterior, debido a que:
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o No es conveniente emprender a realizar un marco conceptual, de disefio y
planificacion sobre las soluciones posibles, si el consultor no esta completamente seguro que el
cliente conoce, entiende plenamente y esta de acuerdo con el enfogque que se ha adoptado y con
las soluciones de sustitucion que estan en estudio.

. Todas las personas dotadas y capacitadas con excelentes ideas, deben participar y
se aprovechan sus capacidades y experiencia dentro de la organizacion.

o Como en la fase anterior, el personal del cliente puede aportar al trabajo de disefio
y planificacion con el apoyo y supervision del consultor, reduciendo asi el costo del proyecto.

. Esta fase necesita un compromiso y este se pone a prueba en la siguiente fase, es
decir, en la aplicacion.

. Aqui se generan muchas oportunidades de aprendizaje para el cliente, siendo estas
aun mas interesantes que las que brindaré el diagnostico, pero se necesita ser complemento el
cliente y el consultor, para sacar el mejor provecho a dichas oportunidades.

La busqueda de ideas sobre posibles soluciones.

El cliente siempre esperara que el consultor encuentre o disefie la mejor solucién para el
problema o que sugiera la mejor forma de aprovechar las oportunidades detectadas. En muchos
de los casos de problemas empresariales o gerenciales, existen multiples soluciones, por lo tanto,
es mas complejo elegir la que sea la mejor opcion. Es importante sefialar, que no se pueden tratar
situaciones nuevas con métodos viejos, debido a que la consultoria debe adaptarse con mucha
rapidez, ya que las empresas asi lo ameritan.

Esta fase se inicia con la busca y recoleccion de ideas e informacidn que permitan la
solucion del problema, es decir, buscar y analizar todas las soluciones posibles, las cuales

siempre se someteran a una evaluacion preliminar para verificar que sean factibles, para asi
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poder dar inicio al trabajo de planificacion y disefio sobre la propuesta y de este modo el
consultor estara seguro de poder brindar una solucién optima a su cliente.

Utilizacion de la experiencia.

Usualmente, el consultor utiliza su experiencia con las metodologias aplicadas con éxito

en otras empresas sobre la base del conocimiento dado de diversas fuentes:

o Los casos Y los clientes anteriores
o Informacion pertinente sobre la organizacion del consultor
o Los colegas dentro de la organizacién del consultor que han compartido

experiencias
. Su respectiva documentacién profesional
. Los creadores de programas informaticos que hayan aportado mejoras

o Todas las organizaciones que estén en disposicion de compartir su experiencia
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Establecimiento y evaluacion de diversas ideas.

Figura 8 Establecimiento y evaluacion de diversas ideas

Estudio de
Planificacion presentacion al
de ideas cliente
Presentacion El consultor
" . de propuestas presenta
Seleccion c}_e laf An_:gms de — de medidas al informes del
mejores ideas cliente trabajo
Recopilacion Solicitud de
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Nota: se establecen los pardmetros necesarios para el analisis de ideas, evaluacion y presentacion

de propuestas. Elaboracion propia.

Aplicacion

Esta es la cuarta fase del proceso, es aqui donde se ve el resultado de los esfuerzos y el
trabajo conjunto entre el consultor y el cliente. EI consultor siempre buscaré que las propuestas
no solo sean aprobadas en reuniones, sino que también vayan a la practica y que se conviertan en
mejoras reales desde todos los puntos de vista. La aplicacion es al igual que las fases anteriores,
de gran importancia, ya que se esta no se realiza, el proceso de consultoria no se considera
culminado.

Papel del consultor en la aplicacion.

Debemos tener claro, que es el cliente quien adopta todas las decisiones dentro de la
organizacion y debe velar porque estas se pongan en practica, siempre y cuando el problema sea

pequefio o que no se estime que la aplicacion tenga dificultades técnicas y que este seguro que el
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cliente ha adquirido una buena comprension del problema y va a saber desenvolverse
correctamente en la aplicacién sin asistencia del consultor.
Terminacion

Esta es la quinta fase del proceso de consultoria, en la que se pone fin a toda tarea o
proyecto una vez que se han logrado las metas y objetivos y que la ayuda de consultor ya no se
necesita.

Teniendo en cuenta que es un trabajo profesional, asi mismo es la terminacién y entrega
de resultados dando satisfaccion tanto al cliente como al consultor. Es responsabilidad del
consultor, hacerle saber al cliente en qué momento puede retirarse de la organizacion cliente. Es
normal que el cliente sienta cierta inseguridad, al saber que ya no va a contar con la ayuda del
consultor, pero debe tomar confianza en si mismo, en sus habilidades y capacidades y poder
hacer frente solo con toda la informacion aprendida durante el proceso y sacar adelante la
organizacion.

Para los consultores profesionales, es de suma importancia la forma en que se retiran del
proyecto, debido a que siempre se buscara hacerlo bajo la cordialidad y con las puertas abiertas a
futuros trabajos. (Kubr, 1997).

Modelo de Consultoria mediante el analisis de campos de fuerza de Kurt Lewin
Se realiza mediante la implementacion de 6 fases y se aplica el analisis de campos de

fuerza de Kurt Lewin.



