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Sesión 4  
Metodologías y Herramientas en la Consultoría  

 
Un mapa de procesos es una representación visual que muestra, de forma ordenada y clara, 
cómo funciona una organización a través de sus procesos clave, cómo se relacionan entre 
sí y cómo fluye el trabajo dentro de la empresa. 
Es una herramienta fundamental en consultoría estratégica, desarrollo organizacional y 
mejora de procesos, porque permite entender el funcionamiento real de la empresa antes 
de proponer soluciones. 

 
          Definición formal 
Un mapa de procesos es un diagrama que identifica, organiza y representa gráficamente 
los procesos de una organización, mostrando sus entradas, actividades principales, 
interacciones, responsables y resultados esperados. 

 
        ¿Para qué sirve en consultoría estratégica? 
El mapa de procesos permite al consultor: 

1. Entender el funcionamiento completo de la empresa de forma sistémica. 
2. Detectar cuellos de botella, redundancias, errores y actividades sin valor. 
3. Identificar procesos críticos que impactan directamente la estrategia. 
4. Visualizar conexiones entre áreas (ventas–operaciones–finanzas–RH–TI). 
5. Preparar el terreno para rediseño AS-IS / TO-BE. 
6. Alinear personas, tecnología y tareas con los objetivos estratégicos. 

 
        Estructura típica de un mapa de procesos 
Los mapas de procesos suelen organizarse en tres grandes niveles: 

 
1. Procesos Estratégicos (Alta Dirección) 
Incluyen actividades de planificación y gobierno: 

• Planeación estratégica 
• Gestión de riesgos 
• Gestión financiera 
• Gobierno corporativo 
• Dirección general 

 
2. Procesos Sustantivos / Clave (Operativos) 
Son los que generan valor directamente para el cliente: 

• Producción 
• Logística 
• Ventas 
• Atención al cliente 
• Desarrollo de productos 
• Compras 

Son el “corazón” del negocio. 
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3. Procesos de Apoyo 
Sostienen a los procesos clave: 

• Recursos humanos 
• TI y sistemas 
• Administración 
• Mantenimiento 
• Jurídico 
• Marketing interno 

 
        Cómo se representa visualmente 
Un mapa de procesos suele verse así: 
┌───────────────────────────────┐ 
│     PROCESOS ESTRATÉGICOS            │ 
└───────────────────────────────┘ 
 

┌────────────────────────────────────────────┐ 
    │Ventas │ Producción│ Calidad │ Logística │ Servicio│ 
    └────────────────────────────────────────────┘ 
           Procesos Clave (Sustantivos) 
 
  ┌────────────────────────────────────────────────────┐ 
  │          PROCESOS DE APOYO                                 │ 
  │ TI │ RH │ Compras │ Finanzas │ Mantenimiento │ etc.      │ 
  └────────────────────────────────────────────────────┘ 
 
 

 
       ¿Por qué es tan útil en un diagnóstico estratégico? 
Porque permite al consultor: 

• Ver la empresa “desde arriba”, como un sistema. 
• Detectar inconsistencias entre el AS-IS (cómo es hoy) y el TO-BE (cómo debería ser). 
• Encontrar procesos sin dueño o sin indicadores. 
• Identificar desperdicios (Lean), fallas de comunicación y duplicidad de actividades. 
• Relacionar cada proceso con los objetivos estratégicos y los KPI. 

 
      Relación con herramientas clave de consultoría 
Herramienta Cómo se conecta con el mapa de procesos 

AS-IS / TO-BE 
El mapa AS-IS es la foto actual; el TO-BE es el diseño 
ideal. 

FODA Facilita identificar fortalezas/debilidades en procesos. 

Cadena de valor Mapa de procesos es más detallado y operativo. 
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Herramienta Cómo se conecta con el mapa de procesos 

BPM (Business Process 
Management) 

El mapa es la base para modelar y mejorar procesos. 

Indicadores KPI Se asignan por proceso. 

 
      Ejemplo simple 
Para una empresa pequeña, un mapa de procesos podría incluir: 
Procesos estratégicos 

• Planeación comercial anual 
• Gestión financiera 
• Dirección general 

Procesos clave 
• Compras de semillas 
• Recepción y almacenaje 
• Control de inventarios 
• Ventas y asesoría agrícola 
• Distribución y entrega 

Procesos de apoyo 
• Recursos humanos 
• TI y manejo de datos 
• Marketing 
• Administración y facturación 

 
    En resumen 
Un mapa de procesos es la herramienta base para diagnosticar y transformar una empresa. 
Sin un mapa de procesos, es difícil: 

• Identificar problemas reales 
• Priorizar soluciones 
• Implementar ERP 
• Definir KPIs 
• Hacer una transformación digital 
• Mejorar la cultura y los roles 

Es el “plano arquitectónico” de cómo la empresa funciona. 

 
 
 
Cadena de valor 
 
La cadena de valor es uno de los conceptos fundamentales de la consultoría estratégica y 
de la administración moderna, desarrollado por Michael Porter en 1985. Es una 
herramienta que permite entender cómo una empresa crea valor para sus clientes a través 
de un conjunto de actividades conectadas entre sí. 

 



Universidad ICE México 
 Fundamentos de la Consultoría Estratégica  19 de noviembre de 2025  

Profesor Edgar Rigoberto Rivera Muñoz   4 
 

      Definición formal 
La cadena de valor es un modelo estratégico que descompone a la empresa en sus 
actividades principales y de apoyo, con el fin de identificar dónde y cómo se genera valor, y 
dónde se generan costos, ineficiencias o ventajas competitivas. 
En términos simples: 
La cadena de valor es el conjunto de actividades que realiza una empresa para 
transformar insumos en productos o servicios que entregan valor al cliente. 

 
        ¿Para qué sirve en consultoría estratégica? 
Los consultores utilizan la cadena de valor para: 
    Identificar ventajas competitivas 
¿En qué actividades la empresa es mejor que sus competidores? 
    Detectar ineficiencias 
¿En qué actividades se pierde tiempo, dinero o calidad? 
    Analizar costos 
¿Qué actividades generan costos innecesarios o no agregan valor? 
    Mejorar procesos internos 
En especial cuando se trabaja un diagnóstico AS-IS. 
    Alinear actividades con la estrategia 
La cadena de valor permite ver si los procesos realmente apoyan la visión de la organización. 

 
      Estructura de la cadena de valor (según Porter) 
La cadena de valor se divide en dos grandes grupos: 

 
1. Actividades Primarias (o Principales) 
Son las actividades que directamente crean valor para el cliente. 

1. Logística interna 
o Recepción de materia prima 
o Almacenamiento 
o Control de inventarios 

2. Operaciones 
o Producción 
o Ensamble 
o Transformación de insumos 

3. Logística externa 
o Entrega del producto 
o Distribución 
o Despacho 

4. Marketing y ventas 
o Promoción 
o Precios 
o Fuerza de ventas 

5. Servicio postventa 
o Garantías 
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o Soporte 
o Atención al cliente 

 
 
2. Actividades de Apoyo (o Secundarias) 
Son actividades que permiten que las primarias funcionen bien. 

1. Infraestructura de la empresa 
o Dirección 
o Finanzas 
o Jurídico 
o Planeación estratégica 

2. Gestión de recursos humanos 
o Reclutamiento 
o Capacitación 
o Desarrollo 
o Evaluación 

3. Desarrollo tecnológico 
o Innovación 
o TI 
o Sistemas 
o Automatización 

4. Abastecimiento (Procurement) 
o Compras de materia prima 
o Negociación con proveedores 
o Evaluación de calidad 

 
        Cómo se visualiza una cadena de valor 
Ejemplo:  
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     Ejemplo aplicado a una empresa comercializadora de semillas  
Actividades primarias 

• Logística interna: recepción de semillas, control de inventarios. 
• Operaciones: selección, empaquetado, resurtido, preparación de pedidos. 
• Logística externa: despacho al agricultor o distribuidor. 
• Ventas: asesoría agrícola, visitas al campo, ventas consultivas. 
• Servicio: soporte postventa, resolución de garantías. 

Actividades de apoyo 
• Infraestructura: dueño, gerente general, administración. 
• RH: reclutamiento básico, capacitación limitada. 
• Tecnología: Excel, WhatsApp, ContPaq → área crítica a mejorar. 
• Compras: negociación con proveedores internacionales. 

 
       ¿Por qué es importante la cadena de valor en un diagnóstico estratégico? 
Porque permite ver claramente: 

• dónde se genera valor; 
• dónde se pierden recursos; 
• cómo se conecta el trabajo entre áreas; 
• qué procesos requieren digitalización; 
• qué actividades deben rediseñarse para mayor eficiencia; 
• en qué parte se puede construir ventaja competitiva. 

