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INTRODUCCiÓN 

La situación actual del país nos ha colocado en una posición en la que es urgente la 

creación de nuevos empleos, así como la consolidación de empresas existentes. Para lograrlo, es 

importante conocer las principales causas por las que las empresas quiebran, cierran, venden o no 

crecen. 

La consultoría de empresas es un servicio profesional que ayuda a los directores de 

empresas a analizar y resolver los problemas prácticos que afrontan sus organizaciones, mejorar 

su rendimiento y aprender de la experiencia de otros. 

La presente tesis pretende demostrar que la creación de una consultoría de empresas con 

especialistas en alimentos es una opción viable para los Químicos de Alimentos egresados de la 

Facultad de Química de la UNAM, así como, identificar las áreas del sector empresarial alimentario 

del país, en las cuales, un Químico de Alimentos puede ejercer la consultoría. 

Además, se pretenden identificar los principales problemas causantes de la desaparición de 

empresas alimentarias en México, que pueden ser solucionados por un Químico de Alimentos , así 

como, evaluar si la consultoría enfocada a la industria alimentaria del país es una empresa viable. 

Finalmente, propondremos qué tipo de servicios podría proporcionar una consultoría de 

empresas constituida por Químicos d e Alimentos, con I a finalidad d e solucionar algunos del os 

problemas encontrados. Para obtener esta información, realizaremos una investigación en 

empresas manufactureras de alimentos. Se analizarán los datos obtenidos para conocer los 

principales problemas que presentan las empresas en diferentes áreas y si requieren un servicio 

especializado en el área alimentaria (de competencia para un Químico de Alimentos) 



1.1 Inicios de la consultoría 

CAPíTULO 1 

ANTECEDENTES 

A través de la historia, podemos encontrar personajes, que si bien, no ejercieron 

directamente el poder de un pueblo, s i se convirtieron en los consejeros y "mano derecha" de 

quienes sí lo poseían, y de este modo, ejercían el poder sin estar directamente involucrados en la 

responsabilidad que conlleva a la toma de decisiones. 

Existen consejeros de personalidades que se distinguen por haber sido excelentes 

gobernantes, teniendo magníficos resultados en su mandato, reflejándose en un pueblo destacado 

por sus virtudes. Estos consejeros aparecen en la historia popular y en algunos casos no se han 

encontrado evidencias de su existencia, tal es el caso de Merlín, el famoso consejero del rey 

Arturo quien, según la leyenda, aconsejó al gobernante de Inglaterra que estableciera una mesa 

redonda en las reuniones de los miembros de su Consejo, para evitar que hubiese disputas por 

ocupar el lugar de la cabecera frente al rey (puesto de mayor distinción al sentarse a la mesa) y de 

esta manera, colocar a los miembros del Consejo, en una posición igualmente importante, así 

como sus opiniones. 

También encontramos personajes bíblicos, como Jetro, el suegro de Moisés, quién, al ver 

que su yerno era agobiado por los problemas de su pueblo y no podía tener momentos de reposo 

(puesto que él les hacía saber los mandatos de Dios), aconsejó a éste, que eligiera entre todo el 

pueblo a hombres capaces y temerosos de Dios, íntegros y enemigos de la avaricia para que 

Moisés les enseñara los mandamientos y la ley, darles el camino a seguir y lo que debían hacer 

organizándolos como jefes de millar, de centena, de cincuentena y de decena; de este modo ellos 

resolverían los problemas menores y le lIevarlan a él solo los de mayor importancia; consejo que 

Moisés puso en práctica y acto seguido despidió a su suegro que partió a su tierra. 

En México, el personaje más destacado fue Tlacaélel, llamado por su pueblo "Azteca entre 

los Aztecas", quien, siendo un adolescente, recibió el emblema sagrado de Quetzalcóatl (distinción 
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que lo convertra en Sumo Sacerdote). Cuando su pueblo se encontraba bajo el imperio Tolteca, 

sucedió un acontecimiento que marco la historia: el asesinato del rey azteca Chimalpopoca. Tras 

este suceso, surge la rebelión azteca contra los toltecas, promovida por Moctezuma y apoyada 

ante el Consejo del Reino por Tlacaélel, teniendo como aliado al rey de Texcoco (Nezahualcóyotl). 

Tras esta unión consiguieron la victoria, cimentando así las bases del imperio Azteca. Estos 

sucesos provocaron que a Tlacaélel se le ofreciera en varias ocasiones el puesto de emperador, el 

cual rechazó argumentando que, al obtener dos cargos de suma importancia y al tratar de atender 

uno, desatendería al otro, además no deseaba descuidar su misión de superación espiritual de la 

humanidad, que como portador del "emblema sagrado" debía asumir. Así, Tlacaélel fue el poder 

tras el trono de tres emperadores (Ilzcóatl, Moctezuma Ilhuicamina y Axayácatl), y entre sus logros 

encontramos: que consolidó la Triple Alianza entre Tenochtitlan, Texcoco y Tlacópan, edificó el 

Templo Mayor, reorganizó el ejército (dando a éste la fama de "invencible"), organizó a los 

comerciantes (haciendo de esta actividad un mercado de carácter teocrático-militar), promovió la 

creación de un arte propio y expandió el imperio Azteca. 

Un fragmento del códice Ramírez dice: "Porque no siendo rey, hacía más que si lo fuera ... 

ya que no se hacía en todo el reino más que lo que él, T lacaelél, m andaba"! . Y es así como 

Tlacaélel, obtuvo el logro a través de otros. 

1.2 Definición de consultoría 

Existen numerosas definiciones del término "consultoría" y de su aplicación a diversas 

situaciones y problemas empresariales. Existen principalmente dos enfoques básicos. 

Con el primer enfoque se adopta una visión funcional amplia de la consultoría. Fritz Steele 

define la consultoría como "cualquier forma de proporcionar ayuda sobre el contenido, proceso o 

estructura de una tarea o de un conjunto de tareas, en que el consultor no es efectivamente 

1 Antonio Ve lasco Piña, Tlacaélel El AZleca en/re los Aztecas. rus México 2001. 
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responsable de la ejecución de la tarea misma, sino que ayuda a los que lo son,,2. Peter Block 

sugiere incluso que, "se actúa como consultor siempre que se trata de modificar o mejorar una 

situación pero sin tener un control directo de la ejecución,,3. 

En el segundo enfoque se considera la consultoría como un servicio profesional especial y 

se destacan varias características que debe poseer ese servicio. Según Larry Greiner y Robert 

Metzger, "la consultoría de empresas es un servicio de asesoramiento contratado por y 

proporcionado a organizaciones por personas especialmente capacitadas y calificadas que prestan 

asistencia, de manera objetiva e independiente, a la organización cliente para poner al descubierto 

los problemas de gestión, analizarlos, recomendar soluciones a esos problemas y coadyuvar, si se 

le solicita, en la aplicación de soluciones,,4. 

Conjuntando ambos enfoques, tenemos que, la consultoría es un servicio de apoyo 

profesional independiente que ayuda a las empresas a alcanzar sus objetivos y fines mediante la 

solución de problemas, el descubrimiento y la evaluación de nuevas oportunidades, mejoramiento 

del aprendizaje y la puesta en práctica de cambios. 

1.2.1 Tipo de servicio que ofrece una consultoría 

Ya se practique como una ocupación de tiempo completo o como un servicio prestado en 

casos concretos, la consultoría de empresas proporciona conocimientos teóricos y técnicas 

profesionales que sirven para resolver problemas prácticos en la empresa. Una persona se 

convierte en consultor de empresas, gracias al estudio y a la experiencia práctica, y al haber 

acumulado un considerable acervo de conocimientos sobre diversas situaciones empresariales, el 

consultor puede: 

(~ Mejorar el rendimiento de la empresa. 

@ Compartir con otros su experiencia. 

2 M Kubr, La consultoría de empresas, OIT LimusaINoriega Editores, México, 2004. pág.23 
J ibidem 
4 idem pág.36 
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íP. Presentar propuestas de mejoras. 

@"' Planificar cambios. 

La consultoría es en lo esencial un servicio de apoyo a la toma de decisiones. Esto 

significa que los consultores no se contratan (con algunas excepciones) para que dirijan empresas 

o adopten decisiones importantes en nombre de la dirección. No tienen ninguna facultad directa 

para decidir cambios y aplicarlos, de lo único que son responsables, es de la calidad e integridad 

de su asesoramiento; los clientes asumen toda la responsabilidad que se derive de la aplicación de 

sus consejos. Es sumamente importante que el cliente, aprenda a solicitar y utilizar hábilmente los 

consejos del consultor y evitar cualquier malentendido sobre la distribución de responsabilidades. 

La habilidad básica del consultor estriba no sólo en dar el consejo correcto, sino en darlo de 

manera adecuada, a la persona debida y en el momento oportuno. 

La consultoría es un servicio temporal. Los clientes recurren a los consultores para que les 

presten ayuda durante un período limitado, en ámbitos en los que carecen de conocimientos 

técnicos o cuando necesitan temporalmente un personal profesional adicional. Esta colaboración 

puede darse incluso en ámbitos en los que los conocimientos técnicos necesarios existen en la 

empresa, pero no es posible destacar a un director o especialista del personal para que se 

consagre plenamente a ocuparse de un problema o proyecto importante. Los consultores no sólo 

aportan el tiempo y los conocimientos necesarios para la solución del problema, sino que dejarán 

la organización una vez que haya quedado completada su labor. 

Un profesional que se dedica a la consultoría como medio de vida, debe cobrar honorarios 

a sus clientes por todo el trabajo que realiza. Las empresas de consultoría venden servicios 

profesionales y los clientes los compran. Por consiguiente, un trabajo de consultoría no debe ser 

sólo una actividad técnicamente justificada, sino también, una empresa comercial financieramente 

factible y rentable según los criterios del consultor. 
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1.2.2 Independencia del consultor 

Un consultor debe estar en condiciones de hacer su propia evaluación ante cualquier 

situación, hablar con la verdad y recomendar con franqueza y objetividad las medidas que ha de 

adoptar la empresa-cliente sin pensar en sus propios intereses. La consultoría es un servicio 

independiente que tiene múltiples facetas, tales como: 

@ La independencia técnica. Implica que el consultor está en condiciones de dar una opinión 

técnica y proporcionar asesoramiento independientemente de lo que cree, pretende o desea 

escuchar el cliente. 

@ La independencia financiera. Significa que el consultor no obtiene ningún beneficio de las 

medidas adoptadas por el cliente. El deseo de obtener en el futuro otros contratos con el 

mismo cliente no debe influir en la objetividad del asesoramiento prestado en el proyecto 

presente. 

@ La independencia administrativa. Implica que el consultor no es un subordinado del cliente 

y no se ve afectado por sus decisiones administrativas. 

~ La independencia politica. Significa que ni los directores ni los empleados de la empresa

cliente pueden influir en el consultor, recurriendo a autoridades o conexiones políticas, algún 

partido político o a otras influencias semejantes. 

@. La independencia emocional. Significa que el consultor mantiene su desapego 

independientemente de la amistad y otras afinidades emocionales que puedan existir al 

comienzo o que se creen durante la realización del trabajo. 

1.2.3 Razones genéricas para recurrir a los consultores 

Existen innumerables razones que motivan a los clientes que recurren a consultores, 

independientemente de las diferencias del campo técnico de intervención y del método concreto de 

intervención utilizado. Algunas de las razones son las siguientes: 
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@ Alcanzar los fines y objetivos de la organización. Toda consultoria en materia gerencial y 

empresarial apunta a un objetivo general y principal, que consiste en ayudar a los clientes a 

alcanzar sus metas empresariales, sociales o de otra índole. La consultoría tiene por finalidad 

aumentar el valor de la empresa-cliente, y este valor deberá ser una aportación tangible y 

mensurable al logro de los objetivos principales así como de las metas ya definidas por el 

cliente. En algunos casos, el consultor puede ayudar al cliente a fijar o definir dichas metas y 

objetivos. 

@ Solución de problemas empresariales. Ayudar a los directores, gerentes y otras autoridades 

a resolver problemas, es el objetivo de la consultoría frecuentemente mencionado por 

consultores especializados en otras áreas. La labor del consultor se describe como ayuda 

profesional para poner al descubierto, diagnosticar y resolver problemas relacionados con 

diversos sectores empresariales. 

~ Descubrimiento y evaluación de nuevas oportunidades. Las empresas-cliente también 

pueden recurrir a un consultor para descubrir las desviaciones que se han producido en sus 

objetivos y hallar y rectificar los mismos. Sin embargo, prefieren utilizar a los consultores para 

descubrir y aprovechar nuevas oportunidades. Consideran a las empresas de consultoría como 

una fuente de información y de ideas valiosas que pueden dar lugar a un amplio conjunto de 

iniciativas, innovaciones y mejoras en cualquier sector o función de la empresa. 

<.~ Promoción del aprendizaje. La consultoría asume una labor de enseñanza, con la finalidad 

de facultar al cliente aportando nuevas competencias a la organización, ayudando a los 

directivos y al personal en general a aprender de su propia experiencia y de la experiencia del 

consultor. A menudo se destaca que de esta manera se ayuda a las organizaciones a ayudarse 

a si mismas. Se trata de un intercambio de doble dirección, puesto que al ayudar a sus clientes 

a aprender de la experiencia el consultor de empresas incrementa sus propios conocimientos y 

competencia. 
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@ Introducción de cambios. "Agente de cambio" es otro título frecuentemente aplicado a los 

consultores, puesto que refleja otro objetivo general de la consultoría: ayudar a las empresas

cliente a entender el cambio, adaptarse a él e introducir las innovaciones necesarias para 

sobrevivir y tener éxito en un entorno en donde el cambio continuo es la única constante. 

1.3 Elementos fundamentales del método de la consultoría de empresas 

Existe una amplia gama de enfoques, técnicas, métodos, modos y estilos de consultoría de 

empresas, ya que incluso clientes con problemas y características muy específicos terminan por 

encontrar un consultor que se adapta a su empresa y situación particular. 

No obstante, la consultoría se caracteriza no sólo por la diversidad, sino también por ciertos 

principios y métodos comunes, algunos de ellos, absolutamente fundamentales, son aplicados por 

la mayoría de los consultores. 5 

Las dos dimensiones con que se debieran abordar los problemas en las organizaciones

cliente, serían: 

a) La dimensión técnica . Vincula la naturaleza del problema que afronta el cliente , con 

la forma de analizar y resolver ese problema; 

b) La dimensión humana. Se refiere a las relaciones interpersonales en la empresa

cliente, I as opiniones del personal a cerca d el problema y s u interés e n mejorar I a situación 

actual, así como la relación entre el consultor y el cliente como personas. 

En la práctica de la consultoría estas dimensiones no se separan; los problemas técnicos y 

humanos en las empresas están interrelacionados. En la consultoría, es esencial estar conscientes 

de estas dos caras de los problemas en las organizaciones humanas, pero esto no basta. Al 

trabajar para un cliente, el consultor debe poder elegir enfoques y métodos necesarios para 

descubrir y entender tanto los problemas técnicos como humanos de que se trata y ayudar al 

cliente a actuar en ambos terrenos. 

; Dichos principios se detallan en el capitulo 2 
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En la empresa consultiva, se pueden observar tres principales sistemas para equilibrar los 

aspectos técnicos y humanos de la empresa. 

- El primer sistema es esencialmente técnico. Sus protagonistas son técnicos 

competentes que proporcionan asesoramiento sobre estructuras, sistemas, asignación y utilización 

de recursos y otras cuestiones análogas tangibles, cuantificables y mensurables en sectores como 

la producción, la tecnologia, el control de calidad, la higiene, el desarrollo de nuevos productos, el 

almacenamiento o compra de materias primas, entre otros. En este sistema, los consultores 

consideran los problemas del cliente como principalmente técnicos. 

- El segundo se centra en el aspecto humano de las empresas. Sus raíces se 

encuentran en las ciencias del comportamiento y su doctrina estriba en que, más allá de lo que 

piense el cliente y de lo que diga el consultor, siempre existe un problema humano tras cualquier 

problema de una empresa. Si los problemas humanos se pueden resolver de manera que 

incentiven, impulsen y habiliten a los miembros del personal , todos los demás problemas se 

resolverán, o en el peor de los casos, su solución se facilitará considerablemente. Los consultores 

especializados en el desarrollo de la organización y en el desarrollo de recursos humanos son los 

típicos representantes de este sistema. 

- El tercero agrupa un amplio conjunto de enfoques prácticos para diagnosticar los 

problemas de las empresas y ayudar a los clientes a dirigir éstas con mayor eficacia. La mayoria 

de los consultores de este grupo ejercen la profesión y sus servicios se basan más en la 

experiencia y el sentido común que en la ciencia del comportamiento o en alguna otra teoría . La 

experiencia y no la investigación, les ha enseñado que los problemas y los logros de las 

organizaciones se ven afectados por una mezcla de factores técnicos, humanos, financieros, 

polítiCOS y de otra indole. Consideran a la empresa como un conjunto y su enfoque es 

interdisciplinario por naturaleza. Gracias a los progresos generales de las metodologías de la 

consultoria y el perfeccionamiento de la formación así como la capacitación de los consultores, es 

cada vez mayor el número de éstos que pueden abordar diversos aspectos de la empresa del 
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cliente o sugerir la utilización de otros especialistas que traten de cuestiones no relacionadas con 

su principal área de competencia. 

