
C A S O S   D E   É X I T O

04
D O B L E   M A T E R I A L I D A D

Textisol
De los estándares de tus clientes a una hoja de
ruta con criterio
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Responder a las exigencias de los
clientes con orden, no a reacción.
Saber qué priorizar, en qué orden
y con qué esfuerzo.
Reforzar y asegurar las relaciones
con clientes clave.
Evitar esfuerzos dispersos y
costes innecesarios.
Convertir una exigencia externa
en una hoja de ruta propia.

Pero más allá de cumplir con sus
clientes, Textisol ganó un plan con el
que decidir su sostenibilidad.

T E S T I M O N I A L

No reaccionar a cada requerimiento por
separado, sino empezar por una doble
materialidad que identificara qué temas son
de verdad relevantes para el negocio y para
los clientes, y convertirla en una hoja de ruta
priorizada.

L A  D E C I S I Ó N Q U É  H I C I M O S

APORTE DE VALOR

De los estándares de
tus clientes a una hoja
de ruta con criterio

A P R E N D I Z A J E  

Cuando los estándares

los marcan tus clientes,

adaptarse sin criterio es

caro y agotador. La

doble materialidad y

una hoja de ruta

convierten una

exigencia externa en un

plan propio —y una

relación comercial más

sólida.

“El análisis nos ha permitido
entender qué nos piden

realmente nuestros clientes y
por dónde empezar. Hoy
tenemos una hoja de ruta

para responder a sus
exigencias sin perder el foco."

Macarena Savall
Directora Comercial y de I+D... 

Realizar un análisis de doble materialidad (impacto +
financiero).
Cruzar las exigencias de los clientes con lo que es material
para el negocio.
Priorizar los temas según relevancia y esfuerzo.
Construir una hoja de ruta clara y accionable.

Porque el objetivo no era cumplir requerimientos sueltos, sino
tener un plan con el que avanzar.

Q U É  H I C I M O S

ISE
I N S T I T U T O   D E

E M P R E S A R I A L
S O S T E N I B I L I D A D

Los clientes de Textisol estaban preocupados
por la sostenibildidad. Adaptarse era

necesario; la cuestión era hacerlo con orden y
sin perder el foco. Cuando el estándar lo

marca tu cliente, la prioridad es decidir con
criterio.


