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1.1- Natureza e propósito das consultorias financeiras: uma avaliação financeira é componente essencial do diagnostico organizacional. Algumas vezes a consultoria financeira resulta da percepção dos clientes em relação a problemas como falta de caixa. Em outras ocasiões, o diagnostico organizacional, particularmente a avaliação financeira, pode revelar fraquezas nos sistemas, estruturas e controles financeiros da empresa-cliente. Este tipo de consultoria exigira o envolvimento de um especialista financeiro, ou o consultor de organização generalista devera ter uma solida base em finanças. 
1.2- Desenvolvimento empresarial: inclui os estudos de viabilidade de novos empreendimentos. Figuram a construção de novas fabricas, a adição de novas linhas de produtos, a mudança de processos de produção, etc. Em cada um destes casos, o consultor mede os recursos necessários, a receita e os custos resultantes. Quando o empreendimento é novo e singular, como a construção de uma nova fabrica num pais estrangeiro, o consultor estuda investimentos, receitas, e custos totais. O objetivo de uma consultoria é verificar se os benefícios esperados justificam os recursos que o cliente deve alocar ao novo empreendimento. Estimativas financeiras são meramente os valores monetários de Mao de obra, material, maquinas e instalações a serem reunidos, e os produtos e atividades assim gerados. Se o cliente planeja expandir-se por aquisição ou fusão, pode contratar um consultor para avaliar as consequências financeiras.
1.3- Administração de capital:  o consultor tem duas principais preocupações no tocante à administração de capital. A primeira relaciona-se às fontes de fundo e a segunda ao seu melhor uso. Uma consultoria pode considerar apenas um destes aspectos ou combinar ambos quando o cliente deseja uma avaliação do volume de capital de que necessita, alem de recomendações sobre onde e como conseguir a quantia estimada.  Quando chamado a aconselhar sobre obtenção de fundos, o consultor examina a estrutura de capital do cliente e sugere o balanceamento adequado entre capital próprio e de terceiros e a melhor proporção entre empréstimos a longo e curto prazo. Considera também as condições no mercado financeiro.  O consultor financeiro frequentemente da sua opinião sobre o uso adequado de fundos. Seu conselho é inestimável para o equilíbrio correto entre ativos fixos e correntes e a manutenção da liquidez. Ele também enfatiza as necessidades de políticas adequadas de depreciação, reposição, para garantir a renovação da melhoria continua de instalações e equipamentos. 
1.4- Alternativas operacionais de custo mínimo: em qualquer situação onde um administrador pode escolher entre duas ou mais formas de realizar uma atividade, o consultor financeiro pode ser chamado para avaliar qual é mais favorável. A gama de serviços e ampla em varias áreas. A abordagem do consultor é essencialmente similar. O valor da ajuda do consultor é ampliado pela criação de uma metodologia de avaliação adequada às condições particulares da organização estudada e que é oferecida ao cliente, de modo que posteriores avaliações rotineiras de alternativas possam ser realizadas pelo seu próprio pessoal. 
1.5 Sistemas Contábeis:  o consultor financeiro recebe muitas solicitações de elaboração e desenvolvimento de sistemas contábeis. Os clientes esperam que eles possua grande conhecimento e experiência para colocar a disposição no desenvolvimento de sistemas, tais como: informação gerencial; contabilidade financeira; faturamento; controle de credito, de estoque; etc. 
Ao decidir  a adoção de um ou mais desses sistemas, os administradores procuram assegurar-se de que aqueles são capazes de executar adequadamente algumas de suas tarefas de alocar recursos,planejar e controlar as operações. Para assegurar que o sistema atendera ao objetivo pretendido, o consultor deve: criar uma organização apropriada; prescrever  procedimento de coleta, armazenamento e analise de dados e disseminação de informações;  elaborar  formulários de acordo com tais procedimentos; selecionar o equipamento adequado; incorporar verificações e controles.
Os sistemas contábeis geralmente registram custos históricos: a informação, resultante, portanto, ignora as alterações no valor da moeda. Em muitos países, a inflação tem enfatizado recentemente este problema. 
2. Consultoria em  administração de marketing