 
    En resumen 
La cadena de valor: 

• es un modelo estratégico de análisis interno; 
• permite visualizar cómo la empresa crea valor; 
• identifica actividades clave para la competitividad; 
• ayuda a los consultores a priorizar iniciativas; 
• es fundamental en diagnósticos estratégicos, diseño de propuestas y mejora 

continua. 

 
 
Benchmarking  
 
El Benchmarking es una de las herramientas más poderosas en consultoría estratégica, 
gestión empresarial y mejora continua. Sirve para comparar el desempeño de una empresa 
con el de otras organizaciones que representan las mejores prácticas del mercado. 
A continuación te doy una definición precisa, completa y adecuada para uso académico o 
profesional. 

 
      Definición formal de Benchmarking 
El Benchmarking es un proceso sistemático y continuo de comparar los procesos, 
productos, servicios o indicadores de una organización con los de empresas líderes 
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(internas o externas) con el objetivo de identificar brechas de desempeño y adoptar 
mejores prácticas que permitan elevar la competitividad. 
En otras palabras: 
Benchmarking = aprender de los mejores 
para mejorar la eficiencia, la calidad, los procesos y los resultados de la propia organización. 

 
        Propósito del Benchmarking 
El objetivo principal es detectar qué está haciendo mejor otra organización, analizar por 
qué lo hace mejor y cómo puede adaptarse esa práctica dentro de la empresa que se está 
evaluando. 
Sirve para: 

• Identificar oportunidades de mejora 
• Inspirar innovación 
• Reducir costos o tiempos 
• Mejorar calidad o productividad 
• Elevar la satisfacción del cliente 
• Conocer la posición competitiva real 

 
        Tipos de Benchmarking (según la consultoría estratégica) 
1. Benchmarking interno 
Comparación entre áreas o unidades dentro de la misma organización. 
Ejemplo: sucursales de ventas, plantas, equipos o departamentos. 
2. Benchmarking competitivo 
Comparación con competidores directos. 
Ejemplo: tu empresa compara sus precios, procesos o tiempos con los de un rival del mismo 
mercado. 
3. Benchmarking funcional 
Comparación con empresas de otra industria, pero con procesos similares. 
Ejemplo: Amazon como referencia para logística, aunque tu negocio sea de ropa o alimentos. 
4. Benchmarking de mejores prácticas (Best Practices Benchmarking) 
Se estudian empresas líderes a nivel mundial independientemente del sector. 
Ejemplo: Toyota para Lean Manufacturing, Disney para servicio al cliente. 
5. Benchmarking estratégico 
Comparación de modelos de negocio, estrategias de mercado y posicionamiento. 

 
      Cómo se realiza el Benchmarking (pasos estándar) 

1. Identificar el proceso, área o indicador a comparar 
(tiempos, costos, ventas, inventarios, satisfacción, etc.) 

2. Seleccionar empresas o referentes para comparar 
(competidores, líderes globales, referentes de otra industria). 

3. Recopilar datos 
o KPIs 
o procesos 
o prácticas operativas 
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o tecnologías 
o políticas y estándares 

4. Analizar brechas 
¿Qué hacen ellos mejor? 
¿Qué hacemos nosotros peor? 
¿Cuál es la diferencia en costo, calidad, velocidad o eficiencia? 

5. Adaptar mejores prácticas 
(no se copian: se adaptan al contexto de la empresa). 

6. Implementar mejoras 
(procesos, tecnología, cultura, organización). 

7. Medir resultados 
KPI antes / después. 

 
        Ejemplos de Benchmarking 
    En una PyME  

• Comparar tiempos de entrega con otros distribuidores agrícolas. 
• Analizar qué ERP usan empresas similares. 
• Estudiar cómo empresas agrícolas líderes gestionan sus inventarios. 
• Comparar modelos de liderazgo o capacitación del sector agroindustrial. 

    En manufactura 
• Comparar defectos por millón (PPM). 
• Tiempos de ciclo. 
• Eficiencia de máquinas (OEE). 

    En servicios 
• Tiempo de respuesta al cliente. 
• Nivel de satisfacción. 
• Tiempos de resolución de quejas. 

 
       ¿Por qué es fundamental en consultoría estratégica? 
Porque permite: 

• Tomar decisiones basadas en evidencia, no en intuición. 
• Conocer la posición real de la empresa. 
• Reducir el riesgo al adoptar prácticas probadas. 
• Inspirar mejoras con impacto directo en competitividad. 
• Apoyar diagnósticos estratégicos con datos comparativos. 
• Generar propuestas de valor más sólidas para el cliente. 

Un consultor estratégico que no maneja Benchmarking pierde capacidad de análisis 
competitivo. 

 
    En resumen 
El Benchmarking es: 

• un proceso de comparación, 
• enfocado en brechas de desempeño, 
• orientado a aprender de los mejores, 
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• y usado para incrementar la competitividad mediante mejores prácticas. 
Es una herramienta esencial para diagnósticos estratégicos, transformación digital, 
mejora de procesos, ERP, mapas AS-IS/TO-BE, y prácticamente cualquier intervención 
consultiva. 

 
 
Análisis de Causa-Raíz 
 
Los análisis de causa–raíz son herramientas esenciales en consultoría estratégica, mejora 
de procesos, calidad y resolución de problemas. Su objetivo es identificar la causa real 
de un problema, no solo sus síntomas, para diseñar soluciones efectivas y duraderas. 
Las dos técnicas más utilizadas son: 

• Diagrama de Ishikawa (o Espina de Pescado) 
• Método de los 5 Porqués 

Ambas se complementan y se enseñan ampliamente en cursos de consultoría, calidad, Lean, 
Six Sigma y metodologías de diagnóstico organizacional. 

 
        1. ¿Qué es el Análisis de Causa-Raíz? 
Es un conjunto de métodos estructurados para descubrir las causas fundamentales de un 
problema. 
En consultoría estratégica, sirve para responder: 
¿Por qué está ocurriendo realmente este problema? 
¿Qué está generando la situación observada? 
¿Es un problema de personas, procesos, tecnología, estructura, cultura o estrategia? 
Identificar la causa correcta evita “soluciones cosméticas”. 

 
         2. Diagrama de Ishikawa 
(También llamado “Diagrama de Espina de Pescado” o “Causa–Efecto”) 
Es una herramienta visual que organiza las causas potenciales de un problema en 
categorías. Fue creado por Kaoru Ishikawa (experto japonés en calidad). 
      Definición 
El Diagrama de Ishikawa es una representación gráfica que muestra el efecto (problema) a la 
derecha y sus causas agrupadas por categorías a la izquierda, formando la figura de un pez. 
        Estructura típica del diagrama 
                 Causas →→→→→→→ PROBLEMA 
        ┌─────────────┬──────────┬──────────────┐ 
      Personas       Procesos    Tecnología     Entorno 
Dependiendo del sector, también se usan las categorías 6M: 

• Métodos 
• Mano de obra (personas) 
• Máquinas (tecnología) 
• Materiales 
• Medición 
• Medio ambiente 
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       ¿Para qué sirve en consultoría? 
• Organiza y visualiza causas potenciales. 
• Ayuda al equipo a pensar sistémicamente. 
• Es ideal para diagnósticos AS-IS. 
• Permite identificar áreas críticas (procesos, cultura, tecnología, etc.). 

           Ejemplo aplicado  
Problema: Falta de control de inventarios. 
Causas posibles: 

• Personas: falta de capacitación, delegación deficiente. 
• Procesos: métodos manuales, mal diseño de entradas/salidas. 
• Tecnología: Excel, ContPaq mal implementado. 
• Cultura: resistencia al cambio. 
• Materiales: documentación física dispersa. 
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3. Método de los 5 Porqués (Five Whys) 
 
Es una técnica simple y poderosa para llegar a la causa raíz mediante preguntas 
consecutivas del tipo “¿Por qué?”. 
 
      Definición 
El método de los 5 Porqués consiste en preguntar repetidamente “¿por qué ocurre esto?”, 
hasta descubrir la causa fundamental del problema. 
No siempre son exactamente 5, pueden ser 3, 7 o más, según la profundidad necesaria. 

 
      Ejemplo ( ) 
Problema: Los inventarios no cuadran. 

1. ¿Por qué? 
Porque los registros están desactualizados. 

2. ¿Por qué están desactualizados? 
Porque se hacen manualmente en Excel. 

3. ¿Por qué se hacen manualmente? 
Porque el sistema ContPaq no está bien implementado. 

4. ¿Por qué no está bien implementado? 
Porque no se capacitó adecuadamente al personal. 

5. ¿Por qué no se capacitó adecuadamente? 
Porque no hay un proceso formal de adopción tecnológica ni liderazgo en TI. 

