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CONCEPTO

RELEVANCIA EN LOS PROYECTOS

LECCIONES APRENDIDAS

EXPERIENCIAS



���
���

���
�	


��

���

���
���

�
�
���

���
���

��

��

�
������� : ������
� :

C
O

N
C

E
P

T
O

Grupos de interés = Stakeholders

“Individuos y colectivos influidos por el 
proyecto o que pueden influir en el proyecto”

Cliente Grupos de interés
Necesidades / Expectativas
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Gestor proyecto

Comercial
Equipo proyecto

Admon

Producción

Cliente
Usuario

Decisor

Prescriptor

Un proyecto. Múltiples perspectivas.

Pagador

Reguladores

Otros
Proveedores
Sociedad
Agentes sociales
Medios
…
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El proyecto es del cliente. No nuestro.
Pero ¿quién es realmente el cliente?
¿Y cuál es realmente el proyecto?
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Grado de apoyo requerido

Alto

Medio

Bajo

Innecesario deseable Necesario

Unidad de negocio 1

DepartamentoIT

Junta directiva

Departamento 
de comprasIm

pa
ct

o 
de

l p
ro

ye
ct

o 
en

 lo
s 

G
G

II

Matriz de GG.II

METODOLOGÍA / ACTIVIDADES
HITOS

RESULTADOS / ENTREGABLES
CRONOGRAMA

PLAN DE COMUNICACIÓN

Matriz de relaciones

RIESGOS

Nombres Muy 
en contra (-2) 

Moderadamente 
en contra (-1) Neutral (0)

Moderdamente 
a favor (+1)

Fuertemente 
a favor (+2)

X

X

X

X

XCluster

C. Investigación

�
CEO

Finanzas

Proveedor 1

Proveedor 2

Admon local

Agentes sociales

COSTES / PRESUPUESTO
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Necesito un 
Plan de 
negocio

Necesito un 
Plan de 
negocio

Necesito un 
Plan de 
negocio

Necesito un 
Plan de 
negocio

¿Quién decide abordar el nuevo negocio?
¿Está relacionado con un negocio actual o son independientes?

¿Quién lo financia?
¿Qué nivel de regulación tiene el sector?

¿Es B2B, B2B2C, B2C?
¿Ambito local, internacional?

…
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PLAN DE 
NEGOCIO

• Empresa cliente
• Clientes 
potenciales del 
negocio

ESTRATEGIA 
SECTORIAL

• Asociación /cluster 
sectorial

• Empresas 
asociadas

PLAN 
INTERNACIONAL 

COMUNIDAD 
AUTÓNOMA

• Consejería que 
contrata

• Resto de 
Consejerías

• Consejo Admon
• CEO
• Resto personal implicado
• Competencia
• Líderes de opinión
• Entidades financiadoras
• Especialistas y prescriptores
• Otros, según sector

• Asociaciones empresariales
• Asociaciones sectores 
conexos

• Administraciones públicas
• Entidades formación e 
investigación

• Agentes sociales
• …

• Sociedades públicas de 
desarrollo, investigación…

• Agentes sociales
• Universidades
• Medios de comunicación
• Especialistas
• Oficinas en exterior
• ICEX…
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• La toma de datos es el primer hito crítico en el proyecto.

• Identificar y analizar TODOS los GGII en la planificación, previo a 
cualquier otra acción y contrastarlo con el cliente.

• Nunca dar por sentada la identificación habitual de GG.II.

• Hacer de los GG.II el origen de especificaciones-tiempo-costes-
riesgos.

• Relacionar el proyecto con el resto de proyectos del cliente.

• Realizar SIEMPRE un Plan de comunicación.

• Asignar responsables a cada grupo de interés.

• Unificar visiones de los GGII en todo el equipo del proyecto.

• Integrar en el seguimiento del proyecto la evolución de relación, 
implicación, comunicación y satisfacción de los GGII.
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Gracias
olobera@smartpoint.es


