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Objetivo:

— Reconocer las dreas de conocimiento que debe
poseer un consultor organizacional; asi como los
elementos que intervienen en la planeacion,
desarrollo y control de un proceso de consultoria.

Dirigido a:

— Directivos de empresas de consultoriqg, lideres de
proyectos de consultoria, consultores internos
o externos, tanto del sector publico como
del sector privado.

Reconocimiento:

— Al finalizar tu programa recibirds:

 Diploma Digital con validez curricular
y tecnologia Blockchain con cédigo QR
y de verificacion.

* Constancia DC-3 por la STPS

* Insignia digital de tu programa para compartir
en tus redes sociales
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éPor qué UVM?

Tenemos mas de 60 afios de experiencia académica,
mds de 150 programas educativos y mds de 180 programas
de excelencia a nivel nacional.

Adquieres conocimientos y habilidades esenciales
que puedes aplicar de inmediato en tu actividad profesional.

Los profesores que imparten las Certificaciones
y Diplomados son expertos reconocidos en sus campos.

Tienes flexibilidad educativa que te permite estudiar
a tu ritmo, a cualquier hora y en cualquier lugar.

Los Diplomados y Certificaciones UVM enriquecen tu CV
y te posicionan como el mejor candidato.




EDUCACION
CONTINUA>>

UVM

Al estudiar el programa podras:

Realizar un andlisis objetivo de
los requerimientos de consultoria
de clientes.

Disenar e implantar estrategias eficaces
para la mercadotecnia de los servicios
de consultoria.

Coordinar los elementos que intervienen
en el desarrollo de un proyecto de

consultoria.




BLOQUES
DE APRENDIZAJE

Fundamentos de la Consultoria
Organizacional
y Modelo de Negocio

Comprender los fundamentos
de la consultoria organizacional q QG
. y definir un modelo de negocio Diagnostico
Gestion de proyecto viable con una propuesta de Orgqnizacional
de consultoria valor diferenciada. P .
1S CHE y Andlisis del Cliente
orgamzac:onal Desarrollar la capacidad de
analizar organizaciones y
clientes, aplicando diagnésticos
para identificar problemas,
oportunidades y necesidades
que orienten decisiones

Integrar conocimientos,
habilidades y herramientas
para desarrollar un proyecto
de consultoria, desde la
deteccion de oportunidades
hasta la entrega con
enfoque en calidad y valor.

Alianz.a‘s Estratégic.:as Disefio de
y Gestion de la Calidad Intervenciones

en Consultoria y Gestién del Cambio

Disefiar y gestionar alianzas Disefar intervenciones

estratégicas y sistemas de organizacionales alineadas
calidad en consultoria a la estrategia del cliente,
asegurando consistencia, lntegrqndo gestion del
valor al cliente y crecimiento cambio para asegurar

sostenible. Mercadotecni.a .y adopcion, sosteniﬂl?ggs
Ventas de Servicios
de Consultoria

Desarrollar competencias para
posicionar, comercializar y vender
servicios de consultoria, aplicando

enfoques de marketing profesional y

ventas consultivas orientadas a

relaciones de largo plazo.




Fundamentos de la Consultoria
Organizacional y Modelo de Negocio

Introduccidn a la consultoria
organizacional

Q. Concepto y alcance de la
consultoria organizacional

b.  Evolucién histérica y tendencias
actuales de la consultoria

C.  Tipos de consultoria: interna,
externa y especializada

d. Rol del consultor como agente de
cambio

Etica y marco profesional

a. Principios éticos del consultor
organizacional

b. Confidencialidad,
responsabilidad y conflicto de intereses
C. Relacidn consultor—cliente y
contrato psicolégico

d.  Gestion de expectativas y limites
de la intervencidn

3. Modelo de negocio del consultor
a. Modelos de prestacion de
servicios
b. Definicion del cliente objetivo
(segmentacion)
C. Propuesta de valor en servicios
de consultoria
d. Portafolio de servicios y
especializacién

4. Planeacion estratégica del consultor

a. Andlisis del entorno y
competencia

b. Estrategia de posicionamiento
profesional

C. Pricing estratégico de servicios
de consultoria

d. Indicadores bdsicos de
desempernio del negocio consultivo




Diagndstico Organizacional y
Andlisis del Cliente

l. Fundamentos del diagnéstico
organizacional

a.  Diagnéstico organizacional:
concepto y propodsito

b. Niveles de diagnoéstico: individual,
grupal y organizacional

C. Enfoques de diagnéstico:
sistémico, estratégico y cultural

d.  Eldiagnéstico como proceso de
intervencion

Herramientas y técnicas de diagnostico
a.  Entrevistas estructuradas 'y
semiestructuradas

b.  Encuestas y cuestionarios organi-
zacionales

C. Focus group y observacion
organizacional

d. Andlisis documental y de
indicadores

Andlisis del cliente y stakeholders

Q. Identificacion de stakeholders
clave

b.  Andlisis de poder, influencia e
intereses

C. Identificacion de problemas,
sintomas y causas raiz
d. Priorizacion de necesidades

organizacionales

Diagnéstico orientado a la venta
consultiva

a. Diagnéstico como herramienta
de generacion de valor

b. Presentacioén ejecutiva de
hallazgos

c. Vinculacién diagnoéstico—solucion
d. Construccidon de confianza a

partir del diagndstico
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Diseno de Intervenciones y