Figura 9 Fases del proceso consultivo

» Conversaciones iniciales y entradas

» Estudios psicologicos y relacion de ayuda

» Identificacion del problema y diagnostico
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Nota: se definen mediante fases, los pasos para la realizacion del proceso consultivo propuesto

por Kurt Lewin. Elaboracién propia

Fase 1. Conversaciones iniciales y entradas

. Se realiza el primer contacto entre el cliente y el consultor

o Analizan e identifican las necesidades de la organizacién

o Se analiza la actitud del cliente frente al cambio y lo que espera de ello
. Se estudia la posibilidad de trabajar en equipo

Fase 2. Estudios psicoldgicos y relacién de ayuda
Este consiste en el estudio o planeacion de un convenio establecido entre el cliente y el
consultor, donde se van a determinar los compromisos que se van a adquirir por ambas partes

bajo la premisa de una relacion de ayuda, dentro de estos debe considerar algunos aspectos:

46
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o Se debe determinar con claridad los resultados que se desean obtener, qué espera
el cliente del consultor y qué espera el consultor del cliente.
o Se establecen las responsabilidades, teniendo en cuenta que el consultor nunca es

quien ejecuta las acciones que corresponden.

o Ambos (cliente y consultor) deben realizar la labor de retroalimentacion.
o Se programan las reuniones posteriores con fechas claras.
. Se establece la metodologia que se piensa utilizar para la obtencién de

informacion, ya sea encuestas, entrevistas y demas.

o Las expectativas que se tienen con respecto al proyecto, teniendo en cuenta que
muchas de ellas pueden ser realizables y otro no.

. Se concretan los limites y los diferentes roles dentro del proyecto
Fase 3. Identificacion del problemay diagnostico

o El diagnostico se realiza bajo el analisis del campo de fuerzas de Kurt Lewin, el
cual es una representacion visual del pro y los contras de una situacion determinada para
analizarlos y posteriormente poder compararlos, lo cual permite saber qué ocurriria si se sigue

adelante con el cambio propuesto.
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Figura 10 Analisis de campos de fuerza de Kurt Lewin
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Nota: se mide el nivel productivo antes del cambio, después del cambio y durante el estado

actual. Tomado de. “La consultoria de empresas en perspectiva”, por Rincén Bermudez, R.
(1996), Pagina 76.

Fuerzas impulsoras.

. Desarrollo del personal

o Clima laboral y baja rotacion

o Adecuada demanda del producto
. Apertura al cambio

Fuerzas restrictivas.

J Fallas de supervision
o Obsolescencia tecnoldgica
o Altos costos por reproceso

° Salarios inadecuados
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Procedimiento:

1. Se determina el o los problemas
2. Se identifica y describe detalladamente la situacion actual
3. Se realiza la identificacion de la meta deseada o el punto hacia donde se quiere

dirigir la empresa

4. Se describen los factores que pueden influir sobre la situacion especifica bajo el
estudio

5. Se realiza la identificacion de las fuerzas impulsoras o las fuerzas reactivas

6. Se planifica o estructura una estrategia para lograr con éxito el cambio.

Fase 4. Planeacion

. Se hace la respectiva planeacién de la accion
. Se define el qué, el quién y cémo
. Se debe establecer la proyeccién de los objetivos

Fase 5. Implementacidn de acciones y retroalimentacion

. Se verifica la accion, esperando sea exitosa

o Se realiza la evaluacion y la retroalimentacion guiada por parte del consultor

o Revision de acciones y posicionamiento de los recursos adicionales que fueran
necesarios

Fase 6. Continuidad, apoyo y terminacion del contrato
o Planeacion para brindar apoyo y continuidad
o Terminacion

(Rincon Bermudez, 1996)
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Costos y Honorarios de los Servicios de Consultoria

Es necesario que tanto el cliente como el consultor, estén de acuerdo con los valores
representados en costos y honorarios, debido a que deben establecerse en el contrato.

Se debe esclarecer cuales son aquellos servicios por los que se le cobrard al cliente.
Actividades que representan ingresos

Dentro del proceso de consultoria se hace claridad con respecto a aquellas actividades
que son generadoras de ingresos y cuéles no, con base a la inversion de tiempo y de recursos, por
la investigacion que se realiza para cada una, los resultados que se presentan, entre otros aspectos
a evaluar; asimismo se determina si existen servicios que el con consultor puede brindar de
manera gratuita al cliente.
Servicios que son facturables

Solo se van a cancelar los servicios que sea solicitado por el cliente y este mismo es
quien realiza el pago, no se le puede cobrar a una persona ajena al acuerdo. En el contrato debe
quedar estipuladas todas aquellas actividades que realiza el consultor para llevar a cabo el
proyecto, dentro de los cuales puede trabajar desde su propia oficina, viajar y negociar por
cuenta del cliente, realizar busqueda de informacion y demas. También hay que tener en cuenta
que hay ciertas actividades que pueden ser o0 no consideradas facturables, como por ejemplo los
viajes que sean necesarios para cumplir con el objetivo deseado, en algunos casos se cobra una
tarifa completa.

