Sesion 5
Habilidades clave para el consultor

Lista completa, claray profesional de las habilidades técnicas que requiere un
consultor, tal como lo espera la industria de la consultoria (McKinsey, BCG, Bain, Deloitte,
PwC), asi como los estandares de competencia como el EC0249.

Estas habilidades son fundamentales para el diagnéstico, la formulacion de soluciones, la
implementaciony el seguimiento.

@ Habilidades técnicas que requiere un consultor

Il 1. Habilidades Analiticas
Son las mas valoradas en cualquier consultor.
e Analisis de datos (cuantitativo y cualitativo)
¢ Interpretacion de KPIs
¢ Analisis estadistico basico
e Modelos de toma de decisiones
¢ Identificacion de patrones y tendencias
¢ Pensamiento critico
e Evaluacion de impacto y viabilidad
Estas habilidades permiten transformar datos en insights.

[ 2. Herramientas de analisis y software
Un consultor debe dominar herramientas que aceleren su trabajo.
v Hojas de calculo (indispensable)
e Excel avanzado (tablas dinamicas, férmulas, dashboards)
e Google Sheets
v Business Intelligence

e Power Bl
e Google Data Studio
e Tableau
v Analisis cualitativo
e NVivo
e Atlas.ti

v Modelado de datos y automatizacion
e Notion
¢ RPAbasico
e PythonoR (opcional pero muy valioso)
Estas herramientas aumentan la capacidad analitica del consultor.

. 3. Habilidades de diagnostico organizacional
Muy importantes en consultoria estratégica, operativa, de procesos y EC0249.
e Realizacién de entrevistas efectivas



e Aplicacidon de encuestas y cuestionarios

¢ Observacién de campo

¢ Analisis documental

e Interpretacion del FODA

e Mapeo AS-IS

e Cadenade valor

e Benchmarking

e Analisis causa-raiz (Ishikawa, 5 Porqués)

e Identificacion del problema central

e Elaboracidon de un diagndstico integral
Estas habilidades permiten conocer la realidad de la empresa.

|:| 4. Habilidades en modelado de procesos
El consultor debe saber documentar, analizar y redisehar procesos.

e Diagramas de flujo

e BPMN

e AS-ISyTO-BE

e l|dentificacion de cuellos de botella

e Analisis de tiempos y movimientos

e Mejora continua (Lean, Kaizen)

e Disenoderolesyresponsabilidades
Herramientas para esto:

e Bizagi Modeler

e Lucidchart

e Miro

e Draw.io

. 5. Habilidades financieras y de negocio
Un consultor debe entender cémo funciona una empresa.
e Estados financieros basicos
e Punto de equilibrio
e Costeo basico
e Andlisis costo-beneficio
e Valor econdmico agregado
o Estrategia empresarial
e Modelos de negocio
e Gestidn deriesgos
Sin estas habilidades, el consultor no puede justificar soluciones con nimeros.

. 6. Habilidades de planificacidon y gestion de proyectos
Para laimplementacion y el seguimiento:

e Elaboracién de cronogramas

e Matriz RACI

e Gestion de recursos



e Manejo de dependencias

e Gestidn de riesgos

e Controlde avance

e Manejo de herramientas como Trello, Asana o MS Project
El consultor debe asegurar que el proyecto avance y se cumpla.

. 7. Habilidades de presentacion y visualizacién
Un consultor debe presentar informacion clara y convincente.
e Uso profesional de PowerPoint
e Visualizacién de datos (graficas efectivas)
e Storytelling ejecutivo
¢ Elaboracién de informes
e Presentaciones tipo McKinsey/Bain
e Estructuracidon de argumentos
e Diseno de dashboards ejecutivos

. 8. Habilidades de documentacion profesional
El consultor debe entregar documentos claros, ordenados y estructurados:
¢ Informes ejecutivos
e Reportes de diagnéstico
e Propuestas de solucion
e Manuales de proceso
e Politicasy procedimientos
e Evidencias de implementacién
e Documentacién de seguimiento

. 9. Habilidades tecnolégicas generales
Para potenciar su productividad y efectividad:
e Manejo de plataformas colaborativas (Drive, OneDrive, Teams)
e Edicién de documentos compartidos
e Dominio de herramientas de videoconferencia
e Usointeligente de IA (ChatGPT, Copilot, Perplexity)
e Integracién de datos y automatizacién basica
La tecnologia hoy es indispensable para cualquier consultor moderno.

@ 10. Habilidades de resolucién de problemas
Todo consultor es, antes que nada, un solucionador estructurado de problemas:
e Definir el problema correctamente
e Analizar causas
e Generar alternativas
e Evaluar opciones
e Seleccionary justificar soluciones
e Disenar estrategias viables
e I|dentificar riesgos



e Proponer mitigaciones

@ Resumen: Habilidades técnicas de un consultor
v Analisis de datos

v Herramientas tecnolégicas

v Diagnéstico organizacional

v Modelado de procesos

v Pensamiento financiero

v Gestién de proyectos

v Presentacién y storytelling

v Documentacion profesional

v Resolucién estructurada de problemas
v Business intelligence y visualizacién

Estas habilidades permiten al consultor entregar diagndsticos robustos, soluciones viables
y acompainamientos exitosos.

Explicacion completa, profesional y lista para usar en clase sobre las habilidades
interpersonales o transversales que requiere un consultor. Estas habilidades son tan
importantes como las técnicas, porque determinan la capacidad del consultor para influir,
persuadir, liderar y trabajar con personas durante el diagndstico y la implementacion.

Son esenciales en consultoria estratégica, organizacional, de procesosy en el estandar
EC0249.

% Habilidades interpersonales o transversales que requiere un consultor

Las siguientes habilidades permiten al consultor interactuar, comprender, comunicar,
conectary generar confianza con clientes y equipos. Estan organizadas en categorias
profesionales para mayor claridad.

. 1. Comunicacion efectiva
Es la habilidad interpersonal nimero uno de un consultor.
Incluye:
e Escucha activa
e Claridad al explicarideas complejas
e Sintesisy orden en el discurso
e Comunicacion verbaly no verbal
e Hacer preguntas poderosas
e Lenguaje ejecutivo
e Evitar tecnicismos innecesarios
e Adecuarse al nivel delinterlocutor
Un consultor no solo analiza: comunica con impacto.



. 2. Empatia y entendimiento humano
El consultor trabaja con personas, no solo con procesos.
Debe ser capaz de:
e Comprender emociones
e Leerelclimaorganizacional
¢ Identificar miedos y resistencias
e Adaptarse a distintos perfiles
e Validar sentimientos del equipo
e Mostrar aperturay escucha sin juzgar
La empatia abre puertas que la técnica no puede abrir.

. 3. Habilidad para generar confianza (credibilidad)
Sin confianza, nadie revela informacién real.
El consultor genera confianza mediante:
e confidencialidad
e profesionalismo
e cumplimiento de compromisos
e honestidad técnica
e presencia ejecutiva
e neutralidad
La confianza es el capital del consultor.

|:| 4. Pensamiento critico y cuestionamiento
El consultor debe saber:
e desafiar supuestos
e hacer preguntas incdbmodas
e analizar discursos contradictorios
e interpretar informacién subjetiva
e validar datos antes de concluir
No acepta respuestas superficiales. Busca profundidad.

. 5. Gestion de conflictos y negociacion
Los consultores enfrentan resistencia al cambio, tensiones entre areas y diferencias de
criterio.
Deben saber:
e mediar conversaciones
e negociar expectativas
e manejar desacuerdos
e mantener neutralidad
o facilitar acuerdos
e desescalar situaciones tensas



Un consultor es un facilitador profesional.

. 6. Habilidades de facilitacion
Muy importantes en talleres, entrevistas y sesiones de trabajo.
Incluyen:
e guiarreuniones
e moderar discusiones
e promover participacion
e gestionartiempos
e sintetizar conclusiones
e mantener enfoque
El consultor debe saber “conducir” sesiones con directivos y equipos operativos.

. 7. Liderazgo sin autoridad
El consultor no es jefe de nadie, pero debe influir en todos.
Incluye:
e influenciar decisiones
e movilizar a las personas
e inspiraraccion
e dardireccién sin mando formal
e persuadir desde argumentos
e acompanfar en la ejecucioén
e sostener el ritmo del proyecto
Es una forma de liderazgo basada en credibilidad, claridad y ejemplo.

