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Introduccion

En México, los sectores de tecnologias de informacion (T1) y administracion de
procesos de negocios (BPO - Business Process Outsourcing) han sido
reconocidos como impulsores de la productividad de las empresas y de la
competitividad de la economia nacional por su efecto transversal en los
sectores de la actividad economica.

El Gobierno Federal, a través de la Secretaria de Economia (SE), en
conjunto con el sector empresarial, la academia y dependencias
gubernamentales iniciaron en el afio 2002, la ejecucidn del Programa para el
Desarrollo de la Industria del Software (PROSOFT); realizandose una revision
de sus estrategias en el afno 2008, estructurandose el Programa de Desarrollo
del Sector de Servicios de Tecnologias de Informacion (PROSOFT 2.0).

El PROSOFT 2.otiene como objetivo fundamental crear las condiciones
para que México cuente con un sector de servicios de Tl competitivo a nivel
internacional y asegurar su crecimiento en el largo plazo, asi como promover
el uso y el aprovechamiento de las TI.

EI PROSOFT 2.0 se enfocan en siete estrategias principales:

1) Promover las exportaciones de servicios de Tl y la atraccion de
inversiones hacia el sector;

2) Elevar la cantidad y calidad del talento del recurso humano en el
desarrollo de software y produccion de servicios de Tl;

3) Promover la adopcidn de un marco juridico que impulse el uso de Tly
que estimule la produccion de servicios de TI;

4) Promover el crecimiento del mercado interno de TI;

5) Elevar la competitividad de las empresas del sector de servicios de Tl;

6) Promover que las empresas del sector alcancen niveles internacionales
en capacidad de procesos; y

7) Aumentar las opciones y posibilidades de acceso a recursos financieros
para el sector de servicios de TI.
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Asimismo, en el afio 2008 el Gobierno Federal suscribio con el Banco
Mundial el “Proyecto de Desarrollo de la Industria de las Tecnologias de la
Informacion” con el objetivo de recibir asistencia técnica y recursos
presupuestales para mejorar y expandir los alcances del PROSOFT 2.¢;
definiéndose un conjunto de componentes, articulados en torno a las
estrategias del PROSOFT 2.0, para garantizar la sustentabilidad de sus
acciones en el periodo 2008-2012.

Los componentes considerados dentro del Contrato de Préstamo suscrito
con el Banco Mundial son:

1) Desarrollo de Recursos Humanos (MEXICO FIRST);

2) Refuerzo de Cluster;

3) Financiamiento para la industria de Tl;

4) Infraestructura de Apoyo;

5) Subcontratacion (outsourcing) de servicios del Gobierno;

6) Fortalecimiento Institucional y mejora del marco legal, regulatorio y de
politicas sectoriales; y

7) Fortalecimiento del PROSOFT y Administracion del Proyecto.

En este marco de politicas publicas se desarrolld el presente Estudio
"Desarrollo de Capacidades del Cluster de Tecnologias de Informacion de
Aguascalientes (InnovaTiA)”, alineado con el Componente 2) Refuerzo de
Cluster, dirigido a establecer estrategias y programas de trabajo especificos,
orientadas a incrementar su madurez y nivel de competitividad en el largo
plazo.
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Presentacion

La experiencia internacional muestra que los clUsteres incrementan la
competitividad de las empresas que lo conforman. El proceso de integracion
puede aportar un amplio rango de beneficios: 1) Incrementar los niveles de
especializacion, 2) Complementar las habilidades, 3) Desarrollar economias de
escala, 4) Fortalecer la creacidon de nuevas ideas y negocios, 5) Generar flujos de
informacion y 6) Potenciar el desarrollo de infraestructura y servicios.

Existen diversas definiciones de Cluster en la literatura internacional, para
efecto del presente Estudio, se considera como base la siguiente definicidn: “Es
una concentracion geografica de compafias interconectadas, oferentes
especializados, proveedores de servicios, empresas en industrias relacionadas, e
instituciones (por ejemplo: universidades, agencias de estandares y asociaciones
de comercio) en campos particulares que compiten pero también cooperan”
(Porter, 2008).

En este sentido, en el 2008 la Secretaria de Economia, a través de la
Facultad de Economia de la Universidad Nacional Autonoma de México (UNAM)
el desarrollo del “Estudio de Competitividad del ClUsteres de Tecnologias de la
Informacion en México” sustentado en el Modelo de Porter para determinar su
nivel de competitividad y grado de madurez.

El Estudio establecid que el 68% de los clUsteres evaluados, contaban con
un nivel competitivo a nivel regional y un grado de madurez en etapa de
formacion, estableciéndose que solo dos clusteres (Baja California y Jalisco) se
ubicaron en un nivel competitivo nacional y con un grado de madurez en
expansion. Dicho Estudio se utilizd como punto de partida para el desarrollo del
presente Estudio y de los proyectos que se instrumentaran para que InnovaTiA
alcance un mayor nivel de madurez y competitividad en el largo plazo.

El presente Estudio se sustentd en un ejercicio abierto a la participacion de
empresas del sector de Tl y BPO locales, sumandose a otros actores clave a nivel
local como instituciones educativas, centros de investigacion locales, y empresas
usuarias de tecnologias con una fuerte presencia en el medio local.
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El contenido del presente documento se dividid en 11 apartados: 1)
Metodologia, 2) Radiografia de InnovaTiA, 3) Analisis del Estudio de
Competitividad, 4) Analisis de la Ficha de InnovaTiA, 5) Analisis Comparativo 2008
— 2012, 6) Estrategias Estatales, 7) Analisis FODA, 8) Mejores Practicas
Internacionales, 9) Planeacion Estratégica, 10) Balanced Scorecard y 11)
Principales Estrategias.

El Apartado 1) Metodologia describe la metodologia aplicada para obtener
los productos entregables requeridos por la SE, con base en el contrato de
prestacion de servicios y los términos de referencia propuestos para la ejecucion
del Estudio.

En el Apartado 2) Radiografia de InnovaTiA, se presentan los resultados
agregados de la recoleccion de datos y realizacion de visitas a las empresas
participantes, evaluando un conjunto de factores de competitividad como su
Clasificacion Empresarial, Estrategias de Salida al Mercado, Competidores,
Organizacion, Componentes para el Triunfo, Bloques Basicos para el Triunfo,
Desemperio de Negocios y Acceso al Financiamiento, y Procesos de Planeacion.
Estos resultados se utilizaron como insumos de informacion para el proceso de
planeacion estratégica y la definicion de las estrategias y programas de trabajo a
desarrollar.

En el Apartado 3) Andlisis del Estudio de Competitividad, se presenta el
analisis de la metodologia utilizada en el “Estudio para la Competitividad de
Clusters de Tecnologias de la Informacidon en México”, elaborado por UNAM en el
2008, con el fin de identificar cuales fueron las principales iniciativas y los
parametros empleados en dicho Estudio.

En el Apartado 4) Andlisis de la Ficha Especifica InnovaTiA, se presenta el
analisis de la ficha técnica elaborada para InnovaTiA en el marco del “Estudio para
la Competitividad de Clusters de Tecnologias de la Informacion en México”, asi
como un analisis de las fortalezas y debilidades de InnovaTiA identificadas en el
2008.
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En el Apartado 5) Andlisis Comparativo 2008 — 2012, se describe la
comparacion de los resultados obtenidos en el 2008 y actuales de InnovaTiA del
grado de madurez y el indice de Competitividad; identificdndose las principales
actividades realizadas en este periodo y las lineas de accion implementadas.