Gestion del Cambio

Diserio de intervenciones consultivas
a. Tipos de intervenciones
organizacionales

b. Alineacidn estratégica de la
intervencidén

cC. Definicién de objetivos y alcance
del proyecto

d. Andlisis de riesgos y viabilidad
Intervenciones en la organizacién

a. Intervenciones en estructuray
procesos

b. Intervenciones en cultura
organizacional

C. Intervenciones en personas y
equipos

d. Intervenciones en liderazgo y
gobernanza

Gestién del cambio organizacional

a. Fundamentos de la gestion del
cambio

b. Modelos de cambio
organizacional

c. Resistencia al cambio y gestion
emocional

d Comunicacién del cambio
Evaluacién y sostenibilidad

a. Definicion de indicadores de éxito
b.  Seguimientoy control de la
intervencion

C. Transferencia de capacidades al
cliente

d. Cierre técnico del proyecto de
consultoria

Mercadotecnia y Ventas de

Servicios de Consultoria

Marketing de servicios profesionales
a. Caracteristicas del marketing de
servicios de consultoria

b. Diferencias entre marketing de
productos y servicios

C. Construccién de marca personal
del consultor

d. Reputacién, credibilidad y
autoridad profesional

Estrategias de mercadotecnia

a. Segmentacion y mercado
objetivo en consultoria

b. Marketing de contenidos y
visibilidad profesional

c. Networking estratégico y
generacion de oportunidades
d. Uso de medios digitales para

consultores

Proceso de ventas consultivas

a. Prospeccion y calificacién de
clientes

b. Entrevista de ventas y deteccién
de necesidades

C. Disefio de propuestas técnicasy
econémicas

d. Presentacion de propuestas al
cliente

Negociacion y cierre

a. Manejo de objeciones

b. Estrategias de negociacion en
consultoria

C. Cierre de la venta y acuerdos
contractuales

d. Fidelizacién y ventas recurrentes
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Alianzas Estratégicas y Gestidon
de la Calidad en Consultoria

. Alianzas estratégicas en consultoria

a.  Concepto y tipos de alianzas
estratégicas

b.  Beneficios y riesgos de las
alianzas

C. Identificacién de socios
estratégicos

d.  Modelos de colaboracién entre
consultores

. Gestion de alianzas

a.  Definicién de roles 'y
responsabilidades

b.  Acuerdos, contratos y gobierno de
alianzas

C.  Gestion de conflictos entre socios
d.  Evaluacién del desemperio de
alianzas

. Gestiébn de la calidad en consultoria

a. Concepto de calidad en servicios
profesionales
b. Expectativas del cliente y

percepcidn del valor

C. Diserio de procesos de prestacion
del servicio

d. Estandarizacién y buenas
prdcticas

. Mejora continua y satisfaccion del

cliente

a.  Medicién de la satisfaccion del
cliente

b.  Gestidbn de quejasy no
conformidades

C. Mejora continua en servicios de
consultoria

d.  Aprendizaje organizacional del
consultor
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Gestion del Proyecto de Consultoria
Organizacional

1. Definicion del proyecto 3. Comercializacién y calidad
a.  Seleccién del caso real o a. Propuesta comercial y técnica
simulado b. Modelo de precios y alcance del
b.  Andlisis del contexto del cliente servicio
C.  Definicién del problema consultivo C. Plan de aseguramiento de la
d.  Obijetivos del proyecto calidad

2. Desarrollo del proyecto d. Indicadores de éxito y resultados
a.  Disefo del diagnostico 4. Presentacidny cierre
organizacional a. Presentacion ejecutiva al cliente
b.  Andilisis e interpretacion de b. Argumentacion de valor y toma
resultado de decisiones
C. Diseno de la propuesta de cC. Retroalimentacion y aprendizaje
intervencidn d. Cierre del proyecto

d.  Plan de gestién del cambio

Los Diplomados, Certificaciones, Bootcamps y Cursos son programas de capacitacion sujetos a mejora continua y a cambios sin previo aviso.
Para maés informacién, consulta el Reglamento Académico https://uvm.mx/la-uvm/nuestros-estatutos para Programas de Educacion
Continug, las politicas administrativas y la oferta completa de Diplomados, Certificaciones, Bootcamps y Cursos.
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Beneficios de
la modalidad

Clases en vivo, actividades interactivas y casos
practicos. Puedes interactuar con profesores y otros
alumnos para tener una experiencia mas
enriquecedora.

Networking. Tienes la oportunidad de construir una red
de contactos profesionales con otras personas que

tienen intereses similares o se desempenan en el mismo
ambito.

Estudia a tu ritmo. Consulta todas las sesiones
grabadas en el horario que mds te convenga.

Soporte técnico. Cuentas con atencion técnica en todo
momento para ayuddrte a solucionar cualquier
problema que se presente.

Asesoria y acompafamiento. Tienes un tutor que
te brindard apoyo a través de enlaces en vivo, chat
o WhatsApp para resolver cualquier duda.
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SE PARTE DE LA UVM

in o f

@uvmmyx uvm @uvmmyx uvm.mx