En algunas ocasiones, los consultores brindan la informacion exacta de la cantidad de
trabajo de supervision necesaria para cumplir la actividad estipulada y cobran sus honorarios

correspondientes a ello, por otra parte, hay algunos que no estan de acuerdo con esa metodologia



o1

y optan por cobrar de acuerdo a la supervision que realice y el tiempo que invierta en dichos
procedimientos.
Servicios que no son facturables

Hay diversas actividades dentro del proceso de consultoria, como lo son las
capacitaciones del personal, la comercializacion, promocion y el desarrollo de nuevos productos,
asi como las investigaciones y seminarios son actividades que no tienen una relacion directa con
un cometido realizado para un cliente particular; por lo tanto aquel tiempo invertido en
actividades que no son facturables directamente se distribuye entre todos los clientes o también
es considerado como una pérdida para el consultor.

Servicios que se prestan de manera gratuita a los clientes

Dentro del proceso de consultoria empresarial, no hay ningun servicio que pueda
brindarse de manera gratuita, solo con la excepcidn que el consultor realice el trabajo en sus
tiempos libres o si por algin motivo, acepta la reduccion de sus ingresos. Si se presta un servicio
de manera gratuita a un cliente, otro cliente pagara ese servicio.

Es bueno aclarar, que cuando se realizan las primeras reuniones e intercambio de
informacion y el consultor proporciona un diagnostico preliminar, este solo sera sobrado si se
lleva a cabo el cometido.

Tiempo de facturacion

Normalmente el costo de los servicios de consultoria prestados se factura sobre la base de

dias, horas o semanas del consultor, donde es necesario detallar el nimero requerido de dias y

teniendo en cuenta que cada semana son 5 dias, como, por ejemplo:
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Tabla 2 Dias para cobrar honorarios

Partida Semanas Dias
Tiempo total 60 300
Vacaciones anuales 3 15
Fiestas publicas 2 10
Tiempo reservado en caso de ausencia 2 10
Dias disponibles 53 265
Reservados para reuniones y 3 15

capacitaciones
Reservados para investigacion y 4 20

comercializacion

Tiempo facturable 46 230

Nota: teniendo en cuenta que fueron 230 dias facturados, representan el tiempo previsto de una
dependencia de consultoria para el periodo correspondiente. Tomado de “La consultoria de
empresas”’, por Kubr, M. (1997), Pagina 627.

Tiempo facturable 230
Tiempo total 300

=0,77

Esto representa un 77% de la utilizacion del tiempo total, aclarando que es un ejemplo,
pero en la practica cada consultor debe establecer su jornada, con los tiempos acordados de
acuerdo a las condiciones, la necesidad y en la estrategia de la empresa.

Otra de las formulas de calculo es comparar el tiempo facturable respectivamente con los

dias disponibles.
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Tiempo facturable 230
Dias disponibles 265

= 0,87

Este segundo método de facturacion es el mas utilizado, pero aplican diferentes items en
la partida de acuerdo a las diversas categorias de consultores que existen.

La utilizacidn tipica es del 80-90 por ciento siendo el personal que ejecuta la accion, 60-
80 por ciento para el personal superior, ya sea supervisores o jefes de equipo y 15-50 por ciento
para el personal de administracion superior como funcionarios y asociados. (Kubr, 1997)
Calculo del costo de los servicios facturables
Honorarios por unidad de tiempo

Usualmente, los consultores utilizan una jornada de trabajo como unidad de tiempo para
calcular sus honorarios, también pueden hacerlo con horarios o indices semanales, esta eleccion
queda a preferencia del consultor. Una de las condiciones sobre las que se da el céalculo es que
toda jornada que da derecho a recibir una remuneracion, produce una parte correspondiente del
ingreso total presupuestado, aunque se debe tener en cuenta que ese no sera su honorario final,
debido a que hay otros factores, de acuerdo al proceso llevado que influyen en el valor total.
Honorarios por las distintas categorias de consultores

Si los honorarios fueran cobrados igualmente para todos los consultores, seria un error,
debido a que hay casos donde se amerita un consultor superior, es decir, que sea mas
especializado en el tema y por el contrario, hay casos que no ameritan un consultor con tanta
experiencia; de acuerdo a la necesidad que el cliente manifieste, asimismo sera el consultor y sus
honorarios de acuerdo a su labor.

La mayoria de empresas consultivas, establecen honorarios diferentes teniendo en cuenta
la categoria del consultor, por ejemplo, en Estados Unidos en la década de los 90, el honorario de

los asociados de investigacion era de $65, consultores recién incorporados $93, consultores
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operativos $121, para los consultores de categoria superior $150, para los nuevos asociados $180
y $225 para los asociados superiores.
Relacion entre honorarios/sueldos

Esta es otra de las relaciones utilizadas en los procesos de consultoria empresarial, a la
cual se la llama factor o maltiple; y se realiza la comparacién de los sueldos pagados a los
consultores con los honorarios totales y se representa mediante la siguiente formula:

Honorarios totales devengados

=F
Sueldos actor

El rango normal de esta relacion en los procesos de consultoria empresarial, oscila entre
2,3y 3,5.

Los consultores pueden averiguar como es la forma de calculo que tienen los
competidores, cuales son sus politicas de precios y que piensan los clientes con respecto a las
tarifas de precios, sus comentarios y opiniones al respecto; todo esto para tener una idea general.
El consultor siempre debe tener claro cuanto cuesta el servicio que esta ofreciendo y si los
clientes estarian dispuestos a pagar por ese servicio prestado.

