
Capítulo 5.  
Implementación y 
Seguimiento



Introducción 

Una solución estratégica bien diseñada no tiene valor si no se 

implementa correctamente. En consultoría, el verdadero reto 

comienza cuando se pasa de la propuesta al campo de acción. 

El consultor no solo entrega un informe o un plan, también acompaña 

al cliente en la puesta en práctica de las soluciones y en la creación de 

mecanismos de seguimiento que aseguren resultados sostenibles. 

En este capítulo aprenderás el rol del consultor durante la 

implementación, las herramientas básicas de gestión y la importancia 

del seguimiento como parte esencial del modelo ICE México.



¿Qué significa diseñar soluciones estratégicas?

Diseñar soluciones estratégicas es transformar la información obtenida en el 
diagnóstico en un plan de acción concreto.

Es práctica: se 
puede aplicar en el 
contexto real de la 

empresa.

Es medible: 
tiene 

indicadores para 
verificar su 

impacto.

Es sostenible: no 
depende 

únicamente del 
consultor, sino que 
la empresa puede 

mantenerla.

Es relevante: 
está conectada 
con el problema 

principal y las 
prioridades de la 

organización.

Características de una buena solución estratégica:



El rol del consultor en la implementación

El consultor ICE México debe asumir un papel activo en esta etapa. Su función no es sustituir 
al empresario, sino guiar, capacitar y acompañar para que el cambio ocurra y se mantenga.

Funciones principales del consultor en la implementación:

1. Explicar claramente las acciones a realizar. 

2. Capacitar al personal en las nuevas herramientas o procesos. 

3. Motivar al equipo para que adopte los cambios con disposición. 

4. Supervisar avances en los primeros momentos. 

5. Asegurar que la solución se convierta en hábito.



Ejemplo aplicado:

En una imprenta, el consultor diseñó un cronograma de 
producción para evitar retrasos. Durante la implementación, 
capacitó al encargado en el uso del cronograma, acompañó 
las primeras semanas y verificó que los pedidos comenzaran 
a entregarse puntualmente.



Herramientas básicas de implementación

El consultor no necesita sistemas complejos para acompañar a una PyME; 
basta con herramientas prácticas y fáciles de usar:

Cronograma de actividades 
Define qué acciones se deben realizar, en qué fecha y quién es el responsable. 

Ejemplo: “Estandarizar recetas – Responsable: Encargado de producción – 
Fecha: 15 de marzo”.

Indicadores de avance 
Permiten medir si la implementación está dando resultados. 
Ejemplo: reducción del 20% en desperdicio de insumos en un mes.

Lista de responsables 
Cada acción debe tener un responsable asignado, no un “equipo” difuso. 
Ejemplo: “Control de inventarios – Responsable: María Pérez (cajera)”. 



La importancia del seguimiento

La implementación inicial es solo el primer paso. Sin un seguimiento 
adecuado, los cambios tienden a diluirse y los viejos hábitos regresan.

El seguimiento permite:

•  Medir resultados con datos reales. 

• Corregir desviaciones a tiempo. 

• Mantener la motivación del personal. 

• Consolidar la nueva forma de trabajar 
como parte de la cultura de la empresa.



Ejemplo aplicado:

Un consultor apoyó a un taller mecánico en la creación de 
un sistema de ventas digitales. Durante los primeros 3 
meses, hizo reuniones quincenales de seguimiento, ajustó la 
forma de capturar datos y reforzó la capacitación. Al final del 
periodo, el taller había incrementado un 40% su base de 
clientes y mantenía la disciplina en el registro de 
información.



Caso de éxito simulado
Empresa: Ferretería “El Tornillo Feliz”. 

• Diagnóstico: ventas bajas por desorden en facturación y 
pérdida de clientes frecuentes. 

• Solución diseñada: implementar un sistema digital de 
facturación y un programa de clientes frecuentes. 

• Implementación: 
• Capacitación al personal en uso del sistema. 
• Registro de clientes en una base de datos. 
• Creación de promociones para clientes recurrentes. 

• Seguimiento: 
• Revisión semanal de facturación durante el primer mes. 
• Indicadores de clientes recurrentes. 
• Ajustes al sistema de promociones.

Resultados:  
en 6 meses las ventas aumentaron 25%  
y se redujeron 15% los errores de facturación.



Ejercicio práctico

Diseña un mini plan de implementación para la solución que planteaste en 
el Capítulo 4. 

Incluye:  
1. Tres acciones concretas a realizar. 
2.El responsable de cada acción. 
3.La fecha de cumplimiento. 
4.Un indicador para medir el avance. 

Plantilla para la actividad: 
•Acción:____________________________________________________. 
•Responsable: _____________________________________________________. 
•Fecha: _____________________________________________________. 
• Indicador: ______________________________________________.


