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Estructura de un Proyecto de Consultoría Estratégica 
 

Estructura profesional, completa y estandarizada de un Proyecto de Consultoría 
Estratégica, basada en el enfoque de firmas como McKinsey, BCG, Bain, y utilizada 
comúnmente en maestrías y procesos corporativos. 

 
La estructura se divide en cinco grandes fases y cada una contiene entregables, 
actividades y herramientas. 

 
     FASE 1: ALCANCE Y ALINEACIÓN INICIAL 
(Kick-off / contrato psicológico / entendimiento del reto / Contexto / Punto de partida) 
1.1. Definición del Alcance (Scope) 

• Problema central por resolver (descripción del cliente)  
• Objetivos del proyecto (alineación con el cliente) 
• Límites del análisis (qué sí / qué no) 
• Justificación del proyecto (Porqué es prudente o conveniente hacerlo)  

1.2. Identificación de Stakeholders 
• Comité directivo (líderes de proyecto)  
• Dueño del problema (responsable directo y facultades)  
• Usuarios clave (protagonistas del problema y el cambio)  

1.3. Plan de Trabajo Inicial 
• Cronograma (tiempos, responsables, fechas, ruta crítica)  
• Metodologías por emplear (herramientas a implementar según el caso)  
• Entregables (documentación generada como resultado)  
• Recursos requeridos (gestión de proyecto)  

1.4. Riesgos Iniciales del Proyecto 
• Resistencia al cambio (estimar dimensión y curva de aprendizaje)  
• Falta de datos (establecer requerimientos mínimos por área y responsable)  
• Limitaciones de tiempo (fijar horarios de intervención)  

Entregables fase 1 
• Documento de alcance (áreas involucradas, responsables, áreas de organigrama, 

metas y objetivos)  
• Kick-off presentation (resumen ejecutivo)  
• Timeline del proyecto (cronograma de actividades, con curva de aprendizaje y ruta 

crítica)  

 
     FASE 2: DIAGNÓSTICO ESTRATÉGICO (AS-IS) 
(Análisis de la situación actual: qué está pasando y por qué) 
2.1. Recolección de Información 

• Entrevistas (a usuarios clave)  
• Observación directa / gemba walk (Ve a ver, pregunta por qué y muestra respeto)  
• Documentos internos (reportes, análisis y resultados de la organización)  
• KPIs y métricas (estadísticas e historiales de desempeño, alcance de metas)  

2.2. Análisis Interno 
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• Procesos (mapa AS-IS)  
• Organigrama y roles (responsabilidades)  
• Recursos y capacidades  
• Cultura organizacional (como se trabaja, límites, lo inaceptable, información 

cualitativa)   
• Productividad / desempeño (indicadores, información cuantitativa)  

2.3. Análisis Externo 
• PESTEL (análisis del entorno, fuerzas de influencia, posibles amenazas) 
• 5 Fuerzas de Porter  
• Benchmarking 
• Competidores  
• Tendencias del sector (indicadores similares de la industria)  

2.4. Identificación de Problemas 
• Causas raíz (Ishikawa, 5 porqués) 
• Mapa de brechas  
• Síntomas vs causas (diagrama de flujo)  

2.5. FODA 
• Fortalezas 
• Oportunidades 
• Debilidades 
• Amenazas 

Entregables fase 2 
• Informe de Diagnóstico  

 Conclusiones 
 Explicación de los síntomas  
 Referencia al problema o situación inicial (índice de congruencia, %)  
 Key findings (resultados clave, raíces, flujos)  
 Mapa AS-IS (escenarios actuales, qué está sucediendo) 
 FODA (explicado)  
 Árbol del problema (diagrama explicativo)  
 Benchmark (comparativos internos vs historial, vs competencia, vs industria)  

 
     FASE 3: DISEÑO DE SOLUCIONES (TO-BE) 
(Generación de alternativas, prototipos y propuestas, Opciones de solución viables) 
3.1. Diseño del Modelo Futuro (TO-BE) 

• Procesos optimizados 
• Rediseño organizacional 
• Sistemas y tecnología recomendados (con justificación, porqué y para qué)  
• Competencias y cultura deseada (aprendizaje y transformación)  

3.2. Generación de Alternativas 
• Quick wins (visibilidad rápida, evidencia, demostración, corto plazo)  
• Proyectos de mediano plazo 
• Transformaciones de alto impacto (cambio profundo)  