     Causa raíz: Falta de una gestión estructurada de adopción tecnológica. 
(La solución aquí NO sería solo “actualizar el Excel”, sino implementar un ERP con 
capacitación y gestión del cambio.) 

 
           4. Diferencias y complementariedad 
Herramienta ¿Qué hace? Cuando usarla 

Ishikawa 
Explora TODAS las posibles causas, 
categorizadas, de forma visual 

Etapa inicial del diagnóstico; 
tormenta de ideas 

5 Porqués Profundiza hasta llegar a la causa real 
Tras identificar una causa 
probable; análisis profundo 

Combinación 
Ishikawa sirve para mapear todo → 5 Porqués 
para profundizar en la causa más crítica 

Diagnósticos estratégicos, 
problemas complejos 

 
       5. ¿Por qué son fundamentales en consultoría estratégica? 
Porque permiten: 
✔ Identificar causas reales, no solo síntomas 
✔ Evitar soluciones superficiales 
✔ Justificar una intervención con evidencia 
✔ Alinear al equipo directivo sobre lo que realmente debe cambiar 
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✔ Construir un diagnóstico profesional (AS-IS) 
✔ Mejorar procesos, cultura, tecnología y sistemas desde su raíz 
Los consultores que utilizan estas herramientas logran propuestas más sólidas y 
transformaciones más exitosas. 

 
    En resumen 
Los análisis de causa–raíz son herramientas clave del consultor estratégico para descubrir 
por qué ocurre un problema. 
Ishikawa 
→ Visualiza todas las causas posibles. 
5 Porqués 
→ Encuentra la causa fundamental más profunda. 
Juntos forman uno de los pilares del diagnóstico organizacional y de la mejora continua. 

 
 
El Estándar de Competencia EC0249 – “Proporcionar servicios de consultoría general” 
incluye un conjunto muy claro de herramientas de diagnóstico que el consultor debe 
dominar y aplicar para evaluar la situación actual de una organización. 
Estas herramientas forman parte del Módulo 2 del estándar: Diagnóstico de la situación de 
la organización y son indispensables para cumplir con el proceso consultivo. 
Aquí te dejo una lista completa, profesional y explicada, ideal para tu curso de 
Fundamentos de la Consultoría Estratégica. 

 
        HERRAMIENTAS DE DIAGNÓSTICO – EC0249 
El estándar agrupa las herramientas en tres categorías clave: 

 
1. Herramientas de Recolección de Información 
Estas permiten obtener datos directamente de las personas y de la operación. 
✔ 1.1 Entrevistas estructuradas y semiestructuradas 

• A directivos, jefes y personal operativo 
• Permiten obtener información cualitativa 
• Se basan en una guía con preguntas clave 
• Es la herramienta central del diagnóstico EC0249 

✔ 1.2 Cuestionarios y encuestas 
• Para obtener datos sobre clima laboral, procesos, liderazgo, cultura 
• Pueden ser digitales o físicas 
• Ayudan a validar percepciones de diferentes áreas 

✔ 1.3 Observación directa de la operación 
• Observación en planta, oficinas, almacén o puntos de servicio 
• Identifica tiempos, actividades reales y desviaciones 
• En EC0249 se registra en un Formato de Observación de Campo 

✔ 1.4 Revisión documental 
• Manuales 
• Organigramas 
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• Políticas 
• Procedimientos 
• KPIs, reportes, estados financieros 
• Documentos del proceso productivo o de servicio 

 
2. Herramientas de Análisis Estratégico 
El consultor debe analizar la información obtenida de forma estructurada. 
✔ 2.1 Análisis FODA 

• Fortalezas 
• Oportunidades 
• Debilidades 
• Amenazas 
• Es el marco base del estándar para generar el Diagnóstico General 

✔ 2.2 Cadena de Valor 
• Analiza cómo se genera valor desde las actividades primarias y de apoyo 
• Identifica procesos críticos y áreas de mejora 

✔ 2.3 Mapa de Procesos / Mapeo AS-IS 
• Representación gráfica del funcionamiento real de la empresa 
• Identifica cuellos de botella, flujos y actividades sin valor 
• En EC0249 se usa para definir áreas con oportunidad de mejora 

✔ 2.4 Análisis de Capacidad Operativa 
• Evaluación de recursos: humanos, tecnológicos, materiales 
• Degustación de cuellos de capacidad, saturación, retrasos 

✔ 2.5 Benchmarking 
• Comparación con mejores prácticas de la industria 
• Detecta brechas de desempeño 
• Permite justificar las recomendaciones 

✔ 2.6 Análisis de Indicadores (KPIs) 
• Productividad 
• Rotación 
• Calidad 
• Costos 
• Tiempos de ciclo 
• Se comparan contra estándares o competencia 

 
 
3. Herramientas de Análisis de Causa–Raíz 
Obligatorias para explicar por qué ocurre el problema. 
✔ 3.1 Diagrama de Ishikawa (Causa–Efecto) 

• Organiza causas por categorías 
• Muy útil para problemas complejos operativos, de calidad o liderazgo 

✔ 3.2 Método de los 5 Porqués 
• Descubre la causa fundamental 
• Complementa el Ishikawa 
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• Alineado a la metodología del EC0249 para justificar acciones 
✔ 3.3 Análisis de problemas con el Árbol Causa–Efecto 

• Representa el problema como tronco 
• Causas como raíces 
• Efectos como ramas 
• Facilita el diseño del Plan de Mejora 

✔ 3.4 Matriz Problema–Causa–Solución 
• Cada problema identificado debe tener: 

o una causa raíz validada 
o una solución propuesta 
o un indicador asociado 

 
 
4. Productos del Diagnóstico en el EC0249 
 
El estándar exige que el consultor entregue documentos usando estas herramientas: 
           1. Informe de Observaciones de Campo 
Incluye fotos, tiempos, comportamientos, actividades reales. 
           2. Diagnóstico General (con FODA obligatorio) 
Sintetiza hallazgos y áreas críticas. 
           3. Análisis Causa–Raíz (Ishikawa o 5 Porqués) 
Debe justificar claramente la raíz del problema. 
           4. Identificación del Problema Central (Documento clave) 
Se redacta en formato textual explicando: 

• problema 
• causa 
• efecto 
• impacto estratégico 

           5. Propuesta de Mejora 
Incluye actividades, responsables, tiempos e indicadores. 

 
 
5. Relación entre EC0249 y la Consultoría Estratégica 
El EC0249 combina elementos de: 

• Diagnóstico estratégico (FODA, procesos, indicadores) 
• Consultoría operativa (procesos, observación, análisis de datos) 
• Consultoría organizacional (liderazgo, cultura, RH) 
• Consultoría de negocio (herramientas de valor y productividad) 

Por eso es uno de los estándares más completos y aplicables a PyMEs. 

 
    En resumen: Herramientas de diagnóstico EC0249 
Recolección: 

• Entrevistas 
• Encuestas 



Universidad ICE México 
 Fundamentos de la Consultoría Estratégica  19 de noviembre de 2025  

Profesor Edgar Rigoberto Rivera Muñoz   15 
 

• Observación directa 
• Revisión documental 

Análisis: 
• FODA 
• Cadena de valor 
• Mapa de procesos 
• Análisis de KPIs 
• Benchmarking 

Causa–raíz: 
• Ishikawa 
• 5 Porqués 
• Árbol problema/efecto 
• Matriz problema–causa–solución 

Estas herramientas permiten al consultor cumplir con las fases del estándar y entregar un 
diagnóstico profesional, replicable y evaluable. 

 
 
Cómo se realiza el proceso de diseño de soluciones, es decir: cómo convertir un 
diagnóstico estratégico en una propuesta de solución viable para el cliente. 
Este contenido es ideal para la Consultoría Estratégica y para proyectos tipo EC0249. 

 
 

       ¿Qué es el Diseño de Soluciones en Consultoría Estratégica? 
Es la fase del proceso consultivo donde el consultor transforma el diagnóstico (problemas, 
causas raíz, brechas, hallazgos) en estrategias, iniciativas o proyectos concretos, 
alineados a los objetivos del cliente y viables en tiempo, costo y capacidad operativa. 
Se trata de: 
Pasar de “qué está mal” → a “qué vamos a hacer para solucionarlo”. 