En el Apartado 6) Estrategias Estatales, se presentan los resultados del
analisis documental de las estrategias del Gobierno del Estado de Aguascalientes
para el desarrollo de los sectores de Tl y BPO, asi como su vinculacion con el
PROSOFT 2.0, empledndose la informacion resultante para plantear un conjunto
de oportunidades y amenazas externas como insumos de informacion para el
proceso de planeacion estratégica.

En el Apartado 7) Andlisis FODA, se integran las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas de InnovaTiA obtenidas en los apartados anteriores, asi
como los resultados de las sesiones de planeacion estratégica desarrolladas con
empresarios y organizaciones del sector de Tl y BPO locales.

El Apartado 8) Mejores Prdcticas Internacionales, describe el marco de
trabajo para la identificacion, seleccion y evaluacion de mejores practicas
reconocidas a nivel mundial, para la propuesta de desarrollo de las estrategias y
programas de trabajo a desarrollar por InnovaTiA.

El Apartado 9) Planeacion Estratégica, se presenta la integracion y analisis
de la informacion generada para la construccion de las estrategias y programas,
asi como el analisis del impacto de los programas propuestos.

El Apartado 10) Balanced Scorecard, describe las estrategias, iniciativas y
programas de trabajo en el formato de Balanced Scorecard para InnovaTiA.

En el Apartado 11) Principales Estrategias, se detalla la propuesta de las
estrategias y programas de trabajo que tendrian un mayor impacto en términos
de incrementar el grado de madurez y nivel de competitividad de InnovaTiA, asi
como una estimacion de su impacto.
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Resumen Ejecutivo

El Cluster de Tecnologias de la Informacion de Aguascalientes A.C. (InnovaTiA) en
conjunto con el Banco Mundial y la Secretaria de Economia, a través del Programa
para el Desarrollo del Sector de Servicios de Tecnologias de Informacion
(PROSOFT 2.0) desarrollaron el presente Estudio “"Desarrollo de Capacidades del
Cluster de Tecnologias de la Informacion de Aguascalientes (InnovaTiA), dirigido
a implementar un conjunto de estrategias y programas de trabajo para apoyar a
InnovaTiA y sus empresas asociadas, a escalar a un nivel de consolidacion
respecto a su grado de madurez, y mejorar su nivel de competitividad y
proyeccion internacional.

El presente Estudio tiene como objetivo general establecer estrategias para
InnovaTiA y sus empresas que sean especificas y estén orientadas a incrementar
su madurez y competitividad en el largo plazo, tomando como base la
metodologia y los resultados del "Estudio de Competitividad de Clusteres de
Tecnologias de la Informacion en México” del 2008 y mejorando el modelo
proponiendo una evaluacion mas completa e integral de InnovaTiA, asi como
implementar tres de las principales estrategias encontradas.

En este sentido, el Estudio elaborado por la UNAM determiné que el 68%
de los clusteres evaluados contaban con un nivel competitivo a nivel regional y un
grado de madurez en etapa de formacion.

En el Estudio de Competitividad T 2008

2008, InnovaTiA se ubicé en una | comstcion

etapa de formacion con un nivel de |Vt1'|:| i
competitividad regional. En términos N Financiamiento

propio (no
gobierno)

de las 10 variables utilizadas para propia
determinar el grado de madurez,
InnovaTiA obtuvo un indice de 6.6.

Apoyo del

Certificacion Gobierno

Nivel de
Cooperacian

Mivel de
Competencia

Cobertura de
mercado
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En términos de sus fortalezas identificadas se destacan su mayor antigiedad, los
apoyos gubernamentales recibidos fueron significativos para su crecimiento, la
mejor cobertura de mercado de los clUsteres evaluados, el nUmero de empresas
locales garantizaban una competencia local, 4 empresas certificadas y mas del
85% de ventas con marcas propias. Dentro de las principales debilidades se
identificaron la falta de personal exclusivo para su operacion, una alta
dependencia de recursos publicos, una baja cooperacién entre sus miembros, y
una vinculacion ocasional con instituciones y centros de investigacion

En términos generales, en el analisis
comparativo del grado de madurez
2008b - 2012, InnovaTiA presento un
descenso de 6.80 a 5.95 puntos (- Mhode
Nivel de

085) Vinculacién con

Inst. Acad. e

2008 2012

Infraestructura
del cluster

Financiamiento
propio (no
gobierno)

‘Venta con marca

Lo anterior, se explica a un retroceso propia
en la percepcion de los empresarios
encuestados en 7 de 10 variables
analizadas, mostrando retrocesos en Moo

variables donde habia presentado Cobertura de
mercado
avances en el 2008.

Apoyo del

Certificacion Gobierno

Nivel de
Cooperacian

En su afo de constitucion se obtuvo una calificacion mayor; un descenso en la
Infraestructura del ClUster y carencia de personal dedicado exclusivamente a su
operacion; un descenso en el financiamiento propio y recursos provenientes de
asociados 4.00 a 3.45; un retroceso en los apoyos de Gobierno; un menor nivel de
comunicacion y cooperacion entre empresas; un descenso en la cobertura de
mercado; un retroceso en el nivel de competencia; una reduccion de empresas
certificadas o con planes de implementacidn; un incremento en las ventas con
marca propia; y un incremento en la vinculacion con instituciones académicas y de
investigacion.
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En lo relativo al indice de
Competitividad, InnovaTiA presento
un retroceso de un 11% en los
elementos de la competitividad de Csrateginn
Porter. E;ilﬁ?éﬁ&il’

e 008 — 012

Todos los elementos presentaron
retrocesos en el periodo 2008 — 2012: o .
Estrategias, Estructura y Rivalidades Factoriales Demanda

(-1,66), siendo este el elemento con
un mayor retroceso; Condiciones
factoriales (-0.55); Industria Soporte y

Industrias de

Relacionadas (-0.42); Condiciones de Relacionadas
la Demanda (-020); y Otros Factores
(-0.05).

La construccion de las estrategias y programas de trabajo se sustento en el
analisis de un conjunto de informacién: 1) Analisis comparativo 2008 — 2012, 2)
Radiografia de InnovaTiA, 3) Estrategias de desarrollo locales, 4) Analisis FODA, 5)
Lecciones Aprendidas, 6) Analisis PEST, 7) Competencias Clave, y 8) Nuevos
Negocios o Servicios.

De esta forma, la construccion de estrategias y programas de trabajo
consideran un conjunto de factores cuantitativos, cualitativos y organizacionales,
determinantes para su instrumentacion.

Se detectd una pérdida de liderazgo y posicionamiento de InnovaTiA, dadas
principalmente las siguientes causas:

1) Compromiso: bajo interés y motivacion de empresas, ausencia de

incentivos, falta de beneficios, diferencias en Visién y Objetivos, y
desinterés en los diferentes niveles;
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3)

4)

5)

6)

Estrategias: Desconocimiento de estrategias, falta de credibilidad, falta de
continuidad, ausencia de estrategias, objetivos y métricas, y falta de
seguimiento de programas y proyectos;

Procesos: Falta de Reglamento Interno, Manual de Organizacion y Manual
de Procedimientos;

Recursos Humanos: Falta de estructura juridica, ausencia de una estructura
organizacional, falta de personal para la administracion y operacion, y falta
de madurez en la organizacion;

Percepcion Negativa: Mala percepcion del manejo, falta de
involucramiento, ausencia de rendicion de cuentas, beneficios unilaterales,
y abuso de poder; y

Liderazgo: Falta de consolidacion, ausencia de liderazgos, informacion

parcial, y falta de credibilidad.

