Consultor Junior
vs. Consultor Senior
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Consultor Junior
V/S.
Consultor Senior

Dentro de la trayectoria profesional, existen niveles
de experiencia y autonomia que definen el tipo de
responsabilidades asumidas por los consultores.
La transicidon de consultor junior a senior implica
no solo un mayor dominio técnico, sino también
el desarrollo de habilidades de liderazgo, visién
estratégica y capacidad de gestién de relaciones
con el cliente.
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Consultor Junior

Se encuentra en una etapa de formacion
Inicial.

Participa principalmente en tareas
operativas como recopilacion de
iInformacion, elaboracion de reportes,
entrevistas y analisis preliminar.

Apoya a los consultores senior y a los
lideres de proyecto, aprendiendo mediante
la practica y la observacion.

Requiere retroalimentacion constante para
fortalecer su criterio profesional.

Su enfogque esta en el aprendizaje
continuo, la ejecucidn de tareas especificas
y la aplicacion inicial de metodologias de
consultoria.

Consultor Senior

Cuenta con experiencia comprobada en el
diseno, gestion e Implementacion de
proyectos de consultoria.

Lidera diagnodsticos, disena soluciones
estratégicas y coordina al equipo de trabajo.

Cestiona la relacidon con el cliente, genera
confianza y es responsable de los
entregables del proyecto.

Toma decisiones estratégicas con base en
iInformacidon compleja y en entornos
cambiantes.

Contribuye a la formacidn de nuevos
consultores y al fortalecimiento de las
capacidades del equipo.
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Diferencias clave

Caracteristica
Experiencia
Supervision
Responsabilidad
Interaccion con el cliente
Rol en el proyecto
Autonomia profesional
Capacidad de analisis

Toma de decisiones

Impacto esperado

Consultor Junior
O a 3 anos
Necesaria

Apoyo operativo
Limitada

Ejecucion de tareas
Baja
Basica, en desarrollo

Guilada por superiores

Apoyo puntual

Consultor Senior
Mas de 3 anos
Minima o nula
Liderazgo estratégico
Constante y directa
Coordinacion y toma de decisiones
Alta
Avanzada y multidimensional

Autdnoma y con impacto estratégico

Resultados integrales y sostenibles
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CaSO pl"a Ct | CO (ldentificacion de Roles en un proyecto de Consultoria)

Escenario Situacion durante el proyecto

Una empresa de produccion artesanal de cafe ha e Andrea realiza entrevistas con los trabajadores de la planta y
solicitado el apoyo de un equipo consultor para recolecta datos sobre los tiempos de entrega.

mejorar sus procesos de distribucidn, ampliar sus

canales de venta y fortalecer su marca. e Sergio sostiene reuniones con la direccidn general para

. ) , entender la vision de la empresa.
El equipo esta conformado por dos perfiles: Andrea,

consultora con un ano de experiencia, y Sergio, « Andrea sistematiza la informacidon, construye un mapa de
consultor senior con mas de ocho anos en el sector procesos y redacta un informe de diagndstico preliminar.

de negocios agroindustriales.
e Sergio disena una estrategia para la entrada a nuevos

mercados y presenta al cliente un plan de posicionamiento
de marca.

e Ambos trabajan en conjunto para preparar la presentacion
final al cliente.
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Preguntas de analisis

1) Qué actividades corresponden al rol de consultor junior y cuales al de
consultor senior?

2) ¢ComMo se complementan ambos perfiles en el proyecto?
3) ¢Qué aprendizajes podria obtener Andrea del trabajo con Sergio?

4) ;QuUé Importancia tiene gue cada uno tenga claro su rol en el proyecto?
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Referencia: Weiss, A. (2016). The Consulting Bible: Everything You Need to Know to Create and Expand a Seven-Figure Consulting Practice. Wiley.




Block, P. (2011). Flawless Consulting. Jossey-Bass.
Kubr, M. (2002). Management Consulting. ILO.