 
        1. Entradas para diseñar soluciones 
Antes de crear soluciones, el consultor necesita tener claro: 

• El problema central 
• Las causas raíz (Ishikawa, 5 Porqués) 
• El FODA 
• Los procesos claves (mapa AS-IS) 
• Los KPIs actuales 
• La capacidad operativa y cultural 
• La prioridad estratégica del cliente 
• Las limitaciones reales (presupuesto, tiempo, personal) 

Sin estas entradas, el diseño de soluciones sería superficial. 
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      2. Criterios para una buena solución (consultoría profesional) 
Toda solución debe ser: 
✔ Viable 
Posible con los recursos actuales o con recursos razonables. 
✔ Aterrizada 
No basta con decir “mejorar procesos”: debe ser concreta, implementable y medir su 
impacto. 
✔ Alineada 
Debe responder directamente a la causa raíz y a los objetivos estratégicos. 
✔ Priorizada 
No se implementa todo al mismo tiempo: se ordena por impacto y urgencia. 
✔ Medible 
Debe incluir indicadores (KPIs) que permitan evaluar el avance. 
✔ Aceptada 
Debe estar acordada con el cliente: sin aceptación no hay implementación. 

 
      3. Pasos para transformar el diagnóstico en propuestas de solución 

 
Paso 1: Identificar la causa raíz del problema 
Ejemplo: 
Inventarios inexactos → causa raíz: falta de sistema + procesos manuales + poca 
capacitación. 

 
Paso 2: Definir el objetivo de la solución 
Ejemplo: 
Implementar un sistema digital de control de inventarios que reduzca errores y mejore la 
toma de decisiones. 

 
Paso 3: Generar opciones de solución 
Aquí se generan varias alternativas: 

• Implementar ERP 
• Mejorar el uso de ContPaq 
• Crear procesos estandarizados 
• Capacitar al personal 
• Digitalizar entradas y salidas 
• Crear un dashboard 
• Contratar soporte externo 

 
Paso 4: Evaluar alternativas 
Criterios: 

• Costo 
• Tiempo de implementación 
• Impacto 
• Riesgo 
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• Aceptación cultural 
• Habilidad del personal 

 
Paso 5: Seleccionar la estrategia o proyecto prioritario 
Ejemplo: 
Migrar a un ERP sencillo (Odoo, Bind ERP) + capacitación + rediseño AS-IS/TO-BE. 

 
Paso 6: Convertir la estrategia en un plan 
Aquí se formaliza la solución en términos consultivos: 

• Actividad 
• Responsables 
• Cronograma 
• Recursos requeridos 
• Indicadores de éxito 
• Riesgos y mitigaciones 

 
Paso 7: Presentar la propuesta al cliente 
En formato profesional: 

• Resumen ejecutivo 
• Justificación basada en datos 
• Beneficios esperados 
• Costos y tiempos 
• KPIs 
• Riesgos 
• Recomendaciones finales 

 
      4. Plantilla profesional para formular soluciones 

 
A. Problema central 
Redacción exacta del problema identificado en el diagnóstico. 
B. Causa raíz 
Derivada de Ishikawa o 5 Porqués. 
C. Objetivo de la solución 
¿Qué se busca mejorar o resolver? 
D. Alternativas de solución 
Lista de 3 a 5 opciones. 
E. Evaluación 
Criterios de impacto, costo, viabilidad, tiempo. 
F. Solución recomendada 
La opción con mejor balance. 
G. Actividades y plan 
Tabla con: 

• Actividad 
• Responsable 
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• Semana/tiempo 
• Recursos 
• Indicadores 
• Riesgos y mitigaciones 

H. Indicadores (KPIs) 
Medición del éxito. 
I. Beneficios esperados 
Cómo cambia la situación. 

 
        5. Ejemplo aplicado  
Problema central: 
Inventarios desactualizados y toma de decisiones basada en intuición. 
Causa raíz: 
Sistemas manuales, ContPaq no implementado, sin gestión del cambio. 
Solución recomendada: 
Implementar un ERP básico (Odoo Community / Bind ERP) con capacitación y 
estandarización de procesos. 
Plan de solución (extracto): 
Actividad Responsable Tiempo Indicador 

Selección del ERP Dirección + Consultor 2 semanas ERP seleccionado 

Migración de datos TI + Administrativa 4 semanas 100% de datos migrados 

Capacitación Consultor + proveedor ERP 3 semanas 80% personal capacitado 

Prueba piloto Operaciones + Ventas 2 semanas Errores < 5% 

Puesta en marcha Toda la empresa 1 semana Inventarios 95% exactos 

 
       6. Cómo presentar la propuesta al cliente (estructura profesional) 

1. Resumen ejecutivo (máximo 1 página) 
2. Contexto del problema (diagnóstico breve) 
3. Causa raíz validada 
4. Opciones de solución y análisis 
5. Solución recomendada 
6. Beneficios y valor estratégico 
7. Plan de trabajo 
8. KPIs de éxito 
9. Costos y consideraciones 
10. Riesgos y mitigaciones 
11. Cierre y siguientes pasos 

Así se traduce el diagnóstico en acción. 

 
    En resumen 
Diseñar soluciones en consultoría estratégica significa: 

• Tomar los hallazgos del diagnóstico 
• Identificar la causa raíz 
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• Generar alternativas 
• Evaluarlas 
• Seleccionar la más viable 
• Construir un plan concreto 
• Presentarlo profesionalmente al cliente 

Es el puente entre el análisis y la implementación. 

 
 
La implementación es una de las fases más delicadas e importantes del proceso de 
consultoría. Para el consultor, no significa hacer el trabajo operativo, sino asegurar que las 
soluciones diseñadas se pongan en marcha de manera efectiva, que el cliente avance y 
que los resultados comiencen a materializarse. 
En otras palabras: 
La implementación implica acompañar, guiar, facilitar, supervisar y asegurar que la 
organización ejecute correctamente las acciones propuestas en la consultoría. 
A continuación te describo qué implica la implementación para el consultor desde una 
perspectiva profesional, estratégica y académica, ideal para tu curso de Fundamentos de 
la Consultoría Estratégica y alineada también al EC0249. 

 
    1. Acompañar al cliente en la ejecución del plan 
El consultor debe asegurar que el cliente ejecute las actividades definidas, en tiempo y 
forma. 
No es responsable de hacerlas, sino de: 

• Guiar el proceso 
• Supervisar avances 
• Detectar desviaciones 
• Facilitar herramientas 
• Asegurar coherencia con la estrategia 

Esto requiere disciplina de seguimiento. 

 
     2. Facilitar la gestión del cambio 
La mayoría de las implementaciones falla por resistencia del personal. 
El consultor debe: 

• Explicar las razones del cambio 
• Alinear a la dirección 
• Identificar resistencias 
• Dar seguimiento emocional y comunicacional 
• Construir aceptación 
• Coordinar sesiones o talleres 

El consultor actúa como facilitador de cambio. 

 
        3. Definir indicadores y medir resultados 
La implementación debe tener KPIs claros, medibles desde el primer momento: 

• productividad 
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• tiempos 
• costos 
• calidad 
• inventarios 
• ventas 
• clima organizacional 

El consultor enseña al cliente a medir, interpretar y ajustar. 

 
      4. Asegurar que las actividades se ejecuten según el plan 
Durante la implementación, el consultor: 

• Revisa avances 
• Evalúa si las tareas están completas 
• Identifica atrasos 
• Propone correcciones 
• Mantiene el ritmo del proyecto 

Esto se hace normalmente en: 
• reuniones semanales 
• cronogramas 
• tableros (Kanban, Gantt) 
• bitácoras de avance 

 
      5. Brindar asesoría técnica y metodológica 
El consultor no “opera”, pero sí: 

• explica la metodología 
• entrena al personal 
• resuelve dudas 
• aclara conceptos 
• valida la calidad del trabajo 
• hace recomendaciones técnicas 
• ajusta procesos según avance 

Es la figura experta en el proceso. 

 
        6. Gestionar el proyecto de implementación 
La implementación requiere project management: 

• cronograma 
• entregables 
• responsables 
• dependencias 
• recursos 
• seguimiento 

El consultor generalmente actúa como project manager del proceso de cambio. 
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     7. Monitorear, ajustar y corregir la estrategia 
No existe plan perfecto. 
El consultor debe: 

• ajustar el plan según resultados 
• recalibrar KPIs 
• resolver obstáculos 
• proponer alternativas 
• mantener enfoque en la meta 

La implementación es un proceso evolutivo, no rígido. 

 
      8. Acompañar a la dirección (coaching ejecutivo y asesoría) 
En casi todas las implementaciones, la dirección necesita apoyo: 

• para delegar 
• para dar seguimiento 
• para tomar decisiones difíciles 
• para definir prioridades 
• para comunicar 
• para sostener el cambio 

Aquí el consultor ejerce un rol estratégico muy importante. 

 
      9. Documentar el proceso 
El consultor debe dejar evidencia y manuales: 

• formatos 
• reportes 
• procesos 
• procedimientos 
• indicadores 
• resultados preliminares 
• lecciones aprendidas 

Esto asegura la continuidad cuando él ya no esté. 