. 8. Pensamiento sistémico y vision integral
El consultor debe:
e verlaempresa como un sistema
e identificar interdependencias
e comprender elimpacto de cada cambio
e anticipar efectos colaterales
e conectar dreasy procesos
Esto evita soluciones parciales o aisladas.

. 9. Adaptabilidad y manejo de la incertidumbre
Los proyectos cambian, surgen problemasy no todo esta bajo control.
El consultor debe:

e ajustarse rapidamente

e mantener la calma

e replantear estrategias

e improvisar con criterio

e gestionar cambios de ultimo momento



La flexibilidad es indispensable.

. 10. Inteligencia emocional
Especialmente importante al trabajar con lideres y equipos bajo presion.
El consultor debe:
e controlar emociones propias
e interpretar emociones ajenas
e manejar frustracion
e responder con profesionalismo
e serpacienteyrespetuoso
e mantener ecuanimidad
Sin inteligencia emocional, el consultor genera rechazo.

|:| 11. Habilidad para persuadir y argumentar
Clave en la presentacién de soluciones.
Incluye:
e argumentacion légica
e storytelling estratégico
e soporte en evidencia
e manejo de objeciones
e influencia positiva
Persuadir no es manipular; es convencer con claridad y datos.

Bl 12. Escucha analitica
La escucha del consultor es activa y estratégica:
e detectainconsistencias
e identifica problemas ocultos
e reconoce sefiales de cultura
e une fragmentos de informacién
e comprende el contexto politico interno
La escucha consultiva va mas alla de oir: analiza mientras escucha.

. 13. Gestion del tiempo y priorizacién personal
Los consultores manejan multiples entregables y proyectos.
Deben saber:
e organizar agenda
e priorizar actividades clave
e evitar saturacion
e cumplir plazos
e mantener calidad en tiempos reducidos
Esto incrementa su reputacion profesional.



. 14. Profesionalismo y ética
El consultor debe:
e serimparcial
e actuar con integridad
e respetar la confidencialidad
e evitar favoritismos
e decirlaverdad aunque incomode
La ética sostiene toda la practica consultiva.

¥> Resumen: Habilidades interpersonales del consultor

v Comunicacién efectiva

v Empatia

v Confianza

v Pensamiento critico

v Gestién de conflictos

v Facilitacion

v Liderazgo sin autoridad

v Visién sistémica

v Adaptabilidad

v Inteligencia emocional

v Persuasién

v Escucha analitica

v Gestién deltiempo

v Profesionalismo y ética

Estas habilidades permiten al consultor:
¢ relacionarse con todos los niveles (operativos y directivos
e diagnosticar con profundidad
e persuadir con claridad
e implementar con éxito
e generar cambios sostenibles

Explicacidn clara de los componentes clave de un proceso de planeacidn estratégica, tal
como se ensefa en consultoria estratégica, escuelas de negocios y metodologias de
direccidon modernas (incluyendo Harvard, MIT, McKinsey y modelos latinoamericanos).

i\z Componentes clave de un proceso de planeacién estratégica

Un proceso de planeacion estratégica completo incluye 7-9 componentes centrales,
organizados de forma légica y secuencial, desde la identidad estratégica hasta la ejecuciény
control.



A continuacion estan explicados paso por paso.

. 1. Analisis del entorno (externo)
Permite comprender la realidad en la que opera la organizacion.
Incluye:
e PESTEL (politico, econémico, social, tecnoldgico, ecoldgico, legal)
e Analisis de tendencias
¢ Riesgos yoportunidades externas
e Analisis del mercado y del cliente
e Competencia (5 Fuerzas de Porter)
Pregunta clave:
¢Qué esta pasando afuera que puede afectar o favorecer a la organizacion?

. 2. Andlisis interno de la organizacion
Permite evaluar la capacidad real de la empresa.
Incluye:
¢ Recursos (humanos, financieros, tecnolégicos)
e Capacidadesy competencias organizacionales
e Procesosinternos
e Culturay liderazgo
e Estructura organizacional
e KPIs actuales (productividad, costos, calidad, ventas)
Pregunta clave:
¢;Con qué contamos realmente para competir y crecer?

. 3. Diagnéstico estratégico
Es la sintesis de los analisis interno y externo.
Herramientas comunes:
e FODA/SWOT
e Matriz CAME (correctiva, adaptativa, mantenible, exploratoria)
e Matrizde impacto
e Identificacion de problemas estratégicos
e Identificacidon de oportunidades clave
Pregunta clave:
¢Cual es nuestra situacioén estratégica actual?

. 4. ldentidad estratégica
Es la base conceptual de la estrategia.
Incluye:
e Visidon: hacia donde queremos llegar
e Mision: qué hacemosy para quién
e Valores: principios que guian decisiones
¢ Propédsito: rol significativo de la organizacion
e Propuesta de valor



Pregunta clave:
¢Quiénes somos? ;Qué buscamos? ;Qué nos hace diferentes?

. 5. Definicion de objetivos estratégicos
Traducen la visidn en metas concretas.
Caracteristicas de buenos objetivos (SMART):
e Especificos
e Medibles
e Alcanzables
¢ Relevantes
e Temporales
Tipos de objetivos:
e Crecimiento
e Innovacién
e Operativos
e Financieros
e Culturaytalento
e Mercado/clientes
Pregunta clave:
¢Qué queremos lograr en los préoximos 3-5 afios?

O 6. Formulacion de estrategias
Aqui se definen los caminos que permitiran alcanzar los objetivos.
Tipos de estrategias:
e Corporativas (crecimiento, diversificacién, alianzas)
e Competitivas (diferenciacion, liderazgo en costos, enfoque)
e Funcionales (RH, finanzas, marketing, operaciones)
¢ De transformacioén (digital, cultural, procesos)
Herramientas utiles:
e Matriz Ansoff
e Estrategia Océanos Azules
e Canvas de modelos de negocio
e Balanced Scorecard (BSC)
Pregunta clave:
¢Cual es el camino mas inteligente para alcanzar nuestros objetivos?

. 7. Diseno de iniciativas y proyectos estratégicos
Cada estrategia debe traducirse en acciones concretas.
Ejemplo:

e Implementar un ERP

¢ Redisefiar procesos

e Desarrollar nuevos productos



e Implementar programas de liderazgo
e Mejorar cadena de suministro
e Automatizar procesos clave
Incluye:
e Actividades
e Tiempos
e Responsables
e Recursos
e KPIs
Pregunta clave:
¢;Qué vamos a hacer exactamente?

. 8. Plan de implementacidn
Sin ejecucioén, la estrategia es solo un documento.
Incluye:

e Cronograma (Gantt)

e Rolesyresponsabilidades (RACI)

e Gestion del cambio

e Asignacion de recursos

¢ Plan de comunicacion

e Gestidn deriesgos

e Seguimiento semanal/ mensual
Pregunta clave:
¢Cbémoy cuando se llevara a cabo todo esto?

O 9. Control, seguimiento y evaluacién
Permite asegurar que la estrategia se cumpla y se ajuste cuando sea necesario.
Incluye:

e KPIs estratégicos

e Tableros (Bl)

¢ Revisiones trimestrales

e Ajustes a la estrategia

e Accountability del lider
Herramienta comun:

e Balanced Scorecard (BSC) para monitorear desempefio.
Pregunta clave:
¢ Estamos logrando lo que dijimos? ;Qué ajustes debemos hacer?

% Resumen visual de los 9 componentes clave
1. Analisis externo

2. Andlisis interno

3. Diagnéstico estratégico (FODA)

4. ldentidad estratégica (Visidn, mision, valores)
5. Objetivos estratégicos



6. Formulacion de estrategias
7. Iniciativas y proyectos

8. Plan de implementacion

9. Seguimiento y control

@ Ensintesis
La planeacion estratégica:

e analiza

e diagnostica
e define

e planifica

e actua

¢ mide

e corrige

... todo en un ciclo continuo que mantiene a la organizacidon competitiva.

WBS (Work Breakdown Structure)

La WBS (Work Breakdown Structure) o EDT (Estructura de Desglose del Trabajo) es una
herramienta fundamental en gestidon de proyectos, utilizada ampliamente en consultoria
estratégica, implementacion, transformacién organizacional y planeacion.

