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Convierte tu Pyme en una Super Pyme y gana más con menos esfuerzo

#E8.Mapa de Stakeholders:
Mejorando la toma de decisiones.

● Identifica nuestro mapa de relaciones.

● Mejora fuertemente el ciclo de planificación.

● Fomenta relaciones más sólidas entre el
equipo.

● Consigue mejores resultados gracias a las
alianzas.



__________________________________________________________________________

Un stakeholder es cualquier persona, grupo o entidad que tiene un
interés o preocupación en una empresa o proyecto. Estos interesados
pueden incluir accionistas, empleados, clientes, proveedores, reguladores,
grupos comunitarios y otros que, de alguna manera, se vean afectados
por la empresa o proyecto.

El objetivo de este ejercicio en equipo es identificar y
comprender a los distintos interesados en un proyecto o

empresa y crear un mapa de stakeholders para organizarlos
y entender sus objetivos, necesidades y expectativas.

1. Selecciona un proyecto o empresa especí�ca para trabajar.
2. Escoge a los integrantes del grupo cuidadosamente. Deben ser proactivos y tener una

buena visión general del mercado y de la empresa.
3. Divide al grupo en equipos pequeños de 3 a 5 personas. Pide a cada equipo que identi�que

a los distintos interesados en el proyecto o empresa, incluyendo tanto a los interesados
internos como externos.

4. Pide a los equipos que organicen a los interesados por categorías en un mapa de stakeholder,
por ejemplo, categorías de alta in�uencia, categorías de alta preocupación y categorías de baja
in�uencia y baja preocupación.

5. Pide a los equipos que identi�quen los objetivos, necesidades y expectativas de cada grupo
de interesados.

6. Finalmente, pide a los equipos que presenten y comenten cómo esta información puede
ayudar a la empresa o proyecto a tomar decisiones estratégicas más informadas y a mejorar la
gestión de sus stakeholders.

TIEMPO SUGERIDO: 2 horas, incluyendo la lluvia de ideas, la creación del mapa y la
presentación al grupo. El tiempo puede variar en función de las necesidades y objetivos especí�cos
de cada equipo.
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__________________________________________________________________________

MÉTRICAS MÁS HABITUALES:

● Registrar la frecuencia de reuniones, llamadas o interacciones digitales y evaluar su calidad
a través de retroalimentación directa o encuestas post-interacción.

● Realizar encuestas regulares de satisfacción y calcular un índice basado en las respuestas.
Incluye preguntas sobre calidad de comunicación, cumplimiento de expectativas y
disposición para continuar la relación.

● Medir el tiempo promedio de respuesta y establecer benchmarks para mejorar.
● Llevar un registro de los con�ictos surgidos y de aquellos resueltos satisfactoriamente,

buscando una tendencia positiva en la resolución.
● Analizar la longevidad y continuidad de las relaciones con stakeholders importantes.
● Evaluar la asistencia, contribuciones y nivel de compromiso en actividades.

MIS NOTAS PARA ASEGURAR QUE “muevo el culo”:
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__________________________________________________________________________

Si este ejercicio te ha parecido útil, ¡te va a encantar lo que te espera en mi página web!

Está repleta de consejos prácticos, ejemplos y estrategias que he desarrollado con mis clientes durante los
veinte últimos años y que te ayudarán a convertir tu Pyme en SUPERPYME.

¿A qué esperas para seguir creciendo?

Recuerda siempre el poder del once, porque uno más uno, no son dos, sino once😉

Contacta conmigo si quieres formar parte de ese 3 % de
empresarios que además de ganar dinero, también tienen
tiempo para disfrutar gastándolo.

alvaronavarrete.com
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