 
      10. Cerrar la intervención con resultados y evidencia 
La implementación termina cuando: 

• se lograron avances verificables 
• se cumplieron hitos 
• se evidenció mejora 
• se entregaron documentos de cierre 

El consultor debe: 
• preparar informe final 
• entregar recomendaciones posteriores 
• evaluar el impacto 
• acordar posibles fases siguientes 

 
 



Universidad ICE México 
 Fundamentos de la Consultoría Estratégica  19 de noviembre de 2025  

Profesor Edgar Rigoberto Rivera Muñoz   22 
 

        En resumen: ¿Qué implica la implementación para el consultor? 
El consultor debe: 
✔ Acompañar 
✔ Supervisar 
✔ Facilitar 
✔ Medir 
✔ Corregir 
✔ Capacitar 
✔ Gestionar el proyecto 
✔ Documentar 
✔ Alinear al equipo 
✔ Guiar el cambio 
Pero NO debe: 
✘ Hacer el trabajo operativo del cliente 
✘ Tomar decisiones por la empresa 
✘ Asumir responsabilidades que corresponden a la organización 
El consultor es un líder del proceso de cambio, no un reemplazo del cliente. 

 
 
Aquí hay una línea de tiempo profesional y académica con las fases de implementación 
de un proyecto de consultoría estratégica u organizacional. 
Esta estructura funciona perfectamente para: 
✔ Consultoría estratégica 
✔ EC0249 
✔ Procesos de transformación 
✔ Implementación de ERP 
✔ Mejora organizacional 
✔ Gestión del cambio 

 
         Línea de Tiempo de Implementación – Fases Ordenadas 
A continuación, se presenta una secuencia lógica, utilizada en consultoría real y adecuada 
para presentarla a clientes, alumnos y comités directivos. 

 
    Fase 1: Preparación de la Implementación (Semana 1–2) 
Objetivo: asegurar condiciones mínimas para iniciar. 
Actividades: 

• Confirmación del alcance final (qué sí y qué no se implementa). 
• Validación de requerimientos y recursos. 
• Designación del líder de proyecto interno. 
• Formación del Comité de Implementación. 
• Creación del plan de trabajo general. 
• Alineación con dirección y comunicación inicial al personal. 
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Entregables: 
• Documento de alcance 
• Cronograma general 
• Matriz RACI 
• Comunicación oficial del proyecto 

 
    Fase 2: Diseño Detallado de la Solución (Semana 3–5) 
Objetivo: convertir la estrategia en un plan técnico-operativo. 
Actividades: 

• Mapear procesos AS-IS → TO-BE. 
• Diseñar procesos, roles y responsabilidades. 
• Seleccionar herramientas, plataformas o software. 
• Definir indicadores (KPIs). 
• Definir políticas, estándares y procedimientos. 

Entregables: 
• Diagramas TO-BE 
• Manuales de proceso 
• KPIs definidos 
• Requerimientos técnicos 

 
    Fase 3: Desarrollo / Configuración / Preparación (Semana 6–9) 
(Aplicable a ERP, nuevas estructuras, políticas, procesos y flujos) 
Objetivo: construir o preparar todo lo necesario para operar la solución. 
Actividades: 

• Configurar plataformas o sistemas. 
• Crear plantillas, formatos y dashboards. 
• Preparar bases de datos. 
• Crear documentos internos. 
• Validar consistencia técnica. 
• Realizar pruebas internas (UAT preliminar). 

Entregables: 
• Sistema configurado 
• Formatos y dashboards 
• Base de datos depurada 
• Documentos internos listos 

 
    Fase 4: Capacitación y Gestión del Cambio (Semana 10–12) 
Objetivo: asegurar que el personal adopte la solución. 
Actividades: 

• Sesiones de capacitación por rol. 
• Materiales de entrenamiento (manuales, guías, videos). 
• Talleres de liderazgo y delegación (si aplica). 
• Plan de comunicación interno. 
• Identificación y manejo de resistencias. 
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• Sesión de dudas y ajustes previos al piloto. 
Entregables: 

• Personal capacitado 
• Evidencias de capacitación 
• Plan de comunicación implementado 

 
    Fase 5: Prueba Piloto (Semana 13–15) 
Objetivo: validar la operación a pequeña escala antes del lanzamiento total. 
Actividades: 

• Selección de área/proceso para el piloto. 
• Ejecución controlada del nuevo proceso o sistema. 
• Captura de métricas. 
• Correcciones de funcionamiento. 
• Retroalimentación del personal. 

Entregables: 
• Informe de piloto 
• Correcciones aplicadas 
• Validación del cliente 

 
    Fase 6: Implementación Completa o Go-Live (Semana 16) 
Objetivo: puesta en marcha oficial y despliegue total. 
Actividades: 

• Activación del sistema / proceso / estructura. 
• Monitoreo intensivo durante primeros días. 
• Soporte al personal. 
• Revisión diaria de indicadores críticos. 

Entregables: 
• Go-Live documentado 
• Reporte de indicadores iniciales 

 
    Fase 7: Seguimiento, Ajustes y Optimización (Semana 17–20) 
Objetivo: asegurar que la implementación se mantenga y madure. 
Actividades: 

• Seguimiento semanal del avance. 
• Sesiones de retroalimentación con áreas. 
• Ajustes técnicos o de proceso. 
• Aseguramiento de calidad. 
• Estabilización de KPIs. 

Entregables: 
• Informe de seguimiento 
• Ajustes finales 

 
 

 



Universidad ICE México 
 Fundamentos de la Consultoría Estratégica  19 de noviembre de 2025  

Profesor Edgar Rigoberto Rivera Muñoz   25 
 

    Fase 8: Cierre del Proyecto y Lecciones Aprendidas (Semana 21) 
Objetivo: formalizar el cierre, evaluar logros y documentar aprendizajes. 
Actividades: 

• Revisión del cumplimiento del plan. 
• Evaluación del impacto y análisis de KPIs. 
• Documento de lecciones aprendidas. 
• Recomendaciones de mejora continua. 
• Cierre con la dirección. 

Entregables: 
• Informe final de implementación 
• Documento de lecciones aprendidas 
• Recomendaciones estratégicas 

 
         Resumen visual de la línea de tiempo 
SEMANA:     1  2  | 3  4  5 | 6  7  8  9 | 10 11 12 | 13 14 15 | 16 | 17 18 19 20 | 21 
FASE:     Prep | Diseño     | Desarrollo | Capacitación | Piloto | GoLive | Seguimiento | Cierre 

 
 

Dar seguimiento es una de las responsabilidades más importantes —y más subestimadas— 
del consultor. No es simplemente “ver cómo van las cosas”, sino asegurar que la 
implementación avance, se cumpla y genere resultados medibles. 
En consultoría estratégica y en estándares como el EC0249, el seguimiento es una fase 
crítica que conecta la implementación con la medición de impacto. 

 
       ¿Qué implica dar seguimiento para un consultor? 
Dar seguimiento implica supervisar, evaluar, corregir y acompañar al cliente durante la 
ejecución del plan de acción, asegurando que las actividades, responsables y tiempos se 
cumplan conforme a lo acordado. 
En resumen: 
El seguimiento es el aseguramiento del avance y de la calidad en la implementación. 

 
        1. Supervisar el progreso del plan de trabajo 
El consultor debe: 

• Revisar avances actividad por actividad 
• Validar si los responsables cumplen los tiempos 
• Verificar la calidad de los entregables 
• Identificar atrasos o desviaciones 
• Documentar el estado real cada semana o cada reunión 

El consultor aquí actúa como project auditor del proceso. 

 
          2. Verificar el cumplimiento de los indicadores (KPIs) 
El seguimiento implica medir: 

• avances frente a los KPIs definidos 
• impacto real vs esperado 
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• si el cambio se está dando o solo quedó en intención 
El consultor evalúa: 

• productividad 
• tiempos 
• costos 
• calidad 
• satisfacción del cliente interno 
• cumplimiento de procesos 

Sin KPIs, no hay seguimiento profesional. 

 
     3. Acompañar a los responsables y clarificar dudas 
Los equipos necesitan orientación constante para: 

• interpretar nuevas políticas o procesos 
• aplicar correctamente herramientas 
• resolver obstáculos del día a día 
• tomar decisiones rápidas 

El consultor no sustituye al cliente, pero sí lo guía. 

 
     4. Detectar desviaciones y proponer correcciones 
El seguimiento permite identificar: 

• tareas sin avanzar 
• falta de recursos 
• resistencia al cambio 
• procesos mal adoptados 
• errores operativos 
• incumplimiento de metas 

Y el consultor debe: 
• recomendar ajustes 
• replantear actividades 
• ayudar a priorizar 
• redefinir responsables si es necesario 

El consultor es la brújula que evita que el proyecto se descarrile. 