Liderazgo

Compromiso

Recursos
Humanos

Procesos
Percepcion
Negativa
Estrategias

Estrategias

Estrategias

Programa de posicionamiento a nivel
nacional e internacional de InnovaTiA.
Programa de relaciones publicas para la
participacion 'y  compromiso  de
empresas y organizaciones.
Reingenieria de la organizacion, de la
administracion y de la estructura legal
del cluster.

Desarrollo y operacion del proceso de
atencion a clientes.

Transparentar la gestion, el uso de
recursos y asegurar la rendicion de
cuentas.

Desarrollo de plan estratégico con
programas y proyectos.

Sistema de monitoreo y evaluacion de
las iniciativas.

Identificacion de
actividades futuras.

estrategias vy

Clientes. Desarrollar
InnovaTiA

Clientes. Programa de Relaciones Publicas

Pagina Web de

Procesos. Desarrollo de Manuales de

Organizacion y Operacion.

Procesos. Programa de implementacion de
sistemas de calidad y responsabilidad social
Financiero. Programa de transparencia de
informacion financiera y Programa de
difusion del marco legal y normativo
Procesos. Comité de Seguimiento de
programas, planeacion estratégica y gestion
de proyectos

Procesos. Comité de Seguimiento de
programas, planeacion estratégica y gestion
de proyectos

Procesos. Comité de Seguimiento de
programas, planeacion estratégica y gestion
de proyectos

Se detectd una carencia de oficinas propias, dadas principalmente las siguientes

causas:
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1) Infraestructura: Falta de Oficina, falta de equipamiento e infraestructura
tecnoldgica, mala atencion a empresas, y una mala percepcion de
empresarios;

2) Ingresos: Falta de ingresos para la operacion, ausencia de aportaciones de
los empresarios, y ausencia de modelo de negocios; y

3) Infraestructura Estatal: Subutilizacion de la infraestructura estatal, brecha
digital, falta de involucramiento en politicas publicas, alta competitividad
de otros estados, y desaprovechamiento de su ubicacion geografica.

Ingresos Desarrollo del Modelo de Negocios. Financiera. Desarrollo del modelo de
negocios
Infraestructura Gestionar instalaciones e Procesos. Programa de infraestructura
infraestructura fisica y tecnoldgica fisica y tecnoldgica para el inicio de
para la operacion de InnovaTiA. operaciones de InnovaTiA
Infraestructura Participar en el desarrollo y mejora de  Clientes. Creacion de Grupo de Alto Nivel
Estatal la infraestructura de TIC del Estado Interinstitucional que participe en el
disefio y medicion de politicas vy
programas.

Se observd un descenso en los recursos provenientes de asociados, producto de
sus actividades y préstamos solicitados.

1) Financiamiento: Falta de fuentes de financiamiento, problemas de flujo de
efectivo de las empresas, limitaciones en posibilidades de inversion, falta
de capital de trabajo, y falta de esquemas de capital de riesgo.

2) Ingresos: Ausencia de un modelo de negocios, limitaciones en la aportacion
de las empresas, y falta de servicios de valor para las empresas.

Ingresos Desarrollo del Modelo de Negocios. Financiera. Desarrollo del modelo
de negocios
Ingresos Ofrecer servicios de calidad a los Procesos. Programa de Servicios de
miembros estratégicos de InnovaTiA InnovaTiA.
Financiamiento Desarrollo de servicios corporativos de  Financiero.
gestion, comercializacion, Crear la estructura organizacional y

capacitacion,  asistencia  técnica, funcional de la Oficina de Proyectos
logistica y financieros
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Se observo un descenso en los apoyos de gobierno, los que anteriormente habian
repercutido positivamente en el desarrollo del Cluster.

1)

Politicas publicas: Inestabilidad econdmica y salarial, modificaciones en el
entorno politico y la administracidn estatal, cambio en politicas publicas,
falta de involucramiento en politicas publicas, percepcion del Cluster como
una iniciativa gubernamental, falta de definiciones de responsabilidades
empresariales y de Gobierno, y desconocimiento de incentivos fiscales.

Financiamiento: Desconocimiento de programas de apoyo, falta de
promocion gubernamental de programas, falta de aprobacion de proyectos
presentados por empresas, desconocimiento de beneficios de programas
de apoyo, falta de conocimiento y dificultad de acceso a mecanismos de
financiamiento, falta de una estructura para la gestion de apoyos vy
financiamientos, y una mayor transparencia en la calificacion de proyectos.

Politicas PUblicas

Programa para la participacion
activa en el desarrollo de politicas
publicas para el sector de TI
estatal y nacional.

Clientes.

Creacion de Grupo de Alto  Nivel
Interinstitucional que participe en el disefio y
medicion de politicas y programas.

Financiamiento

Financiero.

Programa de financiamiento para empresas de
tecnologias de informacion y programas de
innovacion empresarial.

Gestion de
gubernamentales
desarrollo de
procesos de
(PROSOFT, Fondo
CONACTY, entre otros).

recursos
para el
capacidades vy
innovacion
PYME;

Se observo un menor nivel cooperacion y comunicacion entre las empresas.

1)

2)

Politicas: Ausencia de Relacionamiento Estratégico, falta de
aprovechamiento de estrategias gubernamentales locales, y falta de
vinculacion con clusteres y sectores productivos locales.

Redes Estratégicas: Ausencia de estrategias para proyectos conjuntos, falta
de vinculacidn con empresas “ancla”, ausencia de estrategias de
integracion cadenas de valor, falta de modelos, estandares y tecnologias
para trabajo colaborativo, falta de integracion con mercados verticales y
horizontales, falta de vinculacién con camaras y asociaciones.
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3)

4)

Estrategia: Falta de eventos y reuniones para desarrollar sinergias, ausencia
de relaciones de negocios claras, ausencia de intercambio de experiencias,
tendencias e ideas, carencia alta de una plataforma para el intercambio de
informacion, falta de informacion de contactos y de la oferta de las
empresas, e informacidn de requerimientos de recursos humanos, falta de
indicadores estratégicos de tecnologia y negocios.

Cultural: Falta de comunicacion y colaboracion entre empresas , falta de
confianza para desarrollar compras entre empresas locales, ausencia de
una cultura para desarrollar alianzas estratégicas, falta de reconocimiento
del crecimiento de otras empresas, nula cooperacidon y comunicacion entre
empresas, falta de un cultura de trabajo en proyectos conjuntos, pérdida de
confianza entre empresarios, y disminucidon de las relaciones persona —
persona.

Redes Generacion de alianzas estratégicas con clusteres, Clientes.
Estratégicas organismos nacionales o) internacionales, Programa de alianzas
profesionistas, para la investigacion, el desarrollo, la  estratégicas
comercializacion y la generacion de nuevos negocios
de productos o servicios de las empresas de
InnovaTiA.
Estrategia Desarrollo de wuna plataforma de negocios, Clientes
comunicacion, colaboracion e intercambio de Plataforma de Redes de
proyectos entre desarrolladores, comercializadores, Negocio
distribuidores,  usuarios  estratégicos de los
productos y servicios de las empresas de InnovaTiA.
Redes Desarrollo de estrategias de atraccion de inversiones  Clientes.
Estratégicas. y alianzas con las grandes empresas locales de TICy  Programa de alianzas
de sectores usuarios. estratégicas
Politicas Desarrollar ecosistemas de productos o servicios Clientes
orientados a no consumidores de las economias Programa de alianzas
emergentes, grupos de la diversidad y de la base de estratégicas con cadmaras vy
la piramide poblacional del poder adquisitivo asociaciones
Estrategia Desarrollar indicadores estratégicos de negocios y Clientes
tecnologia Programa de vinculacion en
sistemas  de  indicadores
estratégicos de negocios vy
tecnologia
Politicas Programa para la participacion activa en el desarrollo  Clientes.

de politicas publicas para el sector de Tl estatal y
nacional.