En resumen, durante un proyecto típico de consultoría, el consultor y el cliente emprenden 

un conjunto de actividades necesarias para alcanzar los objetivos y cambios deseados. Esas 

actividades suelen conocerse con la expresión "el proceso de consultoría". Este proceso tiene un 

principio (se establece la relación y se inicia el trabajo) y un fin (la partida del consultor). Entre esos 

dos extremos el proceso puede subdividirse en siete fases básicas, esto ayuda al consultor y al 

cliente a ser sistemáticos y metódicos, pasando de una fase a otra y de una operación a otra, 

siguiendo un orden lógico y temporal. 

En la bibliografía especializada se pueden encontrar diversas formas de subdividir el 

proceso de consultoría, de tres a diez fases. A continuación, presentamos un modelo sencillo de 

cinco fases (figura 1), que comprende: iniciación, diagnóstico, planificación de medidas, aplicación 

y terminación. Obviamente, no es posible aplicar a ciegas un modelo universal en todas las 

situaciones, pero constituye un buen marco para dar a conocer lo que hacen realmente los 

consultores y para estructurar y planificar trabajos o proyectos particulares. 

El proceso de consultoría puede considerarse como: los pasos básicos a seguir para llevar 

a cabo la labor de un consultor en una empresa. 
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Fases del proceso de consultoría 

INICIACIÓN 
Primeros contactos con el cliente 
Diagnóstico preliminar de los problemas 
Planificación del proyecto 
Propuestas de tareas al cliente 
Contrato de consultoría 

DIAGNÓSTICO 
Análisis del objetivo 
Análisis del problema 
Descubrimiento de los hechos 
Análisis y slntesis de los hechos 
Información de los resultados al cliente 

PLANIFICACIÓN DE MEDIDAS 
Elaboración de soluciones 
Evaluación de opciones 
Propuestas al cliente 
Planificación de la aplicación de medidas 

APLICACIÓN 
Contribuir a la aplicación 
Propuestas de ajustes 
Capacitación 

TERMINACIÓN 
Evaluación 
Informe final 
Establecimiento de 
compromisos 
Planes de seguimiento 
Retirada 

Figura 1. Modelo del proceso de consultoría. 
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1.3.1 Panorama general de las fases del proceso de consultoría. 

1. Iniciación. En esta fase, el consultor comienza a trabajar con el cliente. Esta fase incluye 

sus primeros contactos, las conversaciones acerca de lo que el cliente desearía lograr y modificar 

en su organización y de qué manera el consultor podría prestarle ayuda, la aclaración de sus 

papeles respectivos, la preparación de un plan de tareas basado en un análisis preliminar de los 

problemas y la negociación, y pactar un contrato de consultoría. 

2. Diagnóstico. L a s egunda fase, e s un diagnóstico a fondo del problema que s e ha de 

solucionar. Durante esta fase el consultor y el cliente cooperan para determinar el tipo de cambio 

que se necesita, establecer los objetivos que se han de alcanzar con el proyecto y evaluar el 

rendimiento, los recursos, las necesidades y las perspectivas del cliente. Se sintetizan los 

resultados y se obtienen conclusiones sobre cómo orientar el trabajo con respecto a las medidas 

propuestas, con el fin de que se resuelva el problema real y se obtengan los beneficios deseados. 

3. Plan de acción. La tercera fase tiene por objeto hallar la solución del problema. Abarca el 

estudio de las diversas soluciones, la evaluación de las opciones, la elaboración de un plan para 

introducir los cambios y la presentación de propuestas al cliente para qué éste adopte una 

decisión. La planificación de la acción requiere imaginación y creatividad, así como un enfoque 

riguroso y sistemático para determinar y estudiar las opciones posibles, eliminar propuestas que 

pOdrían conducir a cambios de escasa importancia e innecesarios y decidir qué solución se ha de 

adoptar. 

4. Puesta en práctica. Esta cuarta fase, constituye una prueba definitiva con respecto a la 

pertinencia y viabilidad de las propuestas elaboradas por el consultor en colaboración con su 

cliente. Los cambios propuestos comienzan a convertirse en una realidad. Pueden surgir nuevos 

problemas y obstáculos imprevistos y se puede poner de manifiesto el carácter erróneo de ciertas 

suposiciones de planificación. 

5. Terminación. Esta última fase del proceso consultivo incluye varias actividades. El 

desempeño del consultor durante su cometido, el enfoque adoptado, los cambios introducidos y los 
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resultados logrados tendrán que ser evaluados por el cliente y por la empresa de consultoría. Se 

presentan y examinan los informes finales. Se establecen los compromisos mutuos. Si existe 

interés en continuar la relación de colaboración, se puede negociar un acuerdo sobre el 

seguimiento y los contactos futuros, una vez completadas estas actividades, el proyecto de 

consultoría queda terminado de común acuerdo y el consultor se retira de la empresa cliente. 

1.4 Principales tipos de organizaciones de consultoría 

La diversidad de clientes y mercados, los servicios técnicos que proporcionan, los enfoques 

adoptados así como las personalidades involucradas se reflejan en la amplia variedad de los tipos 

de organizaciones de consultoría de empresas. Los principales tipos de dichas organizaciones 

son: 

- Grandes oficinas de consultoría multifuncionales. La mayor parte de estas 

organizaciones actúan como empresas multinacionales, con filiales en varios países, su dimensión 

les permite tratar con una amplia gama de clientes y ocuparse de problemas sumamente difíciles 

en las empresas-cliente. A veces se les designa como "oficinas de consultoría de empresas con 

servicios completos" que proporcionan conjuntos globales de servicios6
. Estas organizaciones 

prefieren prestar servicios a clientes importantes y multinacionales; muchas de ellas poseen 

también conocimientos técnicos especiales que las diferencian entre sí, por ejemplo, pueden ser 

conocidas por poseer conocimientos técnicos sectoriales especiales y por contar con importantes 

departamentos especializados por sectores. 

- Oficinas de consultoría pequeñas y medianas. E ste grupo abarca organizaciones 

que emplean desde unos pocos hasta entre 50 y 100 consultores. Obviamente, una oficina 

pequeña para Estados Unidos de Norteamérica es considerada como grande en un país como 

México. Entre sus principales características técnicas, cabe mencionar: la consultoría general para 

empresas pequeñas y medianas (que por lo general existen en zonas geográficas limitadas), los 

• Fuente: Cámara Nacional de Empresas de Consultoría (CNEC) 
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servicios de consultoría de empresa en unas cuantas esferas técnicas así como la especialización 

sectorial a fondo. 

- Consultores independientes. Pese a la competencia de las empresas profesionales 

de consultoría, existen cientos de consultores independientes o espeCialistas que trabajan en un 

área técnica reducida, a los que las empresas que solicitan un servicio consultivo recurren con 

mayor frecuencia. Estos se caracterizan por su gran experiencia empresarial, por su capacidad 

para resolver problemas y por su habilidad para llevar los asuntos. Su ventaja radica en que 

aplican un criterio sumamente personalizado y flexible, que es más difícil de utilizar de manera 

coherente en una gran dependencia consultiva . Los servicios de un consultor independiente 

pueden ser menos caros debido a que puede evitar muchos de los gastos generales de una 

organización mayor. Los consultores independientes, mantienen a menudo relaciones no oficiales 

con otros colegas y pueden, por tal razón, agruparse para asumir proyectos más importantes y 

complejos o pueden recomendar a otra persona para que trabaje fuera de su misma área de 

competencia 

- Los profesores consultores. Junto a los consultores independientes que viven de la 

consultoría, existen profesores, catedráticos, capacitadores e investigadores, cuyo principal trabajo 

no es la consultoría , pero que participan en ella de tiempo parcial. Muchos de ellos proporcionan 

asesoramiento concreto s obre cuestiones empresariales importantes, p ero que n o requieren un 

amplio tiempo de consultoría . 

En el área alimentaria, de acuerdo a datos de la CNEC (Cámara Nacional de Empresas de 

Consultoría), en México, únicamente existen consultorías de laboratorios de calidad, 

especializados en análisis de aguas, así como de servicios tecnológicos profesionales 
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1.5 La consultoría en la industria, la capacitación y la investigación 

Existe una relación muy especial entre la consultoría de empresas, la capacitación, el 

perfeccionamiento del personal y las investigaciones. Podría incluso afirmarse que, 

conceptualmente, constituyen el mismo objeto de estudio y de intervención práctica y la misma 

base teórica, y persiguen los mismos objetivos finales, la distinción está en la metodología y en los 

objetivos inmediatos. 

En la consultoría de empresas, el aprendizaje constituye uno de los principales objetivos, al 

elegir sus métodos y colaborar con el cliente, el consultor propone transmitir sus conocimientos 

prácticos y experiencias personales al cliente. Los consultores consideran la capacitación (tanto 

institucional como no institucional) como su instrumento de intervención esencial y recurren a ella 

ampliamente. 

Algunas empresas de consultoría han establecido sistemas de capacitación del personal de 

industrias como un servicio especial al cliente , que puede utilizar conjuntamente con los servicios 

de consultoría o por separado. 

Cabe hacer observaciones similares con respecto a las relaciones entre la consultoría a 

empresas y la investigación en materia de alimentos. Es importante mencionar, que, al abordar 

problemas prácticos en la industria alimentaría, los consultores tienen que conocer los resultados 

de la investigaciones y basarse en ellos, por ejemplo, antes de recomendar una técnica para 

elaborar un nuevo producto es mejor saber si se ha realizado alguna investigación sobre el empleo 

de esa técnica en condiciones análogas a las del cliente. Es sumamente recomendable, que los 

consultores estén informados no sólo acerca de los resultados publicados de las investigaciones 

sobre el área alimentaría en la que se especializan, sino también estar al tanto de los proyectos 

de investigación en marcha. 
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1.6 Relación consultor-cliente 

En el proceso de consultoría intervienen dos asociados: el consultor y su cliente. El cliente 

ha decidido comprar unos servicios profesionales en ciertas condiciones, por ejemplo, por un 

número convenido de días y con ciertos honorarios. Durante ese tiempo, dispondrá plenamente de 

los conocimientos técnicos del consultor y, en teoría, debería resultar fácil poner esos 

conocimientos en práctica para resolver el problema que preocupa al cliente. 

La realidad es mucho más compleja. El consultor sigue siendo una persona ajena a la 

organización, alguien de quien se espera que obtenga un resultado válido en la empresa-cliente 

sin formar parte de su sistema administrativo y humano. Independientemente de su competencia y 

calidad técnicas, el asesoramiento del consultor puede o no ser entendido y aceptado por el 

cliente. El rechazo del cliente suele adoptar múltiples formas, esto pone de manifiesto la 

importancia esencial de crear y mantener una relación eficaz entre ambos. 

Para tener éxito, los consultores y los clientes deben conocer los factores humanos y de 

otro tipo que influyen en su relación, asi como los errores que se han de evitar en la realización 

conjunta de una labor. 

Para empezar, el cliente y el consultor pueden considerar de manera diferente el resultado 

previsto y I a manera de cumplir el trabajo. El cliente tiene quizás sólo u na vaga idea de cómo 

trabajan los consultores y puede tener cierto recelo, porque ha escuchado decir que algunos 

consultores tratan de complicar todas las cuestiones, exigen más información de la que necesitan, 

reclaman más tiempo para justificar un contrato más largo y cobran honorarios exorbitantes. 

En primer lugar, es necesario definir correctamente el problema del que se ha de ocupar el 

consultor. Todo director o gerente que desea solicitar la ayuda de un consultor no debe limitarse a 

reconocer la necesidad de esa ayuda, sino que debe determinar el problema tal como él lo ve, con 

la mayor precisión posible. Antes de aceptar un proyecto, el consultor debe asegurarse de que 

puede aceptar la definición del problema formulada por el cliente, además de que, con excepción 

de los casos más sencillos y obvios, quiere llegar a su propia conclusión, así como determinar el 
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grado de dificultad con que podría tropezar al solucionarlo. La compatibilidad entre e! consultor y el 

cliente establece la base para una sólida relación de trabajo durante todo el tiempo que dura la 

consultoría. 

1.6.1 Perfil del consultor 

Para conservar la confianza que el cliente deposita en el consultor, deberá, a su vez, 

mantener durante el proceso de consultoría las siguientes características: 

@ Capacidad intelectual. Esto es, capacidad para aprender rápida y fácilmente, para observar, 

reunir, seleccionar y evaluar hechos; buen juicio, capacidad de razonamiento inductivo y 

deductivo; capacidad de sintetizar y generalizar; imaginación creativa y pensamiento original 

@ Capacidad para entender a otras personas y trabajar con ellas. Lo cual implica, respeto a 

los demás, tolerancia, capacidad para prever y evaluar las reacciones humanas, facilidad para 

ganarse la confianza y el respeto, cortesía y buenos modales~ 

(el Capacidad para comunicar, persuadir y motivar. Que engloba, capacidad para escuchar, 

facilidad para expresarse verbalmente y por escrito, capacidad para enseñar y formar a otras 

personas, capacidad para persuadir y motivar. 

(~ Madurez intelectual y emotiva. Esto es, estabilidad de comportamiento y actitud, 

independencia para llegar a conclusiones imparciales, capacidad para soportar presiones y 

vivir con frustraciones e incertidumbres, capacidad para actuar con serenidad y de manera 

tranquila y objetiva, autocontrol en todas las situaciones, flexibilidad y capacidad de adaptación 

a nuevas condiciones. 

-@ Energía personal e iniciativa. Es decir, un grado adecuado de confianza en si mismo, 

ambición sana, espíritu empresarial, iniciativa y perseverancia en la acción . 

\.~ ~tica e integridad . Esto es, deseo sincero de ayudar a los demás, gran honestidad, 

capacidad para reconocer la limitación de la propia competencia, capacidad para admitir los 

errores y sacar enseñanzas de los fracasos. 
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1.6.2 Funciones del consultor 

Existen múltiples descripciones y tipologías de las funciones del consultor. Es importante 

hacer una distinción entre las funciones básicas, que incluyen la función de experto y la función de 

impulsor del proceso. en cuyo marco pueden considerarse muchas otras funciones o subfunciones 

para facilitar la comprensión de las diversas modalidades de intervención utilizadas en la 

consultoría. Conviene destacar que las funciones asumidas dependen de la situación, de las 

expectativas y preferencias del cliente y de las características del consultor. 

En la función del experto, el consultor ayuda al cliente proporcionándole conocimientos 

técnicos y haciendo algo para y por cuenta del cliente. Por ejemplo: suministra información, hace 

un diagnóstico de la organización, emprende un estudio de viabilidad, diseña un nuevo sistema, 

capacita al personal en una nueva técnica y recomienda cambios de diversos tipos, hace 

observaciones sobre un nuevo proyecto previsto por la dirección, etc. 

En la función de incentivación, el consultor en su capacidad de agente de cambio, trata de 

ayudar a la organización a resolver sus propios problemas, dándole a conocer los procesos de 

organización, sus probables consecuencias y las técnicas de intervención para estimular el 

cambio. En lugar de transmitir conocimientos técnicos y de sugerir soluciones, el consultor 

incentivador está primordialmente interesado en transmitir sus enfoques, métodos y valores con el 

fin de que la empresa-cliente pueda diagnosticar y poner remedio a sus propios problemas. 

En resumen, mientras que el experto consultor trata de sugerir al cliente qué se debe 

cambiar, el consultor impulsor o i ncentivador sugiere principalmente cómo hacer los cambios y 

ayuda al cliente a seguir el proceso del cambio y a abordar los problemas a medida que surgen. 

1,6.3 Roles del Consultor 

Algunos de los roles que puede tomar un consultor en diferentes circunstancias o 

condiciones de trabajo, pasan del directivo al no directivo. Por directivo entendemos el 

comportamiento en que el consultor asume una posición de dirección, inicia una actividad o le dice 
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al cliente lo que tiene que hacer, en cambio en el papel no directivo proporciona datos para que el 

cliente los utilice o no. Estos papeles no son mutuamente excluyentes y se manifiestan de muchas 

maneras en una relación particular consultor-cliente . A continuación se enlistan algunos de los 

roles que puede desempeñar el consultor: 

Defensor. En su papel de defensor, el consultor trata de influir en el cliente, tanto para, que 

el cliente elija productos determinados o acepte valores específicos, como para que utilice ciertos 

métodos para la solución de problemas. 

Experto técnico. Como se ha mencionado anteriormente, el papel más tradicional de un 

consultor es el de experto, que, mediante sus conocimientos teóricos y técnicos especiales y su 

experiencia profesional , puede proporcionar un servicio único al cliente. El cliente es responsable 

de definir los objetivos de la consulta, a continuación, el consultor asume un papel directivo hasta 

que el cliente se familiariza con el método particular elegido, más tarde, el consultor puede actuar 

como un catalizador para coadyuvar en la aplicación de las recomendaciones que ha formulado. 

Capacitador y educador. La consulta exige con frecuencia que el consultor inicie una 

capacitación y educación periódicas o constantes dentro del sistema del cliente. En este aspecto, 

el consultor puede contribuir a que se acepte el proceso de aprendizaje más útil, desde el punto de 

vista critico y creativo, en función de la situación y las necesidades del cliente . 

Colaborador en la solución de problemas. La labor del consultor utiliza a un método 

cooperativo para complementar y colaborar con el cliente en los procesos de percepción, 

conocimiento y actuación necesarios para resolver el problema. El consultor contribuye a que se 

mantenga la objetividad, al mismo tiempo que estimula la conceptualización durante la formulación 

del problema. Además, debe ayudar a aislar y a definir las variables reales dependientes e 

independientes que influyeron en la causa del problema, que influirán en última instancia en su 

solución, asimismo ayuda a prever las alternativas y a clasificar las relaciones causales 

destacadas que pueden influir en las alternativas, sintetiza y prepara una linea de acción para una 

resultado eficaz. 
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Identificador de alternativas. Las opciones, debido a repercusiones económicas o de otra 

índole identificables deben ser descubiertas conjuntamente por el cliente y el consultor, en esta 

relación el consultor establece criterios pertinentes para evaluar las opciones y elabora relaciones 

causa-efecto con respecto a cada una de ellas, y un conjunto apropiado de estrategias. En esta 

función, el consultor no es un participante directo en la adopción de decisiones, sino alguien que 

busca las diversas soluciones que afronta el decisor. 