 
      5. Gestionar resistencias y reforzar la adopción 
En cualquier implementación ocurrirá: 

• resistencia al cambio 
• dudas 
• miedos 
• conflictos internos 
• falta de participación 

El consultor debe: 
• identificar resistencias tempranas 
• hablar con líderes 
• capacitar de nuevo si es necesario 
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• mantener alineada a la dirección 
• asegurar que el cambio no se apague 

Sin seguimiento, la resistencia gana y el proyecto fracasa. 

 
     6. Coordinar reuniones periódicas de avance 
El consultor organiza y lidera: 

• reuniones semanales o quincenales 
• revisión del dashboard del proyecto 
• análisis del avance vs cronograma 
• acuerdos y compromisos nuevos 
• registro en minutas 

Esto mantiene el enfoque y responsabiliza a cada participante. 

 
      7. Documentar todo el avance 
El seguimiento requiere documentos: 

• reportes de avance 
• bitácoras 
• minutas de reunión 
• evidencia de implementación 
• ajustes al plan 
• métricas con histórico 

Esto protege al consultor y al cliente. 
Además, en EC0249 es obligatorio documentar todo. 

 
      8. Evaluar si la solución está generando el resultado esperado 
El consultor debe responder preguntas clave como: 

• ¿El proceso mejoró? 
• ¿La productividad subió? 
• ¿Los errores bajaron? 
• ¿El equipo adoptó el cambio? 
• ¿Los KPIs muestran avance? 

Si la respuesta es “no”, se ajusta la estrategia. 

 
       9. Preparar informes ejecutivos 
El consultor debe presentarle a la alta dirección: 

• avances 
• resultados 
• desviaciones 
• riesgos 
• próximas actividades 

Esto consolida credibilidad y transparencia. 

 
       10. Alinear continuamente a la dirección 
Sin dirección comprometida: 
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• los proyectos se estancan 
• las prioridades cambian 
• se pierde foco 
• no hay presupuesto ni autoridad 

El consultor debe mantener a la dirección: 
• informada 
• involucrada 
• comprometida 
• firme en el proceso 

 
      EN RESUMEN: ¿Qué implica dar seguimiento para un consultor? 
El consultor debe: 
✔ Supervisar el avance 
✔ Medir KPIs 
✔ Detectar desviaciones 
✔ Acompañar al equipo 
✔ Gestionar resistencias 
✔ Encabezar reuniones 
✔ Documentar 
✔ Proponer ajustes 
✔ Alinear a la dirección 
✔ Validar resultados 
El consultor NO debe: 
✘ Operar por la empresa 
✘ Hacer el trabajo del equipo interno 
✘ Tomar decisiones que corresponden a la dirección 
¿Qué se logra con un buen seguimiento? 

• Cumplimiento del plan 
• Adopción real del cambio 
• Resultados medibles 
• Mayor eficiencia 
• Satisfacción del cliente 
• Cierre exitoso del proyecto 

 
 
           Tecnología al servicio del consultor 
Herramientas que potencian el análisis, el diagnóstico y la toma de decisiones 
En la consultoría moderna, la tecnología se ha convertido en un habilitador clave para 
realizar diagnósticos más precisos, acelerar el análisis y asegurar una toma de decisiones 
basada en datos y evidencias. El consultor que domina herramientas tecnológicas aumenta 
su valor, mejora la calidad de sus entregables y acelera los resultados para el cliente. 

 
 



Universidad ICE México 
 Fundamentos de la Consultoría Estratégica  19 de noviembre de 2025  

Profesor Edgar Rigoberto Rivera Muñoz   29 
 

          1. Herramientas para recolección de datos 
Permiten obtener información rápida, estructurada y confiable. 
✔ Encuestas y cuestionarios 

• Google Forms 
• Microsoft Forms 
• Typeform 
• SurveyMonkey 

Uso para el consultor: 
• Clima laboral 
• Evaluación de procesos 
• Percepción de liderazgo 
• Auditorías internas rápidas 

 
✔ Entrevistas grabadas y transcritas 

• Zoom (con transcripción) 
• Microsoft Teams 
• Otter.ai (transcripción automática) 
• Google Meet 

Beneficios: 
• Facilita el análisis posterior 
• Evita pérdida de información 
• Ahorra tiempo en sistematización 

 
✔ Observación documentada 

• Notion 
• Evernote 
• Google Keep 
• OneNote 

Perfectos para capturar: 
• Hallazgos en planta 
• Procesos observados 
• Evidencia fotográfica 
• Notas rápidas para análisis de campo 

 
        2. Herramientas para análisis cuantitativo 
Ayudan al consultor a convertir datos en información útil. 
✔ Hojas de Cálculo 

• Excel 
• Google Sheets 

Usos: 
• KPIs 
• Tablas dinámicas 
• Dashboards básicos 
• Analítica descriptiva 
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✔ Business Intelligence (BI) 

• Power BI 
• Google Data Studio / Looker Studio 
• Tableau 

Permiten: 
• Visualización avanzada 
• Dashboards interactivos 
• Indicadores automatizados 
• Insight basados en tendencias 
• Comparación de desempeño (benchmarking) 

Un consultor que presenta dashboards BI transmite profesionalismo y rigor analítico. 

 
✔ Herramientas de análisis estadístico 

• Minitab 
• RStudio 
• SPSS 

Ideales para: 
• análisis de correlaciones 
• regresión 
• proyecciones 
• análisis multivariado 

 
✔ Software de analítica de datos 

• KNIME 
• Orange Data Mining 

Muy útiles para PyMEs: 
• Análisis exploratorio 
• Limpieza de datos 
• Predicciones básicas 
• Segmentaciones 

 
      3. Herramientas para análisis cualitativo 
El consultor estratégico analiza también percepciones, emociones y cultura. 
✔ Análisis de entrevistas y textos 

• NVivo 
• Dedoose 
• Atlas.ti 

Permiten: 
• codificar entrevistas 
• identificar patrones culturales 
• analizar narrativas de liderazgo 
• detectar causas raíz subjetivas 
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        4. Herramientas para mapeo de procesos y diseño organizacional 
✔ Modelado de procesos 

• Bizagi Modeler 
• Lucidchart 
• Miro 
• Draw.io 

Para diagramar: 
• Procesos AS-IS 
• Procesos TO-BE 
• Roles-responsabilidades 
• Diagramas de flujo 
• BPMN 

Indispensable en consultoría organizacional y estratégica. 

 
✔ Herramientas de diseño organizacional 

• Canvas modelo de negocio (Canvanizer) 
• Organigramas (Lucidchart, Miro, Edraw) 
• Matrices RACI (Excel / Notion) 

Ayudan a visualizar: 
• estructura actual 
• brechas en liderazgo 
• roles excesivamente cargados 
• dependencias internas 

 
        5. Herramientas para gestión del cambio y comunicación 
✔ Comunicación interna 

• Slack 
• Microsoft Teams 
• Google Chat 

Impacto en consultoría: 
• Aseguran fluidez durante la implementación 
• Reducen confusiones 
• Facilitan seguimiento 

 
✔ Gestión de proyectos 

• Trello 
• Asana 
• ClickUp 
• Monday.com 

Permiten: 
• crear cronogramas 
• asignar tareas 
• dar seguimiento 
• visualizar avance 
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• organizar fases del proyecto 
Un consultor profesional SIEMPRE usa una herramienta de project management. 

 
      6. Herramientas para documentación y entrega profesional 
✔ Edición y colaboración de documentos 

• Google Docs 
• Microsoft Word Online 

✔ Presentaciones de nivel consultoría 
• PowerPoint 
• Google Slides 
• Canva Pro (para visual profesional) 

✔ Repositorios de información 
• Google Drive 
• OneDrive 
• Dropbox 

Permiten guardar: 
• hallazgos 
• evidencia 
• entrevistas 
• prototipos 
• reportes finales 

 
      7. Herramientas que potencian la toma de decisiones 
Las mejores decisiones se basan en información confiable y visual. 
✔ Matrices de decisión 
(Fácilmente construidas en Excel o Notion) 

• análisis costo–beneficio 
• análisis de impacto vs esfuerzo 
• matrices de priorización 

 
✔ Simuladores y proyecciones 

• Excel avanzado 
• Power BI con escenarios 
• Google Sheets con fórmulas de forecast 

Sirven para proyectar: 
• ventas 
• productividad 
• rotación 
• riesgos 
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        8. Inteligencia Artificial aplicada a la consultoría 
Hoy la IA es un power-up para el consultor. 
✔ ChatGPT (tu aliado actual) 
Permite: 

• redactar informes 
• analizar información 
• resumir entrevistas 
• generar propuestas 
• visualizar procesos 
• crear plantillas 
• hacer brainstorming técnico 

✔ Otras IA útiles 
• Claude 
• Perplexity 
• Copilot 

Para: 
• análisis 
• modelado 
• investigación 
• documentación 

 
      Conclusión 
La tecnología potencia al consultor en cada fase: 
Fase del proceso consultivo Tecnología clave 

Diagnóstico Forms, entrevistas grabadas, BI, mapeo de procesos 

Análisis Excel, BI, KNIME, NVivo 

Diseño de soluciones Modelado de procesos, matrices de decisión 

Implementación Trello, Teams, dashboards 

Seguimiento KPIs en BI, reportes automatizados 

Cierre Documentos, presentaciones, informes finales 
El consultor moderno no solo usa tecnología, la domina estratégicamente para entregar 
más valor, más rápido y con más precisión. 