Sirve para descomponer un proyecto grande en partes mas pequenas, manejablesy
controlables.

i\z ¢Qué es la WBS (Work Breakdown Structure)?

La WBS es una estructura jerarquica que descompone un proyecto en tareas, sub-tareasy
actividades especificas, hasta llegar a un nivel que sea facil de planear, asignar, ejecutary
controlar.

En otras palabras:

La WBS es el mapa que divide un proyecto complejo en piezas pequeinas para poder
gestionarlo.

@ cPara qué sirve?
La WBS permite:
e Organizar el trabajo del proyecto
e Clarificar qué siy qué no incluye el proyecto
e Asignarresponsables portarea
e Estimartiemposy costos
e Crear cronogramas (Gantt)
e Controlarla ejecucidony detectar desviaciones
e Evitar olvidos o tareas incompletas
Es una herramienta critica en la implementacién de consultoria.



@ Componentes de una WBS
La WBS tiene niveles jerarquicos:
Nivel 1 — Proyecto completo
Ejemplo: Implementacidn de un ERP
Nivel 2 — Fases o entregables principales
e Fase 1: Preparacion
e Fase 2: Disefio
e Fase 3: Configuracion
e Fase 4: Capacitacion
e Fase 5: Piloto
e Fase6: Go-Live
e Fase 7: Seguimiento
Nivel 3 — Paquetes de trabajo
Por ejemplo, en “Capacitacion”:
e Diseflar manuales
e Crear contenidos
e Planificar sesiones
e Impartir capacitacion
e Levantar evidencias
Nivel 4 — Actividades especificas
Por ejemplo, en “Crear contenidos”:
e Disenar diapositivas
e Preparar gjercicios
e Grabarvideos
e Validar material
La descomposicion continla hasta llegar a tareas manejables.

! Caracteristicas de una buena WBS
e Jerarguica
e Claray estructurada
e Cadanivel se descompone en subniveles
e Cada paquete de trabajo es 100% medible y entregable
e No ambigua (se entiende qué incluye y qué no)
¢ Noincluye actividades repetidas
¢ Enfocada en entregables, no en tareas sueltas

% Ejemplo (Consultoria estratégica — Implementacion ERP)
WBS (Vista simplificada):
1. Implementacién del ERP
1.1 Preparacion
1.1.1 Definicion de alcance
1.1.2 Designacion de responsables
1.1.3 Plan de comunicacién



1.2 Diseno AS-ISy TO-BE
1.2.1 Mapeo AS-IS
1.2.2 Disefio TO-BE
1.2.3 Validacidn con direccion
1.3 Configuracion
1.3.1 Migracion de datos
1.3.2 Configuracion de médulos
1.3.3 Pruebas internas
1.4 Capacitacion
1.4.1 Manuales
1.4.2 Sesiones por rol
1.5 Piloto
1.5.1 Prueba en area seleccionada
1.5.2 Ajustes del sistema
1.6 Go-Live
1.6.1 Activacién del sistema
1.6.2 Soporte inicial
1.7 Seguimiento
1.7.1 KPIs
1.7.2 Correcciones finales
Esto da claridad total a la direccién y al consultor.

Q ¢Por qué la WBS es esencial para un consultor?
Porque permite:
e Tener control sobre implementaciones complejas
e Explicar al cliente como se ejecutara cada fase
e Estimartiemposy costos con precisiéon
e Facilitar la asignacién de responsables
e Minimizarriesgos
e FEvitarolvidos
e Producirun plan de accién ordenado y profesional
En consultoria sin WBS, la implementacion se vuelve caética.

© Enresumen
La WBS es:

v Una estructura jerarquica

v Que divide el proyecto en tareas manejables

v Asignables, medibles y controlables

v Base para el cronograma y la gestién del proyecto

v Fundamental en consultoria para evitar improvisaciones

El Diagrama de Gantt es una de las herramientas mas utilizadas en gestion de proyectos,
consultoria estratégica, implementacién organizacionaly planeacion.



Sirve para visualizar en el tiempo las tareas de un proyecto, sus duraciones, fechas,
dependencias y el avance.

5% ¢Qué es el Diagrama de Gantt?
El Diagrama de Gantt es una representacion grafica que muestra:
e lastareas del proyecto,
e suduracion,
e sufechadeinicioyfin,
e elordenenel que deben ejecutarse,
¢ ylas dependencias entre ellas.
Se presenta como una tabla o lista de actividades al lado izquierdo, y una linea de tiempo al
lado derecho donde cada tarea aparece como una barra horizontal.
En pocas palabras:
Es una herramienta visual que permite planear, coordinar y dar seguimiento al
cronograma del proyecto.

¢Para qué sirve el Diagrama de Gantt?

v Visualizar el tiempo de cada tarea

v Entender la secuencia del proyecto

v Identificar dependencias (qué tarea depende de cual)

v Asignar responsables

v Controlar el avance

v Detectar atrasos

v Facilitar comunicacién con la direccién

v Planificarimplementaciones complejas

Es indispensable en consultoria para presentar un plan de implementacion.

[l C6mo se ve un Diagrama de Gantt
Tarea Semanal 2 3 4 56

1. Preparacion
2. Disefio AS-IS/TO-BE
3. Configuracion

4. Capacitacién

5. Piloto

6. Go-Live

Cada barra representa la duracién de una actividad.

Dependencias
El Gantt permite mostrar dependencias, por ejemplo:



La tarea 2 no puede iniciar hasta que termine la 1.
La tarea 4 solo inicia después de la tarea 3.
La tarea 5 depende de 3y 4.

Esto ayuda a construir una secuencia logica en un proceso de implementacién.

@ Componentes clave de un Diagrama de Gantt

1.

© NGO

Lista de tareas / actividades

Duracion estimada (dias/semanas/meses)
Fecha de inicio

Fecha de fin

Dependencias

Secuencia de ejecucion

Responsables (opcional)

Porcentaje de avance (opcional)

‘éz Herramientas para crear Diagramas de Gantt

Microsoft Project
Excel (plantillas)
Smartsheet

Trello (extensiones)
Asana
Monday.com
ClickUp

Notion (timeline)
Google Sheets

Consultores suelen usar Project, Excel, Asana o Monday.

E Ejemplo aplicado a consultoria (implementacion)
Proyecto: Implementar mejoras a procesos y ERP

Tarea Duracion Dependencia
1. Preparacion 2 semanas —

2. Disefio AS-IS/TO-BE 3 semanas 1

3. Configuracion 4 semanas 2

4. Capacitacion 2 semanas 3

5. Piloto 2semanas 3y 4

6. Go-Live 1semana 5

7. Seguimiento 4 semanas 6

Esto se lleva luego al Gantt para mostrarlo visualmente.

@ ¢Por qué es indispensable en consultoria estratégica?
Porque el consultor debe entregar:



e claridad

e orden

e tiempos

o fases

e secuencia
e hitos

e responsabilidades
El Gantt permite que el cliente entienda como se implementara la solucion de forma simple
y visual.

« Enresumen

Un Diagrama de Gantt:

v es una representacion grafica del cronograma

v muestra tareas, duracién y tiempos

v permite visualizar dependencias

v organiza proyectos complejos

v facilita la implementacion y el seguimiento

v es esencial para consultores estratégicos y de procesos

La Matriz de Riesgos es una herramienta fundamental en consultoria estratégica, gestion
de proyectos, implementacion organizacional y planeacion, cuyo propdsito es anticipar
problemas potenciales y gestionar suimpacto antes de que ocurran.

Es indispensable en implementaciones, diagndsticos, procesos de cambio y en estandares
como el EC0249, porque ayuda al consultor y al cliente a evitar sorpresas y preparar
mitigaciones.

i\z ¢Qué es una Matriz de Riesgos?
La Matriz de Riesgos es una herramienta que permite:
e identificar riesgos posibles de un proyecto o intervencion,
e evaluar su probabilidad de ocurrencia,
e analizar su impacto,
e priorizarlos,
e ydefinir acciones de mitigacion.
Se presenta normalmente como una cuadricula que cruza Probabilidad (baja, media, alta)
con Impacto (bajo, medio, alto).
En resumen:
Es un mapa que ayuda al consultor a anticipar problemas y prepararse para ellos.