Investigador. El descubrimiento de los hechos forma parte integrante de cualquier trabajo 

de consultoría, tanto para crear una base de datos como para resolver problemas complicados del 

cliente. No obstante, la función del consultor puede limitarse a la investigación, en este caso, 

prestará asistencia al sistema del cliente eligiendo las fuentes de los datos, utilizando una técnica 

que contribuya a que el cliente participe en la reunión y el examen de los datos, y presentando los 

datos al cliente, de manera que indiquen dónde y por qué se necesitan mejoras. 

Especialista en procesos. El consultor se concentra principalmente en la dinámica 

interpersonal y entre grupos que afecta al proceso de solución del problema y la introducción de 

cambio, debe poner todos sus conocimientos especializados al servicio del cliente. Se esforzará 

por promover técnicas conjuntas de diagnóstico para abordar los problemas concretos y 

pertinentes con el fin de centrarse en cómo se hacen las cosas más que en qué tareas se 

ejecutan. Por otro lado, el consultor ayuda al cliente a integrar a su equipo de trabajo. 

Reflector. El consultor estimula al cliente a que tome decisiones haciéndole reflexionar para 

poder aclarar, modificar o cambiar una situación dada. Al utilizar este atributo, el consultor puede 

ser un árbitro o un integrador insistente que experimenta conjuntamente con el cliente los hechos 

que proporcionaron la estructura y provocaron la situación inicialmente. 
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1.6.4 Diferencias entre consultor, asesor y consejero 

Es importante enfatizar e n la diferencia entre consultor, asesor y consejero, puesto q ue 

estos profesionales realizan actividades distintas y en varias ocasiones se les considera como 

homólogos. 

Un consultor es una persona física o moral que posee conocimientos tecnológicos 

relacionados con el problema que se le encomienda y que puede generar, proponer, analizar, 

optimizar y seleccionar soluciones, así como recomendar medidas para su implementación y 

prestar asistencia en su instrumentación. Sin embargo, un asesor es una persona físíca con 

conocimientos técnicos, capacidad comprobada y reconocida experiencia en una o varias 

especialidades de las ciencias, artes y técnicas del conocimiento humano, que con honestidad, 

ética y profesionalismo, asiste, auxilia, instruye o aconseja a otra persona física o moral para tomar 

decisiones importantes relativas a una o varias fases o a la totalidad de cualquier proceso 

productivo, sin adquirir ni compartir implícitamente la responsabilidad sobre los resultados. 

Por otro lado, un consejero es precisamente una persona que proporciona consejos, para 

solucionar problemas, facilitando el proceso de toma de decisiones y orientando a los 

responsables de una organización (ejecutivos, funcionarios, o personas en general) sobre los 

distintos puntos de acción. 
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CAPíTULO 2 

El PROCESO DE CONSULTORíA 

2.1 Preparativos 

Los preparativos constituyen la fase inicial en todo proceso y contrato de consultoría. 

Mientras se están realizando, el consultor y el cliente se reúnen, tratan de aprender lo más posible 

el uno del otro, examinan y definen la razón por la que se ha recurrido al consultor y, con base en 

ello, convienen en el alcance de la tarea asignada y en el enfoque que se ha de adoptar. 

Los preparativos son en gran parte una etapa de adaptación. El cliente quiere asegurarse 

de que está tratando con el consultor adecuado y el consultor ha de estar convencido de que es la 

persona apropiada para abordar los problemas de ese cliente en particular. 

El cliente llama al consultor o accede a tomar en consideración su oferta y, al hacerlo 

persigue alguna finalidad. Puede ser que se dirija al consultor con grandes esperanzas o que lo 

considere como un último recurso en una situación de crisis. No obstante, el consultor es una 

persona ajena a la empresa-cliente y puede haber desconfianza, incertidumbre e inquietud. 

En esta etapa inicial se establecen confianza mutua y empalia, se acuerdan plenamente 

las" reglas del juego" y s e da comienzo al trabajo con u n o ptimismo compartido a sí c amo u na 

visión de lo que se puede conseguir. Los resultados de estos contactos, conversaciones, 

exámenes iniciales y la planificación se reflejan en el contrato de consultoría, cuya firma se 

considera como la terminación de esta fase inicial. 

La primera reunión debe considerarse, c amo una breve o portunidad para c onq uistar la 

confianza del cliente y causarle una impresión favorable. 

El consultor quiere estar seguro de que se reunirá con la persona que toma las desiciones 

en la empresa, es decir, la persona que no sólo está técnicamente interesada en su función , sino 

que también puede autorizar la realización de un estudio preliminar de diagnóstico y que velará por 

que se faciliten los recursos necesarios para realizar la tarea. 
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La reunión es una forma de entrevista e investigación en la que cada parte trata de conocer 

a la otra. El consultor debe estimular al cliente para que hable de su empresa, sus dificultades, 

esperanzas y expectativas. Es igualmente conveniente que la conversación pase de la situación 

general a lo particular y que se concentre al final en la cuestión real. 

De esta manera, el consultor evalúa las necesidades del cliente, sus intereses personales, 

su percepción de la consultoría y el grado en que está dispuesto a colaborar con los consultores 

asumiendo diferentes tipos de funciones. El consultor decide cuál es la mejor manera de describir 

la naturaleza y el método de consultoría que se ha de aplicar en la empresa del cliente. 

2.1.1 Diagnóstico preliminar de los problemas 

El diagnóstico es el análisis de información sobre las actividades, el rendimiento y las 

perspectivas del cliente, incluye asimismo conversaciones con determinados directores y otros 

empleados esenciales. 

Para iniciar una misión, el consultor debe saber con exactitud que espera el cl iente de él, 

aunque, no existe garantía alguna de que la percepción y descripción del problema por parte del 

cliente sean correctas y de que el consultor reciba una información completa e imparcial. 

El objetivo de esta etapa no consiste en proponer medidas para resolver los problemas, 

sino en planificar un proyecto de consultoría. El diagnóstico preliminar limita su alcance a una 

reunión y análisis rápidos de información esencial. 

La amplitud de este diagnóstico preliminar depende mucho de la índole del problema, los 

problemas técnicos no suelen requerir un estudio global de toda la organización del cliente . 

2.1.2 Estrategia y planificación del trabajo 

Durante los contactos iniciales con el cliente, el consultor debe haber reunido y evaluado 

suficiente información para poder planificar su trabajo. 
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Esto es lo que el cliente espera en esa etapa: querrá recibir no sólo las conclusiones del 

consultor acerca del problema que se ha de abordar, sino también una propuesta en la que se 

describa lo que el consultor sugiere que se haga y en qué condiciones ofrece su ayuda. 

Un aspecto fundamental de la concepción y planificación de un trabajo consultivo consiste 

en elegir la estrategia para la asignación de tarea, es decir, los papeles respectivos que han de 

desempeñar el consultor y el cliente, la modalidad de consultoría elegida, el ritmo de las 

actividades y la forma (secuencia temporal) en que se aplicarán y armonizarán sus intervenciones 

y los recursos asignados al proyecto. 

En el plan de trabajo, se plantean los objetivos que se han de alcanzar y el tipo de 

actividades que se realizaran para alcanzar el propósito del trabajo (mejoras en control de calidad, 

reorganización de las redes de distribución, introducción de un nuevo programa de formación del 

personal, etc.). 

Siempre que sea posible, los objetivos se deben presentar como medidas de rendimiento 

en forma cuantificada, d ande s e describan los beneficios que o btendrá el cliente s i la I abar s e 

completa con éxito. Se exponen observaciones sobre los beneficios financieros globales con el fin 

de garantizar que el cliente entiende las repercusiones del trabajo. 

Posteriormente, el consultor sugerirá el estilo o modalidad de la consultoría, que considera más 

apropiados con respecto a la naturaleza del problema y de las capacidades del personal del 

cliente. Se han de proponer disposiciones precisas en las que se especifiquen: 

@ Las actividades que van a realizar el cliente y el consultor. 

í."l Los datos y documentos que se prepararán. 

@ Qué reuniones, grupos de trabajo, grupos de proyecto y otras formas de 

trabajo en grupo se utilizarán y quién participará en ellos. 

@ Qué actividades de capacitación especial e información se llevarán a cabo. 
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El no precisar los limites de las actividades del consultor y el cliente puede provocar 

numerosas confusiones y desacuerdos, así que ambos acordaran los recursos necesarios para 

realizar el plan de trabajo en cada fase, por ejemplo: 

@ El consultor determinará su tiempo de trabajo, material, apoyo administrativo, servicios 

especiales de computación, investigaciones, asesoramiento jurídico y otros servicios. 

e'! El cliente determinará el tiempo de la dirección y del personal, dispositivos de enlace, 

apoyo administrativo, instalaciones de oficina, recursos para efectuar pruebas, trabajo 

experimental, etc. 

2.1.3 Propuesta presentada al cliente 

Toda propuesta presentada a un cliente es un documento de venta importante. No basta 

con que el consultor tenga una idea clara de cómo ejecutar las acciones necesarias para conseguir 

un éxito total; debe poder describir esa idea por escrito de manera que resulte clara de entender 

para otras personas. Ese documento puede tener diferentes nombres: informes sobre el estudio, 

propuesta técnica, documento de proyecto, plan de proyecto, propuesta de contrato, etc. 

El cliente debe quedar satisfecho por la calidad técnica de la propuesta y por su 

presentación práctica. En la mayor parte de los casos, la propuesta al cliente incluye las cuatro 

secciones siguientes: 

1. La sección técnica. En ella se describen las conclusiones preliminares del consultor 

sobre su evaluación del problema, del objetivo que se persigue, del método que se propone 

adoptar y del programa de trabajo que tiene intención de seguir. 

2. La sección relativa al personal. Aquí se indican los nombres y las características de 

quienes realizarán el proyecto. Entre esos nombres figuran los de los consultores principales 

(asociados, directores de proyectos) que serán responsables de la orientación y supervisión del 

equipo que trabaja en la empresa-cliente. 
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3. L a sección relativa a los antecedentes del consultor. E n e sta s ección s e describe la 

experiencia y la competencia del consultor, en relación con las necesidades del cliente particular. 

4. La sección de las condiciones financieras. En esta última, se indica el costo de los 

servicios, los créditos previstos para cubrir los aumentos de los gastos, los gastos imprevistos, el 

plan y otras indicaciones relativas al pago de honorarios, al reembolso de los gastos y a la 

liquidación de todos los compromisos. 

2.1.4 Contrato de consultoría 

Las tres formas principales de concertar un contrato son: 

1. A cuerdo verbal. El cliente o torga un a cuerdo verbal, después de haber examinado la 

propuesta escrita del consultor o incluso sin haber examinado una propuesta, si considera que el 

consultor es la persona adecuada y aplicará el método profesional requerido. Un acuerdo verbal 

puede ser suficiente, si se reúnen las condiciones siguientes: 

~ El consultor y el cliente están muy familiarizados con la práctica profesional . 

C!!i Tienen una confianza mutua total. 

(olí Conocen sus atribuciones recíprocas (el cliente sabe las condiciones que aplica el consultor 

y éste sabe lo que puede esperar del cliente). 

@ La tarea convenida no es excesivamente importante y compleja (de lo contrario, puede 

resultar dificil mantener la relación por ambas partes sin un documento en regla). 

Los acuerdos verbales pueden utilizarse más frecuentemente en lo que respecta a nuevos 

proyectos por cuenta de clientes conocidos que con nuevos clientes. 

2. Carta de acuerdo. Una carta de acuerdo (también llamada carta de compromiso, de 

nombramiento, de confirmación o de intenciones) es una alternativa de contratar servicios 

profesionales. 
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3. Contrato escrito. Es recomendable el empleo de un contrato escrito de consultoría 

debidamente firmado por las partes, ya que la ley puede garantizar el cumplimiento del mismo y 

proteger los intereses de ambas partes. 

Una oficina de consultoría debe tener también su modelo de contrato, que se utilizará con 

clientes que no tengan un modelo propio y que esperan que el consultor les proponga uno. 

Sea cual sea la forma de contrato utilizada, se debe convenir en qué condiciones y de qué 

manera el consultor o el cliente pueden retirarse del contrato o sugerir una revisión. En algunos 

casos, tal vez sea preferible concertar un contrato únicamente para una fase de la tarea (por 

ejemplo, la investigación de los hechos y el diagnóstico detallado) y aplazar la decisión sobre el 

trabajo siguiente hasta que se haya reunido y examinado suficiente información. 

2.2 Diagnóstico 

El diagnóstico, que es la segunda fase del proceso de consultoría. constituye en realidad la 

primera fase plenamente operativa. Su objetivo es examinar el problema por afrontar y los 

objetivos que trata de alcanzar el cliente de manera detallada y a fondo, poniendo al descubierto 

los factores que ocasionan el problema e influyen en él, y preparar toda la información necesaria 

para decidir cómo se ha de orientar el trabajo encaminado a la solución del problema. Una meta 

igualmente importante consiste en examinar las relaciones entre el problema de que se trate y los 

objetivos y resultados globales alcanzados por la empresa-cliente. 

El trabajo de diagnóstico debe partir de un marco conceptual claro . En cualquier 

organización, el consultor descubre un conjunto de problemas de diversa importancia y naturaleza: 

técnicos y humanos; p atentes y o cultos; complejos y triviales; reales y potenciales. Escuchará 

numerosas críticas en cuanto a la naturaleza de los problemas principales y lo que habría que 

hacer al respecto. Al diagnosticar el problema, el consultor estará constantemente expuesto al 

peligro de tomar una dirección equivocada, de dejarse influir indebidamente por las opiniones 
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manifestadas por otros y de reunir datos interesantes pero innecesarios pasando por alto hechos 

esenciales e ignorando algunas dimensiones importantes de un problema complejo. 

El diagnóstico puede incluso desembocar e n la conclusión de q ue el problema no tiene 

solución o de que el objetivo buscado no se puede alcanzar y el problema no justifica el esfuerzo. 

Otro de los objetivos del diagnóstico es preparar el plan de trabajo. A lo largo de la 

investigación, se reunirán, registrarán y analizarán datos e ideas sobre cómo se podría resolver el 

problema y de qué manera esto podría contribuir a alcanzar los objetivos del cliente y a mejorar su 

empresa. 

Al planificar la fase de diagnóstico es esencial determinar el grado y la forma de 

participación del cliente en cada actividad. Es útil planificar un aumento gradual de la participación 

del cliente y su personal a lo largo de la fase de diagnóstico. 

2.2.1 Dificultades del diagnóstico 

Si un problema no se define correctamente, podemos plantear objetivos erróneos y de esta 

manera tomar medidas incorrectas, que provocan directamente perdidas tanto de tiempo co,mo de 

dinero, afectando al consultor ya su cliente. Encontramos problemas si: 

a) Hay una diferencia entre dos situaciones: una real y una potencial. 

b) Alguien está preocupado acerca de esta diferencia y desea cambiarla . 

Es conveniente establecer el mayor número posible de hipótesis para solucionar un 

• problema pero sin caer en una especulación superficial, eliminando las hipótesis que no se pueden 

justificar con los hechos y añadiendo nuevas hipótesis que surjan de las entrevistas con el cliente o 

de otras fuentes. Se debe aplicar un método científico riguroso. 

Al resolver un problema, se pueden descubrir o crear nuevos problemas, ya que, a menudo 

se tropieza con una nueva dificultad al suprimir otra 

28 



La capacidad potencial del cliente tiene varias dimensiones. Es preciso saber si posee los 

recursos materiales y financieros, así como los conocimientos técnicos necesarios para solucionar 

el problema. De lo contrario, la consultoría tendrá que ocuparse de desarrollar este potencial y de 

prestar ayuda al cliente en la forma necesaria. 

2.2.2 Terminación de la fase de diagnóstico 

Antes de presentar un informe de diagnóstico, el consultor puede considerar útil sugerir la 

celebración de una o más reuniones de información para examinar las conclusiones principales; 

esto puede ayudarle a poner al descubierto las últimas lagunas de su análisis y también a preparar 

al cliente a las conclusiones que le presentará oficialmente. 

Si el proyecto de consultoria va a continuar, es esencial obtener el acuerdo del cliente 

antes de pasar a la siguiente fase. En los contratos de consultoría se especificará de manera 

detallada lo que sucederá exactamente al final de la fase de diagnóstico, antes de decidir si se 

proseguirá el proyecto y cómo. 

2.3 Planificación de la acción 

Con la planificación de la acción, el proceso de consultorla entra en su tercera fase. Esta 

incluye la elaboración de soluciones al problema diagnosticado, la elección entre las soluciones 

posibles, la presentación de propuestas al cliente y la preparación para aplicar la solución 

• aceptada por el cliente. 

Se ha de tener siempre presente la continuidad entre el diagnóstico y la planificación de la 

acción. Los fundamentos de una planificación eficaz descansan en un trabajo de diagnóstico 

excelente y pueden estimular u obstaculizar el proceso de mejoramiento de la empresa. Es 

sumamente conveniente que en la planificación de la acción, el cliente participe de manera más 

activa que en la fase de diagnóstico. 
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Esta fase se inicia con la búsqueda de ideas e información sobre posibles soluciones al 

problema. El objetivo consiste en descubrir todas las soluciones interesantes y factibles, además 

de someterlas a una evaluación preliminar antes de comenzar un trabajo de disei'ío y planificación 

detallado sobre una propuesta. De ese modo, el consultor estará seguro de ofrecer a su cliente la 

mejor solución posible. El cliente, por otro lado, sentirá confianza ya que no se le está obligando a 

aceptar una solución sin que se le informe acerca de otras posibilidades. 

