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Introducción

Durante mi segundo semestre en la universidad llegué tarde al acto oficial de matriculación que tiene lugar dos veces al año.  Para mi desgracia, las clases interesantes ya estaban completas y solo quedaban un par de cursos de informática con nombres graciosos. Esto fue mucho antes de que los ordenadores se pusieran de moda. De hecho, nunca antes había visto uno y todo lo que sabía de ellos era gracias a historias de ciencia ficción.

No quería dar clases de informática, pero no me quedaba otra alternativa y tenía que completar mi horario de alguna manera. Me inscribí y, ese mismo día, al acabar la clase, ya me había enganchado.

Mi profesor era un hombre muy alto, de unos 2 metros, un gran experto y de carácter muy agradable. Se llamaba Fred y, en un solo semestre ya tenía claro a lo que iba a dedicarme el resto de mi vida.

Casi al final del semestre conseguí mi primer trabajo de consultoría. Se trataba de corregir algunos errores en los programas de contabilidad general que se ejecutaban en una computadora TRS-80. Por aquel entonces, era la máquina más moderna que había en el mercado. Venía completa, con 16KB de memoria y dos disqueteras de 5¼ pulgadas. En ese momento estaba demasiado confiado, demasiado poco preparado y era bastante ingenuo. Tenía el ojo puesto en los  600$ que me habían ofrecido por terminar el trabajo y para cuando me di cuenta de que en realidad no sabía cómo corregir los programas, ya era demasiado tarde.

Haciendo una retrospectiva de esos días entendí que fallé en todo lo que se podía fallar. No comprobé mis suposiciones, no redacté un enunciado del trabajo y no rescindí el contrato cuando supe que no era capaz de cumplir con lo acordado.

Ahora, 35 años después, he formado parte o he dirigido más de mil proyectos de consultoría. Algunos pequeños, de una duración de una hora o dos; otros que requerían semanas de mano de obra y otros que precisaban de equipos de más de 20 personas trabajando durante meses para llevarse a cabo.

Prácticamente todos estos proyectos se llevaron a cabo con éxito ajustándose al presupuesto y casi siempre a tiempo. Aprendí que, en cierto modo, es gratificante entregar a un cliente un servicio de alta calidad y que cumple o supere las especificaciones.

Los proyectos que no fueron bien fracasaron en más del 90% de los casos debido a la mala comunicación con el cliente. Por el contrario, otros proyectos sí tuvieron éxito, principalmente, gracias a una excelente comunicación entre el cliente, el equipo de ejecución, y yo mismo.

Una buena comunicación comienza con el esfuerzo puesto en las ventas, continúa con la redacción de un enunciado del trabajo de alta calidad, y prosigue hasta el final del proyecto, haciendo uso de reuniones, correos electrónicos, conviersaciones por Skype, entrevistas y llamadas telefónicas.

Por supuesto, hay muchos otros factores que intervienen en el éxito o el fracaso de un proyecto. Obviamente, un consultor debe ser competente y entender el servicio que está ofreciendo. Del mismo modo, debe ser capaz de gestionar y controlar el caos que puede surgir en cualquier actividad que implique la participación muchas personas. 

El cambio también debe gestionarse. Un proyecto que, por el contrario, va bien puede venirse abajo inesperadamente si el cambio no se controla de la forma adecuada.

En este libro, presentaré muchas de las lecciones que he aprendido acerca de cómo administrar un proyecto de principio a fin. Hablaré de lo que hace que un proyecto funcione y de todo aquello que puede salir mal.

Espero que disfrute de lo que he escrito y le sea de utilidad. Si desea enviarme algún comentario sobre este libro, no dude en escribirme a rich@thewritingking.com. Si le ha gustado el libro, por favor déjeme una crítica positiva en Amazon. Le estaré muy agradecido.

––––––––

¿Qué es un proyecto de consultoría?

¡Enhorabuena! Ha sido usted contratado por un cliente. Es de suponer que usted tiene algún tipo de experiencia en el área, que cuenta con algún experto en su equipo o que, de lo contrario, tendrá que contratar a alguien que lo sea.

Han confiado en usted, sin importar si le han pagado cinco dólares a través de una página web freelance o si el cliente le ha pagado decenas de miles de dólares directamente. Alguien confía en que usted tenga el conocimiento y la experiencia necesarios para llevar a cabo algo en un plazo de tiempo determinado por una cantidad concreta de dinero.