@ ¢Para qué sirve la Matriz de Riesgos?
Sirve para:
e Prevenir retrasos o fallas del proyecto
e Evitar costos inesperados



e Controlar problemas antes de que escalen
e Tomar decisiones mas informadas
e Priorizar tareas criticas
e Gestionar resistenciay obstaculos internos
¢ Reducirincertidumbre en la implementacion
En consultoria, no hay implementacion seria sin Matriz de Riesgos.

@ Componentes clave de una Matriz de Riesgos
Una buena matriz incluye:

v Riesgo identificado

Descripcion concreta del riesgo.

v Probabilidad

Qué tan posible es que ocurra.

(Baja — Media - Alta)

v Impacto

Qué tan grave seria si ocurre.

(Bajo — Medio - Alto)

v Nivel de riesgo

Resultado de combinar probabilidad + impacto.
(Bajo, Medio, Alto, Critico)

v Plan de mitigacion

Qué se haré para reducir o evitar el riesgo.

v Responsable

Quién debe atender o vigilar ese riesgo.

v Indicadores o sefales

Alertas tempranas que muestran que el riesgo esta por ocurrir.

[m] Como luce la Matriz de Riesgos (visual)
IMPACTO
Bajo Medio Alto
PROB. Alta M A C
Media B M A
Baja B B M
B = Bajo | M =Medio | A=Alto | C = Critico
Los riesgos “Criticos” y “Altos” requieren accion inmediata.



@ Ejemplo de Matriz de Riesgos en consultoria / Proyecto: Implementacién de ERP

‘ Riesgo H Probabilidad H Impacto “ Nivel H Mitigacion H Responsable
Resistencia al . Capam?cacu.)p, . Direccién +
. Alta Alta Critico ||comunicacién interna,
cambio . Consultor
piloto
Datos . . .
. Media Alta Alto ||Limpieza previa de datos Tl
incorrectos
Retraso del
f Media Media Medio (|Clausulas contractuales Compras
proveedor
Faltad Sesi L+
arade Alta Media | Alto [ onesPorre RRHH
capacitacioén materiales
‘ Fallas técnicas H Baja H Alta H Medio HPruebas internas H Tl

Esto permite controlar riesgos antes de que causen dafio real.

¢Qué hace el consultor especificamente con la Matriz de Riesgos?
El consultor es responsable de:

v Identificar riesgos junto con el cliente

(entornarse bien al contexto y conocer la cultura organizacional)
v Analizar probabilidad e impacto

(con datos, experienciay criterios profesionales)

v Priorizar los riesgos

(decidir cuales requieren accién inmediata)

v Documentar la matriz

(en formato profesional)

v Definir estrategias de mitigacién

(capacitacién, cambio de procesos, reforzar comunicacién, etc.)
v Asignar responsables

(lideres internos que reaccionen a tiempo)

v Dar seguimiento a los riesgos

(medir senales, ajustar mitigaciones)

v Actualizar la matriz durante todo el proyecto

(porque los riesgos cambian con el avance)

En sintesis:

El consultor no solo identifica riesgos: los gestiona activamente para evitar fracasos en
el proyecto.

@ Tipos de riesgos que tipicamente identifica un consultor
¢ Riesgos técnicos (fallos del sistema, incompatibilidades)
e Riesgos operativos (procesos mal definidos)
e Riesgos de recursos (equipos insuficientes)
e Riesgos de tiempo (retrasos, dependencias)
¢ Riesgos humanos (resistencia al cambio, falta de habilidades)



¢ Riesgos financieros (costos inesperados)
¢ Riesgos estratégicos (pérdida de foco, mala priorizacion)

« Enresumen

La Matriz de Riesgos permite:

v Anticipar problemas

v Minimizar impacto

v Priorizar acciones

v Preparar mitigaciones

v Tomar decisiones seguras

v Proteger laimplementacion

Y al consultor le permite liderar el proyecto con mayor control, credibilidad y
profesionalismo.

La ruta critica aparece dentro del Diagrama de Gantty en el andlisis del cronograma del
proyecto, generalmente mediante el método CPM (Critical Path Method).

i‘z ¢Donde aparece la ruta critica de un proyecto?
v 1. En el Diagrama de Gantt (graficamente)
La ruta critica se muestra como un conjunto de tareas consecutivas que:
e notienen holgura (slack =0),
e dependen una de otra,
e determinan la duracién total del proyecto.
En la mayoria de los softwares de gestidn, estas tareas se muestran en:
e colorrojo
e lineamas gruesa
e destacadas visualmente
Ejemplos de herramientas que la muestran:
e Microsoft Project
e Smartsheet
e Monday.com
e Asana (timeline)
e ClickUp
e Primavera P6
e ProjectLibre

i? 2. En el analisis del CPM (Critical Path Method)
Antes de llevarlo al Gantt, la ruta critica se calcula:
e identificando actividades
e analizando dependencias
e calculando tiempos tempranosy tardios
e determinando holgura
La ruta critica es la secuencia de tareas cuyo retraso retrasa todo el proyecto.



Aqui aparece como:
¢ una lista de actividades
e conduraciones exactas
e ydependencias obligatorias

ik 3. En el cronograma del proyecto
En documentos formales del proyecto, la ruta critica se incluye como:
e seccion narrativa del cronograma
e lista de actividades criticas
e explicacién de tiempos
e puntos de control (hitos)

i\z 4. Enreportes de avance
Durante la ejecucidn, el consultor debe identificar en los reportes:
e sialguna tarea critica esta retrasada
e sise modifico la duracion del proyecto
e sinuevas dependencias cambian la ruta critica
Los sistemas de gestidn suelen recalcular la ruta critica automaticamente.

@ En sintesis

La ruta critica aparece principalmente en:

v El Diagrama de Gantt

— Visualizada con barras destacadas (normalmente en rojo).
v Elanalisis CPM

— En calculos de tiempo y secuencia.

v Elcronograma oficial del proyecto

— Como parte del documento de planificacion.

v Los reportes de seguimiento

— Para monitorear riesgos de retraso.

La ruta critica siempre se muestra dentro del cronograma, y su representacion mas clara
y visual esta en el Diagrama de Gantt.
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ﬂ? Papel de la negociacion para un consultor

La negociacion es una de las competencias mas importantes en la practica consultiva.
Un consultor negocia constantemente: antes, durante y después de un proyecto.

No solo negocia contratos o costos; negocia expectativas, prioridades, recursos, tiempos,
resistencias y decisiones estratégicas.

En esencia:

La negociacidn es el puente entre el analisis del consultor y la realidad operativa del
cliente.

Permite que las soluciones propuestas se adopten, avancen y se sostengan.

. 1. Negociacién como herramienta para construir acuerdos
El consultor rara vez tiene autoridad formal dentro de la empresa.
No puede “ordenar”, pero si puede construir acuerdos con:

e directores

e gerentes

e jefesde area

e equipos operativos

e proveedores

e stakeholders externos
Para que un proyecto funcione, estos actores deben alinearse. La negociacion permite llegar
a decisiones comunes.

. 2. Negociacion para gestionar expectativas
Clientesy consultores tienen percepciones distintas sobre:



e alcance del proyecto

e tiempos

e esfuerzos

e recursos disponibles

e resultados esperados

e indicadores de éxito
El consultor debe negociar expectativas realistas, evitando sobreprometer y asegurando
que el cliente entienda el alcance verdadero.

O 3. Negociacién para acceder a informacion durante el diagnéstico
Durante el diagndstico, muchas areas:
e ocultaninformacion
e minimizan problemas
e compiten entre si
e sesienten evaluadas
e desconfian del consultor
e tienen miedo al cambio
El consultor usa habilidades de negociacion para:
e generar confianza
e asegurar transparencia
e obtener datos criticos
e convencer de laimportancia del proceso
Sin negociacidn, la calidad del diagndstico se reduce.

. 4. Negociacion para priorizar soluciones
Después del analisis, el consultor presenta alternativas.
Pero la empresa suele tener:
e recursos limitados
e prioridades cambiantes
e urgencias operativas
e conflictos internos
e diferencias entre lideres
El consultor debe negociar qué solucion se implementara primero, cual es viable y cual
aporta mayor valor estratégico.

. 5. Negociacion durante la implementacion
Aqui la negociacién es constante:

e disponibilidad del personal

e asignacioén de recursos

e cronograma

e sesiones de capacitacion

e cambios de procesos

e ajustes al sistema

e compromisos interdepartamentales



e gestidon de laresistencia
El consultor negocia para mantener el avance del proyecto sin romper la operacion diaria
del negocio.