2.4 Aplicación 

La aplicación es la culminación de los esfuerzos conjuntos del consultor y del cliente . 

Aplicar cambios que son mejoras reales desde el punto de vista del cliente es el objetivo 

fundamental de cualquier tarea de consultoria. El consultor desea ver que sus propuestas no sólo 

sean bien recibidas en reuniones con el cliente, sino puestas en práctica con buenos resultados. 

Si no hay aplicación, el proceso de consultoria no puede considerarse terminado. Esto 

sucede si el cliente no acepta las propuestas presentadas al final de la fase de planificación de las 

medidas. Si el consultor y el cliente colaboran estrechamente durante las fases de diagnóstico y de 

planificación de la acción es poco probable que el cliente rechace las propuestas que son el fruto 

de un trabajo conjunto. Al planificar un proyecto y negociar un contrato, el cliente y el consultor no 

deben olvidarse de definir qué entienden por "aplicación" y por "resultados", ya que pueden diferir 

en la noción de estos conceptos . 

Puede resultar muy difícil saber cuándo se debe considerar completado un proyecto muy 

complejo, tal como una reestructuración o un cambio radical de una empresa, sin embargo, la falta 

de aclaración a tiempo de estas cuestiones suele ocasionar malentendidos entre los consultores y 

sus clientes. 
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2.5 Terminación 

La terminación es la última fase del proceso de consultoría. Se ha de poner fin a los 

proyectos una vez que su propósito se ha alcanzado y que la ayuda del consultor ya no se 

necesita. 

No basta con ejecutar el trabajo de manera profesional, es el consultor quien tiene la 

responsabilidad primordial de sugerir en qué momento y de qué forma debe retirarse de la 

empresa-cliente. Ha de recordar que el cliente puede tener dudas en cuanto al momento correcto 

para terminar el proyecto, en particular si la presencia del consultor ha contribuido claramente a 

introducir mejoras importantes en la empresa y el cliente se ha acostumbrado a solicitar su ayuda 

sobre cuestiones importantes. El cliente puede considerarse más seguro si el consultor sigue 

estando a disposición para ayudarlo ante cualquier nuevo problema que pueda surgir, sin 

embargo, esto podría poner al cliente en una dependencia excesiva del consultor. 

El cliente debe estar convencido de que ha contado con un buen consultor, a quien volvería 

a recurrir gustosamente y el consultor debe pensar que ha disfrutado de confianza, respeto y que 

volver a trabajar para el mismo cliente sería una nueva experiencia estimulante. La relación tiene 

también una dimensión financiera: ambas partes deben considerar que se ha pagado el precio 

justo por el servicio profesional suministrado. Las últimas impresiones son muy importantes y un 

rendimiento excelente al final del trabajo deja la puerta abierta para futuros proyectos. 

2.5.1 Evaluación 

La evaluación es una parte esencial de la f ase de terminación en cualquier proceso de 

consultoría. Sin una evaluación es imposible determinar si el proyecto ha alcanzado sus objetivos y 

si los resultados obtenidos justifican los recursos utilizados. Ni el cliente ni el consultor pueden 

sacar lecciones útiles para el trabajo si no existe una evaluación. 

Con todo, muchos proyectos nunca se evalúan, o su evaluación es superficial y de interés 

marginal, esto se debe a ciertas dificultades que presenta la evaluación del cambio en las 
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organizaciones y los sistemas humanos. El número de factores que influyen en esos sistemas es 

considerable y puede resultar difícil aislar los factores cambiados tras una intervención de 

consultoría. Por ejemplo, si el objetivo del cometido es aumentar la producción, la evaluación no 

puede dar por supuesto que todo aumento de la producción conseguido al final de la tarea se deba 

exclusivamente a la intervención del consultor, puede ser que el aumento se deba a otros factores 

y el cometido no haya aportado en realidad ninguna contribución. Algunos cambios son difíciles de 

identificar, medir, describir y evaluar. 

Las razones financieras desempeñan también un papel primordial incluso la evaluación 

más sencilla requerirá tiempo y dinero, y el cliente puede considerar que ese dinero se debe 

ahorrar debido a que no se utiliza para crear nada nuevo. 

2.5.1 .1 Seguimiento 

El cliente y el consultor a menudo están de acuerdo en terminar un cometido particular sin 

5uspender completamente su relación de trabajo. Si otros trabajos realizados por el consultor 

siguen relacionados con la tarea actual de alguna manera, se denominan "seguimiento". La 

conveniencia ' de que haya cierto seguimiento se descubre a menudo al evaluar la tarea, si el 

consultor está convencido de que unas actividades complementarias favorecerían los intereses del 

cliente y que tiene algo más que ofrecer a éste, lo sugiere así en su informe final y al reunirse con 

el cliente. 

Las ventajas para la organización de consultoría son evidentes. Un servicio de seguimiento 

es una fuente valiosa de información sobre la repercusión real de los logros alcanzados y sobre los 

nuevos problemas que pueden surgir en la empresa-cliente. 

32 



CAPíTULO 3 

DIRECCiÓN DE UNA ORGANIZACiÓN DE CONSULTORíA 

3.1. Planteamiento conceptual de la administración de la consultoría 

Como profesión relativamente nueva, la consultoría de empresas puede tomar como 

modelo d e administración a aquellas profesiones que tienen experiencia en este ramo como la 

abogacía o la contabilidad, al tener mayor tiempo en el campo profesional y han tenido que 

desarrollar estrategias para administrarse, lo cual es muy importante en la consultoría de 

empresas, pues al ofrecer un servicio a cambio de honorarios, se esta realizando una actividad 

empresarial y por lo tanto la consultoría de empresas debe ser considerada y administrada como 

una empresa. 

3.1.1 Consultoría como un servicio profesional 

Las empresas se forman para ofrecer bienes y servicios. En la consultoria, el producto es el 

consejo dado al cliente o el cambio final que se ha producido realmente y las mejoras que se han 

logrado en la empresa del cliente gracias a la intervención del consultor. 

Al comerciar sus servicios, lo que el consultor está vendiendo es esencialmente una 

promesa que ayudará a satisfacer las necesidades del cliente, por lo tanto es muy importante el 

vinculo entre el consultor y el cliente, pues el consultor no puede producir para almacenar y 

entregar sus servicios tan pronto se encuentre un cliente, en realidad el cliente es el participante 

directo en la producción del servicio. 

En el proceso de consultoría, es el cliente quién "produce", mientras el consultor es el 

"catalizador".Este vinculo debe ser individualizado, pues cada empresa cuenta con problemáticas 

muy particulares en donde no podemos aplicar los mismos procedimientos para todos los 

proyectos que presenten los clientes. 

Además, se debe considerar que el cliente siempre quiere un servicio de calidad, que es 

una de las caracteristicas fundamentales de un método profesional. Proporcionar a los clientes un 
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servicio de la mejor calidad debe ser una de las principales metas de un consultor. Para evaluar la 

calidad de servicio se debe considerar el grado en el que se ha cubierto las necesidades del 

cliente siendo este el principal criterio para dicha labor. 

En la consultoría, un servicio de calidad y la mejora de éste, se basa en la información de 

los clientes y se centra en cubrir las necesidades del cliente por encima de todo. Pero habrá 

ocasiones en que las exigencias del cliente pueden ser inferiores a las expectativas del consultor. 

Entonces, la calidad para un consultor debe estar al día y proporcionar un servicio de valor 

adecuado al cliente. La p revisión en la consultoría, s ignifica que el consultor piensa incluso en 

necesidades y exigencias de las que el cliente no es consciente. 

En la administración del personal, las empresas de consultoría afrontan dificultades 

especiales como: 

@ Formar un grupo homogéneo con personas que poseen conocimientos teóricos y prácticos 

heterogéneos 

([it Establecer principios comunes 

(w Tipo de decisiones que va a tomar un consultor 

\¡l!. Cómo proporcionar información técnica y apoyo a los consultores para que puedan ser más 

eficientes 

@ Cómo asegurarse de que el consultor asignado a un proyecto es el idóneo para afrontar el 

problema 

Los consultores suelen tener diferentes bases de conocimiento teóricos y prácticos, por lo 

que es casi imprescindible que procedan de diferentes escuelas con el fin de poder realizar 

diferentes tareas y ocuparse de problemas empresariales que requieren un enfoque 

multidisciplinario. La aportación de diferentes percepciones y perspectivas es sumamente valiosa 

y, por añadidura, la manera de tratar problemas técnicos y humanos, así como la capacidad del 

personal para trabajar con otras personas y ayudarlas a adaptarse a los cambios. 
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3.2 La consultoría como una actividad empresarial 

La consultoría es una actividad empresarial y por lo tanto debe ser administrada como tal. 

Un servicio profesional debe encontrar un comprador (cliente) que pueda y este dispuesto a 

pagar un precio adecuado por el servicio, 

Existe un mercado más o menos desarrollado y estructurado por los servicios profesionales 

y la competencia entre profesionales se considera cada día no solo normal, sino aceptable, pues 

es muy benéfica entre los clientes . 

Como en cualquier otro negocio, una empresa d e consultoría puede y debe obtener un 

beneficio y esto dependerá de múltiples variables. La planificación de beneficios y la decisión con 

respecto al uso de estos son importantes en las empresas de consultoría que quieren tener unas 

posición financiera saneada, remunerar a su personal correctamente y disponer de recursos 

suficientes para seguir con su desarrollo. 

Una empresa de consultoría emplea gran cantidad de trabajo y requiere relativamente poco 

capital. Un profesional que se incorpora en ese negocio necesita una pequeña cantidad de capital 

de explotación para sufragar sus gastos y otros costos, antes de comenzar a recibir honorarios con 

regularidad. Puede incluso tomar ese dinero en préstamo y empezar a trabajar en su hogar sin 

alquilar un espacio de oficina caro. 

Muchos profesionales independientes han podido, de este modo, incorporarse a la 

consultoría. 

Pese a no tener valor desde un punto de vista estrictamente contable, el personal 

profesional constituye la principal partida del activo, además de que los banqueros lo reconocen 

como una garantía adicional. Los consultores tienen que invertir más en la tecnología de la 

información y en el perfeccionamiento de la formación del personal. 
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3.3 Servicios y productos 

Los servicios y los productos determinan la identidad y las características de la empresa, le 

dicen al cliente lo que puede esperar de una empresa. Se deben determinar los conocimientos 

especializados actualizados que se pueden ofrecer al cliente. Básicamente, los consultores eligen 

y describen sus carteras de servicios de acuerdo al tipo de especialista con el que se cuente y de 

esta elección la consultoría establece los sectores de mercado a los cuales quiere y puede entrar. 

Es importante resaltar que, los clientes mantienen al consultor y lo vuelven a contratar solo si 

consideran que está desarrollando su trabajo con las necesidades de la empresa, de lo contrario, 

no volverán a requerir sus servicios, de ahí la importancia de que el consultor esté actualizado. 

Una estrategia muy importante para la empresa de consultoría en el área de alimentos es la 

vinculación que puede tener el consultor con las Universidades en donde se realizan 

investigaciones que le pueden ser útiles a la empresa cliente. De esta manera, las innovaciones en 

el r amo e stán a I alcance del cliente por medio del consultor. E n e se sentido, un consultor s e 

encargará de indagar la labor de los investigadores y analizar los resultados obtenidos para 

aplicarlos en la empresa-cliente. 

3.4 Estrategias que utiliza la consultoría de empresas para colocarse en el mercado 

laboral 

Las estrategias que utiliza una consultoría de empresas residen básicamente en colocarse 

en el mercado, consolidarse y crecer, como cualquier tipo de negocio que se incorpora a las 

actividades económicas del país . 

En ese sentido, las decisiones que toma la empresa consultora en áreas especificas tienen 

una repercusión importante en la forma o características de la misma desde los puntos de vista del 

profesional y empresarial. Las medidas tomadas en dichas áreas se refieren a las características 

especiales de la m isma, sus principios generales. s ervicios, competencias, clientela, mercados. 
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recursos, modalidad de crecimiento, tamaño, que tomadas en conjunto nos da la identidad de 

dicha empresa. Entre dichas características se encuentran las siguientes: 

1. Establecer metas y objetivos: Consiste en elegir una vía que conduzca de una situación 

a otra. El punto de partida es conocido o puede determinarse evaluando la posición, los recursos y 

las capacidades actuales del consultor. 

2. Margen competitivo: Se requiere evaluar el tipo de servicio que se esta ofreciendo, este 

puede radicar en conocimientos especializados en una área donde otros consultores no poseen 

conocimientos suficientes o son nulos, es decir, algo que caracterice el servicio que nadie más 

ofrezca. 

3. Servicios y productos: La empresa consultora necesita definir el servicio que le va ha 

ofrecer al cliente; ya que eso determina la identidad y características de la empresa. 

4. Sectores y funciones: Define los servicios del consultor por zonas funcionales, técnicas o 

conocimientos en las que puede ayudar a los clientes. 

5. Creación y mejoramiento: En este caso el consultor está ofreciendo los conocimientos 

necesarios para analizar, crear y mejorar, con la finalidad de ayudar a lograr los objetivos que tiene 

el cliente . 

6 .Enfoques de la solución de problemas en una empresa: El consultor ayuda a su cliente a 

determinar problemas que pueden presentar, prevenir a sus clientes de los cambios de legislación 

y las modificaciones que debe de hacer para afrontar la nueva ley, los pasos que debe seguir para 

obtener certificados de calidad entre otras. 

7. Servicio Sectorial : Si un consultor es especialista en una sola área puede incorporarse 

fácilmente a ese sector empresarial, ya que el cliente siente confianza con el consultor. 

8. Servicios Complementarios: Si la empresa consultora cuenta con un grupo 

multidisciplinario, pueden promover a los miembros de otras especialidades y de esa forma seguir 

ofreciendo al cliente soluciones a los problemas de diversas áreas y consolidarse en el mercado. 
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Dentro de éstos se encuentra la capacitación de personal, desarrollo de manuales, cambios de 

proveedor de materias primas, entre otros. 

9. Innovación con respecto al producto: Como todo producto, un servicio profesional tiene 

un ciclo de vida, por lo tanto un consultor debe analizar el ciclo de vida de sus servicios 

particulares con el fin de evitar su caída, en este sentido la principal herramienta es estar 

actualizado. 

10. Crecimiento v expansión: Se logra empleando un cierto número de profesionales 

noveles (menos experimentados) por cada profesional principal (más experimentado).Este 

profesional experimentado será el primer asociado, mientras que los noveles serán los empleados 

a sueldo de la empresa. De esta manera, los profesionales experimentados son los principales y 

responsables de encontrar y administrar el trabajo, mientras que los nuevos profesionales se 

ocupan, sobre todo, de la ejecución de tareas por cuenta de los clientes con la orientación y 

supervisión de los profesionales experimentados. 

Así mismo, la productividad de la empresa de consultoría aumenta, al mismo tiempo que se 

da la oportunidad a jóvenes recién egresados de incorporarse a esta profesión en el área de su 

especialidad. 

Esta es sin duda, una herramienta excelente para hacer crecer a la empresa y obtener lo 

que toda empresa necesita para ser un negocio rentable, esto es, utilidades. 

La empresa de consultoría puede abarcar clientes, tanto nacionales como internacionales, 

según la administración de la empresa consultora y sus expectativas. 

La imagen de la empresa es la manera como la perciben los círculos de clientes e incluso 

el publiCO en general guardando relación con diferentes aspectos de la descripción de la empresa. 

Por lo tanto, es importante, saber que imagen se esta proyectando de la empresa y si es 

realmente lo que se pretende, igualmente cuidar la imagen que percibe un cliente del consultor, es 

importante ya que puede ser contrario a lo que se desea, de ahí la importancia de tener 

correctamente asesorados a los consultores en este aspecto porque pueden desconocer la forma 
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correcta de como involucrarse con los clientes y perder proyectos importantes pese a que el 

consultor sea un excelente profesionista. 

3.4.1 Del plan estratégico a la práctica 

La aplicación de las estrategias elegidas es un enfoque no una forma de pensar, es 

esencialmente síntesis y no análisis. Es importante considerar los siguientes aspectos para la 

aplicación de estrategias en la empresa consultora: 

@ Autoevaluación 

@ Opinión del cliente 

@ Investigaciones y estudios de mercado 

@ Conocimiento de los competidores 

@ Medio ambiente del clima empresarial (clima político, tendencias en la tecnología, cambios 

legislativos, valores y tradiciones culturales nacionales y regionales) 

En el área de alimentos esto es muy importante, ya que para poder sugerir a un cliente la 

incorporación de ciertas medidas, se deben considerar las condiciones en las que se desarrolla la 

empresa y así evitar caer en contradicciones. 

Por ejemplo; cuando se quiere introducir un nuevo alimento al mercado se deben 

considerar los gustos y costumbres de la comunidad , pues el alimentos puede ser una gran 

innovación, pero si en la comunidad no se acostumbra consumir ese tipos de productos, 

difícilmente tendrá éxito debido a este factor. 

3.5 Comercialización de los servicios de consultoría 

La comercialización es básicamente: delimitar mercado, encontrar clientes, determinar sus 

necesidades, venderles los servicios de consultoría , prestar el servicio para satisfacer los mismos 

y asegurarse de no perderlos una vez que se han conseguido. 
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La comercialización de los servicios de consultoría abarca las dos dimensiones del enfoque 

de consultoría, la dimensión técnica ( conocimientos necesarios para resolver los problemas 

empresariales concretos del cliente) y la dimensión humana (la relación entre el consultor y el 

cliente, y la capacidad del consultor para afrontar problemas humanos). 