3.3. Evaluación de Alternativas 
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• Impacto vs esfuerzo 
• Costo-beneficio 
• Riesgos 
• Factibilidad técnica 
• Factibilidad cultural 

3.4. Recomendaciones Estratégicas 
• Elección justificada de soluciones (las razones y los rumbos)  
• Lineamientos de implementación (consideraciones importantes para el éxito)  

Entregables fase 3 
• Modelo TO-BE 
• Matriz de priorización (con indicadores clave, criterios de selección)  
• Documento de recomendaciones 
• Diseño conceptual de la solución (resumen, puntos clave, gráficos, ilustraciones) 

 
     FASE 4: PLAN DE IMPLEMENTACIÓN (ROADMAP) 
(Cómo y en qué orden se implementará) Gestión de Proyecto  
4.1. Diseño del Plan de Implementación 

• Acciones concretas (lista que conforma el plan) 
• Responsables (por área, por acciones, por resultados)  
• Fechas (duración y límites)  
• Recursos (humanos, materiales, financieros, tiempos, etc.)  
• Indicadores (kpis y okrs)  
• Ruta crítica (secuencia de fases sensibles al cambio y que identificamos como 

vulnerable para retrasar el proyecto)   
4.2. Gestión del Cambio 

• Comunicación 
• Capacitación 
• Gestión de la resistencia 
• Acompañamiento directivo 

4.3. Matriz de Riesgos y Mitigación 
• Probabilidad 
• Impacto 
• Plan de contingencias 

4.4. KPIs y Mecanismos de Seguimiento 
• Tableros (de control y monitoreo)  
• Reuniones de control (Stand-up Meetings, ejecutivas con cronómetro) 
• Indicadores de éxito (logros, objetivos y metas)  

Entregables fase 4 
• Roadmap estratégico (Hoja de ruta, etapas, fases)  
• Plan de cambio organizacional (Camino de la transformación, incluye la capacitación 

y programas de coaching)  
• Matriz de riesgos 
• OKRs o KPIs (Objetivos vs resultados y monitoreo de indicadores de desempeño)  
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     FASE 5: EJECUCIÓN, MONITOREO Y CIERRE 
(Acompañamiento y evaluación del impacto) Es la Implementación 
5.1. Ejecución del Plan 

• Coordinación con equipos internos 
• Pilotajes 
• Documentación del avance 

5.2. Monitoreo y Control 
• Seguimiento de KPIs (Método Kanban) 
• Ajustes al plan  
• Retroalimentación continua 

5.3. Aseguramiento del Cambio 
• Consolidación de nuevas prácticas (coaching ejecutivo y sistema de consolidación) 
• Transferencia de conocimiento 
• Manuales y capacitaciones 

5.4. Cierre del Proyecto 
• Evaluación de resultados 
• Lecciones aprendidas 
• Presentación final al comité directivo 

Entregables fase 5 
• Reporte final (diseño ejecutivo)  
• Presentación de cierre (diseño ejecutivo)  
• Evaluación del impacto (margen de satisfacción obtenido, % objetivo alcanzado)  
• Lecciones aprendidas (conocimiento y retroalimentación)  
• Recomendaciones futuras (Sostenimiento y escalabilidad)  

 
    RESUMEN EJECUTIVO: ESTRUCTURA EN 12 ENTREGABLES CLAVE 

1. Alcance del proyecto 
2. Kick-off presentation 
3. Diagnóstico AS-IS 
4. Mapa de procesos 
5. Análisis PESTEL 
6. 5 Fuerzas de Porter 
7. FODA 
8. Causas raíz 
9. Modelo TO-BE 
10. Matriz de priorización 
11. Roadmap estratégico 
12. Informe final 
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Adicionales  
 
Para el consultor:  

✓ Llevar una bitácora de registro diario de actividades, observaciones y avances  
✓ Solicitar encuestas de satisfacción de algunos involucrados 
✓ Obtener feedback positivo y negativo de nuestro cliente y usuarios  
✓ Generar documento de aprendizaje y oportunidades de mejora  
✓ Enlistar logros generados, objetivos alcanzados, metas cumplidas  
✓ Elaborar lista de posibles intervenciones futuras con el mismo cliente o similares  
✓ Autoevaluar el desempeño (puede ser con calificación o métrica personal pero 

cuantificable y explicable)  
✓ Hacer resumen ejecutivo para incluirla en el portafolios de presentaciones  
✓ Cerrar expediente o carpeta de proyecto  
✓ Hacer evento de cierre de proyecto.  