. 6. Negociacién para manejar resistencia al cambio
La resistencia es natural.
Personas o areas pueden negarse a:

¢ modificar suforma de trabajar

e adoptar un nuevo sistema

e compartirinformacion

e cedercontrol

e asumir nuevas responsabilidades
El consultor usa técnicas de negociacién para:
escuchar preocupaciones

e identificar miedos

e ofrecer beneficios claros

e construir confianza

e lograr colaboracién voluntaria
Esto es vital para un cambio sostenible.

. 7. Negociacion para resolver conflictos internos
En la consultoria estratégica hay situaciones donde areas:
e seculpan entre si
e compiten por presupuesto
e tienen objetivos contradictorios
e protegen territorios
e tienen tensiones personales
El consultor actua como mediador neutral y negocia acuerdos para que el proyecto no se
bloquee.

. 8. Negociacién para definir recursos y compromisos
Todo proyecto necesita:
e tiempo de colaboradores
e herramientas
e presupuesto
e soportedeTI
e espacios fisicos
e decisiones directivas
El consultor negocia para obtener lo necesario sin afectar la operacién del cliente.

. 9. Negociacion para asegurar la continuidad del proyecto
Cuando:

e hayretrasos,

e cambian prioridades internas,



e elcliente duda,
e surgen obstaculos,
e haycrisis o urgencias,
la negociacién mantiene el proyecto vivo y enfocado.

. 10. Negociacion en la presentacion de soluciones
La presentacion no solo expone resultados:
es un acto estratégico de negociacion.
El consultor:
e argumenta con evidencia
e anticipa objeciones
o fortalece la credibilidad
e persuade desde el impacto
e negociala adopcién de la solucion
Aqui se juega el avance del proyecto.

@ ¢Qué habilidades de negociacién necesita un consultor?
e Escucha activa
e Comunicaciénclara
e Empatia
e Neutralidad
e Manejo de objeciones
e Persuasion con datos
e Argumentacion logica
e Gestidon emocional
e Flexibilidad
e Asertividad
e Credibilidad
e Saber “leer” el clima politico interno

@ En sintesis

La negociacién permite al consultor:

v Obtener informacion confiable

v Alinear actores internos

v Desactivar resistencias

v Priorizar soluciones viables

v Mantener el avance del proyecto

v Garantizar implementacién

v Facilitar decisiones estratégicas

v Generar compromiso genuino

Sin negociaciodn, la consultoria se queda en el papel.
Con negociacion, se convierte en resultados reales.



El Método Harvard de Negociacion es uno de los enfoques mas reconocidos y utilizados en
el mundo para negociar de manera efectiva, colaborativa y basada en intereses,
desarrollado por el Harvard Negotiation Project (Roger Fisher, William Ury y Bruce Patton).

Es especialmente util para consultores, ya que les permite manejar conflictos, alinear
interesesy llegar a acuerdos sin dafiar relaciones profesionales.

5¢ ¢Qué es el Método Harvard de Negociacién?

Es un método de negociacién basado en cuatro principios fundamentales, cuyo objetivo es
lograr acuerdos de beneficio mutuo, usando criterios objetivos y preservando la relacion
entre las partes.

A diferencia de la negociacidn tradicional (ganar-perder), el método Harvard busca:
Resolver problemas, no ganar discusiones.

Satisfacer intereses, no exigir posiciones.

@ Objetivo del método Harvard

e Crear acuerdos justos

e Tomar decisiones basadas en razones, no en presiones

e Mantener relaciones positivas

e Encontrar soluciones creativas

e Evitar la confrontacidny la guerra de posiciones
Es especialmente efectivo en ambientes ejecutivos, consultoria, proyectos y negociacion
interna entre areas.

. Los 4 principios del Método Harvard
1. Separar a las personas del problema
Las relaciones personales no deben mezclarse con el conflicto.
Esto implica:
e No atacar ala persona
e No tomarlo personal
e Controlar emociones
e Comunicarse con claridad
e Generar confianza
En consultoria: separar la resistencia emocional del analisis técnico.

2. Enfocarse en intereses, no en posiciones

Una posicion es lo que cada parte dice que quiere.

Un interés es el motivo real detras de esa posicion.

Ejemplo:

Posicidn: “Quiero mas presupuesto.”

Interés: “Necesito herramientas para lograr los resultados.”

El consultor debe descubrir intereses reales, no quedarse en lo superficial.

3. Generar opciones de beneficio mutuo (win-win)
Buscar creativamente alternativas que beneficien a ambas partes.



Técnicas:
e Lluviadeideas
e Opciones multiples antes de decidir
e Soluciones que combinen intereses
e Evitar soluciones imposibles o extremas
En consultoria: disefiar soluciones donde la empresa ganay las areas también.

4. Basarse en criterios objetivos
Evitar discusiones subjetivas.
Tomar decisiones con reglas claras y datos verificables.
Criterios:
e KPIs
¢ Normas técnicas
e Comparativos (benchmarking)
e Presupuestos
e Analisis costo-beneficio
e Buenas practicas
e Evidencia del diagndstico
Esto elimina la presion de “yo digo / tu dices”.

. La BATNA (Mejor Alternativa a un Acuerdo Negociado)
Ademas de los 4 principios, el método Harvard introduce un elemento crucial:
¥'¢ BATNA = Mejor alternativa si no hay acuerdo

Es decir:

¢Qué hago si no llegamos a acuerdo?

Ejemplos:

Cambiar proveedor

Postergar el proyecto

Redesignar procesos internamente

Replantear prioridades

Un consultor debe conocer su BATNA y la del cliente.

@ ¢Por qué es tan importante para un consultor?
Porque el método Harvard le permite:

v Negociar con directivos sin confrontaciones

v Resolver conflictos entre areas

v Manejar resistencias al cambio

v Lograr acuerdos sobre recursos, tiempos y costos
v Construir confianza con el cliente

v Comunicar decisiones basadas en evidencia

v Persuadir desde intereses, no desde imposicion
Es uno de los enfoques mas utilizados en consultoria, mediacién y direccion.



E| Ejemplo aplicado a consultoria
Caso: Implementacion de un ERP.
El area de finanzas rechaza el cambio.
Aplicacién del método Harvard:
e Separar a las personas del problema:
No es “finanzas se opone”, sino que “hay preocupaciones reales sobre el impacto”.
e Enfocarintereses:
Necesitan seguridad en los datos, continuidad operativa, capacitacion.
e Generar opciones:
Capacitacion por fases, piloto limitado, soporte post go-live.
e Criterios objetivos:
Tiempos estimados, KPIs de error actual vs ERP, mejores practicas.
Resultado: se acuerda una implementacién por médulos.

« En resumen

El Método Harvard es una negociacion:

v basada en intereses

v colaborativa

v orientada a la solucién

v légica y basada en criterios

v respetuosa de las relaciones

v fundamentada en evidencia

Por eso es una herramienta clave para consultores estratégicos, coaches, directores y
lideres de proyectos.

Manejar conflictos es una de las responsabilidades mas importantes y delicadas del
consultor.

En consultoria estratégica, organizacional o de procesos, los conflictos aparecen todo el
tiempo: entre personas, areas, intereses, prioridades, recursos, egos y resistencias al
cambio.

Por esto, manejar conflictos no es opcional: es una competencia esencial del consultor
profesional.

ik ¢Qué implica manejar conflictos para el consultor?
Implica identificar, comprender, intervenir y resolver tensiones entre personas o areas para
proteger el avance del proyecto y asegurar que la organizacion llegue a acuerdos funcionales.
Manejar conflictos significa que el consultor:

e detectatensiones atiempo,

e analiza sus causas,

e facilita la comunicacion,

e reduce la confrontacion,



e promueve acuerdos,
e ycuida que el proyecto no se bloquee.

. 1. Identificar los conflictos (incluso los ocultos)
Muchos conflictos no son explicitos; estan en:
e comentarios indirectos
e silencios
e falta de colaboracion
e retrasos injustificados
e posturas de defensa
e resistencia a cambios
El consultor debe leer:
e emociones
e lenguaje verbaly no verbal
e dinamicas politicas internas
e tensiones entre areas
e sefales de desconfianza
Es una lectura humanay estratégica.