Consecuentemente, la empresa consultiva tendrá que comercializarse y lo mismo que a 

sus miembros y equipos individuales 

3.5.1 Técnicas de comercialización de una empresa de consultoría 

El objetivo de los consultores no es comercializar metas individuales, si no conseguir que 

los clientes potenciales se informen acerca de la empresa consultiva y sus productos, para crear 

oportunidades de establecer contacto con sus clientes. 

Algunas técnicas apuntan a las relaciones públicas y la creación de imagen, mientras que 

otras tienen por objetivo despertar el interés de los clientes proporcionando directamente otro 

servicio útil. Algunas técnicas son: 

1.Comunicación Verbal. Es una de las formas más antiguas y eficientes que tiene una 

empresa profesional para darse a conocer con nuevos clientes. 

2. Publicaciones profesionales. Las empresas generalmente tienen una suscripción a este 

tipo de propagandas y este es un medio eficaz para darse a conocer a un cliente, las principales 

son: libros para directores de empresa, articulos sobre temas empresariales e industriales, 

boletines de noticias entre otras. 

3. Relaciones con los medios de información pública. Los medios de difusión masiva, como 

la prensa, la televisión o la radio, buscan constantemente la información que sus lectores, 

televidentes o radioescuchas esperan recibir. En estos medios se pueden dar a conocer las 

mejoras que han tenido ciertas empresas al utilizar los servicios de un consultor y el impacto 

económico que tuvo esto en la empresa que sin lugar a dudas es lo más importante para un 

empresario. 
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4. Seminarios. talleres y reuniones de trabajo. Los seminarios. mesas redondas o 

conferencias dirigidas hacia personal de dirección es una herramienta eficaz para darse a conocer, 

pues el cliente puede interaccionar de manera directa con el consultor sin sentirse presionado a 

tomar una decisión. 

5. Investigaciones. La empresa consultiva puede optar por informar sobre sus propias 

investigaciones o bien las que se están realizando en otros lados (universidades, laboratorios, 

empresas, etc.) esto es de suma importancia para el empresario. pues se dará cuenta que el 

consultor esta informado y sigue las tendencias conforme a los avances en ciertas áreas. Algunos 

temas importantes en el área de alimentos son: la maquinaria que se esta utilizando, nuevos 

aditivos, nuevas legislaciones que afectan directamente a la empresa del cliente, entre otras. 

6.Publicidad. El objetivo de la publicidad será despertar el interés de un gran número de 

clientes potenciales convenciéndoles de que los productos o servicios de la consultoría son 

particularmente atractivos. 

Este puede ser enviado por correo o bien cuando haya ferias comerciales, convenciones 

profesionales o conferencias sobre capacitaCión y perfeccionamiento del personal de dirección se 

pueden entregar personalmente. 

Cabe mencionar que al utilizar todas estas técnicas, se debe tener definido un nombre y 

emblema de la empresa de consultoría que sea atractivo, corto y de ser posible de siglas para que 

los clientes lo recuerden fácilmente y lo asocien con la consultoría, para eso es necesario recurrir a 

expertos en relaciones públícas. 

3.6 Costos y honorarios 

Una organización consultiva debe dirigirse partiendo del supuesto de que existen buenas 

relaciones con los clientes, tanto éstos como el consultor deben estar convencidos de que el costo 

y el precio del servicio y demás condiciones financieras del contrato son correctos y justos. 

El cálculo de los costos y precios de los servicios de consultoría es esencial a partir de una 

definición exacta de los servicios por los que se puede cobrar al cliente. 
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En general un servicio se puede cobrar si se presta directamente a un cliente en particular 

a petición suya. Esto debe que estar definido por la empresa consultora, así como que servicios 

se van a cobrar y cuales serán gratuitos para el cliente. 

El nivel de un honorario se puede establecer perfectamente y en general se conoce y 

puede ser recomendado por una asociación profesional. Establecerlos radicara en las diferencias 

entre los trabajos que se realizan y las diversas opiniones sobre las formas adecuadas de 

remunerar los servicios profesionales. 

El método más utilizado consiste en cobrar honorarios por el tiempo dedicado a trabajar a 

un cliente . La unidad de tiempo utilizada es una jornada de trabajo (ocho horas) , pero puede ser 

una hora, una semana o un mes. 

Otra alternativa es cobrar por proyecto realizado, siendo esta una opción de mucha ventaja 

para el cliente pues sabe cuanto le va ha costar toda la tarea, puede conocer el tiempo que se va a 

dedicar al proyecto y el costo. En este caso el consultor debe asegurarse que el proyecto no le 

costara más pues esto podría ser contraproducente. 

Otra opción utilizada es cobrar en función de los resultados, pero esta opción debe tomarse 

con reserva, pues el consultor debe estar seguro de a sumir el riesgo s i el cliente obtendrá un 

beneficio económico grande. 

Sea cual sea la alternativa que elija el consultor, es muy importante que se establezca con 

acuerdo del cliente para evitar conflictos al finalizar los proyectos. 

3.7 Administración del proyecto asignado 

Es importante definir el comienzo y el final del proyecto, objetivos, método propuesto , 

programa de trabajo, consultores que participaran en la tarea, recursos necesarios, grado y forma 

de participación del cliente, responsabilidad de supervisión y precio que se ha de pagar. Para tener 

una administración efectiva, es importante considerar los siguientes aspectos: 

\,"! Asignar adecuadamente, jefes y supervisores del equipo encargado del proyecto 

.@ Capacitación especial para los consultores 
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~ Oficinas disponibles 

@ Sesiones de información de los consultores 

@ Sesión de información del cliente 

@ Presentación de los consultores que estarán trabajando en el proyecto al cliente 

Cabe mencionar, que la administración debe también encargarse del control de gastos y 

presupuestos, como parte de la gestión; dentro de estos se encuentran: gastos de los consultores, 

informes, entre otros. 

3.8 Dirección y garantía de calidad 

La calidad y la eficacia han sido factores que en la industria manufacturera se han cuidado 

durante mucho tiempo y los consultores d e empresas han contribuido d e modo considerable a 

mejorar los niveles. La dirección de la calidad en esencia es una autoevaluación, un autocontrol y 

un autoperfeccionamiento. Por lo tanto, es un sistema de normas escritas y no escritas, políticas, 

directrices, controles, registros, incentivos, sanciones y otras medidas por medio de las cuales se 

evalúa, mantiene y mejora la calidad. 

La empresa consultiva debe ocuparse de los conocimientos prácticos, elección de datos y 

procedimientos correctos, el aspecto humano y del comportamiento del consultor con el cliente. 

Para los clientes la manera en que son tratados les es de gran importancia, ya que los 

consultores pueden ser los mejores en el área, pero si no saben tratar a sus clientes, estos no 

recurrirán nuevamente a él. 

La calidad consiste, en satisfacer las necesidades de los clientes; siendo esta una prioridad 

en la gestión de la misma, así mismo, es una función esencial para ayudar a la empresa consultora 

a alcanzar metas, rentabilidad y satisfacción de los consultores, abordando de ese modo las 

necesidades de todos los interesados. En este sentido, se necesita que en un programa de calidad 

estén interesados todos los involucrados para tener éxito en el proyecto. 
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Como en todos los proyectos que se lleven a cabo, para asegurar la calidad , se necesita 

monitorear constantemente el proyecto y se debe contemplar tener un plan de calidad, en donde 

se indique paso a paso las acciones a seguir para realizar el proyecto sobre todo en aquellos que 

son de largo plazo, también es importante considerar estudios sobre la satisfacción de los clientes 

(siendo una manera de calificar el proyecto y la calidad de este). 

Es importante que una empresa consultiva, tenga certificados de calidad como ISO 9001, 

pues de esta manera se asegura al cliente que su trabajo esta respaldado por las normas de 

calidad y puede asesorarlo al respecto, pues de esta manera se esta predicando con el ejemplo. 

Cabe mencionar que, si dentro de los intereses de una empresa-cliente está la certificación 

de calidad, conviene convencer al cliente de que no solo la calidad se tiene por estar certificado, 

pues esta se alcanza para dicho Objetivo, pero la finalidad del certificado es que la mantenga y es 

donde el consultor debe sugerir programas de aseguramiento del mantenimiento de la calidad. 

3.9 Control operacional y financiero 

La administración y el control operacionales utilizan dos instrumentos de gestión básicos, 

un plan de trabajo y un presupuesto financiero. 

El plan de trabajo operativo debe reflejar las opciones estratégicas de la organización 

consultiva e indicar como se aplicará la estrategia, por lo tanto determina el volumen y tipo de 

servicios de consultoría a vender, los cambios de cartera de servicios, contratación y capacitación 

del personal, orientación de las actividades de promoción y comercialización así como otras 

medidas necesarias para realizar el programa de trabajo. 

El presupuesto operativo, es el instrumento básico para controlar el aspecto financiero de la 

actividad de una empresa consultiva, al preparar el presupuesto, la empresa tiene que incluir todos 

los gastos en los que cree que va a tener durante el periodo y fijar los ingresos proyectados al nivel 

requerido para cubrir los gastos y garantizar un beneficio adecuado. 
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Es importante menc.lJnar, que así como los consultores son expertos en su área, se debe 

contar con personal altamene capacitado en el área de contabilidad para no llevarse sorpresas 

después. 

3.10 Estructuración de Errllresas Consultivas 

Como existe una amplia vériedad de empresas consultivas, esas empresas utilizan 

disposiciones estructurales muy diferentes (en la figura 2, se plantea de forma general como se 

estructura u na empresa d e consultoría), I a estructura d e u na empresa de consultoría particular 

refleja muchos factores, entre ellos la Indole y el volumen de actividades, las personalidades, la 

estrategia elegida, las tradiciones y el medro ambiente jurídico e institucional. 

Los consultores pueden elegir entre diversas formas de organización de su empresa, pero 

esta elección no es totalmente libre. La legislación nacional, incluye a veces reglamentaciones 

especiales para organizar y explotar servicios profesionales. Las formas jurídicas más comunes 

son: 

1. Propietario único. Es la persona que explota y posee su empresa, e sta forma puede 

comprender a un solo consultor o al propietario, más un número variable de asociados. 

2. Asociación. Comprende un contrato entre dos o más personas que convienen en 

establecer una empresa en la que agruparan sus conocimientos técnicos y recursos, compartirán 

los beneficios, las pérdidas y responsabilidades. 

3. Sociedad anónima. Son compañías de responsabilidad limitada, tiene dos características 

fundamentales: 1) es una entidad juridica que existe separada de los propietarios y 2) los 

propietarios no tienen responsabilidad personal por las obligaciones y deudas de la sociedad. 

Existen también organizaciones establecidas como asociaciones, fundaciones, organismos 

públicos y otras organizaciones no lucrativas, sin embargo se recurre más a la forma de sociedad 

anónima. 
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Figura 2. Forma general de estructuración de una empresa de consultoría. 

3.11 Tecnología de la información en empresas de consultoría 

La tecnología de la información a pasado de ser una función interna a una posición en la 

cual puede ser explotada por los consultores para prestar a sus clientes un servicio amplio y 

eficaz. Las técnicas actuales permiten una comunicación eficiente dentro de las empresas 

consultivas y dan a estas la posibilidad de obtener una mayor cantidad de la información 

disponible. 

Los programas de computadoras como las hojas electrónicas y los procesadores de texto . 

así como. la disponibilidad en sistemas constituidos en redes aporta la posibilidad de compartir la 
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información almacenada electrónicamente. La capacidad de agrupar y procesar esa información 

de diversas maneras, mejora su valor para la organización. 

La facilidad de acceso a una información global y la capacidad de intercambiar información 

electrónicamente han pasado a ser caracteristicas esenciales de la ventaja competitiva de la 

consultoría y de otras empresas profesionales. 

La t ecnologia del a i nformacíón e s un componente central en la p restacíón d e s ervicíos 

mejorados y simplificados, lo que implica eficiencia y rapidez en una prestación. 

Dentro de las áreas en donde se utiliza con eficiencia las computadoras son: 

@ Registro de tiempos 

@ Contabilidad 

@ Presentación de servicios al cliente 

@ Tratamiento de textos (informes) 

~"! Correo electrónico (mecanismo de informes) 

'-!~ Procesamiento de ímágenes 

~,¡ Programas sobre el flujo del trabajo 

Los consultores deben explotar la tecnología para obtener materiales de venta y 

comercialización eficaces. Actualmente el procesamiento de datos e imágenes, es utilizado para 

mejorar la presentación de los informes. 

En general los programas de diseño, facilitan la presentación en diapositivas de los 

proyectos ante el cliente. Es sin duda un recurso en la consultoría de empresas que dará grandes 

beneficios con poca inversión. Para adquirir un equipo que cubra las necesidades de consultoría 

de empresas, es necesario recurrir a un experto para que la inversión que se realice sea la más 

adecuada. 
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CAPíTULO 4 

lA CONSULTORíA y SU EMPLEO EN lA MICRO Y PEQUEÑA EMPRESA 

4.1. La consultoría y la pequeña empresa 

la definición de una pequeña empresa tiende a variar según la naturaleza de sus 

actividades, el objetivo de la definición y el nivel de desarrollo que ha alcanzado la empresa. Los 

criterios para definir una empresa como "pequeña" pueden ser el número de empleados, el valor 

monetario de sus ventas, sus inversiones en capital, las necesidades máximas de energía o 

diversas combinaciones de éstos y otros factores. En México, una forma de clasificarlas es por el 

número de empleados y se estipula en el Diario Oficíal de la Federación7 que, una empresa se 

considera pequeña cuando emplea de 31 a 100 trabajadores. 

4.1.1. Características de la pequeña empresa 

El consultor que preste sus servicios a la pequeña empresa debe considerar los siguientes 

factores: 1 a pequeña e mpresa s e financia principalmente con ahorros personales o familiares y 

sólo recurre en medida limitada al financiamiento exterior, el director tiene un contacto directo con 

toda la empresa y esta funciona en un sector geográfico limitado. 

La pequeña empresa posee la capacidad de satisfacer demandas limitadas en mercados 

especializados, pueden incrementar las jornadas de trabajo así como adoptar nuevas técnicas de 

operación para incrementar su productividad, además, de tener flexibilidad para adaptarse con 

rapidez a los cambios. Generalmente, el director de la empresa es también el propietario de la 

misma y suele estar más motivado que un director asalariado, éste trabaja jornadas largas, con 

mayor interés y proporciona un mayor incentivo a los trabajadores con su ejemplo personal. 

El tamaño de la empresa ayuda a determinar y desarrollar las capacidades de los 

trabajadores rápidamente. También puede atreverse ha participar en nuevos mercados o entrar en 

ellos sin atraer la atención de grandes empresas. 

7 Diario Oficial de la Federación del 30 de marzo de 1999. 

48 



4.1.1.1 Problemas generales de la pequeña empresa 

Los problemas de las pequeñas empresas pueden ser generales o específicos. Los 

problemas de carácter general incluyen aspectos jurídicos de la empresa, el acceso al crédito, a 

las materias primas, así como la falta de una asistencia técnica y gerencial apropiada. 

La siguiente lista indica las diversas dificultades con que un consultor puede tropezar en 

una empresa pequeña. 

;¡i! Carecen de un equipo de dirección y personal especializado. 

No cuenta con sistemas de información adecuados. 

0l Tiene personal poco calificado. 

@ Poseen poco capital . 

-~ El director de la empresa es el dueño y está tan ocupado con su labor que no puede pensar 

en el futu ro. 

l."! Presenta poca estabilidad económica, provocando la nula capacitación y mejoramiento del 

personal. 

(.& No se consigue una elevada productividad. 

~ No puede diversificar actividades (solo ofrece un único producto o servicio) . 

• l-J El jefe a menudo es incapaz de comprender la legislación y las medidas de gobierno. 

La pequeña empresa es una estructura relativamente frágil con recursos limitados para 

superar sus problemas, incluso un problema insignificante puede representar una amenaza para la 

vida de la empresa. 

4.1.2. Importancia de la consultoría en la pequeña empresa 

En el marco de las políticas económicas que tienen por objeto el ajuste estructural, se 

considera ahora y se reconoce que el sector de la pequeña empresa es esencial para suministrar 

posibilidades de empleo y proporcionar bienes y servicios. A medida que las actividades 
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empresariales se hacen más complicadas en las pequeñas empresas, la necesidad de ayuda 

exterior suele aumentar. Los directores de las empresas pequeñas que quieren seguir siendo 

competitivos necesitan examinar la conveniencia de recurrir a consultores de la misma manera que 

recurren a otros servicios de apoyo como los que prestan los banqueros, abogados, contables y 

asociaciones profesionales. 

Los consultores pueden desempeñar un papel importante en el desarrollo de nuevos 

empleos al participar en la prestación de asistencia para la creación de pequeñas empresas. Para 

los nuevos empresarios, la fase inicial es la más difícil; siendo esto una oportunidad para los 

consultores, pues se pueden dedicar a este tipo de empresas y así ayudar a fortalecer a las 

mismas. 

Las pequeñas empresas requieren los servicios de consultores principalmente para 

resolver problemas operacionales concretos. 

4.2. La consultoría en la microempresa 

Existen numerosas compañías que por el número de empleados no se clasifican como 

"empresas",sin embargo, para la mayoría de los países y para un número superior de personas 

constituyen una fuente importante de empleo y de ingresos. A estas se les denomina de manera 

imprecisa, el sector "no estructurado", "informal" o "microempresas",es sin duda, un sector 

generador de ingresos por medio del cual, millones de personas tratan de sobrevivir, 

particularmente en los países en desarrollo como México. De acuerdo al Diario Oficial de la 

Federación en México, una microempresa es aquella que emplea de O a 30 trabajadores. 