 
 
Notas:  
 
 
Gemba Walk  
 
El Gemba Walk (o "Caminata Gemba") es una práctica fundamental de la filosofía de gestión 
Lean (o manufactura esbelta). Consiste en que la dirección y los líderes de la empresa vayan 
físicamente al lugar donde se realiza el trabajo (el "Gemba") para observar el proceso, 
comprender la realidad y relacionarse con los empleados. 

 
🇯🇵 Significado y Origen 

• Gemba (現場): Es una palabra japonesa que significa "el lugar real" o "el lugar 
donde ocurre el valor". En el contexto empresarial, es la fábrica, el almacén, el 
escritorio de servicio al cliente o cualquier área donde se crea el producto o servicio. 

• Propósito: La idea es simple: "Ve a ver, pregunta por qué y muestra respeto." Solo 
yendo al lugar real se puede entender la fuente de los problemas y las oportunidades 
de mejora. 

 
  Tres Pilares del Gemba Walk 
El Gemba Walk no es solo un paseo por la planta; es una actividad estructurada con tres 
pilares clave para garantizar su efectividad: 
1. Ir a Ver (Go and See) 
Los líderes deben observar el proceso en acción, no revisar informes o métricas en una 
oficina. Se enfocan en: 

• Observar el flujo de trabajo y cómo se realiza la tarea. 
• Identificar desperdicios (mudas) en tiempo, movimiento o inventario. 
• Ver las herramientas y los materiales utilizados. 
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2. Preguntar (Ask Why) 
La meta no es criticar a los empleados, sino entender la causa raíz de los problemas o 
ineficiencias. Esto se hace mediante preguntas abiertas y el uso del método de los "5 
Porqués" para profundizar en el problema. 

• Ejemplo: "¿Por qué el inventario está aquí?" → "Porque no hay espacio cerca de la 
línea." → "¿Por qué no hay espacio cerca de la línea?"... 

• Enfoque: La conversación siempre se centra en el proceso, nunca en la persona. 
3. Mostrar Respeto (Show Respect) 
El líder debe interactuar con los trabajadores de primera línea que son los expertos en su 
trabajo diario. Este respeto es fundamental para: 

• Fomentar la Confianza: Crear un ambiente donde los empleados se sientan 
cómodos compartiendo los problemas que encuentran. 

• Empoderar: Reconocer que la gente del Gemba tiene las mejores ideas para la 
mejora. 

 
    Diferencia con un Recorrido Tradicional 
Un Gemba Walk se enfoca en el proceso y el valor, no en los resultados financieros o la 
gestión de personas. 

Característica Gemba Walk (Lean) 
Recorrido Gerencial 
Tradicional 

Foco 
El Proceso y la Creación de 
Valor. 

El Resultado y la 
Culpa/Responsabilidad. 

Propósito 
Identificar desperdicios y 
oportunidades de mejora. 

Revisar que las tareas se hayan 
completado. 

Preguntas 
"¿Qué está haciendo el 
proceso en este momento?" 

"¿Quién es responsable de este 
retraso?" 

El Gemba Walk es crucial para empresas en transición (como Kristen Seed) porque permite a 
la dirección romper con la centralización de decisiones y ver directamente dónde se 
necesitan los sistemas y las capacitaciones. 

 
 
 
Quick Wins  
 
Los "Quick Wins" (o "Victorias Rápidas") en consultoría y gestión de proyectos son mejoras 
pequeñas, de bajo esfuerzo y alta visibilidad que se implementan rápidamente para 
generar un impacto inmediato y tangible en el negocio. 
Son una táctica estratégica utilizada al inicio de un proyecto de consultoría grande o 
complejo para crear impulso y generar confianza. 
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       Objetivo de los Quick Wins 
La finalidad principal de ejecutar Victorias Rápidas es mitigar la resistencia al cambio y 
establecer credibilidad tanto para el consultor como para el proyecto en general: 

1. Generar Confianza y Credibilidad: Demostrar valor rápidamente a la dirección y a 
los empleados escépticos. Al ver resultados inmediatos, las partes interesadas 
confían en que el proyecto más grande tendrá éxito. 