Creacion de Grupo de Alto
Nivel Interinstitucional.
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Descenso en la distribucion de ventas por destino.

1)

Exportaciones: Falta de desarrollo de capacidades de exportacion, falta de
incursion en mercados internacionales, falta de adecuacion de sistemas
para mercados internacionales, mercados exigentes en calidad en la
entrega, mercados de dificil acceso , bajos niveles de exportacion de
empresas locales, limitacion en el manejo del idioma inglés.

2) Ventas Locales y Nacionales: Desaprovechamiento de estrategias estatales

3)

Ventas
Nacionales

Exportaciones

Exportaciones

y de empresas y sectores prioritarios locales, falta de aprovechamiento de
contratos gubernamentales, ausencia de vinculacion con mercados
verticales y horizontales, baja capacidad de compra de consumidores
locales, fuerte competencia de proveedores de otras entidades,
focalizacion de la economia en el sector automotriz, nula sensibilizacion de
los beneficios del uso de TI, desconocimiento de los productos y servicios
de las empresas.

Estrategia Comercial: Falta de enfoque hacia sectores y tamaio de clientes,
ausencia de medios de llegada y acceso a nuevos mercados, ausencia de
estrategia comercial, ausencia de estrategias para ganar nuevos clientes o
aprovechar existentes, ausencia de planes de crecimiento comercial, falta
de mecanismos para prospeccion de mercados, necesidades y nuevas
tecnologias, falta de identificacion de los nichos de mercados actuales, y
carencia de planes y eventos de promocion

Clientes
Desarrollar pagina Web de InnovaTiA

Locales y Estrategia de posicionamiento
comercial de InnovaTiA y sus
empresas asociadas.

Desarrollo de procesos de
exportacion de productos y
servicios.

Aprovechar las oportunidades de
exportaciones por parte de los
miembros estratégicos de InnovaTiA

Clientes
Programa de exportacion de productos y
servicios de miembros de InnovaTiA

Procesos
Manual de Recomendaciones para la
Exportacion de Productos y Servicios.

Ventas Locales
Nacionales

y

Desarrollo de eventos de
promocion de los productos y
servicios.

Clientes
Programa de eventos para la promociony
comercializacion de aplicaciones.
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Menor nivel de competenciay rivalidad.

1) Oferta: Micro y pequenas de empresas locales, limitaciones en la oferta y
posibilidades de cambio tecnoldgico, alta competencia en mercados
internacionales para empresas grandes, ausencia de condiciones de
competencia entre empresas, y falta de capacidades en la provisidon de

servicios.

2) Estrategia: Percepcion de liderazgo de las empresas en el ambito local,
estatus de confort por ventas locales y actuales, percepcion negativa de
participar en mercados nacionales, bajo adopcion de procesos de
planeacion estratégica, percepcion negativa de la instalacion de empresas
grandes, y falta de informacion de sectores estratégicos

Estrategia

Oferta

Oferta

Oferta

Identificar modelos de negocios y
mejores practicas exitosos para
adoptar y apropiar en el ClUster

Desarrollo de programa de integracion
de proyectos, negocios y clientes
nacionales e internacionales para
empresas del ClUster.

Desarrollo de base de datos
inteligente de nuevos negocios

Desarrollo de portal electrénico
inteligente para promocionar los
servicios, el comercio, el desarrollo de
las empresas y sus productos

Clientes

Programa de vinculacion en sistemas de
indicadores estratégicos de negocios y
tecnologia.

Clientes

Desarrollar el canal de negocios para
alinear oferta y demanda, tecnologias,
recursos humanos, marketing, nuevos
nichos de mercado vy areas de
oportunidad.

Clientes

Desarrollar el canal de negocios para
alinear oferta y demanda, tecnologias,
recursos humanos, marketing, nuevos
nichos de mercado y areas de
oportunidad.

Clientes

Desarrollar el catdlogo empresarial de

capacidades, productos y servicios de
InnovaTiA.

Descenso en certificaciones y planes de implementacion

1) Estrategia: Baja adopcion de estandares de calidad, minima adopcion en
micro y pequefas empresas, falta de una cultura enfocada a mejorar los
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2)

productos y servicios hacia clientes, desconocimiento de los beneficios de
la certificacion, y priorizacion de recursos hacia gastos de operacion.
Procesos: Falta de una cultura organizacional empresarial, falta de
estandarizacion de procesos, procesos largos y costosos de certificacion,
falta de procesos estructurados y viables, y ausencia de procesos en la
administracion del Cluster

Estrategia Programas de certificacion de empresas, Clientes

procesos y personal para incrementar la Programa de certificacion de empresas en
competitividad modelos de calidad de desarrollo de software.

Procesos Programas de certificacion de empresas, Clientes

procesos y personal para incrementar la Programa de gestion de servicios y
competitividad responsabilidad social con wuna fuerte
orientacion hacia el cliente.

Estrategia. Programa de desarrollo de aplicaciones de Clientes

empresas certificadas. Programa de certificacion de empresas en
modelos de calidad de desarrollo de software.

Descenso en las ventas de productos y servicios

1)

2)

3)

4)

Estrategia: Uso ocasional de estrategias de salida a mercados, bajas ventas
por relaciones con clientes, minimo uso de practicas comerciales
competitivas, desconocimiento del crecimiento real del mercado,
tendencias y técnicas de negociacion.

Promocion: Mejorar la comercializacion de los productos y servicios, baja
instrumentacion de planes de mercadotecnia y comunicacion, ausencia de
estrategias de promocion y comercializacion, y falta de uso de redes
sociales y medios digitales.

Procesos: Ausencia de capacidades de infraestructural tecnologia, y
recursos humanos especializados en ventas, falta de esquemas de
proteccion a la propiedad industrial e intelectual, baja instrumentacion de
procesos de planeacion estratégica, falta de estrategias de reconversion
tecnoldgica, falta de un area de comercializacion de tecnologia y de
representacion comercial del CliUster, falta de desarrollo de una
metodologia de ventas integradas, y escaso personal en las empresas
asignado a labores de mercadotecnia y ventas.

Cultural: Preferencial local por productos nacionales o extranjeros,
orientacion del consumidor hacia el uso de tecnologia recreativa,
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resistencia local al cambio tecnoldgico, impacto negativo de la pirateria , y
cultura de uso informatico limitada

Estrategia y Desarrollo de la estrategia comercial de Clientes

Promocion las empresas Programa de instrumentacion de practicas
comerciales competitivas

Estrategia y Desarrollar habilidades gerenciales y de Clientes

Cultural negocios internacionales Programa de desarrollo de habilidades

gerenciales y de negocios internacionales.

Procesos Desarrollar procesos de planeacion Clientes

estratégica de las empresas de InnovaTiA.  Programa de Tableros de Control de
Indicadores Estratégicos Empresariales

Estrategia Proteger las marcas, derechos de autory  Clientes
propiedad intelectual de los miembros Programa de propiedad intelectual,
de InnovaTiA constitucion formal, registros de derechos

de autor y marcas.