. 2. Analizar las causas reales del conflicto
El consultor diferencia entre:
e conflicto superficial (lo que dicen)
e conflicto profundo (lo que realmente pasa)
Causas frecuentes:
e intereses opuestos
e miedos (perder control, trabajo, estatus)
e cambios no deseados
e faltadeinformacion
e problemas histéricos entre areas
e mala comunicacion
e sobrecarga de trabajo
e egosy liderazgo deficiente
El consultor debe aplicar andlisis causa-raiz humano.

O 3. Mantener neutralidad y objetividad
El consultor NO toma partido.
Su funcién es ser:

e neutral
e imparcial
e oObjetivo

e confiable
Si se inclina hacia un lado, pierde credibilidad.

. 4. Facilitar el dialogo entre las partes



En lugar de “obligar”, el consultor:
e abre espacios de conversacion
e promueve escucha activa
e establece reglas de dialogo
e reformula argumentos
e evita ataques personales
e orienta la conversacion hacia intereses
e frenaescaladas emocionales
Actua como facilitador profesional.

. 5. Enfocar a las partes en intereses, no en posiciones
Basado en el método Harvard:

e Posiciéon: “No voy a aceptar ese sistema.”

e Interés: “Necesito asegurar que los datos no se pierdan.

499

El consultor ayuda a descubrir el “por qué”, no solo el “qué”.

»

. 6. Buscar opciones de solucion mutuamente aceptables
El consultor genera:

e alternativas

e acuerdos intermedios

e compromisos escalonados

e soluciones creativas
No impone, propone y construye acuerdos.

. 7. Cuidar las relaciones
El conflicto puede danar:
e lacolaboracion
e laconfianza
e elambiente laboral
e elcompromiso con el proyecto
El consultor protege la relacion entre equipos o lideres, sin ignorar el problema.

. 8. Evitar que el conflicto frene el proyecto
Un conflicto no resuelto puede:
e retrasar tareas criticas
e desmotivar al equipo
e reducir la transparencia
e bloqueardecisiones
e generar sabotaje pasivo
e provocar fallos en implementacién
El consultor debe intervenir a tiempo para que el proyecto no se detenga.

. 9. Gestionar emociones (propias y ajenas)



El consultor debe:

e mantener calma

e responder con profesionalismo

e evitarreacciones impulsivas

e manejar frustracion

e contener emocionalmente a los involucrados
La inteligencia emocional es fundamental.

. 10. Cerrar acuerdos claros y verificables
Una vez manejado el conflicto, el consultor debe formalizar:
e acuerdos

e roles

e compromisos
e tareas

e tiempos

Y luego dar seguimiento para asegurar cumplimiento.

@ En sintesis: (Qué implica manejar conflictos para el consultor?
v Detectar conflictos a tiempo

v Analizar causas reales (superficiales vs profundas)
v Mantener neutralidad

v Facilitar el didlogo

v Enfocar en intereses

v Construir soluciones colaborativas

v Cuidar relaciones

v Proteger el avance del proyecto

v Gestionar emociones

v Formalizar acuerdos

El consultor no solo resuelve conflictos:
Los transforma en decisiones y acuerdos que permiten avanzar.

El pensamiento critico es una de las competencias mds importantes y esenciales en la
consultoria. No es un “extra”, ni una habilidad deseable: es la base del trabajo del
consultor, porque todo su valor profesional depende de su capacidad para analizar,
cuestionar, validar y explicar la informacién que recibe del cliente.

5% ¢Por qué el pensamiento critico es esencial en la consultoria?

Porgue permite al consultor comprender la realidad mas alla de lo evidente, evitar
conclusiones erréneas, identificar la causa raiz de los problemas y proponer soluciones
efectivas y sustentadas.

En otras palabras:

El pensamiento critico protege al consultor de aceptar informacion falsa, incompleta o
sesgada, y le permite construir diagndésticos y soluciones de alta calidad.



. 1. Porque el cliente no siempre muestra la realidad completa
En la practica, el cliente:

e oculta errores involuntariamente,

e interpreta la informacién desde su sesgo,

e presenta datos incompletos,

e seenfoca solo en sintomas,

e otieneunavisidn parcial del problema.
El consultor, mediante pensamiento critico:

e cuestiona,

e verifica,

e contrasta informacion,

e identifica inconsistencias,

e busca evidencia,

e pide mas datos.
Asi evita diagnosticar mal.

. 2. Porque los problemas empresariales no son obvios
Los problemas complejos suelen tener:

e multiples causas,

e influencias culturales,

e dinamicas politicas internas,

e procesos ocultos,

e resistencias,

e versiones distintas seguln el area.
El pensamiento critico permite:

e diferenciar causavs sintoma,

e identificar patrones reales,

e analizar el sistema completo,

e descubrirvariables que el cliente no ve.

O 3. Porque el consultor debe evitar conclusiones apresuradas
El pensamiento critico protege al consultor de:
e “creer” lo primero que escucha,
e asumir que el cliente tiene razén,
e aceptar supuestos sin verificar,
e tomar decisiones basadas en intuicion,
e descartarinformacion util,
e minimizar riesgos.
Un consultor sin pensamiento critico entrega diagndésticos superficiales.

. 4. Porque permite evaluar la calidad de la informacién
El consultor analiza:
e ;Los datos son confiables?



e ;Son actuales?
e ;Estan completos?
e ;Qué falta porinvestigar?
e ;Qué contradicciones existen?
e ;Qué sesgos estan presentes?
Esto es vital para un diagndstico profesional.

. 5. Porque ayuda a identificar causas raiz
Herramientas como:
e Ishikawa,
5 Porqués,
e A3,
e anadlisis sistémico
requieren pensamiento critico para conectar:
e procesos,
e personas,
e cultura,
e recursos,
e indicadores.
Sin esta habilidad, el consultor se queda en lo superficial.

. 6. Porque evita soluciones equivocadas o inefectivas
Las soluciones incorrectas surgen de:
e diagndsticos incompletos,
e analisis poco profundo,
e sesgos del consultor,
e presién delcliente.
El pensamiento critico asegura que las soluciones sean:
e viables,
e justificadas,
e alineadas a causasraiz,
e sostenibles en eltiempo.

. 7. Porque el consultor debe argumentar con evidencia
El consultor no puede decir:
e “Creoque..”
e “Me parece que...”
e “Yopiensoque..”
Debe decir:
e “Laevidencia muestra...”
e “Losdatosindican..”
e “Segun el analisis..”
El pensamiento critico permite construir argumentos sélidos, légicos y persuasivos.



. 8. Porque permite cuestionar al cliente con respeto y profesionalismo
Un consultor necesita:

e hacer preguntas dificiles,

e cuestionar supuestos,

e desafiarideas,

e pedirevidencia,

e proponer cambios complejos.
Esto se hace con pensamiento critico, pero con tacto interpersonal.

. 9. Porque ayuda al consultor a tomar decisiones éticas
El pensamiento critico protege al consultor de:

e aceptar practicas incorrectas,

e validar decisiones dafinas,

e comprometer la integridad del diagnéstico,

e presentarinformes sesgados.
Promueve decisiones éticas, razonadas y profesionales.

¥¥% En sintesis: ¢ Por qué es esencial?
El pensamiento critico es esencial porque permite al consultor:

v Analizar informacién con profundidad
v Cuestionar supuestos y sesgos

v Identificar causas raiz

v Detectar inconsistencias

v Tomar decisiones informadas

v Justificar soluciones con evidencia

v Evitar errores de juicio

v Mantener objetividad y ética

v Entregar diagnésticos de alta calidad

Sin pensamiento critico, el consultor solo repite lo que el cliente dice.
Con pensamiento critico, descubre lo que el cliente realmente necesita.

5y Caracteristicas del pensamiento critico en la practica consultiva

El pensamiento critico en consultoria no solo es analizar informacién; es una forma
disciplinada, objetiva y estratégica de pensar que permite al consultor comprender la
realidad con profundidad, evitar sesgos y construir soluciones sélidas.

A continuacion estan las caracteristicas mas importantes aplicadas especificamente al
trabajo del consultor.

. 1. Objetividad y neutralidad
El consultor:
e evitajuicios personales,



e no sedeja llevar por simpatias o preferencias,

e se mantiene independiente,

e analiza con base en hechos, no en opiniones.
La objetividad es esencial para construir credibilidad.