Kipping, M., & Clark, T. (2012). The Oxford Handbook of
Management Consulting. Oxford University Press.

Welss, A. (2016). The Consulting Bible. Wiley.

ICEMéxico (2024). Modelo de Consultoria para MyPymes.
Documentos internos.

Este contenido sienta las bases para que los participantes
comprendan el alcance y responsabilidad de l|la profesion
consultiva, asi como los marcos éticos y practicos qgue guiaran su
formacion dentro de ICEMéxico
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Expectativas del cliente
y gestion de la relacion
Consultor-Cliente
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Una de las claves para una consultoria exitosa es alinear

Comprendet claramente lo que el cliente espera con lo que el consultor puede
las ex.pectatlvas ¥ debe ofrecer. Las expectativas no siempre son explicitas, por 10
del cliente gue es tarea del consultor detectarlas, clarificarlas y validarlas

desde el inicio del proyecto.

Tipo de expectativas comunes:

Resultados
tangibles Visibilidad y
(incremento en comprension

Propuestas
realistas,

Acompahamiento Confidencialidad
cercanoy &

: . . aplicables
confiable. Profesionalismo. P Y

sostenibles.

ventas, reduccion de los
de costos, mejoras problemas.
operativas)
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Herramientas utiles:

« Brief de arrangue o entrevista e exploracion.

Validacion de expectativas por escrito.

Alineacidn de objetivos SMART (especificos,

medibles, alcanzables, relevante, con tiempo
definido.

 Mhsatnill |
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Entrevista de Exploracion

La entrevista de exploracion es una conversacion estratégica que se

realiza al inicio del proceso consultivo para identificar las necesidades
reales del cliente, entender su vision del problema vy alinear expectativas - 1\ ~
, . \ g
desde el principio. No es solo un levantamiento de datos: es una TS !

herramienta para construir confianza y sentar las bases del proyecto.

Objetivos de |a entrevista:

e Conocer el contexto general del cliente (sector, historia, estructura)

* |dentificar el problema segun la percepcion del cliente.

* Detectar objetivos explicitos e implicitos del servicio.

e Explorar las expectativas sobre resultados, forma de trabajo y relacion.

e Evaluar la disposicion del cliente al cambio y al acompanamiento externo. e,
.
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Guia de preguntas sugeridas:

Contexto y Antecedentes:

¢Cudl es la historia de su empresa/organizacion?

:cCudles han sido los principales logros y desafios recientes?

Problema o necesidad:

cQué situacion los llevo a buscar apoyo externo?

cComo afecta esta situacion a la operacion y a los objetivos del negocio?

Expectativas:

cQué esperan lograr con este acompanamiento?

cEn qué plazo espera ver resultados?

Condiciones y cultura:
cQué tan abiertos estan los equipos de recibir apoyo externo?

.Han trabajado antes con consultores? ;Como fue su experiencia?

Exito:

cComo sabran que el proyecto fue exitoso?
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Buenas practicas:

Escuchar mas que hablar: 70% escucha activa, 30% preguntas
estratégicas.

Tomar notas con claridad o grabar (previo consentimiento)
No juzgar ni diagnosticar en esta etapa.

Confirmar y resumir lo escuchado al final de |a entrevista.
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Validacion de expectativas por escrito

La validacion de expectativas por escrito es un documento breve que
sintetiza los acuerdos iniciales entre el consultor y el cliente respecto al
propdsito del proyecto, los objetivos, los alcances esperados y las
condiciones basicas de trabajo. Su objetivo es alinear la vision de ambas
partes desde el inicio, prevenir malentendidos y establecer un marco de

referencia para futuras decisiones.

Este documento no sustituye un contrato formal, pero si actla como una

herramienta de claridad y confianza entre las partes.
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Elementos clave del documento

Contexto y situacion inicial del cliente: Breve descripcién del entorno, retos o inquietudes expresadas.