En el sector alimentario, estos empresarios generalmente son panaderos, elaboradores de 

dulces, botanas, tortillas, queso o cualquier otro alimento elaborado de una forma artesanal. 
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4.2.1. Características de la microempresa 

Las microempresas presentan diferencias entre si, que se han clasificado en dos categorías 

que son: 

1a
. Son empresas domésticas e informales muy pequeñas, en las que el propietario es un 

empleado más, que utilizan conocimientos y técnicas empíricas, poseen escaso capital, abastecen 

un mercado local reducido y a menudo tienen una escasa esperanza de vida. Una ayuda oportuna 

puede ayudarlas a sobrevivir, ajustarse a los cambios en su entorno, mejorar la calidad, diversificar 

los productos y las ganancias, e incluso sentar los cimientos para su expansión. 

2a.lncluye las que ya han alcanzado un nivel de complejidad y tamaño más elevado que el 

grupo anterior. Habitualmente dan empleo a un mayor número de empleados, utilizan algún tipo de 

maquinaria en locales permanentes y el propietario se convierte en jefe. En la mayoría de los 

casos, é stas son jóvenes, han a dquirido u na educación básica e n s u lengua natal y formación 

técnica regular. 

Estas empresas en ocasiones están en el sector no estructurado tradicional y la pequeña 

empresa y algunas de ellas han crecido y fortalecido convirtiéndose en una pequeña empresa al 

incrementar el número de empleados. 

Los propietarios de microempresas cometen muchos de los errores que también tienen los 

gerentes de empresas del sector estructurado y necesitan ayuda especializada de igual manera. 

Un ejemplo de ello es, la elección inadecuada de materias primas teniendo que realizar 

gastos innecesarios y e sto lleva a un negocio n o rentable. E s e n este tipo d e acontecimientos 

donde un consultor puede ayudar a la toma de desiciones asertivas que evita pérdidas 

económicas. 
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4.2.2. Importancia de la consultoría en la microempresa 

Actualmente en México se ha reconocido la importancia de la creación de microempresas 

como una solución al desempleo y una fuente de numerosos empleos a futuro, este interés en la 

generación de dichas empresas se muestra con el programa que el actual gobierno del país ha 

denominado como "microcréditos". Debido a este programa gubernamental , a aumentado el 

número d e m icroempesarios, pero, debido a q ue no tienen u n respaldo tanto económico como 

operacional tienen pocas esperanzas de crecimiento. 

Es relevante mencionar, que CAPEM (Centro de Análisis y Proyecciones Económicas Para 

México) declaró en octubre de 2004 que el 98 % de las empresas existentes en México son micro, 

pequeñas y medianas empresas y que éstas generan el 40% del PIB8 (Producto Interno Bruto) del 

país. De ahí la importancia de prestar asistencia para el desarrollo y mantenimiento de estas 

empresas. 

Un consultor de empresas alimentarias, presenta igual importancia en este sector que en la 

pequeña empresa. Debido a que, puede ayudar indirectamente a la generación de nuevos 

empleos si presta sus servicios y ayuda a las microempresas a crecer y tener mayor partiCipación 

en el mercado, prestando asistencia para aplicar nuevas técnicas operacionales que pueden ser 

cambios exigidos por la legislación que con ayuda pueden llevarse a cabo en menor tiempo y así 

contribuir al desarrollo de la empresa. 

Es importante mencionar, que tanto las pequeñas empresas como las microempresas no 

poseen los recursos suficientes para pagar los servicios de un consultor experimentado y 

altamente calificado. Es esta una de las razones por las cuales los consultores expertos pueden 

trabajar conjuntamente con los recién egresados que quieren incursionar en esta profesión. De 

8 El PIB es el valor monetario de los bien~s y servicios finales producidos por una economía en un período 
determinado. Producto se refiere a valor agregado; interno se refiere a que es la producción dentro de las fronteras 
de una economía; y bruto se refiere a que no se contabilizan la variación de inventarios ni las depreciaciones o 
apreciaciones de capital. 

52 



esta manera, el consultor inexperto puede prestar sus servicios a estas empresas bajo la 

supervisión del consultor experimentado, ya que, los problemas que presentan dichas empresas 

son de menor dificultad que los que presentan las grandes empresas y así contribuir al crecimiento 

tanto de las empresas como del consultor inexperto que va adquiriendo experiencia y desarrollo 

profesional. Al hacer esto, los consultores experimentados podrán adquirir una expansión en sus 

servicios, transformándose esto en un mayor mercado y de manera indirecta adquirirán mayor 

experiencia consultiva. 

4.3. Situación de la industria alimentaria en México. 

La industria alimentaria de México forma parte de la industria manufacturera. Tiene varias 

ramas económicas que la integran, éstas son: 

@ Carnes y lácteos 

l.."'. Preparación de frutas y legumbres 

@ Molienda de trigo 

(u) Molienda de maíz 

(íii Beneficio y molienda de café 

@ Azúcar 

~~ Aceites y grasas comestibles 

~ Alimentos para animales 

@ Bebidas alcohólicas 

@ Cerveza y malta 

@ Refrescos yaguas gaseosas 

@ Fabricación de cigarros 

~ Otros productos alimenticios 

Esta industria, actualmente aporta el 46 % del PIB total del país, ocupa el 24.7 % de la 

industria manufacturera, contribuye con el 21 % de las exportaciones totales y el 2.8 % de las 
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exportaciones manufactureras, realiza el 2.6 % de las importaciones totales y el 3.0 % de las 

importaciones de manufacturas y genera el 24.7 % del empleo del sector manufacturero9
. 

En México existen numerosas empresas del rubro alimentario, sin embargo, a lo largo de 

los años este número de empresas ha disminuido (gráfica 4.3). Son diversas las causas por las 

cuales la actividad empresarial a disminuido en el país, entre estas se encuentran principalmente, 

la falta de apoyo económico, la mala administración, la falta de crecimiento empresarial, entre 

otras. 

Tabla 4.3. Situación de las empresas alimentarias en México 

Rubro de la empresa Numero de establecimientos 
1994 2001 

Preparación de conservas 769 47 
Y embutidos de carne 
Fabricación de cocoa, 1057 30 

chocolate y artículos de 
confitería 

Elaboración de crema, 1396 57 
mantequilla y queso 

Elaboración de galletas y 1033 27 
pastas alimenticias 

Elaboración de refrescos y 1929 109 
otras bebidas no 

alcohólicas 
Fabricación de aceites y 76 41 

grasas vegetales 
comestibles 

Elaboración de botanas y 1945 20 
productos de maíz 

Elaboración de otros 626 12 
productos alimenticios 
para consumo humano 

Fuente: Encuesta mdustnal, mdustna manufacturera, productos y matenas pnmas. Subsector 31, productos 
alimenticios, bebidas y tabaco,. Instituto Nacional de Estadística, Geografía e Informática, México, 2001 . pág. 18-29. 

Tomado de: Sistema de Clasificación Industrial de América del Norte. INEGI, México, 1997. pág. 120-135. 
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Situación de las eJJ1)resas alimentarias en México 

RWro de la erqm¡a 

• Nírrero de erq:resas en :nn 
o Nírrero de enpresas en 1994 

Fuente: Encuesta industrial, industria manufacturera, productos y materias primas. Subsector 31, productos 
alimenticios, bebidas y tabaco,. Instituto Nacional de Estadística. Geografia e Informática. México, 2001. pág. 18-29. 

Gráfica 4.3 Situación de las empresas alimentarias en México 

Al brindar un servicio consultivo a las empresas, estas se verán beneficiadas y por lo tanto 

el índice de desaparición podría reducir. Cabe mencionar que, una de las razones que han influido 

en este hecho es la fusión de empresas, y por lo tanto los consultores no pueden influir en dicha 

decisión. Sin embargo, la mayoría de los empresarios no desean vender sus organizaciones 

cuando estas generan ingresos y las mismas se encuentra en crecimiento. 
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CAPiTULO 5 

PROPUESTA DE CONSULTORíA EMPRESARIAL ENFOCADA A LA INDUSTRIA 

ALIMENTARIA DE MÉXICO 

5.1 Definición de consultorla de alimentos 

La consultoría de empresas alimentarias, es un servicio de apoyo profesional independiente 

que ayuda a las organizaciones a alcanzar los propósitos y objetivos de las mismas mediante la 

solución de problemas, pero sin tener un control directo sobre la ejecución de las mismas, en 

áreas como, procesos de producción, control de calidad , cambios de formulación, higiene y 

sanidad, desarrollo de nuevos productos, entre otros. 

5.2Tipo de servicios que puede ofrecer una consultoría de empresas alimentarias 

Una consultoría compuesta de Químicos de Alimentos egresados de la Facultad de 

Química de la UNAM, puede: 

'i!.) Proporcionar servicios de consultoría a empresas alimentarias en una o varias áreas 

técnicas como: 

.:. Procesos determinados . 

• :. Control de calidad . 

• :. Higiene y sanidad 

.:. Desarrollo de nuevos productos . 

• :. Aplicación de legislaciones alimentarias 

~~ A futuro, tener una especialización sectorial a fondo en diversas áreas, por ejemplo: 

.:. Sistemas de calidad ISO 

.:. HACCP 

.:. Control estadístico de procesos 

.:. Control microbiológico 
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.:. Manejo de residuos 

.:. Canalizar servicios especializados a laboratorios (de análisis sensorial, 

microbiología, análisis instrumental, por mencionar algunos) entre otros. 

5.3 Como iniciarse en el negocio de la consultoria de empresas de la industria 

alimentaria 

Es importante que, el Químico de Alimentos comience con el orden correcto en su 

consultoría. Una vez que ha decidido seguir la carrera de consultor con oficina propia, los pasos a 

seguir son los siguientes: 

Elegir a sus colegas. Deberá decidir si iniciará su empresa solo o buscará a colegas que le 

complementen, desde un punto de vista de conocimientos y habilidades. Es importante recordar 

que, "la profesión de consultor es fascinante si se tienen clientes y miserable si no se tienen"lO. 

Seleccionar una razón social. Si desea que sea una firma consultora, deberá elegir tres o 

cuatro nombres como le gustaría que se llamara y solicitar su aprobación a la Secretaría de 

Relaciones Exteriores. 

Preparar su papelería. Tales como: 

@ Tarjetas de presentación. 

@. Papelería membretada (sobres, primera y segunda hojas, hojas sin membrete del mismo 

color) 

~ Facturas 

Trámites contables. Deberá diseñar su contrato y darse de alta en la Secretaría de 

Administración Tributaria (SAT), hay varias opciones: 

:3! Profesionista independiente. 

¿~ Sociedad civil. 

10 tomado de Sama. M Consultoría, ¿profesión o salvavidas? México, 2002 Trillas, pág. 8. 
II Conjunto de papeles contenidos en una carpeta. 
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Zi,; Sociedad anónima. 

Cada opción tiene sus ventajas y sus desventajas, debe analizarlas y tomar su decisión. En 

este paso, es recomendable consultar con un fiscalista y un notario. 

Adquirir equipo y mobiliario. Lo mínimo con lo que puede iniciarse en este negocio es: 

@ Un escritorio. 

{<! Un sillón. 

<!!! Dos sillas para visitas . 

@ Dos teléfonos (uno fijo y uno móvil). 

\."! Un librero. 

@. Un archivero. 

@ Un fax. 

@ Una computadora con programas básicos (Power Point, Word y Excel) y conexión a 

internet. 

JfJ Una impresora a color. 

5.4 El proceso de la consultoría de empresas alimentarias 

El proceso de consultoría, se considera como los pasos básicos a seguir para llevar a cabo 

el trabajo de un consultor en una empresa. Para el caso de una consultoría de empresas 

alimentarias, se recomienda al Químico de Alimentos recién egresado seguir un modelo del 

proceso, como el mostrado en la figura 1 y descrito a detalle en el capitulo 2. 

5.5 Estrategias de comercialización de los servicios 

Como profesionista recién egresado, una de las opciones más accesibles es, comercializar 

los servicios de forma oral (visitado las empresas) y proporcionando sus tarjetas de presentación. 

Sin embargo, existen otras opciones de comercializar los servicios (ver sección 3.5.1), el consultor 

deberá analizarlas y elegir la que mejor se adapte a sus necesidades y presupuesto. 
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5.6 Razones por las cuales un Quimico de Alimentos recién egresado presenta 

ventajas en relación a un consultor experto 

Existen diversas razones por las cuales un recién egresado presenta desventajas contra un 

consultor experto, la principal d e e !las e s la falta d e experiencia por parte del os p rimeros, s in 

embargo, los Químicos de Alimentos recién egresados, presentan numerosas ventajas que les 

permitirán ser buenos consultores de empresas con respecto a los expertos, algunas de ellas son: 

'9l Un servicio consultivo por parte de un recién egresado, es menos costoso que el de un 

experto y que un profesionista de planta en la empresa. 

~ Están en contacto con la tecnología de la información. 

~y Presentan capacidad de aprendizaje acelerado. 

(~ Debido a que desean crear una buena reputación de si mismos, son confiables y honestos. 

@ Trabajan con mayor entusiasmo . 

. ~~ Se adaptan con mayor facilidad a las condiciones de trabajo. 

(.,¡ Como en su mayoría son jóvenes, son personas más flexibles. 

Q>! Se integran con más rapidez a un equipo de trabajo. 

<¡Y Debido a su carencia de experiencia, individualiza los problemas de las empresas. 

@ Está en mayor contaclo con los avances científicos. 

Analizaremos a detalle el factor económico de los consultores recién egresados contra un 

experto y un profesionista de planta, ya que lo consideramos como un factor decisivo al momento 

de contratar los servicios de consultoría. 

Para poder llevar a cabo este análisis, investigamos el sueldo que recibe un Químico de 

Alimentos (Q.A.) recién egresado con algunas prestaciones (prima vacacional, aguinaldo e IMSS) 

el cual es de $ 4,675.00 mensuales o $ 56,100.00 anuales 12. 

" Consideramos la opción mas baja de sueldo que encontramos en la oferta laboral, sin embargo se encontraron mejores 
ofertas. 
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A continuación presentamos un ejemplo de dos tipos de consultoría, así como los costos 

que tendría contratar un consultor experto, un Químico de Alimentos recién egresado como 

consultor y un Químico de Alimentos recién egresado como empleado de tiempo completo. 

Tabla 5.6 honorarios de los consultores 

Honorarios de un consultor experto Honorarios de un consultor recién 
egresado 

Del 10 al 18 % del beneficio generado Del 3 al 5 % del beneficio generado por 
por el proyecto el proyecto 

$ 1 ,000.OOpor hora consultiva $ 300.00 por hora consultiva 
Fuente. LEFIX y Asociados. S.A. 1> 

Para llevar a cabo un proyecto de desarrollo de un alimento cuyo costo de producción 

unitario sea de $ 3.00, con un precio de venta unitario al consumidor de $ 7.00; el productor tiene 

una ganancia bruta aproximada de $ 4.00 con base en estos datos se establece el beneficio que 

tiene el productor y el costo que tendría los servicios de los profesionistas antes mencionados, 

teniendo los siguientes datos: 

Beneficio mensual generado (produciendo 10,000 unidades): $ 30,000.00 

Sueldo mensual de un Q.A. : $ 4,675.00 

Honorarios de un consultor experto :$ 3,000.00 a $ 5,400.00 

Honorarios de un consultor recién egresado: $ 1,500.00 a $ 2,400.00 

Para un problema del área alimentaria que requiere 20 horas para su solución tenemos los 

siguientes costos: 

Sueldo semestral de un Q.A.: $ 28,000.00 

Honorarios de un consultor experto :$ 20,000.00 

Honorarios de un consultor recién egresado: $ 6,000.00 

Como podemos observar en ambos casos, la opción más económica para llevar a cado los 

proyectos ejemplificados es la consultoría otorgada por el Químico de Alimentos recién egresado. 

13 Empresa consultora laborando actualmente. 
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Además cabe mencionar, que un consultor experto no accede con facilidad a desarrollar proyectos 

donde sus honorarios sean menores de $ 8,000.00. 
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CAPíTULO 6 

METODOLOGíA Y RESULTADOS 

6.1 Metodología 

Para lograr los objetivos del presente trabajo aplicamos una serie de entrevistas a diversos 

empresarios a partir de una guia básica de preguntas clave '4 para obtener la información 

necesaria. las entrevistas consistieron en: 

a) Buscar un contacto directo con autoridades de la empresa 

b) Solicitar su consentimiento para la realización de la entrevista 

c) Realizar la entrevista en un tiempo de 30 a 50 minutos 

d) Efectuar un total de 60 entrevistas 

Parte de esta tesis se desarrolló a partir de la investigación documental para lo cual se 

revisaron una serie de estudios que abordan la situación actual que presenta nuestro país con 

respecto a la Industria Alimentaria, esta información se presentó en el capítulo cuatro (tabla y 

gráfíca 4.3) los resultados observados presentan datos recopilados por el INEGI (Instituto Nacional 

de Estadística, Geografía e Informática) en los censos empresariales de los años 1994 y 2001 . 

Dichos datos nos dieron la pauta para indagar las verdaderas razones por las cuales las empresas 

alimentarias cierran, quiebran, venden o no crecen, y para ello decidimos formular una pregunta 

dentro de las entrevistas realizadas. 

los resultados obtenidos en las entrevistas, se analizaron para obtener la frecuencia 

absoluta '5 y éstos se representaron gráficamente para facilitar su comprensión. 