 
 
La tecnología se ha convertido en un pilar fundamental de la consultoría moderna. Ya no es 
solo un apoyo: es una ventaja competitiva, una herramienta de productividad, análisis, 
coordinación y toma de decisiones. 
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       ¿Cómo se utiliza la tecnología en la consultoría? 
La tecnología se usa en todas las fases del proceso consultivo, desde el diagnóstico hasta 
la implementación y seguimiento. Permite que el consultor sea más preciso, más eficiente y 
entregue mayor valor al cliente. 

 
             1. Para recolectar información (Diagnóstico) 
La tecnología facilita obtener datos más rápidos, más precisos y en mayor volumen. 
🛠 Herramientas usadas: 

• Google Forms / Microsoft Forms / Typeform (encuestas) 
• Zoom / Teams / Meet (entrevistas remotas) 
• Otter.ai (transcripción automática) 
• Notion / OneNote / Evernote (notas organizadas) 
• Google Drive / OneDrive (captura fotográfica y videos de campo) 
• Sistemas internos de la empresa (ERP, CRM) para obtener KPIs y reportes 

✔ ¿Qué aporta? 
• Ahorra tiempo 
• Evita sesgos 
• Permite comparar datos rápidamente 
• Genera evidencia sólida para el análisis 

 
        2. Para analizar datos 
Aquí la tecnología es un diferenciador enorme: sin ella, el análisis sería lento o impreciso. 
🛠 Herramientas: 

• Excel / Google Sheets (análisis básico, KPIs) 
• Power BI / Google Data Studio / Tableau (visualización avanzada) 
• KNIME / Orange (analítica exploratoria) 
• SPSS / R / Python (estadística más profunda) 
• NVivo / Atlas.ti (análisis cualitativo de entrevistas) 

✔ ¿Qué aporta? 
• Detecta patrones que el consultor no vería a simple vista 
• Construye dashboards ejecutivos 
• Permite analizar grandes volúmenes de información 
• Ayuda a validar hipótesis del diagnóstico 

 
    3. Para mapear procesos y diseñar soluciones 
La tecnología permite visualizar cómo funciona la empresa y cómo debería funcionar. 
🛠 Herramientas: 

• Bizagi Modeler (modelado BPMN) 
• Lucidchart 
• Miro / Mural 
• Draw.io 

✔ ¿Qué aporta? 
• Representa procesos AS-IS y TO-BE 
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• Identifica cuellos de botella 
• Facilita el rediseño de procesos 
• Presenta soluciones de forma clara para el cliente 

 
     4. Para facilitar la comunicación y colaboración 
La consultoría involucra interacción constante con la empresa. 
🛠 Herramientas: 

• Teams / Slack / WhatsApp Business 
• Google Chat 
• Zoom / Meet 
• Loom (videos explicativos) 

✔ ¿Qué aporta? 
• Comunicación ágil con el cliente 
• Mejor coordinación durante la implementación 
• Respuesta más rápida a problemas 
• Reducción de reuniones improductivas 

 
🗂 5. Para gestionar proyectos de implementación 
Aquí la tecnología ayuda a mantener control y disciplina. 
🛠 Herramientas: 

• Trello / Asana / ClickUp / Monday.com 
• MS Project 
• Kanban boards digitales 

✔ ¿Qué aporta? 
• Control visual del avance 
• Asignación de tareas 
• Fechas claras y responsables 
• Alertas de retrasos 
• Transparencia y claridad para la dirección 

 
      6. Para medir resultados y hacer seguimiento 
La tecnología permite un seguimiento basado en datos reales. 
🛠 Herramientas: 

• Power BI (KPIs automatizados) 
• Google Data Studio 
• Dashboards conectados al ERP o CRM 

✔ ¿Qué aporta? 
• Indicadores actualizados en tiempo real 
• Gráficas de avance 
• Análisis comparativo (antes vs después) 
• Evidencia directa del impacto de la consultoría 
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          7. Para acelerar el trabajo del consultor (IA y automatización) 
La Inteligencia Artificial ha transformado la consultoría. 
🛠 Herramientas: 

• ChatGPT (análisis, redacción, síntesis) 
• Copilot 
• Perplexity 
• IA para transcripción y análisis de voz 

✔ ¿Qué aporta? 
• Redacción profesional instantánea 
• Preparación de informes 
• Ideas para soluciones 
• Análisis de textos largos 
• Automatización de tareas repetitivas 

 
        8. Para documentar y entregar resultados 
Todo consultor debe entregar evidencia clara. 
🛠 Herramientas: 

• Word / Google Docs 
• PowerPoint / Canva 
• PDF interactivos 
• Google Drive / Dropbox 

✔ ¿Qué aporta? 
• Entregables profesionales 
• Reportes ejecutivos 
• Evidencia organizada 
• Transparencia y trazabilidad 

 
      En síntesis: ¿Cómo se utiliza la tecnología en la consultoría? 
La tecnología: 
✔ Recopila información 
✔ Analiza datos y procesos 
✔ Simplifica el diseño de soluciones 
✔ Agiliza la comunicación 
✔ Facilita la implementación 
✔ Mide resultados 
✔ Automatiza tareas 
✔ Eleva la calidad del trabajo del consultor 
En pocas palabras: 
La tecnología multiplica la capacidad del consultor y aumenta drásticamente el valor 
entregado al cliente. 
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       ¿Qué es esta etapa? 
Esta fase se realiza después del diagnóstico y antes de la implementación. 
El objetivo es transformar los hallazgos del diagnóstico en opciones de solución, evaluarlas 
técnica y estratégicamente, y seleccionar la alternativa más viable y de mayor impacto. 
En otras palabras: 
Es el puente entre el análisis (qué ocurre) y la acción (qué vamos a hacer). 

 
        ¿De qué se encarga el consultor en esta etapa? 
El consultor tiene 5 responsabilidades principales: 

 
    1. Traducir el diagnóstico en variables de decisión 
El consultor analiza: 

• problema central 
• causas raíz 
• brechas detectadas 
• indicadores actuales 
• capacidades internas 
• contexto externo 

Y a partir de eso define: 
¿Qué necesita cambiar? 
¿Qué debe mejorarse? 
¿Qué requiere una solución inmediata? 
Este es uno de los momentos donde se demuestra la experiencia técnica del consultor. 

 
    2. Generar múltiples opciones de solución 
El consultor NO propone una sola solución. 
Debe generar alternativas diversas, por ejemplo: 
Ejemplo: problema de inventarios 

• Implementar un ERP 
• Mejorar uso del sistema actual 
• Rediseñar procesos manuales 
• Crear un dashboard de control 
• Capacitación en procesos 
• Terceros especializados (outsourcing) 

La clave es crear variantes viables y comparables. 

 
    3. Evaluar cada alternativa 
El consultor analiza cada opción usando criterios como: 
✔ Viabilidad técnica 
¿Se puede implementar con tecnología actual? 
✔ Viabilidad económica 
¿Es costeable para la empresa? 
✔ Impacto esperado 
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¿Mejora productividad, control, eficiencia? 
✔ Tiempo requerido 
¿Es una solución rápida o de largo plazo? 
✔ Complejidad 
¿Requiere mucha resistencia al cambio? 
✔ Riesgo 
¿Qué podría salir mal? 
✔ Alineación estratégica 
¿Contribuye a la visión y objetivos del negocio? 

 
    4. Priorizar las soluciones 
El consultor debe construir herramientas de decisión, como: 

• Matriz impacto vs. esfuerzo 
• Matriz costo–beneficio 
• Matriz de priorización (ICE Score) 
• Análisis multicriterio 
• Árbol de decisiones 

Su trabajo es facilitar claridad a la dirección: 
¿Cuál opción entrega más valor con menos riesgo? 