2. Asegurar el Buy-in (Aceptación): Aliviar el miedo y la ansiedad que a menudo 
acompañan a proyectos de gran escala (como la implementación de un ERP o un 
cambio cultural). Los Quick Wins demuestran que el cambio es posible y beneficioso. 

3. Construir Momento (Momentum): Crear un ambiente de energía positiva y progreso. 
Esto ayuda a mantener la moral alta y la motivación durante las fases largas y 
tediosas del proyecto principal. 

4. Liberar Capacidad: A veces, un Quick Win puede eliminar una ineficiencia o un 
cuello de botella que libera recursos (tiempo del personal, por ejemplo) que se 
pueden reasignar al proyecto estratégico más importante. 

 
      Características Clave 
Un buen Quick Win debe cumplir con los siguientes criterios: 

Característica Descripción 

Bajo Esfuerzo / 
Bajo Costo 

No deben requerir grandes inversiones de capital ni una gran 
cantidad de tiempo del equipo (generalmente se completan en 
días o pocas semanas). 

Alto Impacto / Alto 
Valor 

Deben resolver un problema molesto o generar un beneficio 
perceptible que los empleados valoren de inmediato. 

Alta Visibilidad 
El éxito debe ser fácil de medir y comunicar a toda la 
organización. El equipo debe poder decir: "Mira, ya arreglamos 
esto". 

Independencia 
Deben poder implementarse de forma aislada sin depender de 
la finalización de otras fases del proyecto principal. 

 
 
 
Roadmap  
 
Un Roadmap Estratégico (o "Hoja de Ruta Estratégica") es una representación visual y de 
alto nivel de la estrategia de la organización a lo largo del tiempo, mostrando cómo las 
iniciativas se alinean con los objetivos de negocio. 
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      Ejemplo de Roadmap Estratégico: Transformación y Crecimiento 
Visión a 3 Años: Ser una empresa ágil, basada en datos, con liderazgo delegado y 
diversificación de ingresos en el sector digital. 

Eje 
Estraté
gico 

Q1 (Días 1-90): 
Fundamentos y 
Alineación 

Q2 (Días 91-
180): 
Implementaci
ón y Data 

Q3 (Días 181-
270): 
Estabilización y 
Cultura 

Q4 (Días 
271-365): 
Escalabilida
d e 
Innovación 

1. 
Transf
ormaci
ón 
Digital 
y ERP 

Definición de 
Soluciones: 
<ul><li>Selecció
n final de ERP y 
Proveedor.</li><li
>Quick Win: 
Consolidación 
de archivos en la 
nube (Google 
Workspace/Team
s).</li><li>Limpi
eza de Datos 
Maestros (Base 
para 
migración).</li><
/ul> 

Implementaci
ón Crítica: 
<ul><li>Config
uración y 
Migración de 
Datos (Ruta 
Crítica del 
proyecto).</li>
<li>Instalación 
de 
infraestructura 
de 
hardware.</li>
<li>Pruebas 
Integrales 
(UAT).</li></ul
> 

Operación y 
Control: 
<ul><li>Puesta 
en Marcha (Go-
Live) del Módulo 
de 
Inventario/Finan
zas.</li><li>Dise
ño y 
automatización 
de reportes 
clave (inventario 
y 
ventas).</li><li>
Auditoría post-
lanzamiento.</li
></ul> 

Análisis 
Avanzado: 
<ul><li>Integ
ración de una 
capa de 
Business 
Intelligence 
(BI) sobre el 
ERP.</li><li>
Evaluar la 
expansión a 
módulos 
avanzados 
(CRM, 
Logística).</li
><li>Establec
er 
indicadores 
clave (KPIs) 
del 
BSC.</li></ul
> 

2. 
Lideraz
go y 
Delega
ción 

Diagnóstico y 
R&R: 
<ul><li>Sesiones 
iniciales de 
Gemba Walk por 
la 
Dirección.</li><li
>Definición de 
nuevos Roles y 
Responsabilida
des (R&R) 

Desarrollo de 
Equipos: 
<ul><li>Docu
mentación y 
estandarizació
n de Procesos 
Clave (para 
delegar).</li><
li>Capacitació
n técnica y de 
gestión para 

Sostenibilidad 
Cultural: 
<ul><li>Implem
entación de 
Daily Stand-
ups (reuniones 
rápidas) a nivel 
operativo.</li><l
i>Seguimiento 
formal 
(mentoría) al 