Objetivos esperados: Qué espera lograr el cliente con el apoyo del consultor (tangibles e intangibles)

Alcances y limites de la consultoria: Que siy que no estd dentro del acompanamiento propuesto.

Resultados esperados o entregarles preliminares: Qué se espera obtener: diagnosticos, reportes,
propuestas, etc.

Condiciones para el trabajo conjunto: Frecuencia de reuniones, roles y responsabilidades, flujo de
INformacion, tiempos de respuesta.

Indicadores iniciales de éxito: COmo se sabrd que el proyecto va bien desde la perspectiva del cliente.

Compromisos mutuos: Qué aporta cada parte para facilitar el trabajo colaborativo.
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Ejemplo de formato

- Fecha de inicio

- Empresa

. Consultor

. Objetivo general

. Alcance del acompanamiento
- Frecuencia de sesiones

- Responsabilidad del cliente

. Indicadores esperados

- Firmas de validacion
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MARIANA VARGAS
CONSULTOR

Fecha: 15 de abril 2025

Empresa: Botanas Don Tacho
Consultor: Mariana Vargas

Objetivo general

Mejorar el control operativo y las capacidades de venta digital de la
empresa.

Alcance del acompanamiento:

- Diagndstico inicial operativo

- Propuesta de mejoras para organizacion del inventario
- Recomendaciones para venta en redes sociales

(No se incluye disefio de marca o desarrollo de software)

Frecuencia de sesiones
Reuniones semanales, los martes a las 10:00 a.m.

Responsabilidades del cliente:
Facilitar acceso a informacion y disponibilidad de los socios para reuniones.

Indicadores esperados:
Reduccidn del desabasto de productos y primeros ensayos de venta en
linea.

Firmas de validacion
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,/ Consult‘c,)r ¢ "
UNIVERSIDAD %

ICEMEXICO

Representante del cliente




Buenas practicas:

Validar siempre en una reunion conjunta antes de firmar.
Usar lenguaje claro, no técnico .
Mantener una copia para ambas partes.

Revisar y actualizar si cambian los objetivos o condiciones durante
el proceso.
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Alineacion de objetivos SMART con el cliente

cPor qué es importante? La entrevista de exploracién es una
conversacion estratégica que se realiza al inicio del proceso
consultivo para identificar las necesidades reales del cliente,

entender su vision del problema y alinear expectativas desde el

principio. No es solo un levantamiento de datos: es una herramienta = @

para construir confianza y sentar las bases del proyecto.

Alinear los objetivos con el cliente desde el inicio permite:

a) Evitar ambiguedadesy malentendidos.
b) Definir el éxito de forma objetiva.

c) Priorizar acciones.

d) Establecer indicadores de avancey evaluacion.
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; Qué significa SMART?
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Specific Mesurable Achievable Relevant Time bound
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Ejemplo de Objetivo General vs. SMART

Formulacién vaga: Mejorar la organizacion

SMART: Redisenar el proceso de inventario para

reducir en 30% los errores de surtido en 60 dias.

Formulacion vaga: Vender mas

SMART: Incrementar en 15% las ventas mensuales de

productos en redes sociales, en 3 meses.
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Proceso para alinear objetivos SMART con el cliente

, Recoger cémo el cliente expresa su meta
Escuchar primero

4 1 1

("Quiero vender mas”, “Quiero tener orden”).

Traducir a un lenguaje Reformular el objetivo usando la estructura SMART,
SMART validando cada componente con el cliente.
Ajustar realismoy Confirmar si el objetivo es alcanzable con los recursos
prioridades actuales y en qué orden trabajarlo.

Incluir el objetivo SMART en el documento de validacion

Registrar por escrito , ,
2 P de expectativas o como parte del plan de trabajo.
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Actividad

Reformular la siguiente frase en un objetivo SMART vy

explicar por qué cada elemento cumple con el modelo.

El cliente dice “Necesito que mi
equipo trabaje mejor juntos”

OOOOO
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