Honorarios normales

También se tiene el concepto de honorarios normales, es decir, pueden tener un maximo
y un minimo y en algunos casos, puede ser sugerido por una asociacion profesional, aunque no
es una regla exacta, debido a que en ciertas situaciones y de acuerdo a su complejidad, se cobrara
un valor superior al maximo establecido, solo que se hara de una manera mas detallada y
profunda, con su debida justificacion del cobro.

De acuerdo a la libre competencia, hay paises donde esta prohibido establecer honorarios

obligatorios o recomendados.
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Honorarios de acuerdo a la segmentacion del mercado

Algunos consultores aplican honorarios diferentes, de acuerdo a la segmentacion del
mercado, es decir, a las microempresas o pequefias empresas no le van a cobrar igual que a una
gran empresa, como por ejemplo una multinacional. Algunos consultores no aprueban esta
practica, debido a que les parece inapropiada, pero en cierta manera tiene mucha logica, porque
una empresa grande puede tener problemas que implican mayor investigacion, analisis, estudios,
manejo de personal y demés, donde se invierte mas tiempo y recursos.
Honorarios subvencionados

La subvencion estatal busca que se promueva la consultaria y esté a disposicion de
clientes a los cuales todavia no estan en capacidad econdmica de solventar los gastos incurridos
en los servicios de la consultoria empresarial. En otros paises se promueve mucho esta préctica,
donde los consultores cobran un valor inferior a aquellas pequefias empresas, y las ayudan a
lograr un posicionamiento, a implementar nuevas estrategias, identificar oportunidades y a crecer
dentro del mercado.
Honorarios determinados por los clientes

Existen algunos organismos publicos o clientes, que han fijado unos honorarios, los
cuales no pueden ser excedidos por los consultores; pero aun asi hay quienes aceptan brindar este
servicio con esas condiciones, con la intencion de recibir de ese cliente un gran volumen de
trabajo o también puede ser la recomendacion con otros clientes potenciales.
Métodos para definir los honorarios

Dentro de los procesos de consultoria empresarial, hay diferentes métodos para fijar sus
honorarios. Es importante sefialar, que la remuneracion debe ser establecida y acordada por

ambas partes en el contrato.
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Honorario por unidad de tiempo

Este es el método mas comdn y mas utilizado, que muchos consultores consideran es el
apropiado y correcto para calcular la remuneracion de su labor, este consiste en cobrar los
honorarios de acuerdo al tiempo empleado a trabajar para el cliente, teniendo en cuenta que una
jornada laboral normal son 8 horas, pero este tiempo puede varias en relacion a las tareas que
ameriten mas tiempo.

Cabe recordar lo dicho anteriormente, donde se especifica que usualmente se aplican
honorarios diferentes, de acuerdo al nivel del consultor; los honorarios de un consultor superior
no van a ser iguales a los de un consultor operativo.

Una de las ventajas de este método es la facilidad de aplicacion y de facturacién a
diferencia de otros métodos que son un poco méas complejos. La facturacion se realiza por
periodos convenidos, si dentro del contrato estipularon quincenal, mensual de acuerdo al tiempo
real trabajado. Pero como no todo es perfecto, este método tiene sus objeciones y es que se le
factura al cliente por el tiempo empleado y no por el trabajo realizado, puede que en algunas
ocasiones se cancele por un tiempo que fue perdido y es ahi donde sale a relucir la ética
profesional, la lealtad y honestidad del consultor. Un punto a tener en cuenta, es que no solo se
va a pagar por el tiempo empleado, sino por el producto que debe entregar dando solucién a un
problema, en el que se haya la relacion tiempo/trabajo.

Algunos clientes manifiestan que este método se presta para que los consultores
prolonguen mas tiempo del debido para concluir con el trabajo, y asi cobrar mas, y puede ser asi,
pero el cliente puede analizar, supervisar y verificar el producto entregado con los tiempos

establecidos en la planificacion de las acciones.
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Honorarios a tanto alzado

Aqui el cobro se realiza solamente después de terminado el trabajo, esto representa una
gran ventaja para el cliente, debido a que sabe cuénto le va a costar toda la tarea, asi como el
tiempo que va a representar el desarrollo y las tarifas diarias para para poder calcular el costo.
Por otra parte, el cliente también puede retener el pago si considera que el trabajo ain no se ha
completado o no esta totalmente satisfecho con el producto entregado y es bueno aclarar que el
consultor esté en obligacion de aceptar estas condiciones.

Para casos como un estudio de mercado, una capacitacion u otro tipo de servicio similar,
puede estipularse un valor fijo, pero en casos como una reorganizacién, donde la terminacion
depende en gran parte del cliente, no puede cobrarse un honorario fijo.

Sucede muy seguido, que el consultor es contratado para realizar una labor donde se ha
estipulado un valor fijo y se lleva mas tiempo del estipulado y prefiere trabajar gratuitamente que
solicitar un pago adicional por el trabajo realizado, unas de las causas de esta falla en los tiempos
es que el mismo consultor no organizé correctamente las actividades acorde a los tiempos o que
ya en la practica el cometido implique mas trabajo debido a situaciones imprevistas que siempre
estan presentes, lo que puede representar una pérdida para el consultor.

Otra situacion que puede darse es que por el contrario el cometido se realice en menos
tiempo del estipulado, probablemente porque el consultor extienda los tiempos para minimizar
los riesgos.