6.2 Resultados 

Debido a las dificultades encontradas, tales como, q ue las personas contactadas para la 

entrevista no se mostraron accesibles a la realización de la misma, políticas internas, 

desconocimiento de la UNAM y que nos negaron la información por ser estudiantes de la Facultad 

14 Esta guía se encuentra en el Anexo l 
15 Número de veces que se repite un dato 
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de Química, no se efectuaron las 60 entrevistas planeadas, teniendo así un total de 40. Además 

es importante señalar que, la empresas clasificadas como grandes, no dieron su consentimiento 

para llevar a cabo la entrevista. Por lo tanto, no contamos con datos referentes a estas empresas y 

las medianas se mostraron renuentes a la realización de la misma. 

A continuación presentamos los rubros empresariales de las organizaciones entrevistadas: 

Tabla 6.2.1 Rubro de las empresas encuestadas 

Rubro empresarial '" Frecuencia (%) 

Deshidratación de frutas y legumbres 5.55 

-
Preparación de conservas y embutidos de carne 16.66 

Elaboración de botanas y productos de maíz 11.11 

Elaboración de otros productos alimenticios para consumo humano' 33.33 

Elaboración de crema, mantequilla y queso 5.55 

Fabricación de cocoa, chocolate y artículos de confitería 22.22 

Elaboración de galletas y pasta alimenticias 5.55 

16 Clasificación realizada con base en: Encuesta industrial , industria manufacturera, productos y materias primas. 
Subsector 31, productos alimenticios, bebidas y tabaco,. Instituto Nacional de Estadística, Geografía e Informática, 
México, 2001. pág.18-29. 

17 Mermeladas orgánicas, productos de nopal, semilla garapiñada, productos de amaranto 
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Gráfica 6.2.1 . Rubro de las empresas entrevistadas 

Como podemos observar en la gráfica, logramos entrevistar una gran variedad de 

empresas, mismo que se refleja en la diversidad de datos obtenidos. 

Consideramos importante clasificar a las empresas de acuerdo al número de empleados 

según la publicación del Diario Oficial de la Federación del 30 de marzo de 1999, con el fin de 

poder realizar un análisis sectorial a fondo y encontrar asilas necesidades que posee cada sector, 

en la tabla 6.2.2 presentamos el porcentaje de empresas entrevistadas que corresponden a cada 

uno de ellos. 

Tabla 6.2.2. Clasificación de empresas, con base en la publicación del Diario Oficial de la 

Federación del 30 de marzo de 1999 

Clasificación Frecuencia (%) 

Microempresa 38.88 

Pequel'\a empresa 50.00 

Mediana empresa 11 .11 
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Gráfica 6.2.2. Clasificación de las empresas entrevistadas, con base en la publicación del Diario 

Oficial de la Federación del 30 de marzo de 1999 

Como se muestra en la gráfica, realizamos un mayor número de entrevistas a pequeñas y 

micro empresas, esto se debe a que las antes mencionadas se mostraron más accesibles a la 

realización de la misma y manifestaron un gran entusiasmo por que su opinión fuese tomada en 

cuenta. 

Además, nos resultó útil saber el puesto que desempeñan las personas entrevistadas y de 

esta manera conocer los puntos de vista de diferentes áreas dentro de una empresa acerca de los 

diversos problemas que se presentan en éstas. Dichos puestos se muestran a continuación: 

@ Administrativo. 

@ Auditor de control de calidad. 

@ Socio. 

@ Responsable de producción. 

@ Director general de ventas. 

@ Diseño de imagen. 

@ Empresario. 

@ Gerente general. 
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En el listado anterior, podemos notar que las personas entrevistadas ocupan puestos desde los 

cuales tienen la capacidad de tomar desiciones que afectan a la empresa y esto nos da 

confiabilidad en los resultados obtenidos para los fines de este estudio. 

Para saber si éstas personas entrevistadas y por ende sus organizaciones, ya tenían un 

conocimiento acerca de la consultoría, decidimos preguntar si habían escuchado sobre el tema, 

Los resultados se muestran a continuación: 

Tabla 6.2.3 Empresas que han escuchado hablar de la consultorla de empresas. 

Respuesta Frecuencia (%) 

SI 72.22 

No 27.77 

Gráfica 6.2.3. Organizaciones que han escuchado hablar de la consultoría de empresas. 

La gráfica nos ilustra que, la mayoría de las organizaciones entrevistadas han escuchado 

hablar de la consultorla de empresas, sin embargo no conocen el tema, por lo tanto, decidimos 

indagar sus fuentes de información acerca del mismo. A continuación presentamos dichas fuentes: 

@ Medios de comunicación . 

@ El entrevistado posee una formación académica acerca del tema. 
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~ Tienen asesores que hablan de ello. 

li! Difusión gubernamental y financiera. 

~ Acudieron a un centro de incubación de empresas 18. 

_ Conoce algún consultor. 

Debido a que el 27.77 % de las organizaciones entrevistadas expresaron no conocer acerca de 

la consultoría de empresas, preguntamos el porque de esto y las razones se enlistan a 

continuación: 

@ No hay información. 

@ La información existente no es clara . 

De las empresas que expresaron conocer acerca de la consultarla, deseábamos saber que 

sector poseía un mayor conocimiento del tema, así que los clasificamos y los resultados se 

muestran en la tabla 6.2.4: 

Tabla 6.2.4. Empresas que sí conocen la consultoría 

Clasificación Frecuencia (%) 

Microempresa 28.55 

Pequeña empresa 57.11 

Mediana empresa 14.22 

Gráfica 6.2.4. Empresas que sí conocen la consultoría 

18 Centro que provee las condiciones para favorecer el nacimiento y crecimiento de una nueva empresa. 
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En la gráfica 6.2.4 podemos observar que, las empresas que han escuchado más sobre la 

consultoría son las pequeñas (61 .55 %), seguidas de las microempresas (30.77 %), Y pareciera 

que, las medianas empresas poseen pocos conocimientos acerca del tema, sin embargo, es 

importante señalar que, debido a que se entrevistó un reducido número de éstas (11 .11 %) los 

resultados aquí obtenidos, no dan un panorama directo de lo que sucede en realidad en este 

sector, debido a esto se separaron las respuestas obtenidas y los resultados que corresponden a 

la mediana empresa, se observan más claramente en la tabla 6.2.8 y su gráfica correspondiente. 

De las empresas que señalaron no poseer conocimientos acerca de la consultoría, 

pretendlamos saber que sector estaba menos informado acerca del tema, por lo que, las 

respuestas obtenidas se clasificaron y se muestran en la tabla 6.2.5. 

Tabla 6.2.5. Empresas que no conocen la consultoría 

Clasificación Frecuencia (%) 

Microempresa 75.00 

Pequeña empresa 25.00 

Mediana empresa O 

Gráfica 6.2.5. Empresas que no conocen la consultoría 
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Como podemos ver en la gráfica 6.2.5, son las micro empresas quienes más carecen de 

información acerca de la consultoría de empresas (75 %). 

Como se mencionó, los resultados obtenidos, no dan un panorama directo de lo que 

sucede en realidad en los tres sectores, por lo tanto separamos las respuestas obtenidas por 

sector y los resultados se presentan a continuación, en las tablas y gráficas 6.2.6, 6.2.2 Y 6.2.8. 

Tabla 6.2.6. Microempre sas que han escuchado sobre consultoría 

Resp uesta Frecuencia (%) 

S 57.14 

N o 42.85 

esas que han escuchado sobre consultoría Gráfica 6.2.6. Microempr 

Tabla 6.2.7. Pequer'las em presas que han escuchado sobre consultoría 

Resp uesta Frecuencia (%) 

Si 88.88 

N o 11 .11 

, 
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Las pcquonas empresas han escuchado 
hablar de consultoría 

No 

t',;'" 
Si 

.2.7. Pequel'las empresas que han escuchado sobre consultorla 

Tabla 6.2.8 . Medianas empresas que han escuchado sobre consultoría 

Respuesta Frecuencia (%) 

Sí 100 

Gráfica 6.2.8. Medianas empresas que han escuchado sobre consultoría 

Corno podemos observar en estos resultados, la respuesta varia dependiendo del tipo de 

empresa. Las organizaciones que menos han escuchado hablar de la consultoría son las 
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microempresas (gráfica 6.2.6), no así las pequeñas ni las medianas, quienes presentan una mayor 

tendencia hacia la información (ver gráficas 6.2.7 y 6.2.8). Con base en el estudio realizado por 

Viviane B. de Márquez, creemos que esté fenómeno se debe a que al crecer una empresa, ésta 

posee un mayor capital, teniendo así un mayor acceso a la información y tecnología. 

Para saber cual era el tipo de consultoría conocido por las empresas entrevistadas, 

decidimos preguntar que entendían por la palabra "consultoría". Los resultados se enlistan a 

continuación como palabras más comunes con las que las empresas entrevistadas asocian la 

consultoría: 

ce;, Resolución de problemas. 

@ Asesoría financiera . 

.J" Brindan conocimientos técnicos. 

(~ Orientación. 

1.... Asesoría para mejorar rendimientos y procesos administrativos. 

,,&1 Administración de producción. 

\¡~ Apoyo (para mejorar calidad y productividad). 

(i! Facilitador de herramientas para llegar más fácilmente a los objetivos. 

@ Ayuda. 

(>l! Diagnóstico de situaciones y propuestas de mejoras. 

Al realizar esta pregunta, encontramos una tendencia a emplear las palabras mostradas en la 

tabla 6.2.9. 

Tabla 6.2.9. Palabras frecuentes con las que las empresas entrevistadas asocian la consultoría 

Respuesta Frecuencia (%) 

Apoyo 18.75 

Ayuda 12.50 
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(1 

Gráfica 6.2.9 . Palabras frecuentes con las que las empresas entrevistadas asocian la consultoría 

Como se muestra en la gráfica 6.2.9, la mayoría de las empresas entrevistadas consideran 

que la consultoría es un servicio de apoyo, y de acuerdo a sus definiciones, entienden que este 

apoyo es principalmente en las áreas económico-administrativas, de inversión y finanzas. 

Para los fines de este estudio, durante la realización de la entrevista se explicó a los 

representantes de las empresas que es la consultoría así como las características de nuestro 

proyecto, y preguntamos si consideraban necesario este tipo de servicio en sus organizaciones, 

obteniendo los resultados mostrados en la tabla 6.2.10. 

Tabla 6.2.10. Consideran que es necesario un servicio especializado de consultoría. 

Respuesta Frecuencia (%) 

Sí 66.66 

No 33.33 
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Gráfica 6.2.10. Consideran que es necesario un servicio especializado de consultoría. 

En este gráfico, podemos notar que más de la mitad de las empresas (66.66%) consideran 

necesaria una consultorla especializada en el área alimentaria, siendo esto un indicador de que el 

servicio que proponemos en este trabajo es requerido, sin embargo, al preguntar si contratarían 

Químicos de Alimentos recién egresados como consultores, expresaron que no era factible, debido 

a que éstos carecen de experiencia. 

Para saber cuales eran las razones por las que las empresas entrevistadas consideraban, 

ya sea necesario o no, este servicio, preguntamos el porque de su respuesta . Los resultados se 

en listan a continuación. 

Razones por las que si consideran necesaria la consultoría de empresas alimentarias: 

@ No poseen bases científicas . 

:v Los problemas no existen siempre, por lo tanto, la ayuda externa es útil. 

Ol Los ayudaría a crecer. 

al Lo requieren . 

~ No pueden pagar un experto de planta. 

~ Para impulsar la empresa. 

W Su personal no esta capacitado .. 
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Razones por las que no consideran necesaria la consultoría de empresas alimentarias: 

@ Tienen experiencia en el mercado. 

@ Por que ellos hacen todo. 

~ Cuentan con gente especializada en el área. 

@ Ya recurren a consultores. 

La empresa es familiar, y por lo tanto, no lo permite. 

Para identificar el sector empresarial que considera necesario este servicio, agrupamos las 

respuestas por sectores, los resultados se presentan a continuación en la tabla 6.2.11. 

Tabla 6.2.11 . Organizaciones que sí consideran necesaria la consultorla de empresas alimentarias 

Clasificación Frecuencia (%) 

Microempresa 50.00 

Pequeña empresa 41 .66 

Mediana empresa 8.33 

Empresas que si considedran necesaria la 
consultoría de alimentos 

Mediana 

• ••.. , 

.. • M~ro 

Pequeña ... ... 

Gráfica 6.2.11 . Organizaciones que sí consideran necesaria la consultoría de empresas 

alimentarias. 
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Como pOdemos observar en la gráfica 6.2.11, las organizaciones que consideran necesaria 

la consultoría de alimentos son, en su mayoria, las micro y pequef\as empresas (con un 50% y 

41.66 % respectivamente). En cuanto a las medianas empresas, podemos decir de éstas que, son 

un número reducido que se encuentra en desarrollo y posiblemente no cuentan con los recursos 

necesarios para tener personal especializado en el área alimentaria. 

Para identificar e I s ector e mpresarial que considera í nnecesario e I s ervicío propuesto e n 

este trabajo, agrupamos las respuestas por sectores, los resultados se presentan en la tabla 

6.2.12. 

Tabla 6.2.12. Organizaciones que no consideran necesaria la consultoría de empresas 

alimentarias 

Clasificación Frecuencia (%) 

Microempresa 16.67 

Pequef\a empresa 66.67 

Mediana empresa 16.67 

Gráfica 6.2.12. Organizaciones que no consideran necesaria la consultoría de empresas 

alimentarias 
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Aquí podemos observar que en su mayoría, son las pequeñas empresas (66.66 %) 

quienes consideran que no necesitan ayuda externa para resolver sus problemas. En cuanto a las 

medianas empresas (16.66 %), creemos que se trata de organizaciones con mayor capacitación 

en el área alimentaria, y por ende, los servicios propuestos, no son útiles para ellas , no siendo el 

mismo caso para las microempresas (16.66 %) quienes consideramos, cuentan con directivos que 

no reconocen la necesidad de apoyo en sus organizaciones. 

En la entrevista, además, preguntamos cuales han sido los principales problemas que se 

presentan en las empresas y que requieren ayuda de un experto (consultor), con la finalidad de 

respaldar las respuestas obtenidas en la pregunta anterior. Los resultados se enlistan a 

continuación . 

'Í.."! Deficiencia en proceso productivo. 

;;¿ Higiene y Buenas Prácticas de Manufactura (BPM). 

I.ol Formulaciones. 

Jt! Presentación de negocios. 

@ Aspectos nutrimentales. 

B) Escalar producción. 

~ Financiero. 

@ Adquisición de materia prima. 

@ Desarrollo de Nuevos Productos (DNP). 

í."! Mercadotecnia. 

@ Vida de anaquel. 

(ol Control de calidad . 

@ Normatividad. 

(o> Certificaciones de calidad . 

@ Mantenimiento preventivo y correctivo en maquinaria. 
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Estos datos nos revelaron la importancia de contar con ayuda externa especializada en 

el área de alimentos para solucionar problemas como: 

@ Deficiencia en proceso productivo. 

'1» Higiene y Buenas Prácticas de Manufactura (BPM). 

{(\l Formulaciones. 

(~ Aspectos nutrimentales. 

i,s) Adquisición de materia prima. 

@ Desarrollo de Nuevos Productos (DNP). 

J.~ Vida de anaquel. 

(19 Control de calidad. 

~ Normatividad. 

0l Certificaciones de calidad . 

Por lo tanto, estas respuestas confirman lo observado en la gráfica 6.2.10 . Además nos 

indican las áreas del sector empresarial alimentario en las cuales un Químico de Alimentos puede 

ejercer la consultoría. 

A continuación, presentamos los problemas más recurrentes en las empresas (tabla 6.2.13) . 

Tabla 6.2.13. Principales problemas que han tenido las empresas y que consideran necesaria la 

ayuda de un experto 

Problema Frecuencia {%l 
Deficiencia en 

proceso productivo 15.78 
Higiene y BPM 15.78 
Formulaciones 10.52 

Financieros 10.52 
DNP 10.52 

Mercadotecnia 10.52 

77 



Gráfica 6.2.13. Principales problemas que han tenido las empresas y que consideran la ayuda de 

un experto 

Lo observado en la gráfica 6.2.13, nos revela que, las áreas en donde frecuentemente se 

requiere apoyo son de competencia de un Qulmico de Alimentos (deficiencia en proceso 

productivo, higiene y BPM, formulaciones y DNP). 

En las entrevistas, consideramos necesario saber si las empresas conocen la legislación 

alimentaría, por lo que preguntamos si creían tener problemas en su organización debido a 

cambios legislativos, teniendo los resultados que se muestran en la tabla 6.2.14. 
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Tabla 6.2.14. Creen que tendrán problemas debido a cambio de legislación alimentaria 

Tendrán problemas Frecuencia (%) 

Sí 44.44 

No 38.88 

No sé I no contesto 16.66 

Cree que se presentarán problemas debido a 
cambios legislativos 

No sé I no 
contestó 

.JI""": ..t'-s; 
No 

Gráfica 6.2.14. Creen que tendrán problemas debido a cambio de legislación alimentaria 

En la gráfica 6.2.14, podemos observar que solo el 44.44 % de las empresas entrevistadas 

creen que tendrán problemas debido a cambios en la legislación alimentaria , mientras que el 

38.88 % expresa que no los tendría y el 16.66 % no lo sabe, lo cual nos da la pauta a pensar que, 

existe un gran desconocimiento de las legislaciones alimentarias, así que, para confirmar esto y 

tener más clara la información, decidimos separar las respuestas por sector empresarial. Los 

resultados se presentan en las tablas 6.2.15 y 6.2.16. 
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Tabla 6.2.15. Tipo de empresas que consideran tener problemas por cambios en la 

leg islación. 