Es vital que usted mantenga esa confianza. Por supuesto, hay consultores que fracasan en lo que hacen, no cumplen con los plazos, se salen del presupuesto y hacen una chapuza de trabajo. Usted no quiere ser uno de esos consultores, ¿verdad que no?

Cuando se lleva a cabo un buen trabajo, los clientes se lo recomiendan a otras personas. En páginas web freelance, el cliente puede dejarle una valoración positiva. Y si trabaja directamente con un cliente, este puede escribirle una recomendación. Cuando uno de sus amigos, colegas o compañeros de trabajo le pregunten por un consultor, si ha realizado un buen trabajo, puede que les recomiende que se pongan en contacto con usted. Es la mejor manera de conseguir nuevos clientes.

Por otro lado, si entrega un mal trabajo, puede recibir una valoración negativa, o que no le dejen ninguna recomendación por escrito. Seguramente el cliente no lo recomendará, y cualquiera que le pregunte por usted puede encontrarse con un silencio sepulcral o un aluvión de críticas. Usted no quiere eso, ¿verdad que no?

En el mundo del marketing, no hay nada más poderoso que una recomendación personal de alguien. Esto es así independientemente de si se está buscando un trabajo, un consultor, o un coche nuevo. 

Una recomendación procedente de una fuente fiable es el marketing más poderoso del mundo. Todas los puestos que he ocupado a lo largo de mi carrera los conseguí gracias a una recomendación. Los currículums nunca me han traído demasiada suerte. 

Trabajé como vicepresidente de una consultoría durante 14 años. La gran mayoría de mis proyectos provenían de recomendaciones de clientes. Después de haber sido consultor durante tantos años, acabé haciendo algo totalmente diferente en Trader Joe, contratando a cientos de consultores, casi siempre basándome en recomendaciones.

Los consultores no deben olvidar que también tienen que actuar como comerciales y expertos en marketing. Todo el mundo siempre trata de vender el próximo proyecto y de hacer marketing de sus servicios. Esto se consigue siendo un profesional, entregando un producto excelente dentro del presupuesto y a tiempo, gestionando el proyecto de forma profesional, y comunicando a un alto nivel.

En todas las etapas del proyecto, tenga en cuenta que las recomendaciones son casi tan valiosas como tener dinero en efectivo en el banco. Recuerde, una recomendación sólida por parte de su cliente es signo de que usted ha hecho un buen trabajo.

Su cliente toma una decisión cada vez que hay que desempeñar una tarea: o bien se puede hacerla él mismo (uso de personal interno), o bien puede conseguir a alguien para hacerlo (subcontratación). A veces, las políticas internas afectan a esa elección. Cuando trabajaba como director de operaciones en Trader Joe, la política de la empresa exigía la contratación de poco personal, lo que nos obligó a subcontratar constantemente.

Cuando trabajaba de vicepresidente de Consulting at Software Techniques, el dinero era escaso, y se optaba por desempeñar todas las actividades posibles dentro de la misma empresa. La sensación general era que subcontratar cuesta un dinero y, por tanto, reduce los beneficios. Como resultado, solíamos evitar contratar a un consultor externo, a no ser que no hubiera otra opción.

Además de las políticas internas, otra de las razones por las que una empresa o una persona busca un consultor es que no tienen las capacidades necesarias para llevar a cabo un trabajo. Por ejemplo, un escritor anónimo o ghostwriter puede ser bueno en la escritura, pero puede que no tenga las habilidades de un artista gráfico. El escritor anónimo puede contratar a un artista para crear la cubierta de su libro.

De hecho, un escritor anónimo es un consultor que ha sido contratado para escribir un artículo o un libro. Los escritores anónimos muchas veces son necesarios porque el cliente no tiene las habilidades o el tiempo necesarios para llevar a cabo el trabajo.

Por supuesto, el tiempo es a menudo lo que causa la necesidad contratar los servicios de consultores. He dirigido muchos proyectos para los que no contaba con el personal interno adecuado para completar el trabajo dentro de un marco de tiempo razonable y en los que me vi obligado a buscar recursos adicionales fuera de la empresa.
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