. 2. Capacidad para cuestionar
Un consultor critico no acepta la primera explicacion que escucha.
Debe:
e cuestionar supuestos,
e detectarinconsistencias,
e pedirevidencia,
e analizar versiones contradictorias,
e Dbuscarel“porqué” detras del “qué”.
El cuestionamiento fundamentado es parte del diagndstico profesional.

O 3. Analisis basado en evidencia
El consultor no “supone”; verifica.
El pensamiento critico implica:
e distinguir entre datos y percepciones,
e validar fuentes,
e comparar informacion,
e utilizar métricas y KPls,
e corroborar lo que dicen las areas.
Esto evita conclusiones erréneas.

. 4. Identificacién de causas raiz (profundidad de analisis)
El pensamiento superficial identifica sintomas.
El pensamiento critico identifica causas reales.
El consultor debe usar:
e Ishikawa
e 5Porqués
e analisis sistémico
e entrevistas profundas
e observacion de campo
Para llegar al origen, no solo a la apariencia.

. 5. Capacidad de sintesis
La consultoria genera gran cantidad de informacion.
El consultor critico:

e filtra lo esencial,

e sintetiza ideas clave,

e conecta puntos,

e presenta conclusiones clarasy ejecutivas,

e evitaruido o datos irrelevantes.



Una buena sintesis demuestra pensamiento de alto nivel.

. 6. Discernimiento para evaluar informacién
El pensamiento critico ayuda a:
e distinguir informacidn util vs. irrelevante,
e detectar sesgos en las declaraciones,
e diferenciar hechos de interpretaciones,
e identificar contradicciones entre areas,
e reconocer qué datos faltan.
Es una habilidad clave en diagndsticos y entrevistas.

] 7. Pensamiento sistémico
El consultor critico entiende que la organizacién es un sistema.
Esto implica:
e verinterdependencias,
e comprender elimpacto cruzado,
e anticipar consecuencias,
e analizar cdmo una decision afecta a otras areas,
e evitar soluciones parciales.
Permite disefar soluciones realistas y sostenibles.

. 8. Razonamiento légico
El consultor debe construir argumentos coherentes:

e premisas claras,

e conclusiones justificadas,

e secuencia logica de ideas,

e coherencia entre diagndstico > analisis »> solucion.
Esto da solidez técnica a sus propuestas.

. 9. Apertura mental (flexibilidad cognitiva)
El pensamiento critico NO es rigidez; es flexibilidad.
El consultor:
e acepta nuevas evidencias,
e ajusta hipdétesis cuando es necesario,
e escucha puntos de vista diferentes,
e evita dogmatismos,
e aprende del cliente.
Sin apertura, el consultor queda atrapado en sus sesgos.

|:| 10. Capacidad para reconocer y gestionar sesgos
El consultor debe ser consciente de:

e sesgos propios,

e sesgosdelcliente,



e narrativas culturales internas,
e intereses ocultos.
El pensamiento critico permite neutralizar estos sesgos para analizar con claridad.

. 11. Evaluacién de riesgos y consecuencias
No basta proponer soluciones: hay que evaluar riesgos.
El pensamiento critico permite:

e anticipar problemas,

e calcularimpactos,

e analizar costo—-beneficio,

e prever escenarios,

e evitar soluciones que generan mas problemas.

. 12. Conexién entre analisis y accion

Finalmente, el pensamiento critico no se queda en el analisis tedrico.
Un consultor critico:

transforma insights en decisiones,

propone acciones claras,

justifica sus recomendaciones,

combina légica con sentido practico.

@ En sintesis: Caracteristicas del pensamiento critico en consultoria
v Objetividad

v Cuestionamiento profundo

v Uso de evidencia

v Identificacién de causas raiz

v Sintesis y claridad

v Discernimiento informativo

v Pensamiento sistémico

v Razonamiento légico

v Apertura mental

v Gestién de sesgos

v Evaluacién de riesgos

v Capacidad de transformar analisis en accién

El pensamiento critico permite al consultor ver lo que otros no ven, entender lo que
otros no entienden y proponer soluciones que realmente funcionan.



5 ¢Qué es el Pensamiento Lateral?

El pensamiento lateral es una forma de razonamiento creativo que busca generar
soluciones no convencionales, romper esquemas tradicionales y encontrar alternativas que
no surgen del analisis logico lineal.

El concepto fue desarrollado por Edward de Bono, quien lo describié como la capacidad de:
Pensar fuera de los patrones habituales para generar ideas innovadoras, distintas y
valiosas.

Mientras el pensamiento logico (vertical) avanza paso a paso, el pensamiento lateral explora
caminos distintos, inesperados o poco intuitivos que pueden llevar a soluciones mas
creativas o eficientes.

. Caracteristicas principales del pensamiento lateral
e Rompe paradigmasy suposiciones
e Buscacaminos alternos
e Combinaideas aparentemente no relacionadas
e Fomenta la creatividad estructurada
e Facilita ver problemas desde distintas perspectivas
e Permite escapar de soluciones tradicionales o repetitivas

@O Pensamiento vertical vs pensamiento lateral

‘ Pensamiento Vertical H Pensamiento Lateral ‘
‘ Loégicoy secuencial H Creativo y divergente ‘
‘ Sigue pasos ordenados H Salta a nuevas ideas ‘
‘ Evalua H Genera ‘
‘ Busca la respuesta correcta H Busca multiples respuestas ‘
‘ Profundiza en un camino H Explora caminos alternos ‘
Ambos son necesarios en consultoria.

. cPor qué el pensamiento lateral es importante en consultoria?
Porque las empresas suelen quedar atrapadas en:
e rutinas,
e procesos rigidos,
e creencias limitantes,
e “asisiempre se ha hecho”,
e falta deinnovacion,
e soluciones convencionales.
El consultor usa pensamiento lateral para:
v generar soluciones innovadoras
v romper con practicas obsoletas
v facilitar la creatividad en equipos
v crear alternativas cuando no hay respuestas obvias



v ver lo que otros no ven
v buscar oportunidades nuevas
v transformar problemas en posibilidades

. Aplicaciones del pensamiento lateral en consultoria
1. Rediseno de procesos

Crear formas nuevas de trabajar que eliminen pasos innecesarios.
2. Mejora de productos o servicios

Explorar caracteristicas o propuestas de valor distintas.

3. Estrategias disruptivas

Desarrollar enfoques diferentes a la competencia.

4. Solucion de problemas complejos

Cuando el analisis tradicional no da respuestas claras.

5. Sesiones de co-creacion

Usar técnicas creativas con equipos del cliente.

@@ Técnicas de pensamiento lateral que usa un consultor
e SCAMPER
e Analogias y metaforas
e Brainstorming avanzado
e Reversion del problema (“;y si lo hiciéramos al revés?”)
e Mapa mental
e Seis sombreros para pensar (Edward de Bono)
e Cambio de perspectiva (cliente, competencia, futuro)
e Preguntas disruptivas (“;Qué pasaria si...?”)
Estas técnicas ayudan a generar ideas diferentes y valiosas.

. Ejemplos aplicados a consultoria

@ Problema: demasiados errores en capturas manuales

Solucidn lateral: eliminar por completo la captura manual > automatizar con RPA o
digitalizacion.

@ Problema: baja productividad en un equipo

Solucion lateral: implementar gamificacién interna en lugar de controles mas estrictos.

@ Problema: procesos lentos por revisiones multiples
Solucidn lateral: crear equipos autbnomos que eliminen aprobaciones intermedias.

@ Ensintesis
El Pensamiento Lateral es:

v Creatividad aplicada

v Ruptura de paradigmas

v Exploracién de caminos alternos

v Generacion de ideas no convencionales



v Herramienta esencial para innovar en consultoria
Mientras el pensamiento logico resuelve problemas,
el pensamiento lateral descubre nuevas posibilidades.

El modelo de los Seis Sombreros para Pensar, creado por Edward de Bono, es una de las
herramientas mas utilizadas en consultoria, creatividad, innovacion, facilitacion y toma
de decisiones.