Descenso en el nivel de vinculacion con IE y Cl

1)

3)

Recursos Humanos: Limitacion en el manejo del idioma inglés,
desconocimiento de las empresas de su situacion actual en recursos
humanos, recursos humanos con deficiencias en sus capacidades técnicas y
de negocios, dificultad en la identificacion de recursos humanos
especializados, estructuras laborales rigidas de las empresas, necesidad de
las grandes empresas de importar recursos humanos de otras regiones, y
migracion de profesionales hacia otras entidades y paises.

Capacitacion y Certificaciones: Falta de capacitacion, acreditacion y
certificacion de recursos humanos, excluyendo a las grandes empresas baja
tasa de certificacion por empresa, desconocimiento de programas de
apoyo gubernamentales, y falta de promocion de eventos de capacitaciony
certificaciones.

Investigacion y Desarrollo: Debilidades en estructurar un esfuerzo formal
de I&D, bajo aprovechamiento de los esfuerzos empresariales en I&D, falta
de procesos de investigacion y desarrollo en aplicaciones empresariales,
desconocimiento de la oferta y actividades de los Centros de Investigacion
publicos y/o privados locales, incipiente investigacion y desarrollo
tecnoldgico para desarrollar actividades y procesos de innovacion, falta

Pagina 18 de 282



desarrollar portafolio de proyectos de investigacion y desarrollo, y ausencia
de un area especializada en proyectos de investigacion y desarrollo.

4) Instituciones Educativas: Falta de vinculacion para la incubacion de
empresas y aceleradoras de negocios, falta de informacion del numero de
estudiantes y egresados de Tl, falta de bolsa de trabajo para alinear ofertay
demanda, ausencia de indicadores de eficiencia y capacidades de
estudiantes y egresados, carencia de instrumentacion de carreras de TI
alineadas con las expectativas, falta de programas de inglés, computaciony
matematicas en niveles intermedios, ausencia de padrones de excelencia
en TI, falta de adecuacion de la oferta de formacion con la demanda de la
industria local, disminucion en la matricula de estudiantes inscritos en
carreras de Tl o relacionados, y baja de matricula, alta desercion y
competencia entre instituciones educativas locales.

Instituciones
Educativas
Recursos
Humanos

Instituciones
Educativas
Recursos
Humanos.
Capacitacion
Certificacion

Instituciones
Educativas
Recursos
Humanos.
Capacitacion
Certificacion

Recursos
Humanos

Investigacion
Desarrollo

Fortalecer y desarrollar programas de vinculacion
entre las IES para crear especialidades y servicios de
alta tecnologia con enfoque a las vocaciones del
estado, las areas de negocio y las tendencias
tecnoldgicas.

Establecer convenios entre el Cluster de Tl y las
Instituciones de Educacion Media y Superior para
actualizar oportunamente la pertinencias de los
programas de estudios

Mejorar la capacitacion vy certificacion de
profesionales de TIC desde los estudios universitarios

Promocion de eventos de transferencia del
conocimiento y de mejores practicas (visitas,
seminarios, simposios)

Programas de certificacion de personal alineados a
los requerimientos del mercado y de los proyectos de
las empresas

Mantener catalogo de especializaciones,
certificaciones y capacidades de las empresas y su
personal.

Programa de Documentacion y Transferencia de
mejores Practicas y casos exitosos

Aprendizaje e Innovacion
Programas de colaboracion
con instituciones educativas.

Aprendizaje e Innovacion
Programas de colaboracion
con instituciones educativas.

Aprendizaje e Innovacion
Programa de certificacion a
estudiantes y recién
egresados.

Aprendizaje e Innovacion
Programas de colaboracion
con instituciones educativas.

Aprendizaje e Innovacion
Programa de capacitacion y
certificacion a
profesionistas.

Clientes

Plataforma de Redes de
Negocio (i.e.,, contactos,
conferencias IT, canal de
negocios, tendencias IT,
catalogo empresarial, bolsa
de trabajo)

Aprendizaje e Innovacion
Portafolio de proyectos de
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Investigaciony
Desarrollo

Investigaciony
Desarrollo

Investigaciony
Desarrollo

Investigaciony
Desarrollo

Investigaciony
Desarrollo, y
Recursos
Humanos

Investigacion
Desarrollo,
Recursos
Humanos

~<

Realizar Proyectos de Investigacion y desarrollo de
productos y servicios entre las empresas del Cluster,
tecnologia actual o nuevas tecnologias

Alianzas con Centros de Investigacion para
desarrollar estudios, aplicaciones o tecnologias para
reforzar las capacidades, productos o servicios de las
empresas

Desarrollar el Modelo de Innovacion y su apropiacion
en las empresas del ClUster

Programas de anticipacion para el desarrollo de
productos y servicios

Desarrollar, adoptar e impulsar una metodologia
efectiva de incubacion de empresas de TIC

Programa incubacion de empresas y de nuevos
negocios en empresas ya existentes o en nuevas
empresas

investigacion y desarrollo
tecnoldgico

Aprendizaje e Innovacion
Portafolio de proyectos de
investigacion y desarrollo
tecnoldgico

Aprendizaje e Innovacion
Crear la  oficina de
innovacion en TIC's

Aprendizaje e Innovacion
Crear la  oficina de
innovacion en TIC's
Aprendizaje e Innovacion
Crear la  oficina de
innovacion en TIC's
Aprendizaje e Innovacion
Modelo de integracion de
iniciativas y proyectos entre
el Sistema de Incubadoras
Locales e InnovaTiA
Aprendizaje e Innovacion
Programa de vinculacion con
el Sistema de Incubadoras
Locales

El Balanced Scorecard (BSC) es un instrumento de planeacion estratégica
estructurado en 4 grandes perspectivas (estrategias) que conectan todos los
objetivos de la organizacion, manteniéndolos alineados y controlados con sus
indicadores clave de desempefio (Key Performance Index, KPI).

La estructura del BSC enuncia la Misidn, Vision, y las 4 estrategias
resultantes: 1) Financiera, 2) Clientes y Negocios, 3) Procesos y 4) Aprendizaje e

Innovacion.

Objetivos

e (Contar con

los recursos financieros necesarios para garantizar la
administracion y operacion eficiente de InnovaTiA; y

* Lograr que el manejo financiero y operativo de InnovaTiA sea transparente
entre sus miembros.
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Resumen de la Estrategia Financiera

Estrategia Objetivos KPI Iniciativas Programas
| Financiera 2 4 5 6

Estrategia Clientes y Negocios
Objetivos

» Consolidar el posicionamiento de InnovaTiA y promover los productos y
servicios de sus empresas hacia mercados locales, regionales e
internacionales;

* Potenciar la competitividad y productividad de los miembros de InnovaTiA;
Y

* Desarrollar una red de negocios estratégica global para desarrollar
oportunidades de negocio y el crecimiento de las empresas de InnovaTiA.