 
    5. Recomendar la mejor opción 
El consultor presenta: 

• su análisis 
• comparativos 
• evidencia del diagnóstico 
• riesgos 
• beneficios 
• impacto en KPIs 
• plan preliminar 

Y recomienda la mejor solución justificada con datos, no con opiniones. 
Finalmente, negocia con la dirección cuál opción adoptar. 

 
      ¿Por qué esta etapa es clave en consultoría? 
Porque una mala decisión lleva a: 

• implementaciones fallidas 
• desperdicio de recursos 
• frustración del personal 
• falta de impacto 
• pérdida de credibilidad 

En cambio, una solución bien seleccionada: 
• resuelve la causa raíz 
• impacta los indicadores 
• facilita la implementación 
• acelera resultados y alinea a la organización 
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        Estructura profesional: Del diagnóstico a la solución 
1. Problema central 
Claro, preciso, validado. 
2. Causas raíz 
Identificadas con Ishikawa/5 Porqués. 
3. Opciones de solución 
Múltiples y distintas. 
4. Evaluación comparativa 
Matrices, criterios, análisis. 
5. Recomendación 
Justificada y priorizada. 
6. Plan preliminar de acción 
Actividades + responsables + tiempos. 

 
      Ejemplo aplicado (tipo ) 
Problema: Falta de control de inventarios. 
Causa raíz: sistemas manuales + bajo nivel de capacitación + procesos no estandarizados. 
Opciones de solución: 

1. Implementar un ERP completo 
2. Optimizar ContPaq + dashboards 
3. Rediseñar procesos manuales y roles 
4. Externalizar inventarios a un tercero 

Evaluación: 
Alternativa Costo Impacto Tiempo Riesgo Viabilidad 

ERP completo Alto Muy alto Medio Medio Alta 

Optimizar Contpaq Bajo Medio Bajo Bajo Alta 

Rediseño manual Muy bajo Bajo Bajo Bajo Media 

Outsourcing Medio Alto Alto Alto Baja 
Recomendación: 
Implementar ERP con capacitación y rediseño de procesos, por mayor impacto 
estratégico y reducción real del problema. 

 
             Rol exacto del consultor en esta etapa 
El consultor NO decide por la empresa. 
El consultor facilita que la empresa decida bien. 
Específicamente: 
Rol del consultor Descripción 

Analista Interpreta el diagnóstico 

Estratega Diseña opciones viables 

Evaluador Compara alternativas objetivamente 

Facilitador Guía discusiones con la dirección 
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Rol del consultor Descripción 

Experto técnico Explica riesgos, impacto, costos 

Asesor Recomienda la mejor opción 

Documentador Entrega matriz comparativa y plan 

 
       En resumen 
En la etapa de desarrollo de soluciones y evaluación de alternativas, el consultor: 
✔ Interpreta el diagnóstico 
✔ Diseña varias opciones de solución 
✔ Evalúa cada alternativa 
✔ Prioriza en función del impacto–esfuerzo 
✔ Recomienda la opción más viable 
✔ Acompaña la decisión del cliente 
✔ Justifica con datos, análisis y claridad estratégica 
Esta etapa transforma el análisis en acción y determina la calidad de toda la consultoría. 

 
 
Aquí hay una explicación profesional, clara y completa sobre la etapa “Presentación y 
argumentación de propuestas de solución”, enfocada específicamente en qué hace el 
consultor en esta fase, cómo persuade con evidencia y cómo entrega soluciones 
estratégicas al cliente. 
Esta etapa es crítica porque define si el cliente adopta o no la solución, y es donde el 
consultor demuestra su capacidad de comunicación, análisis y liderazgo. 

 
       ¿Qué es esta etapa? 
Es la fase del proceso consultivo en la que el consultor: 

• Presenta las soluciones recomendadas 
• Justifica con evidencia y análisis 
• Persuade a la dirección 
• Facilita la toma de decisiones 
• Asegura la comprensión del valor de la solución 

En términos simples: 
Es el momento en que el consultor defiende la estrategia ante la dirección. 

 
        ¿De qué se encarga el consultor en esta etapa? 
Aquí están las funciones clave: 

 
 

    1. Convertir el análisis en un mensaje claro y ejecutivo 
El consultor debe transformar información compleja en una presentación que la alta 
dirección pueda entender y decidir rápidamente. 
Un buen consultor comunica: 
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• claro 
• breve 
• preciso 
• sin tecnicismos innecesarios 
• enfocado en resultados 

 
    2. Presentar evidencia sólida y verificable 
La persuasión se basa en evidencia, no en opiniones. 
El consultor presenta: 

• hallazgos del diagnóstico 
• datos (KPIs, gráficos, tendencias) 
• análisis causa-raíz 
• comparativos (benchmarking) 
• mapas de procesos 
• problemas validados con hechos 

La evidencia es la base del argumento. 

 
    3. Explicar de forma estratégica por qué la solución es necesaria 
El consultor debe conectar la solución con temas como: 

• competitividad 
• eficiencia 
• productividad 
• control 
• reducción de costos 
• ventaja estratégica 
• mitigación de riesgos 
• preparación para el futuro 

Aquí el consultor persuade desde la estrategia. 

 
    4. Comparar alternativas y justificar la recomendación 
El consultor no solo presenta “la mejor solución”, sino que explica: 

• qué otras opciones existían 
• por qué se descartaron 
• cuáles fueron los criterios 
• cómo se compararon las alternativas 
• por qué la recomendada es la más viable 

Esta transparencia genera confianza. 

 
    5. Anticipar objeciones y resolver dudas 
La dirección siempre tendrá preguntas como: 

• ¿Cuánto costará? 
• ¿Cuánto tiempo tomará? 
• ¿Qué riesgos tiene? 
• ¿Quién será responsable? 
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• ¿Qué pasa si falla? 
• ¿Qué cambia en mi operación? 

El consultor debe estar preparado para responder con claridad y seguridad. 

 
    6. Conectar la solución con impactos medibles (KPIs) 
Para persuadir, el consultor debe demostrar: 

• impacto esperado 
• mejoras proyectadas 
• reducción de errores 
• ahorro de costos 
• incremento de productividad 
• mejora en tiempos 
• crecimiento potencial 

Es decir: 
No se vende una solución, se vende un resultado. 

 
    7. Presentar el Plan de Acción 
El consultor muestra: 

• actividades 
• responsables 
• tiempos 
• dependencias 
• recursos necesarios 
• hitos 
• condiciones de éxito 

Esto baja la estrategia a la realidad. 

 
    8. Usar herramientas visuales profesionales 
El consultor presenta con: 

• presentaciones ejecutivas 
• dashboards 
• matrices 
• diagramas 
• gráficos comparativos 
• flujos TO-BE 
• análisis de impacto 

La visualización aumenta la claridad y la persuasión. 

 
    9. Facilitar la toma de decisiones del cliente 
El consultor guía la conversación: 

• aclarando ventajas 
• explicando riesgos 
• proponiendo priorización 
• recomendando fases 
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• sugiriendo un camino de implementación 
El consultor NO decide por la empresa, pero la ayuda a decidir con criterio profesional. 

 
    10. Cerrar con claridad, compromiso y próximos pasos 
La presentación debe terminar con: 

• resumen ejecutivo 
• decisión esperada 
• acuerdos 
• asignación preliminar de responsables 
• fechas iniciales 
• siguientes pasos antes del inicio de la implementación 

Un buen cierre asegura que la solución no quede “en el aire”. 

 
      ¿Por qué esta etapa es tan importante? 
Porque el proyecto solo avanza si el cliente: 

• entiende 
• cree 
• acepta 
• se compromete 
• decide 

La calidad de la presentación del consultor define: 
• si la empresa toma acción 
• si la dirección adopta la solución 
• si hay implementación efectiva 
• si el proyecto sigue adelante 
• si se genera valor real 

 
        Rol exacto del consultor en esta etapa (síntesis) 
Rol ¿Qué hace? 

Analista Explica el diagnóstico con claridad 

Estratega Conecta la solución con la visión y la competitividad 

Facilitador Lidera la conversación con la dirección 

Argumentador Usa evidencia, datos y comparativos 

Persuasor Convence mediante claridad, impacto y lógica 

Educador Explica conceptos técnicos de forma simple 

Asesor Recomienda la opción más viable 

Comunicador Usa presentaciones profesionales y visuales 

Guía Acompaña al cliente en la decisión final 

 
       En resumen 
En la etapa de presentación y argumentación de soluciones, el consultor: 
✔ Presenta la solución con claridad 
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✔ Usa evidencia y datos 
✔ Justifica con análisis profesional 
✔ Compara alternativas 
✔ Responde objeciones 
✔ Convence desde el impacto estratégico 
✔ Presenta un plan concreto 
✔ Facilita que la dirección tome decisiones 
Es el momento donde el consultor demuestra su valor.

 
.  