Permite organizar el pensamiento de un equipo de forma estructurada, evitando discusiones
caoticas y promoviendo ideas mas claras, creativas y colaborativas.

i\z ¢Qué es el modelo de los Seis Sombreros para Pensar?
Es una metodologia que divide el pensamiento en seis modos o perspectivas, cada uno
representado por un sombrero de color.
En vez de mezclar emociones, légica, creatividad y critica en la misma conversacioén (lo que
genera confusion), la técnica propone pensar en un solo estilo a la vez.
Laideaes:
“Todos pensamos con el mismo sombrero al mismo tiempo.”
Esto facilita:
e orden
e claridad
e creatividad
e oObjetividad
e colaboracion

!. Los 6 Sombreros y sus funciones
. Sombrero Azul - Control y direccion del pensamiento
Es el sombrero del facilitador.
Enfocado en:
e definir propésito
e establecer orden
e dirigir la secuencia
e aclararreglas
e resumiracuerdos
Es el sombrero del consultor o lider de la sesidn.

Q Sombrero Blanco - Hechos, datos y objetividad
Se centra en la informacién neutra.
Incluye:

e datos verificables

e evidencia

o cifras

e informacién disponible



¢ informacion faltante
e preguntas clave
No hay opiniones, solo hechos.

Q@ Sombrero Rojo - Emociones, intuicién y reacciones
Permite expresar:

e sentimientos

e percepciones

e intuiciones

e “corazonadas”

e temores
Sin necesidad de justificar o argumentar.

. Sombrero Negro — Cautela, riesgos y pensamiento critico
Es el sombrero del analisis negativo.
Permite analizar:
e riesgos
e debilidades
e obstaculos
e puntos débiles
e peligros
e porqué algo podria fallar
Es esencial en consultoria para evitar fallas de implementacion.

. Sombrero Verde - Creatividad e ideas nuevas
En este sombrero se buscan:

e alternativas

e soluciones novedosas

e ideas creativas

e propuestasinnovadoras

e pensamiento lateral

e nuevas perspectivas
Es clave para romper esquemas y generar innovacion.

|:| Sombrero Amarillo - Optimismo y beneficios
Es el sombrero del pensamiento positivo.
Analiza:

e ventajas

e oportunidades

e beneficios

e potencial

e razones para implementar una solucién
Equilibra al sombrero negro.



@ ¢Por qué es util para un consultor?

Porque permite:

v Organizar sesiones de trabajo

Evita que todos hablen al mismo tiempo con enfoques mezclados.
v Generar soluciones creativas

Gracias al sombrero verde.

v Tomar decisiones mas completas y equilibradas
Combinando beneficios (amarillo), riesgos (negro), datos (blanco) y emociones (rojo).
v Facilitar discusiones dificiles

Especialmente util cuando hay conflicto o resistencia.

v Mejorar la calidad de los diagnésticos y propuestas

Al cubrir todas las perspectivas necesarias.

v Evitar el pensamiento caético o emocional

Aporta estructura mental al grupo.

@ Coémo aplica un consultor los Seis Sombreros
1. Sombrero Azul: establece objetivo de la sesidon
Sombrero Blanco: peticion de datos y hechos
Sombrero Rojo: expresan emociones o intuiciones
Sombrero Negro: analizan riesgos y posibles fallas
Sombrero Amarillo: identifican beneficios
Sombrero Verde: generan ideas y alternativas
Sombrero Azul: cierran con conclusiones y proximos pasos

Noohkown

E| Ejemplo en consultoria (diagndstico o solucién)
Tema: Implementar un nuevo sistema de ventas
e Blanco: datos de ventas, tiempos, errores
e Rojo: preocupaciones del equipo
e Negro: riesgo de rechazos y curva de aprendizaje
¢ Amarillo: mejora en eficienciay control
e Verde: ideas para capacitacién moderna
e Azul: decisionesy plan de trabajo
Este tipo de sesidn es muy valiosa en consultoria colaborativa.

@ Ensintesis
Los Seis Sombreros para Pensar permiten:

v Ordenar el pensamiento

v Aumentar creatividad

v Explorar todas las perspectivas

v Reducir conflictos

v Facilitar decisiones claras

v Mejorar la calidad del analisis consultivo



Es una herramienta poderosa para diagnosticar, analizar y resolver problemas en
consultoria estratégica.

ﬂ‘? ¢Por qué las competencias éticas son esenciales en la consultoria?

Las competencias éticas son fundamentales porque garantizan que el consultor actie con
integridad, transparencia, responsabilidad y respeto, protegiendo tanto al cliente como al
propio consultor, y asegurando que los resultados del proyecto sean confiables y sostenibles.
En términos simples:

La ética es el fundamento que sostiene toda la practica consultiva.

Sin ética, no hay confianza. Sin confianza, no hay consultoria.

. 1. Porque el consultor trabaja con informacion confidencial
El consultor tiene acceso a:
e datos financieros
e informacion operativa
o fallasinternas
e problemas de liderazgo
¢ indicadores negativos
e secretos industriales
e conflictos internos
La ética garantiza:
e discrecién
e respeto por la confidencialidad
e uso responsable de lainformacién
e proteccidn de datos del cliente

. 2. Porque el consultor influye en decisiones de alto impacto
Las recomendaciones del consultor afectan:
e recursos
e estrategias
e procesos
e puestos
e climalaboral
e presupuesto
e competitividad
Las decisiones deben basarse en:
e evidencia
e oObjetividad
e analisisreal
e noenintereses personales
La ética protege la calidad del diagndstico y la solucion.



O 3. Porque el consultor debe actuar con imparcialidad
Los consultores enfrentan:
e conflictos entre areas
e luchas de poder
e sesgosinternos
e intereses ocultos
e favoritismos
e presiones politicas
La ética exige:
neutralidad
independencia
objetividad
e juicio imparcial
Sin esto, el proyecto se vuelve manipulable.

. 4. Porque el consultor es responsable del impacto humano
Las recomendaciones del consultor pueden implicar:
e cambios de puesto
e redistribucién de tareas
e despidos
o fusiones de areas
e nuevas responsabilidades
e modificaciones culturales
La ética garantiza que el consultor:
e considere el impacto en las personas
e actue con sensibilidad
e busque opciones responsables
e evite danos innecesarios

. 5. Porque el consultor debe evitar conflictos de interés
Ejemplos:
e recomendar soluciones que le beneficien econémicamente
e favorecer a ciertas areas por conveniencia
e manipular datos para quedar bien
e decirlo que el director quiere escuchar
La ética protege:
e integridad profesional
e credibilidad
e transparencia
e confianza delcliente

. 6. Porque la ética sostiene la credibilidad del consultor
La credibilidad es el principal activo del consultor.
Sin ética, el consultor puede ser visto como:



e manipulador
e parcial
e deshonesto
e poco confiable
e sin profesionalismo
La credibilidad se construye con:
e claridad
e honestidad
e evidencia
e coherencia entre palabray accion

. 7. Porque garantiza practicas profesionales responsables
La ética protege al cliente de:
e diagndsticos falsos
e entregables de baja calidad
e recomendaciones improvisadas
e promesas irrealistas
e ventas enganosas
Y protege al consultor de:
e demandas
e malareputacién
e pérdida de credibilidad
e conflictos internos

. 8. Porque asegura sostenibilidad en la relacion con el cliente
Relaciones éticas son:

e masduraderas

e mas colaborativas

e basadas en confianza

e orientadas aresultados reales
Clientes satisfechos = proyectos recurrentes.

. 9. Porque evita practicas corruptas o nocivas
La consultoria implica contacto con:
e proveedores
e compras
e procesos internos
e decisiones estratégicas
La ética previene:
e sobornos
e favoritismos
e usoindebido de datos
e practicas deshonestas



O 10. Porque la ética protege la profesion misma
La consultoria se basa en la confianza.
Los consultores no regulados o poco éticos:
e dafan la profesion
e generan desconfianza
e perjudican alas empresas
e desacreditan metodologias
Por eso los cédigos éticos son esenciales.

@ En sintesis: ¢ Por qué las competencias éticas son esenciales en consultoria?
v Porque el consultor maneja informacion sensible

v Porque influye en decisiones estratégicas

v Porque debe ser imparcial y neutral

v Porgque sus recomendaciones afectan a personas reales
v Porque debe evitar conflictos de interés

v Porque la credibilidad depende de la ética

v Porque asegura practicas responsables

v Porque garantiza relaciones de confianza

v Porque previene practicas dafinas

v Porque preserva la integridad de la profesién

s/ El consultor puede ser técnicamente brillante,
pero sino es ético, no es confiable, y sin confianza, no hay consultoria posible.