2.1- Considerações gerais: é no marketing que a firma se vê em contato com entidades externas ( competidores e clientes), que possuem existência independente. A própria sobrevivência da firma depende de quão bem consegue adaptar-se às condições de um mercado influenciadas pelas atividades daquelas entidades. 
Uma consultoria que envolva a função de marketing irá, geralmente, desdobrar-se em duas tarefas bem distintas; uma ao nível de formulação de estratégia e uma ao nível de atividades. Esse terceiro tipo de atividade é o da pesquisa de mercado. Ela fornece ao cliente informação analisada, deixando a seu cargo a pratica de qualquer ação que se faça necessária. O consultor que intervém nas atividades de marketing de um cliente, a menos que pertença a uma organização suficientemente grande para possuir sua própria divisão de pesquisa de mercado, irá comumente ter que solicitar o auxilio de uma ou mais dessas firmas de pesquisa de mercado.  
2.2- O nível de estratégia de marketing: decisões estratégicas em marketing tem extensas implicações para a empresa como um todo e para a administração de funções especificas, tais como a produção, desenvolvimento de produto ou controle financeiro. Um ponto de partida útil é classificar a orientação do cliente em relação ao mercado. Três classificações são orientadas: orientação para o produto, orientação para a produção e orientação para o mercado. Numa firma orientada para o produto, a ênfase recai sobre o próprio produto, enquanto na firma orientada para a produção, as considerações dominantes no desenho ou modificações do produto são as de facilidade ou economia da produção. E em uma firma orientada para o mercado, a decisões baseiam-se na analise das necessidades e demandas do mercado. O objetivo é aproveitar as oportunidades que o mercado oferece.  
Em muitas empresas, a determinação do preço é encarada como terreno especial dos contadores, que determinam a que preços o pessoal de marketing deve vender. O credito aos clientes pode ser outra fonte comum de conflito entre o gerente  de marketing e o de finanças, principalmente em épocas de dinheiro curto. 
2.3 ) Operações de marketing: empresas diferentes tem diferentes ideias  sobre quais operações fazem parte  da função de marketing e quais não fazem. Vendas,propagandas,promoção, relacionamentos com distribuidores e pesquisa de mercado são considerados, por quase todas as firmas, como responsabilidade do gerente de marketing, mas a situação e geralmente bem menos clara no que diz respeito ao desenvolvimento de novos produtos, concepção de embalagem, ou transporte e armazenagem dos produtos acabados. 
Gerência de vendas: o treinamento apropriado e a motivação dos vendedores constituem itens críticos a serem verificados, bem como a forma pela qual os vendedores dividem o seu tempo efetivo de trabalho entre consumidores existentes e potenciais entre contas grandes, medias e pequenas. 

Propaganda e promoção: comumente o cliente pode obter em sua agencia de propaganda bons conselhos sobre essas atividades, mas ocasionalmente surge uma situação em que elas se encontram em mãos de pessoas pouco brilhantes, tanto pelo lado do cliente como pelo da agência. Uma pratica comum, mas indesejável, é a de estabelecer os gastos com propaganda puramente como uma percentagem arbitraria de vendas. A utilização deste método oferece a vantagem de dar ao cliente alguma ideia do que ele pode esperar conseguir com os seus gastos em propaganda. 
Distribuição física: a análise da função de distribuição física pode ser de dois tipos. O primeiro refere-se a sistemas grandes e complexos, envolvendo múltiplas origens e destinações de carregamentos, pontos intermediários de armazenagem ou baldeação, etc. Ánalise complexa, pois as vantagens de produção em grandes partidas devem ser pesadas contra os custos de estocagem nos vários pontos de armazenagem. O segundo tipo de analise, bem mais comum, resume em decidir que volume de distribuição deve ser feito em veículos da companhia e quanto deve ser contratado fora. 
Canais de distribuição: o principal ponto fraco a este respeito é uma tendência a passar por cima dos atacadistas e lidar diretamente com os varejistas, tendência essa que é particularmente pronunciada nos países em desenvolvimento.  O consultor que espera realizar muitos trabalhos para fabricantes de bens de consumo fará um bom investimento de dedicar algum tempo ao estudo dos problemas e necessidades do comercio atacadista e varejista. 
Embalagem e desenvolvimento de novos produtos: considera-se desejável e frequentemente vital o envolvimento ativo do departamento de marketing, apesar do trabalho propriamente dito ser geralmente executado por outros departamentos. Em primeiro lugar deve se considerar as condições do departamento de marketing se envolver construtivamente, o que implica ter a vontade e os recursos para realizar a pesquisa de mercado. Em segundo lugar, deve-se estabelecer arranjos organizacionais que garantam que o envolvimento do departamento de marketing ocorra em um estagio adequadamente  inicial e não, como frequentemente  acontece, depois de os projetos terem sido concluídos. 
2.4) Consultorias em firmas comerciais: em uma firma bem administrada, o giro de estoques constitui o ponto focal de todas as atividades:compras e planejamento do nível de estoques são baseados em objetivos de rotação de estoques. 
A primeira tarefa do consultor em tais empresas é verificar os procedimentos de controle de estoques.  Frequentemente ira descobrir que eles são insatisfatórios e que procedimentos adequados deverão ser estabelecidos. O estabelecimento de procedimento de controle de estoque vem em primeiro lugar, porque outras atividades necessitarão dos dados que tais procedimentos irão produzir. Com muita frequência o trabalho de consultoria  não precisa ir alem da instalação de bons procedimentos de controle de estoque e do treinamento de gerencia no uso dos dados de controle para planejamento e administração. 
3.0) Consultoria em administração de pessoal ( R.H.)
O consultor de administração de pessoal lida com os aspectos “humanos” da organização. Em muitos aspectos, espera-se que o consultor de administração de pessoal traga às organizações novos conhecimentos, atuando, assim, como um consultor de recurso. Entretanto, a consultoria de procedimento esta sendo cada vez mais usada como a principal abordagem à solução de problemas em administração de pessoal. 
3.1-Política de pessoal e a auditoria do consultor: o consultor pode tentar fazer uma avaliação dos procedimentos e políticas de pessoal atuais, investigando, analisando e comparando tais políticas como resultados verdadeiramente obtidos ao longo de um dado período através de uma auditoria sistemática, em profundidade. O propósito da auditoria de pessoal e fornecer  informação sobre as praticas de pessoal e explicá-las.  Para isso deve-se buscar a informação tanto verticalmente, no departamento de pessoal, como horizontalmente, através dos outros departamentos. A auditoria abrange toda a organização. 
3.2) Métodos para melhorar a administração de pessoal : 
Seleção de pessoal: as principais técnicas de seleção são os testes e entrevistas. Os testes envolvem a coleta e exame de amostras do comportamento dos candidatos e o uso das mesmas para prever o provável desempenho futuro. A entrevista é um instrumento diagnostico útil, mas possui reconhecidamente muitas imperfeições como forma de predizer o desempenho profissional futuro. 