Resumen de la Estrategia Clientes y Negocios

Estrategia Objetivos KPI Iniciativas Programas
Clientes y Negocios 3 7 9 20

Estrategia Procesos Internos
Objetivos

* Desarrollar una estructura ligera, sélida y especializada que permita
ejecutar una operacion eficiente orientada a resultados; y

» Dar seguimiento a las estrategias y objetivos propuestos en el BSC de
InnovaTiA

Resumen de la Estrategia Procesos

Estrategia Objetivos KPI Iniciativas Programas
| Procesos 1 2 3 6

Estrategia Aprendizaje e Innovacion

Objetivos

* La formacion y actualizacion de los recursos humanos de los miembros de
InnovaTiA; y
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* Impulsar y aprovechar los modelos de innovaciéon, emprendedurismo e
incubacion de proyectos para InnovaTiA.

Resumen de la Estrategia Aprendizaje e Innovacion

Aprendizaje e Innovacién 2 2 4 8

Como parte del presente estudio se presentan las principales estrategias
propuestas alineadas con las variables del grado de madurez y el indice de
competitividad, asi como la relacion con las estrategias y programas de trabajo del
BSC. La ejecucion de las estrategias debera impactar positivamente en el grado de
madurez y el indice de competitividad.

Modelo de Negocios

El modelo de negocios es un elemento fundamental para asegurar la
sustentabilidad de InnovaTiA, y disponer de los recursos financieros para
garantizar su administracion y operacion. El modelo debe plantearse con una
vision integral sustentado en el desarrollo de una programa de servicios de alto
valory de acceso al financiamiento para las empresas.

Procesos PIMOEP1-1-2-2. Programa de servicios de InnovaTiA
PIMOEP1-1-2-3. Programa de infraestructura fisica y tecnoldgica para el inicio de operaciones de
InnovaTiA

Financiera PIMOEF 1-3-1-1 Programa de financiamiento para empresas de tecnologias de informacion

PIMOEF 1-3-1-2. Programa de innovacién empresarial

PIMOEF 1-1-1-1. Desarrollar el modelo de negocios.
Clientes y PIMOEC1-8-2-1. Programa de apertura de oficinas de InnovaTiA
Negocios

Manual de Organizacién

Las organizaciones profesionales actuales sustentan su administracion vy
operacion en manuales de organizacion, procedimientos y operaciones. En este
sentido, InnovaTiA cuenta con un manual de organizacion que se debe actualizar e
incorporar la Oficina de Proyectos, Grupo de Alto Nivel Interinstitucional, Comité
de Seguimiento y Oficina de Innovacion en TIC's, mediante una propuesta de
estructura ligera, sdlida y especializada orientada a resultados.
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Financiera PIMOEF 1-2-1-1. Crear la estructura organizacional y funcional de la Oficina de Proyectos
PIMOEF 1-3-1-1 Programa de financiamiento para empresas de tecnologias de informacion
PIMOEF 1-3-1-2. Programa de innovacién empresarial

Clientes y Negocios PIMOECz1-3-1-1. Creacion de Grupo de Alto Nivel Interinstitucional para el desarrollo de
politicas publicas

Procesos PIMOEP1-1-2-1. Desarrollo de manuales de organizacién y operacion
PIMOEP1-2-1-1. Comité de Seguimiento de programas, planeacion estratégica y gestion de
proyectos.
PIMOEP 1-1-1-1. Programa de implementacion de sistemas de calidad y responsabilidad
social.

Aprendizaje e PIMOEC2-3-1-1. Crear la oficina de innovacién en TIC's

Innovacion
Programa de Certificacion

Una de las principales estrategias es la formacion de recursos humanos en la
cantidad y calidad que demanda la industria local, instrumentando programas de
certificacion para estudiantes, recién egresados y profesionistas conforme a los
requerimientos de InnovaTiA.

Aprendizaje e Innovacion PIMOEAz1-1-1-1. Programa de capacitacion y certificacion a profesionistas
PIMOEAz1-1-1-2. Programa de certificacion a estudiantes y recién egresados
PIMOEA1-1-1-4. Programa de capacitacion y certificacion en inglés

PIMOEA1-1-1-3. Programas de colaboracion con instituciones educativas.

Balanced Scorecard Empresarial

Desarrollar Balanced Scorecard Empresariales (BSC) para mejorar las capacidades
de planeacion estratégica, modelos de evaluacion y monitoreo del desempefio de
las empresas de InnovaTiA; planteandose una vision integral donde se consideren
todos los elementos para el fortalecimiento de las capacidades empresariales, asi
como el acceso a fuentes de financiamiento.

Financiera PIMOEF 1-3-1-1 Programa de financiamiento para empresas de tecnologias de informacion
PIMOEF 1-3-1-2. Programa de innovacion empresarial

Clientes y PIMOECz1-5-1-1. Programa de propiedad intelectual, constitucion formal, registros de derechos

Negocios de autor y marcas.

PIMOECz1-5-1.2. Programa de instrumentacion de practicas comerciales competitivas.
PIMOECz1-5-1-3. Programa de Tableros de Control de Indicadores Estratégicos Empresariales
PIMOECz1-5-1-4. Programa de exportacion de productos y servicios

PIMOECz1-5-1-5. Programa de desarrollo de habilidades gerenciales y negocios internacionales
PIMOECz1-5-1-6. Programa de eventos para la promocién y comercializacion de aplicaciones
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Estrategia Comercial

Instrumentar un conjunto de practicas competitivas para mejorar la estrategia
comercial de las empresas de InnovaTiA.

Clientes y PIMOECz1-5-1-1. Programa de propiedad intelectual, constitucion formal, registros de derechos
Negocios de autor y marcas.

PIMOEC1-5-1.2. Programa de instrumentacion de practicas comerciales competitivas.
PIMOECz1-5-1-3. Programa de Tableros de Control de Indicadores Estratégicos Empresariales
PIMOECz-5-1-5. Programa de desarrollo de habilidades gerenciales y negocios internacionales
PIMOECz1-5-1-6. Programa de eventos para la promocion y comercializacion de aplicaciones

Exportaciones

Identificar la capacidad de exportacion de empresas de InnovaTiA para generar un
analisis de su oferta exportable y un manual de recomendaciones que permita a
InnovaTiA incrementar su oferta de exportacion.

Clientes y PIMOECa-5-1-1. Programa de propiedad intelectual, constitucion formal, registros de derechos
Negocios de autor y marcas.
PIMOECz1-5-1.2. Programa de instrumentacion de practicas comerciales competitivas.
PIMOECz1-5-1-3. Programa de Tableros de Control de Indicadores Estratégicos Empresariales
PIMOECz1-5-1-5. Programa de desarrollo de habilidades gerenciales y negocios internacionales
PIMOECz1-5-1-6. Programa de eventos para la promocion y comercializacion de aplicaciones

Plataforma Redes de Negocios

Crear una plataforma electronica (redes de negocio) para mejorar la vinculacion e
integracion, compartir habilidades, experiencias, fondos y proyectos conjuntos,
asi como acceder a nuevos. Dentro de la plataforma se desarrollaran los siguientes
componentes: Pagina Principal, Catalogo Empresarial, Canal de Negocios,
Informacion Privada, Tendencias Tl, y Bolsa de Trabajo.

Clientes y Negocios PIMOECa-1-1-2. Desarrollar laimagen corporativa de InnovaTiA
PIMOECa-1-1-1. Desarrollar pagina Web de InnovaTiA
PIMOECz1-1-1-3. Programa de redes sociales.
PIMOECa-1-1-4. Desarrollar el catalogo empresarial
PIMOECa-1-1-5. Desarrollar el canal de negocios
PIMOECa-6-1-2. Plataforma de Redes de Negocio.