Clasificación Frecuencia (%) 

Microempresa 25.00 

Pequeña empresa 62.50 

Mediana Empresa 12.50 

Gráfica 6.2.15. Tipo de empresas que consideran tener problemas por cambios en la legislación 

alimentaria 

Tabla 6.2.16. Tipo de empresas que no consideran tener problemas por cambios en la 

legislación 

Clasificación Frecuencia (%) 

Microempresa 42.85 

Pequeña empresa 57.14 

Mediana Empresa O 
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Gráfica 6.2.16. Tipo de empresas que no consideran tener problemas por cambios en la 

legislación alimentaria 

En la gráfica 6.2.15, podemos observar que, en su mayoría son las pequeñas empresas 

(62.5 %) quienes consideran que sI se presentarán problemas debido a cambios en la legislación, 

mientras que en la gráfica 16, observamos una proporción similar (57.15 %) que consideran que 

no tendrán problemas debido a cambios legislativos, esta cifra se debe a que la población de 

pequeñas empresas ocupa el 50% de la población total de organizaciones entrevistadas, y 

además, algunas de éstas empresas están en crecimiento, y por lo mismo poseen más 

información acerca del tema, mientras que otras no cuentan con la información necesaria. 

En cuanto a las microempresas tenemos que, en su mayoría consideran no tener 

problemas debido a cambios legislativos (ver gráfica 6.2.16), lo cual nos indica que ignoran las 

legislaciones alimentarias. 

Por último, t enemas que, I as medianas e mpresas, son 1 as más informadas a cerca del 

tema (ver gráfica 6.2.15), ya que consideran que las modificaciones legislativas provocan cambios 
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en sus organizaciones y esto ocasionalmente les genera problemas (por ejemplo, prohibición de 

aditivos, cambios en la nomenclatura de los mismos, etiquetado, entre otros). 

En el grupo de empresas que no contestó o no sabe si su empresa tendrá problemas debido a 

cambios de legislación, tenemos lo siguiente: 

Tabla 6.2.17. Tipo de empresas que no contestó o no sabe si su empresa tendrá problemas 

debido a cambios en la legislación alimentaria 

Clasificación Frecuencia (%) 

Microempresa 66.66 

Pequeña empresa 33.33 

Mediana Empresa 33.33 

Gráfica 6.2.17. Tipo de empresas que no contestó o no sabe si su empresa tendrá problemas 

debido a cambios de legislación 

El gráfico 6.2.17, nos confirma que, son en su mayoria las microempresas 

quienes carecen de información sobre legislación alimentaria. 

(66.66 %) 

Debido a que, los censos empresariales del INEGI revelaron una gran disminución de 

empresas alimentarias del año 1994 al 2001 (ver sección 4.3) , nos propusimos conocer las 
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razones de este fenómeno y sí algunas de éstas podían ser solucionadas por un Químico de 

Alimentos, así que preguntamos a los representantes de las empresas, que factores consideraban 

como determinantes para la quiebra, cierre, venta de sus acciones o falta de crecimiento 

empresarial. Las razones mencionadas, se enlistan a continuación. 

Razones que mencionaron las empresas como factor de cierre, quiebra o venta de las 

organizaciones 

@ Deficiencia productiva 

@ Administración 

@ Calidad 

(ti> Falta de apoyo gubemamental (impuestos, falta de apoyo para créditos, regularización 

deficiente sobre los precios del mercado) 

(r,; Mercadotecnia 

,¿iJ Relaciones humanas (problemas internos de ideas, visiones y metas) 

(:.~ Falta de capacitación a empleados 

@ Falta de desarrollo de nuevos productos e innovación 

@ Compra de materias primas 

@ Falta de inversión y capital 

@ Empresa familiar no competitiva 

((-'! Competencia desleal 

@ Falta de ingeniería 

@ Falta de visión de negocios 

@ Problemas financieros 

(iíJ Servicio al cliente 

.~ Falta de adquisición de tecnología 

Algunos de estos problemas, fueron mencionados con mayor frecuencia, éstos se 

muestran a continuación en la tabla 6.2.18. 
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Tabla 6.2.18. Problemas frecuentes que mencionaron las empresas como factor de cierre, quiebra 

o venta de las organizaciones 

Frecuencia 
Problema (%) 

Administración 30.76 
Mercadotecnia 26.92 

Calidad 15.38 
Competencia desleal 11 .53 
Relaciones Humanas 11.53 
Problemas financieros 11.53 

Falta de capacitación a empleados 11 .53 
Falta de apoyo gubernamental 7.69 
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Gráfica 6.2.18. Problemas frecuentes que mencionaron las empresas como factor de cierre, 

quiebra o venta de las organizaciones 

Estos datos nos revelan que un Quimico de Alimentos puede ayudar a solucionar algunos 

de los problemas que presentan las empresas y que son considerados como importantes para el 

desarrollo de la organización, tales como: 

i» Deficiencia productiva 

@ Calidad 
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o) Falta de capacitación a empleados 

@ Falta de desarrollo de nuevos productos e innovación 

@ Compra de materias primas 

Es importante señalar que, estos problemas son los que las empresas entrevistadas 

consideran los causantes de la desaparición de empresas, sin embargo, esto no indica que sean 

en su totalidad los causantes de este fenómeno. 

En la entrevista, también consideramos importante preguntar, si las empresas han tenido 

algunos de los problemas que mencionaron como factores por los cuales las empresas quiebran, 

cierran, venden sus acciones o no crecen, obteniendo lo siguiente (tabla 6.2.19): 

Tabla 6.2.19 . Las empresas han presentado problemas causantes de cierre, quiebra o venta de 

las organizaciones 

Respuesta Frecuencia (%) 

Sí 61 .11 

No 38.88 

Gráfica 6.2.19. Las empresas han presentado problemas causantes de cierre, quiebra o venta de 

las organizaciones 
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Aquí podemos visualizar (gráfica 6.2.19) que el 61.11 % de las empresas entrevistadas, 

han presentado problemas que consideran causantes del cierre, quiebra o venta de sus acciones. 

Dado que más de la mitad de las empresas entrevistadas sí presentó problemas de 

importancia para ellos, cuestionamos cuales eran dichos problemas y se enlistan a continuación 

como principales problemas que presentan las empresas como factor de cierre, quiebra o venta de 

las organizaciones: 

@ Deficiencia productiva 

,.. Administración 

@ Falta de ingeniería 

@ Competencia desleal 

@ Falta de apoyo gubernamental (impuestos, falta de apoyo para créditos, deficiencia en la 

regularización de precios en el mercado) 

~ Mercadotecnia 

~) Relaciones humanas (problemas internos de ideas, visiones y metas) 

~ Falta de capacitación a empleados 

'i~ Falta de desarrollo de nuevos productos e innovación 

@ Compra de materias primas 

(~ Falta de inversión y capital 

@ Empresa familiar no es competitiva 

Algunos de estos prcblemas, fueron mencionados con mayor frecuencia, éstos se muestran a 

continuación en la tabla 6.2.20. 
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Tabla 6.2.20. Problemas frecuentes que mencionaron las empresas como factor de cierre , quiebra 

o venta de las organizaciones 

Problema Frecuencia (%) 

Administración 22.22 

Mercadotecnia 22.22 

Relaciones humanos 16.66 

Falta de capacitación a 

empleados 11.11 

Falta de apoyo gubernamental 11 .11 
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Gráfica 6.2.20. Problemas frecuentes que mencionaron las empresas como factor de cierre, 

quiebra o venta de las organizaciones 

Esta información, nos revela que, la mayoría de los problemas presentados en las 

organizaciones e ntrevistadas y q ue s e consideran causantes del cierre , quiebra o venta del as 

empresas, no son de competencia de un Qu¡mico de Alimentos . 
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Para identificar que sector empresarial ha presentado un mayor número de problemas 

causantes del cierre, quiebra o venta de las empresas, separamos los datos por sectores; los 

resultados se presentan en las tablas 6.2.21 , 6.2.22 Y 6.2.23. 

Tabla 6.2.21. Las microempresas han presentado algún problema considerado factor de cierre, 

quiebra o venta de las organizaciones 

Respuesta Frecuencia (%) 

Sí 71.42 

No 28.57 

Gráfica 6.2.21 . Las microempresas han presentado algún problema considerado factor de cierre, 

quiebra o venta de las organizaciones 

Tabla 6.2.22. Las pequeñas empresas han presentado algún problema considerado factor de 

cierre, quiebra o venta de las organizaciones 

Respuesta Frecuencia (%) 

Sí 55.55 

No 44.44 
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Gráfica 6.2.22. Las pequeñas empresas han presentado algún problema considerado factor de 

cierre, quiebra o venta de las organizaciones 

Tabla 6.2.23. Las medianas empresas han presentado algún problema considerado factor de 

cierre, quiebra o venta de las organizaciones 

Respuesta Frecuencia (%) 

Sí 50 

No 50 

Gráfica 6.2.23. Las medianas empresas han presentado algún problema considerado factor de 

cierre, quiebra o venta de las organizaciones 
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De los gráficos anteriores, podemos notar que, son en su mayoría micro y pequeñas empresas 

(con un 71.42 % Y 55.55 % respectivamente) quienes han presentado problemas causantes del 

cierre, quiebra o venta de las empresas, creemos que esto se debe a que: 

t ij No cuentan con personal capacitado 

@ No cuentan con recursos suficientes 

{~ No poseen información suficiente acerca del ramo empresarial 

Mientras que, las medianas empresas, presentan un menor porcentaje (50 %) de incidencia de 

problemas, consideramos que esto se debe a que, las medianas empresas que expresaron tener 

problemas, están en crecimiento, y por lo mismo, recientemente cambiaron de tamaño de pequeña 

a mediana empresa, y llevan consigo las problemáticas de la pequeña empresa, no siendo así 

para las que respondieron no tener problemas, ya que esto nos indica que son empresas más 

estables y con mayor capacitación. 

Dado que, en I a gráfica 6.2.22, o bservamos que un 55.55 % de pequeñas e mpresas sí ha 

presentado problemas, y con b ase e n e le studio realizado por O e Márquez, consideramos que 

estas tienen dificultades para acceder a la información y tecnología, y esta deficiencia puede ser 

detonante de sus problemas, además, al realizar las entrevistas tuvimos oportunidad de conocer 

sus instalaciones y nos percatamos que si requieren la ayuda de un experto en alimentos. 

En cuanto a las pequeñas empresas que expresaron no haber presentado problemas 

causantes del cierre, quiebra o venta de las organizaciones, consideramos que, dieron esta 

respuesta debido a que algunos empresarios y directivos no reconocen sus problemas o tienen 

miedo de admitirlos frente a un extraño, ya que esto demostraría su incapacidad para resolver sus 

problemas. 

En cuanto a las microempresas, es importante mencionar que, la mayoría de sus directivos no 

cuentan con u na formación a cadémica adecuada para realizar manufactura d e a limentos y por 

ende presentan muchos problemas (tal es el caso de personas que solo cuentan con la educación 

básica o el caso contrario de profesionistas en el área administrativa, médica o veterinaria) 
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Debido a que este estudio carece de información acerca de las empresas catalogadas como 

grandes, para fines comparabvos, nos basamos en un estudio realizado por Viviane B dellTAM de 

1979, ya que, con los resultados acerca de las pequeñas y medianas empresas, nos percatamos 

que, la tendencia en estas empresas no ha cambiado. 

En resumen, observamos que, el tamaño de la empresa influye en la difusión de la 

información, teniendo que, entre más grande es ésta, mayor es la información que posee en 

cuanto a su ramo empresarial, y esto se refleja en que, las grandes empresas están bien 

informadas y requieren ayuda eventualmente19
, no así las microempresas, quienes necesitan 

ayuda constante y carecen de información para hacer crecer sus empresas. 

Dado que tuvimos la oportunidad de observar las instalaciones de las organizaciones al 

momento de realizar la entrevista, nos percatamos que, las pequeñas empresas, presentan 

problemas para estandarizar su producción, así como de conocimiento y aplicación de normas y 

legislaciones alimentarias, esto nos indica que, desconocen sus problemas, o como ya se 

mencionó, no admiten la existencia de éstos frente a un extraño por temor, ya que, como podemos 

observar en las gráficas 6.2.12 y 6.2.16, estas empresas en su mayoria expresaron no requerir de 

ayuda y no presentar problemas debido a legislaciones alimentarias. 

Debido a que un mayor número de micro y pequeñas empresas, expresaron tener problemas 

en el área alimentaria (gráfica 6.2.11), nos percatamos que, esto se debe a que no pueden pagar 

los servicios de un especialista en el área y por lo tanto, les sería útil la ayuda externa, siendo este, 

un sector viable para los servicios de consultoría propuestos en el presente trabajo. 

Es importante señalar que, el 16.66 % de las empresas entrevistadas son familiares, este tipo 

de organizaciones son un caso diferente a los ya mencionados, puesto que sus problemas son 

causados por no admitir que personas ajenas a la familia laboren en sus instalaciones pese a que 

estén capacitadas, y esta situación pone en mayor riesgo de desaparecer a dichas empresas. 

,. Datos obtenidos del estudio del ITAM 
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Uno de los principales problemas considerado por las empresas como factor de la desaparición 

de las mismas es la mercadotecnia inadecuada (ver gráfica 6.2.18), y al observar algunos de sus 

productos nos percatamos de que su problema de mercadotecnia, no son únicamente las ventas, 

sino la falta de investigación de mercado previa a la elaboración y lanzamiento de sus productos. 
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CONCLUSIONES 

@ El campo de la consultoría empresaríal enfocada a la industria alimentaría de México como 

una alternativa de generación de autoempleos para los Químicos de Alimentos recién 

egresados de la Facultad de Química de la UNAM, es un área que presenta dificultades para 

ser explorada por un recién egresado, debido a su falta de experiencía laboral. 

~ Las áreas del sector empresarial alimentario de México en las cuales un Químico de Alimentos 

puede ejercer la consultoría son: eficíencia de procesos productivos, higiene y buenas prácticas 

de 'TIanufactura, formulaciones, aspectos nutrimentales, desarrollo de nuevos productos, 

control de calidad y normatividad alimentaria . 

@> Identificamos al\!unos de los principales problemas causantes de la desaparición de empresas 

alimentarias en MéXt:o, estos son: administración inadecuada, mercadotecnia inadecuada, 

calidad inadecuada, com~etencia desleal, relaciones humanas, problemas financieros, falta de 

capacitación de empleados Y ''3lta de apoyo gubernamental. 

@ La consultoría de empresas enfCr.ada a las industrias alimentarias de México es una empresa 

viable, si se orienta principalmente a r.¡s micro y pequeñas empresas. 

@ La consultoría empresarial más conociÓ3 por las miro, pequeñas y medianas empresas es la 

económico-administrativa . 

@ La mayoría de los microempresarios que realizan alirMntos, no son personas capacitadas en 

el área alimentaria. 
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RECOMENDACIONES 

Para solucionar algunos de los problemas observados en la realización de este trabajo 

sugerimos: 

:iil Que los Químicos de Alimentos recién egresados trabajen en conjunto con consultores 

expertos, con la finalidad de que, los primeros puedan ser contratados como consultores con 

mayor facilidad . 

@ Encontrar una estrategia para comercializar los servicios de consultoría en empresas 

familiares . 

(~ Que en los programas gubernamentales d e a poyo a las Pequeñas y Medianas Empresas 

(PyME) se incorpore la consultoría de empresas alimentarias con la finalidad de crear, 

fortalecer y desarrollar de una mejor manera las empresas alimentarias. 

,,~ Que las instancias gubernamentales del país regulen adecuadamente el tipo de personas que 

están a cargo de la producción en empresas alimentarias. 

<@ Que los consultores expertos de empresas alimentarias, difundan más sus servicios si así lo 

desean y elijan una buena opción de comercialización de los mismos, ya que este tipo de 

servicios es poco conocido en las micro, pequeñas y medianas empresas. 

,~i,¡ Que Químicos de Alimentos e Ingenieros Químicos, trabajen juntos como consultores para 

solucionar la mayoría de los problemas que presentan las micro y pequeñas empresas 

alimentarias. 
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ANEXO 1 

GUíA PARA REALIZAR LAS ENTREVISTAS A LOS EMPRESARIOS 

1. ¿Cuál es la principal actividad de su empresa? 

2.¿Cuántos trabajadores tiene su empresa? 

de 0-30_ de 31-100_ de 101-500_ más de 501 

3. ¿Cuál es la función que usted realiza en su empresa? ¿Cuánto tiempo lleva trabajando en la empresa? ¿yen 
su puesto actual? 

4.¿Ha escuchado hablar de la consultoría de empresas? 
Sí_ No_ 

¿porqué? ______ _________ ________ ________ _ 

5. ¿Qué entiende usted por consultoría? 

6.¿Cree que este tipo de servicios especializados para la industria alimentaria sean necesarios en su 
empresa?¿Contrataría un consultor recién egresado? 

Sí__ No_ 
¿porqué? _______ _________ ___________ ____ _ 

7. ¿Cuáles han sido los principales problemas (por lo menos 3) que ha tenido su empresa y usted considera 
que requiere ayuda de un experto (un consultor)? 

8. ¿Y de acuerdo a los cambios que se pueden generar en cuanto a legislación empresarial, que nuevos 
problemas cree que se presenten? ¿por qué? 

--- ----------------- -------- - -----

9.¿ Cuál cree usted que sean las principales razones (por 1 o menos 3) por las q ue las empresas quiebran, 
cierran, venden sus acciones o no crece? ¿por qué? 

10.¿Usted ha tenido alguno de esos problemas en su empresa? ¿Cuál (es)? 
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