Medición de 
Desempeño: 
<ul><li>Evalu
ación de 
desempeño 
del equipo 
delegado.</li
><li>Incorpor
ar los 
objetivos de 
liderazgo en 
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Eje 
Estraté
gico 

Q1 (Días 1-90): 
Fundamentos y 
Alineación 

Q2 (Días 91-
180): 
Implementaci
ón y Data 

Q3 (Días 181-
270): 
Estabilización y 
Cultura 

Q4 (Días 
271-365): 
Escalabilida
d e 
Innovación 

formales.</li><li>
Taller inicial de 
"Confianza y 
Delegación" para 
la 
Dirección.</li></
ul> 

los mandos 
intermedios.</
li><li>Delegaci
ón piloto de 
una 
responsabilid
ad operativa 
al Hijo y a un 
mando 
clave.</li></ul
> 

nuevo liderazgo 
delegado.</li><l
i>Incentivos 
basados en 
nuevos 
R&R.</li></ul> 

la 
perspectiva 
de 
Aprendizaje 
y 
Crecimiento 
del 
BSC.</li><li>
Plan de 
sucesión 
interno.</li><
/ul> 

3. 
Innova
ción y 
Desarr
ollo de 
Negoci
o 

Análisis 
Estratégico: 
<ul><li>Investiga
ción de 
mercados para 
identificar 
tendencias 
digitales en el 
sector.</li><li>Ap
licación de la 
Matriz de Ansoff 
para identificar 
2-3 
oportunidades 
de 
crecimiento.</li>
</ul> 

Diseño y 
Prueba: 
<ul><li>Definir 
la Propuesta 
de Valor para 
una nueva 
línea 
digital.</li><li>
Diseño y 
lanzamiento 
de un Piloto o 
Prueba de 
Concepto 
(POC) de bajo 
costo.</li></ul
> 

Ajuste y 
Viabilidad: 
<ul><li>Análisis 
de resultados 
del POC y 
feedback del 
mercado.</li><li
>Ajustar la 
estrategia de 
precios y el 
modelo de 
negocio (Canvas 
de Modelos de 
Negocio).</li></
ul> 

Lanzamient
o y 
Expansión: 
<ul><li>Lanz
amiento 
formal de la 
nueva línea 
de 
negocio.</li>
<li>Estrategia 
para replicar 
los Quick 
Wins 
exitosos del 
POC.</li><li>
Definir si se 
busca un 
Océano Azul 
o se compite 
en el 
rojo.</li></ul
> 
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Matriz de Ansoff  
 
La Matriz de Ansoff, también conocida como la Matriz de Producto-Mercado, es una 
herramienta de planificación estratégica que ayuda a las empresas a evaluar y decidir sus 
estrategias de crecimiento. 
Desarrollada por el matemático y estratega Ígor Ansoff, la matriz utiliza dos ejes (o variables) 
para definir cuatro estrategias fundamentales: Productos (actuales o nuevos) y Mercados 
(actuales o nuevos). 

 
 

           Estructura de la Matriz de Ansoff 
La matriz es una tabla de 2x2 que organiza las opciones de crecimiento, evaluando el nivel de 
riesgo asociado a cada estrategia. 
I. Eje Horizontal: Productos 
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• Productos Actuales: Vender lo que la empresa ya produce o comercializa. 
• Productos Nuevos: Desarrollar, adquirir o crear productos que la empresa no ofrecía 

antes. 
II. Eje Vertical: Mercados 

• Mercados Actuales: El segmento de clientes y las áreas geográficas donde la 
empresa ya tiene presencia. 

• Mercados Nuevos: Penetrar en nuevos segmentos de clientes, nuevas áreas 
geográficas o nuevos países. 

 
    Las Cuatro Estrategias de Crecimiento 
Al combinar estos cuatro factores, se obtienen las cuatro estrategias clave para el 
crecimiento, ordenadas de menor a mayor riesgo: 
1. Penetración de Mercados (Productos Actuales + Mercados Actuales) 

• Riesgo: Bajo. 
• Estrategia: Aumentar la cuota de mercado con los productos existentes en los 

mercados donde ya opera la empresa. 
• Tácticas: Bajar precios, aumentar la promoción y publicidad, mejorar la distribución. 