Financiera PIMOEF 2-1-1-1. Programa de transparencia de informacion financiera
PIMOEF 2-1-2-1. Programa de difusion del marco legal y normativo.
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Las estrategias de programas de trabajo propuestos se dirigen a mejorar el grado
de madurez y el indice de competitividad del analisis comparativo 2008 — 2012.
Como se senalo en loa apartados anteriores, InnovaTiA presentd un descenso de
6.80 a 5.95 puntos (-0.85) en su grado de madurez, y un retroceso de un 11% en los
elementos de la competitividad de Porter.

En este sentido, la siguiente grafica muestra una estimacion de los avances en las
variables del Grado de Madurez de InnovaTiA en el corto plazo (2013) y en el largo
plazo (2017) a efecto de cumplir con la Vision establecida.

Afio de constitucion

Infraestructura del

D
: cluster
‘? Financiamiento
‘,\ propio (no gobierno) 2008
~\ 2012
)\3) 2013
.

.
Certificacion . L
’ \\\—F7 4
Nivel de /

. Nivel de Cooperacion
Competencia

Nivel de Vinculacion
con Inst. Acad. e Inv.

Venta con marca
propia

Apoyo del Gobierno 2017

Cobertura de
mercado

Como resultado de la ejecucion de las principales estrategias se estimaron
crecimientos en las 10 viables del grado de madurez, para transitar de un indice
de Madurez de 5.95 (2012) a 6.88 (2013), y posteriormente obtener un indice de
Madurez de 8.50 (2017).
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indice de Competitividad

En lo relativo al indice de Competitividad se estima los siguientes crecimientos
como resultado de la instrumentacion de las estrategias y programas propuestos.

En las Condiciones Factoriales se estima crecimiento en capital humano y fuentes
de conocimiento (Programas de Certificacion), Disponibilidad de Capital e
Infraestructura Fisica (Modelo de Negocios), e Infraestructura Intangible.

| _Condiciones Factoriales

Capltal Humano 4.73 3.3 4.00 4.80
Fuentes de Conocimientos 3.96 2.7 3.24 3.89
Disponibilidad de Capital 3.01 3.7 4.08 4.90
Infraestructura Fisica 4.93 5.7 6.83 8.20
Infraestructura Intangible 4.82 4.8 5.74 6.89

En las Condiciones Factoriales se estima crecimiento en tamano de mercado y
nivel de sofisticacidn de los clientes (Redes de Negocios y Exportaciones).

Condiciones de Demanda '
Tamaino 3.20 3.68 4.04 4.85
Sofisticacion 3.86 3.76 4.13 4.96

En Industria Soporte y Relacionadas un crecimiento en la integracion y vinculacion
con proveedores y oferentes especializados e industrias relacionadas vy
complementarias (Redes de Negocios y Exportaciones).

Industria soporte y relacionadas

Proveedores y Oferentes Especializados 4.64 3.50 4.20 5.04
Industrias Relacionadas y Complementarias 4.64 3.92 4.71 5.65

Un incremento en los niveles de competencia y cooperacidon local (Redes de
Negocios), Estrategias Definidas (Balanced Scorecard) y una mejora en el conexto
de inversidn (Apoyos de Gobierno)

| Estrategia, estructurayrivalidades .0

Nivel de competencia 4.90 3.93 4 32 5.19
Cooperacion Local 4.38 2.47 2.96 3.56
Estrategias Definidas 5.00 3.73 4.84 5.81
Contexto Inversion y Mejoras 5.03 2.56 2.81 3.38

Finalmente, se estima un crecimiento en Otros Factores como mejorar el nivel de
coordinacion y apoyos gubernamentales, otros factores y mayores ventas con
marcas propias.
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2008 2012 2013 2017

Gobierno 5.00 4.99 5.48 6.58
Otros Factores 4.83 3.97 4.36 5.24
Marcas Propias 5.82 5.95 7-14 8.57

En el 2012, los resultados del analisis comparativo 2008 — 2012 sefialan un
retroceso en las variables del grado de madurez y el indice de competitividad de
InnovaTiA, especialmente se destacan variables en las cuales InnovaTiA fue
positivamente calificada como cobertura de mercado, nivel de cooperacion y
certificacion.

La radiografia de las empresas, con independencia del crecimiento del
numero de empleos generados por las grandes empresas instaladas en la entidad,
es que el 88% de las empresas de InnovaTiA son micro y pequefas empresas,
desarrolladoras de soluciones para mercados verticales, que tiene al mercado local
y regional como principales destinos de ventas. La gran mayoria de las empresas
no tienen acceso a fuentes de financiamiento, tienen limitacion en la asignacion
de recursos, y no cuentan con estrategias de salida hacia otros mercados.

El diagnostico realizado arroja un conjunto de razones que incidieron en el
retroceso de InnovaTiA, no obstante la permanencia y continuidad del Cluster a
diferencia de otros clusteres evaluados que han dejado de operara, se identifico
una pérdida de liderazgo y posicionamiento y una mala percepcion de InnovaTiA,
que se acentua en la falta de compromiso y motivacion de las empresas.

En lo relativo a la Infraestructura del ClUster, es indispensable mejorar sus
capacidades en términos de infraestructura y recursos humanos para alcanzar una
gestion eficiente, y la consolidacion de ingresos propios que aseguren su auto -
sustentabilidad del Cluster para su administracion y operacion.

Cabe destacar, la necesidad de alinear las estrategias y esfuerzos del
Cluster con las iniciativas de desarrollo del Gobierno Estatal y consolidar los
esfuerzos conjuntos con el Gobierno Federal, sumado a un mayor acceso a
programas de apoyo gubernamentales que permitan su consolidacion y el
fortalecimiento y desarrollo de nuevos negocios de las empresas que lo
conforman.

Asimismo, se debera mejorar considerablemente el nivel de cooperacion,
no solo entre las empresas del ClUster, sino también con los principales actores de
desarrollo del sector de TI. En este mismo sentido, se debera mejorar la cobertura
de mercado, no solo en términos de consolidar la demanda de los mercados
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locales y regionales, sino también realizar esfuerzos para abarcar los principales
mercados nacionales, y abarcar rutas de exportacion de los productos y servicios
de las empresas de InnovaTiA, mejorando los niveles de competencia locales.

Un elemento fundamental es incrementar el nUmero de empresas con
certificaciones en procesos de desarrollo de software con calidad, posicionando a
InnovaTiA como una organizacion conformada por empresas comprometidas con
el desarrollo de procesos confiables y certificados para elevar el nivel general de
satisfaccion y reconocimiento de sus clientes. En este sentido, la necesidad de
incrementar las ventas con marcas propias, desarrollando canales y medios de
comercializacion que incidan en un incremento de las ventas de las empresas con
base en los diferentes formatos de negocios.

Es imprescindible mejorar los niveles de vinculacion con instituciones
educativas y centros de investigacion locales, nacionales e internacionales, que
permitan generar las sinergias comunes para el desarrollo del sector en términos
de formacion de recursos humanos especializados, y procesos de innovacion,
investigacion y desarrollo tecnoldgico.

Finalmente, es importante destacar la ocurrencia de un periodo de
desencanto que resultd en la desarticulacion de los esfuerzos publicos y privados,
mismo que deberd entrar a un proceso por retomar el impulso inicial y las
expectativas del conjunto de las empresas. En este contexto, las estrategias y
programas propuestos se deben manifestar como iniciativas renovadas,
sustentadas en una mayor cooperacion entre los empresarios.
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Objetivo

Objetivo General

El presente Estudio tiene como objetivo general establecer estrategias para
InnovaTiA y sus empresas que sean especificas y estén orientadas a incrementar
su madurez y competitividad en el largo plazo, tomando como base la
metodologia y los resultados del "Estudio de Competitividad de Clusteres de
Tecnologias de la Informacion en México” y mejorando el modelo proponiendo una
evaluacion mas completa e integral de InnovaTiA, asi como implementar tres de
las principales estrategias encontradas.

