
Mapa de Valor DeloitteTM

Versión condensada

(Pasos para incrementar valor para los accionistas)

Es fácil decir que el valor para los accionistas es
importante. No es tan fácil hacer que influyan en
las decisiones que se toman cada día: dónde
invertir tiempo y recursos, cómo hacer las cosas de
la mejor manera y, finalmente, cómo ganar en el
mercado competitivo.

Este mapa está diseñado para acelerar la conexión
entre acciones que se pueden tomar y el valor para
los accionistas. No es una ciencia y no está
completo, pero puede ser un punto de inicio para el
proceso para enfocarse en las cosas que más
importan y después elegir maneras prácticas de
hacerlas.

Existen dos formas simples de utilizar el Mapa de
Valor DeloitteTM:

• Iniciar desde arriba y trabajar hacia abajo,
preguntando a cada paso: ¿Cómo podemos
mejorar este proceso? Esto permitirá asegurar
que las tácticas vienen encaminadas desde los
objetivos de valor.

• Iniciar desde abajo y trabajar hacia arriba,
cuestionando: ¿Por qué estamos llevando a
cabo este proceso? De esta manera es posible
asegurar que cada táctica va encaminada hacia
la creación de valor para los accionistas.
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procesos de 

planeación de 
demanda
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instalaciones

Mejorar las 
procesos de 

planeación de 
demanda

Enfocar esfuerzos 
en clientes con 

bajas 
necesidades de 
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Fortalecer 
estructura de 

gobierno 
corporativo

Establecer una 
cultura de 
excelencia

Desarrollar / 
mejorar 

mecanismos de 
atracción de 

talento

Incluir criterios de 
sustentabilidad 

para elección de 
proveedores 

Mejorar la 
identificación y 
predicción de 

oportunidades y 
retos

Entrar a nuevos 
mercados / 
geografías

Incrementar foco 
en clientes de alto 

valor

Enfatizar 
productos / 
servicios 

diferenciados

Fortalecer 
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fuerza de ventas
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extensibles y 
escalables

Mejorar los 
procesos de 
recepción y 
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de instalaciones 
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modelos de 

negocio con bajo 
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Fortalecer el 
proceso para 

analizar y otorgar 
crédito
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valores de la 
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integración de 
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desarrollo de 
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de 
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social según giro 
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exceso
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planeación del 
negocio

Realizar análisis y 
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continuos de 
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Establecer 
estrategias de 

retención

Identificar / 
participar en 

nuevos canales 
de venta

Consolidar o 
subcontratar 
funciones de 

soporte

Incrementar foco 
en segmentos y 
clientes de alto 

valor

Refinar / alinear 
estrategias de 

comercialización

Implementar 
mecanismos de 

retroalimentación 
y ética

Identificar y 
mitigar riesgos 
operacionales

Desarrollar 
currículo de 

aprendizaje y 
entrenamiento

Desarrollar 
productos / 
servicios 

amigables con el 
medio ambiente

Hacer esfuerzos 
de mercadotecnia 

y ventas

Desarrollar 
nuevos negocios 

con activos 
actuales

Entender 
mercados, 

elasticidad y 
sensibilidad

Acelerar / diferir 
ingresos / gastos

Mejorar términos 
de propiedades y 
ubicaciones en 

renta

Fortalecer la 
relación con 

socios y 
proveedores

Mejorar la 
administración de 
riesgos de crédito

Identificar y 
mitigar riesgos 

estratégicos y de 
mercado

Vender nuevos 
productos a 

clientes actuales

Desarrollar 
productos / 

servicios de uso 
fácil

Reubicar 
instalaciones por 
estímulos fiscales 
y/o menor costo

Desarrollar 
planeación 

estratégica con 
escenarios

Mejorar la 
transferencia de 

conocimiento

Identificar 
colaboradores de 

alto potencial

Establecer una 
estrategia formal 

de sustentabilidad 
y responsabilidad

Desarrollar 
productos / 

servicios por 
segmentos

Medir rendimiento 
de activos

Alinear campañas 
y promociones

Fortalecer 
procesos de 

planeación de 
demanda

Realizar 
planeación de 

rutas, apoyados 
por tecnología

Mejorar provisión 
de impuestos y 
flujo requerido

Incrementar el uso 
de infraestructura 
y equipo rentado

Incrementar el uso 
de materias 

primas comunes

Establecer 
incentivos por 

pronto pago / en 
tiempo

Establecer la 
innovación como 

prioridad 
estratégica

Crear / robustecer 
barreras de salida

Obtener acuerdos 
preferenciales con 

proveedores

Dar y medir 
servicio y soporte 

al cliente

Consolidar las 
compras de la 
organización

Descontinuar 
diseños / 

productos no 
rentables / 
exitosos

Mejorar la 
eficiencia de 

logística y 
distribución

Enfocar esfuerzos 
en proveedores 
con términos de 
pago favorables

Incrementar foco 
en monitoreo de 

indicadores clave

Establecer 
tableros de control 

con indicadores 
clave

Desarrollar 
relaciones fuertes 

con clientes y 
comunidades

Administrar 
situaciones de 
cambio en la 
organización

Mejorar 
experiencia total 

del cliente

Crear / robustecer 
barreras de salida

Refinar 
estrategias con 

proveedores

Preservar la 
propiedad 
intelectual

Desarrollar 
alianzas con 
proveedores

Alinear incentivos 
individuales con 
desempeño de 

empresa

Realizar 
encuestas de 
clima laboral y 

acciones 
resultantes

Racionalizar 
portafolio y 
consolidar 

proveedores

Realizar análisis 
de capital de 

trabajo

Monitorear las 
razones de salida 

del talento

Valuar 
correctamente 
activos para 

efectos fiscales

Robustecer la 
seguridad de 
aplicaciones, 

sistemas y datos

Adaptar productos 
/ servicios 

actuales a nuevos 
canales / Clientes

Fomentar venta 
cruzada

Desinvertir en 
activos no 

productivos

Establecer precios 
diferenciados por 

segmento

Usar tecnología 
para mejor 

prestación del 
servicio

Racionalizar / 
consolidar 

proveedores

Reducir la 
necesidad de 

servicio

Establecer precios 
de transferencia 

con partes 
relacionadas

Mejorar el 
mantenimiento de 
infraestructura y 

equipo

Consolidar las 
compras

Robustecer / 
alinear proceso y 

objetivos de 
cobranza

Analizar las 
tendencias de la 

industria y 
mercado

Incorporar 
tecnología como 
elemento clave

Establecer 
incentivos 

monetarios y no 
monetarios

Medir el impacto 
de sus productos 

y/o servicios 
sustentables

Robustecer los 
procesos de 

administración de 
talento

Incrementar la 
fortaleza de la 

marca

Medir nivel de 
satisfacción de 

clientes

Racionalizar / 
reenfocar 
portafolio

Mejorar procesos 
y herramientas de 

análisis

Mejorar procesos 
de desarrollo y 

tiempo al mercado

Promover 
esquemas de 
autoservicio

Considerar 
implicaciones 
fiscales de las 
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Establecer 
esquemas Justo a 

Tiempo

Racionalizar / 
consolidar 

portafolio de 
proveedores

Alinear 
presupuestos con 

iniciativas 
estratégicas

Mejorar el valor 
entregado a 

socios, 
accionistas y 
empleados

Proteger activos 
estratégicos y 

propiedad 
intelectual

Robustecer 
esquemas de 

reconocimiento y 
retención

Comunicar 
acciones 

realizadas para 
incrementar la 
fortaleza de la 

marca