2. Desarrollo de Productos (Productos Nuevos + Mercados Actuales) 
• Riesgo: Medio. 
• Estrategia: Lanzar nuevos productos o servicios (o mejorar significativamente los 

existentes) dirigidos a la base de clientes actual. 
• Tácticas: Introducir nuevas características, desarrollar líneas de productos 

complementarias. 
3. Desarrollo de Mercados (Productos Actuales + Mercados Nuevos) 

• Riesgo: Medio. 
• Estrategia: Introducir los productos o servicios existentes de la empresa en nuevos 

mercados. 
• Tácticas: Exportar a un nuevo país, dirigirse a un nuevo segmento de clientes (ej. de 

empresas a consumidor final), o abrir nuevas ubicaciones geográficas. 
4. Diversificación (Productos Nuevos + Mercados Nuevos) 

• Riesgo: Alto. 
• Estrategia: Crear un nuevo producto o servicio para un mercado completamente 

nuevo. 
• Tácticas: Adquirir una empresa en una industria no relacionada o desarrollar una 

nueva unidad de negocio desde cero. 

 
 
Pilotajes  
 
Los pilotajes (o pilotos) dentro de la ejecución de un plan de consultoría estratégica son 
pruebas controladas, en pequeña escala, que permiten validar una solución antes de 
implementarla completamente en toda la organización. 
Son un componente crítico en proyectos de transformación, digitalización, cambio cultural, 
rediseño de procesos y adopción de nuevas herramientas. 
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    Definición Formal 
Un pilotaje es una implementación limitada y temporal de una solución estratégica —en 
un área, proceso, equipo o región específica— con el objetivo de probar su efectividad, 
detectar problemas, aprender y ajustar antes de su despliegue total (rollout). 

 
       Objetivos de un Pilotaje 

1. Validar la solución diseñada (TO-BE) 
— ¿Funciona como se esperaba? 

2. Identificar errores o ajustes necesarios 
— ¿Qué falla? ¿Qué requiere refinamiento? 

3. Reducir riesgos de implementación completa 
— Evitar errores costosos en toda la empresa. 

4. Obtener evidencia real (datos) 
— Resultados cuantitativos antes de escalar. 

5. Aumentar adopción y aceptación 
— Las personas ven que la solución funciona y se reduce la resistencia al cambio. 

6. Crear “casos de éxito” internos 
— Historias reales que impulsan el cambio. 

 
            Características de un Pilotaje 
Un pilotaje siempre debe ser: 

• Controlado (alcance delimitado) 
• Temporal (duración definida) 
• Medible (con KPIs claros) 
• Acompañado (consultor y líder interno presentes) 
• Repetible (aprendizaje para otros equipos) 
• Escalable (posibilidad de crecimiento) 

 
      Ejemplos de Pilotajes en Consultoría Estratégica 
1. Implementación de ERP 

• Se prueba primero en un área: Inventarios o Compras. 
• Se mide: errores, tiempo de captura, velocidad de reporteo. 

2. Rediseño de un proceso 
• Se aplica solo en un turno, una sucursal o una línea de producto. 

3. Cambio cultural o de liderazgo 
• Se experimenta en un equipo piloto: Ventas o Administración. 

4. Nuevo modelo de ventas 
• Piloto con 5 vendedores antes de desplegarlo a los 40. 

5. Nueva plataforma documental (Google Workspace / Teams) 
• Se prueba con un área para validar orden, permisos y manejo de carpetas. 

6. Automatización o digitalización 
• Prueba de formularios digitales solo en un departamento. 
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    Cómo se estructura un Pilotaje (estilo consultoría) 
1. Definir el alcance 

• Área o equipo involucrado 
• Duración 
• Procesos incluidos 

2. Definir KPIs de éxito 
Ejemplos: 

• ↓ 20% retrabajo 
• ↑ 25% velocidad del proceso 
• 0 errores críticos 
• 80% adopción del sistema 

3. Capacitar al equipo piloto 
4. Ejecutar la prueba controlada 
5. Recabar datos y feedback 

• Encuestas 
• Tiempos 
• Observaciones 
• Fallas 

6. Ajustar la solución 
7. Validar si está lista para el despliegue total 

 
    ¿Por qué los pilotajes son tan importantes en consultoría? 
Porque reducen incertidumbre y garantizan que la solución final: 

• Funcione técnicamente 
• Sea viable culturalmente 
• Sea sostenible en el tiempo 
• Se adopte más fácilmente 

En palabras consultivas: 
“Pilotar es aprender antes de escalar.” 

 
.  