Tambien se ve el caso, donde el consultor puede presentar una prevision alta,
aprovechandose de la poca informacion y el desconocimiento que posea el cliente y pagaria un

valor superior.
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Para este tipo de inconvenientes que pueden darse en un acuerdo de fijacion de
honorarios a tanto alzado, se han propuesto algunas soluciones.

. Dentro de los
puntos establecidos y detallados en el contrato, ambas partes (cliente y consultor) deben dedicar
especial cuidado al tiempo que demorara el proceso de consultoria y los riesgos que
eventualmente podrian aparecer.

J Como
mecanismo de proteccion para el cliente, se fijara una suma global, la cual significa que es ese el
limite y sobre eso se facturan los honorarios sobre una base temporal.

o Como
mecanismo de proteccion para el consultor, se fijara en el contrato una disposicion que solo
aplica en el caso que ocurran situaciones no previstas.

o Es totalmente
valido que los clientes, soliciten a los consultores un detallado de sus honorarios y con base a eso
puedan ellos elegir la mejor oferta en cuanto a la relacion calidad/precio.

Honorarios aleatorios

Este tipo de honorarios basados en funcion de los resultados, tiene dos caracteristicas
particulares:

° Los
honorarios solamente son cancelados cuando se han obtenido resultados concretos

o La cantidad
devengada dependeré de la cantidad de resultados que el consultor haya entregado o los

beneficios que se hayan logrado hasta el momento de la facturacion.
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Este método tiene sus ventajas y desventajas, una de las ventajas es que permite
incentivar la creatividad y capacidad resolutiva del consultor, en la cual se le paga de acuerdo a
la labor producida, los resultados y logros obtenidos, todo lo que sea un beneficio para la
empresa y no por la elaboracion de informes, el tiempo que gaste en la oficina y demas.

Dentro de las desventajas, esta el hecho de que el consultor, por querer recibir ingresos, se
dedique a presentar soluciones simples a corto plazo y se puede correr el riesgo que descuide el
proceso de identificacion de oportunidades o soluciones concretas a largo plazo; ademas la
presentacion y posterior evaluacion de resultados por parte del cliente, puede diferir mucho entre
las dos partes y provocar confrontaciones y desacuerdos y por Gltimo si la empresa tiene un
problema el cual puede que los objetivos no se logren alcanzar, en ese caso el consultor no
ganaria nada al no obtener resultados concretos.

Por los motivos anteriores, este es uno de los métodos més complejos y polémicos, por
eso habia sido prohibido en varios paises, pero actualmente si este en funcionamiento y dicha
medida ha sido levantada.

Participacion en el capital

Este método consiste en hacer participe del capital de la empresa al consultor, debido a
gue en muchas ocasiones dicha empresa puede tener escasez de efectivo y no tiene los medios
para pagar por los servicios de consultoria, pero los necesita.

Normalmente estos casos se dan en empresas de alta tecnologia, lo cual requiere de la
ayuda de un consultor, el cual coloque todo su empefio, pasion y creatividad para sacar adelante
la empresa.

Este método resulta un riesgo para el consultor, pero muchos aceptan el reto que

representa.
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Honorarios en forma de porcentaje

Este método es de tipo aleatorio, directamente relacionado al valor de una transaccion
comercial, dentro de las cuales estan las obligaciones, una adquisicion o alguna similar. Hay
casos, como por ejemplo los proyectos que llevan a cabo empresas de construccion, en la cual el
ingeniero consultor cobra un porcentaje del costo total del proyecto més el costo directo
reembolsable.

En el caso de un consultor, que se estad desempefiando como intermediador o enlace y que
ayuda al cliente en una adquisicion, brindandole informacion, como puede ser ventajas,
desventajas, oportunidades a futuro, medios de pago o financiacion, negociacion y demas, puede
cobrar sus honorarios en forma de porcentaje.

Normalmente se utiliza la formula 5-4-3-2-1, también conocida como férmula de
Lehman; la cual se basa en el valor de la adquisicion y se usa una escala porcentual decreciente,
como, por ejemplo:

5% de $1 a 1.000.000

4% de $1.000.001 a 2.000.000

3% de $2.000.001 a 3.000.000

2% de $3.000.001 a 4.000.000

1% de $4.000.001 en adelante.

Siendo asi, si el consultor tiene un proceso en el cual consigue una venta de una
compaiiia que vale 5 millones de dolares, sus honorarios seran (0,05+0,04+0,03+0,02+0,01) por

un millén de dolares sera igual a $150.000
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Anticipos y calculo del costo del tiempo de consultoria

Para calcular los anticipos, hay que tener en cuenta los dias trabajados en un periodo
determinado, puede ser 10 dias, 15 dias al mes y los honorarios que devenga normalmente el
consultor. La anticipacién de los honorarios se da por mutuo acuerdo y se pagan incluso si el
cliente decide prescindir de los servicios del consultor antes del tiempo estipulado.

El costo del tiempo devengado por el consultor se trata de un costo directo de personal y
en el caso que estén vinculados diferentes tipos de consultores, se calculara de acuerdo a su
rango. Se sabe que, si la mayor parte del trabajo es realizado por los consultores mas

especializados, el costo total se va a ver incrementado. (Kubr, 1997)
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Demanda Potencial de Beneficiarios y Clientes
Teniendo en cuenta el entorno, la necesidad y capacidad de los clientes potenciales, va
dirigido a los distintos tipos de empresas que existen en Colombia, dentro de las cuales estan las
Pymes, las empresas familiares, las grandes empresas y los emprendimientos; asimismo para
toda la comunidad académica perteneciente a la UNAD, ya sea estudiantes, administrativos,

egresados y docentes.