Planejamento e desenvolvimento de carreiras: os consultores devem preparar-se para lidar com problemas como: identificação das principais trajetórias de carreira disponíveis para varias categorias de pessoal; analise de obstáculos organizacionais; instalação de um sistema pelo qual trabalhadores e outros empregados sejam estimulados a planejar suas próprias carreiras profissionais; definição de políticas de desenvolvimento de carreira para a orgaznição que apoiem e facilitem o progresso nas carreiras; o planejamento de carreiras para aqueles que provavelmente não irão alcançar posições gerenciais ou de projeção, por diversos motivos. 
Desenvolvimento organizacional e de pessoal: existe um interesse crescente em combinar o desenvolvimento organizacional e outros programas que ajudem o ser humano a melhorar sua vida profissional e dela obter maior satisfação. 

Um consultor pode auxiliar seu cliente nas seguintes áreas: identicaçao das necessidades de desenvolvimento de pessoal; elaboração de políticas, planos e programas  de desenvolvimento de pessoal; escolha de métodos e técnicas de desenvolvimento e treinamento de recursos humanos, etc. 

Avaliação de cargos: é aconselhável que o consultor escute os representantes dos sindicatos, bem como a administração da firma e empregados. Os funcionários dos sindicatos estão particularmente bem situados para opinar sobre fatores especiais passiveis de afetar a classificação de cargos, tais como a necessidade de considerar a carência da mão de obra qualificada para os cargos em estudo, acordos de negócios já existentes ou planejados.  
Motivação: toda organização cujo propósito é atingir certos objetivos econômicos e sociais, mas que dispõe apenas de recursos limitados à sua disposição, tenta motivar seu pessoal no sentido de alcançar uma gama de objetivos , que podem incluir os da sociedade, da organização do grupo e do individuo. 
O consultor deve compreender que as avaliações devem relacionar-se desempenho real, que os encarregados dessa função devem receber treinamento em técnicas de avaliação de desempenho, e que avaliações sensatas começam pela boa determinação de objetivos organizacionais, departamentos, grupais e individuais, sendo eficazmente executadas através de registro, medida e comparação de níveis de desempenho desejados e reais. 

3.3) Consultoria em relações trabalhistas: o consultor pode ser chamado porque existem problemas nas relações empregado/empregador em uma situação momentânea, porque há forças internas ou externas que podem levar a problemas nessas relações, ou quando há necessidade de aconselhamento na formulação inicial ou na reformulação das políticas de relações trabalhistas. Os principais termos que o consultor pode ser chamado a enfrentar podem incluir um ou mais dos seguintes aspectos: 1) aconselhamento sobre as relações com os representantes dos trabalhadores no dia a dia; 2) a mecânica de lidar com as queixas dos trabalhadores, incluindo orientações para o estabelecimento de procedimentos para a veiculação das queixas; 3) negociação coletiva; 4) mecanismos e procedimentos para consulta e cooperação entre administração e trabalhador em assuntos de interesse comum; 5) princípios e procedimentos de demissão e dispensa. 
As regras legais não constituem as únicas normas significativas a serem consideradas pelo consultor, que deve ter pleno conhecimento das condições relevantes de qualquer acordo coletivo já existente que seja aplicável à empresa-cliente, quer este acordo seja para a industria, região, ou a própria empresa. 