Figura 11 A quién va dirigida la consultoria empresarial
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La consultoria empresarial es fundamental en estos tipos de empresas, dado que permite
resolver cualquier problema que surja dentro de la organizacion en algin momento, ya sea de
caracter gerencial, administrativo, de talento humano, de marketing, o puede ser también temas
concernientes a la rentabilidad, altos costos, proveedores, entre otros.

El consultor posee una experiencia y mucho conocimiento, de acuerdo a su especialidad,
lo cual le permite identificar y disefiar estrategias que permitan dar solucién a dichos problemas;
él tiene una perspectiva amplia y puede detectar falencias y crear o implementar métodos que
permitan un equilibrio.

Todo gerente, administrador, director, que en su empresa ha detectado un problema o
simplemente, los resultados obtenidos no son los deseados y necesita investigar, analizar e
identificar el causal del problema, puede considerar necesaria la ayuda de un servicio de
consultoria que le permita alcanzar sus objetivos y dar respuesta a las necesidades de la
organizacion.

Se define cada una de ellas:

Pymes

Son consideradas la columna vertebral de las economias modernas, dado que desempefian
un papel fundamental en el desarrollo del pais. Las pymes son de gran importancia, debido a su
influencia en el crecimiento del Producto Interno Bruto (PIB), la generacion de empleo, la
transformacion y evolucion de los procesos y tecnologias y la contribucion de divisas para
promover el crecimiento econémico.

Este tipo de empresas tienen una estructura mas plata y menos burocratica, con
procedimientos y sistemas formales, lo que hace més sencilla la toma de decisiones y su

adaptabilidad en el mercado.
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De acuerdo al decreto 957 de 05 de junio de 2019, capitulo 13 se da la clasificacion de

micro, pequefias medianas y grandes empresas.

Tabla 3 Clasificacion de las pymes en Colombia

Micro Pequeiia Mediana

Inferior o Superior a 23.563 UVT  Superior a 204.995 UVT

Manufacturero igual a e inferior o igual a e inferior o igual a
23.563 UVT. 204.995 UVT. 1.736.565 UVT.
Inferior o Superior a 32.998 UVT  Superior a 131.951 UVT
Servicios igual a e inferior o igual a e inferior o igual a
32.988 UVT. 131.951 UVT. 483.034 UVT.
Inferior o Superior a 44.769 UVT  Superior a 431.196 UVT
Comercio igual a 44.769 e inferior o igual a e inferior o igual a
UVT. 431.196 UVT. 2.160.692 UVT.

Nota: la clasificacion se hace con base a los ingresos por actividades ordinarias anuales de cada

empresa. Tomado de (Mi Pymes, 2019), www.mipymes.gov.co

Las pymes se clasifican en:

Microempresas: este tipo de empresas esta conformado por 10 personas 0 menos, sus ingresos
anuales son limitados y usualmente son administradas por un unico profesional, el cual en
algunas ocasiones también cumple con la labor de produccion y ventas.

(MINCIT, 2023) Las microempresas representaron el 95,3% del tejido empresarial del
pais; el sector servicios fue el que mas empresas agrupé en el primer trimestre de 2023, con un
41%; el sector comercio ocupd el segundo lugar con un 40,6% de empresas; la manufactura
participo con el 11% y la construccion con el 5%. Este tipo de empresas tienen un rol muy
importante dentro de la economia colombiana, dado que van evolucionando constantemente.

Un ejemplo de microempresas son zapaterias, tiendas de barrio, estéticas, peluquerias.
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Pequefia empresa: las pequerias empresas pueden emplear hasta a 50 personas y su nivel de
ingresos son mayores en comparacion de las microempresas. Este tipo de empresas,
normalmente no son predominantes en el sector al que pertenece, pero al igual que las
microempresas, cumplen un papel clave en la economia.

Su estructura organizacional estd compuesta por la division de roles y cuentan con mucha
proteccion del gobierno.

Ejemplo de una pequefia empresa un Minisuper, hoteles pequefios

Mediana empresa: son organizaciones mas grandes, que emplean a mas de 50 personas y tienen
un alcance regional o nacional. Sus areas y funciones estan definidas en su totalidad y tienen
sistemas y procedimientos completamente automatizados. También tienen mucha fuerza en la
economia.

Estas tienen una presencia mas amplia en el mercado y pueden tener operaciones, incluso a nivel
internacional.

Un ejemplo de empresas medianas: empresas de construccion, fabricas.

Gran empresa: estas son organizaciones de gran envergadura, que tienen operaciones a nivel
nacional e internacional. Tienen un gran nimero de empleados y su nivel de facturacion es muy
elevado. Las grandes empresas lograr escalar el tltimo escalafén, sobrepasando algunas veces el
naimero de empleados y los montos de dinero facturados en el afio.

Las grandes empresas cuentan con un patrimonio, una estructura organizacional,
financiera y administrativa elevada y superior al de las medianas empresas; dado eso, tienen la
posibilidad de adquirir préstamos de grandes cantidades, lo que les permite financiar sus
estrategias comerciales, inversiones y proyectos de expansion.

Un ejemplo de este tipo ejemplo: Bancos, multinacionales
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Este tipo de empresas estan constituidas por uno o varios miembros de la misma familia 'y
pueden ser de cualquier tamarfio. En Colombia, las empresas familiares son generadoras de
riqueza, empleo e innovacion.

Una de las particularidades de las empresas familiares, es que interactlan tres sistemas en
ella: familia, empresas y propiedad.

Este tipo de empresa, usualmente no cuentan con una junta directiva y no tienen
definidos planes de sucesion en la gestion ni una reglamentacion familiar.

Dentro de las empresas familiares existen de todo tipo, como microempresas, pequefias
empresas, medianas empresas y grandes empresas, un ejemplo de estas: Grupo Aval, Carvajal.
Emprendimiento

Es la accion de llevar a cabo una idea, negocio o proyecto, identificando y aprovechando
oportunidades y agregando valor. El objetivo principal de un emprendimiento es convertir una
idea en un proyecto de innovacion, implementando herramientas, habilidades y capacidades tales
como creatividad, vision, persistencia y resistencia el riesgo.

Dentro de las caracteristicas de un emprendimiento esta la innovacion, mediante la
solucién a un problema, bajo un enfoque novedoso y diferente. La adaptabilidad, que es la
capacidad de ser flexible, de manera que vayan transformandose para lograr la optimizacion de
tiempos y mejorar los procesos.

Tipos de emprendimiento

) Emprendimiento pequefio
o Emprendimiento escalable
. Emprendimiento social

o Emprendimiento empresarial



Emprendimiento cultural
Emprendimiento espejo o imitacion
Emprendimiento oportunista
Emprendimiento incubador

Emprendimiento digital
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Plan de Mejoramiento

Como plan de mejoramiento para la capacitacion de los consultores se utilizar el
diplomado como mecanismo de aprendizaje, donde pueden adquirir diversas habilidades, las
cuales pueden ser aplicadas en el campo profesional, en el entorno, en proyectos y demas.
¢ Qué es un diplomado?

Un diplomado es un programa que organiza el contenido de una o varias disciplinas, con
el cual se busca aprender temas especificos, donde su principal objetivo es actualizar o
profundizar los conocimientos y ofrecer nuevas técnicas sobre el area que se desee aprender.

Cuando se habla de diplomado no se refiere a un grado académico, se trata de un curso
especializado que va enfocado a capacitar a aquellos que busquen adquirir conocimientos de una
rama especifica. Asimismo, permite actualizar los conocimientos y adquirir nuevas técnicas en
torno a determinadas disciplinas.

La estructura de los programas se realiza de forma modular (5 a 8 médulos) con una
intensidad total de 144 horas y su tiempo de duracion se estima entre 3 y 4 meses, se puede
realizar de manera virtual o presencial y el modelo de aprendizaje es totalmente tedrico. Se debe
resaltar que los diplomados no conducen a un titulo particular, pero si se certifican mediante un
diploma. Sus programas de estudio varian de acuerdo con las necesidades que exigen cada area 'y

el mercado laboral.
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Tabla 4 Propuesta para el disefio e implementacion del diplomado.

Propuesta para el disefio e implementacion del diplomado sobre la consultoria

empresarial para profesionales

Resumen

El diplomado sobre la consultoria empresarial para profesionales, es un programa 100%
virtual, que se implementa a través de un ambiente virtual especializado, construido y
disefiado especialmente para que todos los participantes, ya sean estudiantes, tutores o
dinamizadores, puedan interrelacionarse de manera sencilla y sutil con los diferentes
recursos de aprendizaje, permitiendo asi el desarrollo y construccion de conocimientos.
Todos los modulos cuentan con acompariamiento y retroalimentacion de un tutor,
asi como también rubricas de evaluacion que permiten evaluar los conocimientos
adquiridos. El diplomado tiene una duracién de 16 semanas, en las cuales se van a abordar
temas como: la importancia de la consultoria empresarial, los limites dentro del proceso,
los servicios que presta, los tipos de consultoria, su clasificacion, las funciones del
consultor, las metodologias de implementacion de la consultoria, a quién va dirigido el

proceso de consultoria y los costos y honorarios del servicio de consultoria.

Palabras clave

Consultoria empresarial, metodologia, procesos, capacitacion.

Introduccion

La consultoria empresarial cumple un rol muy importante para las empresas hoy en dia,
porque les permite identificar el problema, buscar una solucion éptima y dar respuesta a
las necesidades de las empresas, ya que este proceso es realizado por profesionales con
amplio conocimiento y expertos en el tema. Con este diplomado, los profesionales
participantes contaran con todas las capacidades y habilidades requeridas para llevar a
cabo el proceso de consultoria.

Debido a los constantes cambios y avances tecnoldgicos, es necesario que los

profesionales se encuentren capacitados y con toda la informacion pertinente para hacer
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frente al mercado, ya que una de las ventajas de esta herramienta es que les permite ser
mas competitivos.
El diplomado permite una formacion mas amplia y profundiza los temas de interés, lo que

permite una capacitacion completa y productiva.

Objetivo general

Capacitar a los profesionales en todo el proceso que implica la consultoria empresarial, su
tipologia, su clasificacion, los servicios que presta, a quien va dirigido, los métodos,
honorarios y todos aquellos aspectos necesarios para ejercer como consultores

empresariales.

Objetivos especificos

e Estructurar el modelo de implementacion de servicios para el proceso de
consultoria empresarial virtual.

e Brindar conocimiento e informacion detallada a los consultores.

e Definir la secuencia de pasos para llevar a cabo el proceso de consultoria

empresarial

Marco tedrico

Un diplomado es un programa que organiza el contenido de una o varias disciplinas, con el
cual se busca aprender temas especificos, donde su principal objetivo es actualizar o
profundizar los conocimientos y ofrecer nuevas técnicas sobre el area que se desee
aprender.

Cuando se habla de diplomado no se refiere a un grado académico, se trata de un curso
especializado que va enfocado a capacitar a aquellos que busquen adquirir conocimientos
de una rama especifica. Asimismo, permite actualizar los conocimientos y adquirir nuevas
técnicas en torno a determinadas disciplinas.

La estructura de los programas se realiza de forma modular, con una intensidad total de
aproximadamente 140 horas y su tiempo de duracion se estima entre 3 y 4 meses, se puede
realizar de manera virtual o presencial y el modelo de aprendizaje es totalmente tedrico. Se

debe resaltar que los diplomados no conducen a un titulo particular, pero si se certifican
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mediante un diploma. Sus programas de estudio varian de acuerdo con las necesidades que
exigen cada area y el mercado laboral.

Debido a los constantes cambios y avances tecnoldgicos, es necesario que los
profesionales se encuentren capacitados y con toda la informacion pertinente para hacer
frente al mercado, ya que una de las ventajas de esta herramienta es que les permite ser
mas competitivos.

El diplomado permite una formacion mas amplia y profundiza los temas de interés, lo que

permite una capacitacion completa y productiva.

Recursos y materiales

El diplomado se implementara mediante las plataformas digitales, Zoom o Teams, ya que
permiten reuniones de alta calidad, brindan un tiempo de hasta 30 horas y tienen 5 GB de

almacenamiento en la nube para compartir las guias y todo el material didactico necesario.

Metodologia

El diplomado sobre la consultoria empresarial para profesionales, se desarrollara a través
de 4 mddulos, en 16 semanas, con una intensidad horaria de 120 horas; garantizando a los
participantes la compresién y el entendimiento de las diferentes metodologias y

herramientas para la implementacion del consultorio virtual empresarial.

Mddulo No. 1 Introduccién a la Maddulo No. 2 Metodologias de aplicacion
consultoria empresarial. de la consultoria empresarial
Se realizara una introduccion a la Se explican los dos métodos de

consultoria empresarial, contextualizando a  implementacion del proceso consultivo,
los profesionales con los conceptos iniciales detallando el paso a paso de cada uno de

de la consultoria empresarial y el consultor  ellos.

Se abordan temas como: e El modelo de consultoria de Milan
e El concepto de consultoria Kubr
empresarial e El modelo de consultoria mediante el
e Importancia de la consultoria andlisis de los campos de fuerza de Kurt

empresarial Lewin.
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e Los limites dentro del proceso
consultivo

e Los servicios que presta la
consultoria

e Las funciones del consultor

e La clasificacién de la consultoria.

Madulo No. 3 A quién va dirigida la Maédulo No. 4 Costos y honorarios de los
consultoria empresarial servicios de consultoria
Dentro del proceso consultivo se El servicio de consultoria, como

instruye sobre los tipos de empresas a los todos los servicios tienen unos costos, estos

cuales va dirigido el proceso de consultoria  seran los temas que se abordaran

empresarial o los que serian sus clientes e Los tipos de servicios que son y que
potenciales. no son facturables

Estos pueden ser: microempresas, e Los tiempos de facturacion
pequefias empresas, medianas empresas, e Laforma de calcular los servicios
grandes empresas, empresas familiares y e Los métodos para definir los
emprendimientos. honorarios de los consultores

e Los anticipos.
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Conclusiones

El proceso de consultoria empresarial es un mecanismo muy (til en la solucion de
problemas, que en muchas ocasiones los empresarios pasan por alto o normalizan dentro de las
empresas; los consultores juegan un papel fundamental en el buen funcionamiento de las
mismas, porque ayudan a encontrar las soluciones éptimas a un problema, asi como a mejorar
diversas necesidades de la organizacion.

La creacion de un consultorio virtual empresarial potencia las habilidades de los docentes
de la Universidad Nacional, Abierta y a Distancia- UNAD, ya que cuentan con el conocimiento y
las habilidades propicias para implementar el consultorio y brindar apoyo a todos los clientes
potenciales.

La UNAD, es una Universidad que emplea una metodologia a distancia, y bajo ese
mismo método el consultorio virtual empresarial, lo cual permite llegar a muchas personas,
empresas, emprendimientos y demas.

La propuesta piloto de disefio, desarrollo e implementacion del consultorio virtual
empresarial de la UNAD sera un proyecto innovador, provechoso y servicial para toda la
comunidad académica y la Universidad misma, ya que en un futuro puede ser pionera en la
consultoria virtual empresarial.

Gracias a este proyecto, he potenciado mis capacidades analiticas, propositivas e

investigativas, poniendo en practica mis conocimientos como ingeniera industrial.
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