Objetivos Especificos

Conforme a los términos de referencia propuestos por la Secretaria de Economiga,
el presente Estudio contempla los siguientes objetivos especificos:

1)

Realizar el diagndstico del Sector de Tl de Aguascalientes; a través de
evaluar los diferentes procesos administrativos con que cuentan las
empresas;

Realizar un comparativo entre la situacion de InnovaTiA reflejada en el
“Estudio de Competitividad de Clusteres de Tecnologias de la Informacion
en México” con la actual para determinar las principales mejoras realizadas;

3) Analizar el entorno y las caracteristicas involucradas en la competitividad y

4)

5)

madurez de InnovaTiA, para generar un analisis FODA, estrategias
estatales y vinculacion con la SE;

Proponer las estrategias y lineas de accion que permitan a las empresas de
InnovaTiA alcanzar un mayor nivel de madurez y competitividad; y
Implementar tres de las principales estrategias que hayan sido propuestas y
realizar el seguimiento relacionado de los avances relacionados con esta
implementacion.
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Metodologia

Uno de los principales productos entregables del presente Estudio es proponer las
estrategias y programas de trabajo para impulsar el grado de madurez hacia su
consolidacion y la competitividad internacional de InnovaTiA.

Como resultado de la revisidn documental, se encontré que InnovaTiA fue
fundada el 27 de febrero de 2002: mediante una iniciativa impulsada por el
Gobierno del Estado de Aguascalientes. En su inicio, InnovaTiA se conformd por
30 empresas, 5 universidades e instituciones académicas, 1 centro de
investigacion, 1 Organismo del Gobierno Estatal y la AMITI, integrandose un total
de 38 participantes en 2002.

Para la ejecucion del presente Estudio se planted como prioritario
identificar: ;Cual es la misidn y vision de InnovaTiA? ;Tiene definidos sus
objetivos estratégicos? y ;Cuales son sus estrategias y lineas de accion
especificas?

En este sentido, en el 2002 InnovaTiA establecié como su Mision: "Facilitar
y fomentar la competitividad y productividad de las empresas TI”. Asimismo, se
propuso el objetivo de "Ser promotor de desarrollo de capital humano competitivo
en empresas de Tl y apoyar el incremento a la competitividad y productividad de las
empresas que lo conforman”; declarando como su vision: "Para el 2013, se visualiza
como el cluster de la industria mds importante en Aguascalientes y en México.”

No obstante las definiciones anteriores de planeacidon estratégica,
InnovaTiA no contaba con objetivos estratégicos actualizados que sustentaran las
estrategias y lineas de accidon propuestas como resultado del presente Estudio.
Asimismo, no se establecieron lineas de accion, metas o indicadores medibles
para hacerlos realidad.

Derivado de lo anterior, se aplicé una propuesta metodoldgica que inicio
con el levantamiento de informacion para obtener la Radiografia de InnovaTiA; a
través de la aplicacion de una encuesta en linea, dirigida a la obtencion de datos
generales y datos cuantitativos, asi como una entrevista presencial, orientada a
obtener datos de caracter estratégico.
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Con los resultados del levantamiento de informacion se integré una ficha
agregada de InnovaTiA y fichas empresariales de cada una de las empresas,
utilizandose dicha informacion para realizar el analisis comparativo del grado de
madurez e indice de competitividad de InnovaTiA.

Asimismo, la informacion se utilizo como insumo de trabajo para las
sesiones de planeacion estratégica, misma que se complementd con los formatos
Analisis FODA, Analisis PEST, Competencias Clave, Lecciones Aprendidas y
Nuevos Negocios.

Posteriormente, se inicio con la construccion de las estrategias y programas
de trabajo dirigidos a maximizar sus fortalezas internas, utilizar las oportunidades
identificadas, eliminar debilidades internas, y minimizar amenazas externas,
evaluandose el impacto de los programas en términos de su esfuerzo e impacto.

A través de las sesiones de planeacidn estratégica se obtuvieron elementos
para la revision de la Misién, Vision y Fin Ultimo de InnovaTiA, como insumos
claves para la construccion del Balanced ScoreCard (BSC), mismo que agrupa las
estrategias, iniciativas y programas de trabajo propuestos.

Mapa Metodoldgico

Estrategias INNOVATIA

Extonsgioss Sesidn de Planeacion Estratégica
(Balanced
Scorecard)

otrategiasy S Levantamiento de Informacion

especificas

Estrategias de Analisis de empresas Analisis de INNOVATIA
Mejores Desarrollo

précticas Locales
internacionales
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Radiografia de InnovaTiA

Para la recoleccion de datos de las empresas se aplico una encuesta en
linea, a través de una plataforma de administracion de contenidos, conformada
por 4 secciones y 30 preguntas, obteniéndose datos generales y cuantitativos de
las empresas participantes.

Asimismo, se programaron dos sesiones de visitas de campo: la primera
dirigida a presentar directamente el presente Estudio a los empresarios
participantes y la suscripcion de un convenio de confidencialidad; y la sequnda
visita, se dirigid a realizar una entrevista presencial en las instalaciones de las
empresas participantes.

Es importante sefalar, que no obstante el manejo confidencial de la
informacion, se obtuvo una cooperacion limitada de las empresas participantes,
toda vez que algunas se reservaron datos “duros” como facturacion, crecimiento y
desempenio de sus negocios.

En el presente Apartado Radiografia de InnovaTiA se integran los datos
generales y datos cuantitativos obtenidos a través de la aplicacion de la encuesta
en linea y las entrevistas presenciales. El apartado se glosa en 10 secciones: a)
Clasificacion Empresarial, b) Salida al Mercado, c¢) Competidores, d)
Organizacion, e) Componentes para el Triunfo, f) Bloques Basicos para el Triunfo,
g) Desempeiio de Negocios, h) Acceso al Financiamiento, i) Innovacién vy
Desarrollo y j) Procesos de Planeacion.
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Clasificacion Empresarial

La seccion a) Clasificacion Empresarial, presenta los datos agregados de la
antigledad empresarial, el afo de inicio de operaciones de las empresas de
InnovaTiA, el tamano de las empresas por su nUmero de empleos y su estimacion
de crecimiento en empleos en 2012, su estado matriz, su clasificacion legal, sus
principales sectores y actividades, y disponibilidad de tecnologias.

Antigledad Empresarial

30

27

25

N A -
A \
NIRVAAS/ERWAVAY!
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En lo relativo a la Antigiedad Empresarial se tiene un promedio de 10 afos,
distribuidos de la siguiente forma: 45% de las empresas tienen una antigiedad
mayor a 10 anos, 28% con una antigledad entre 10 a 5 afios, y un 27% con una
antigiedad menor a 5 afos.
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Ano de Inicio de Operaciones

1984 1990 1992 1993 1994 1997 1998 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011

Respecto al aino de inicio de operaciones, 24% de las empresas encuestadas
iniciaron su operacion en el periodo 1997- 1998, manteniéndose un crecimiento
promedio anual de 1.5 empresas en el periodo comprendido de 2002 — 2011.

Tamano de Empresas

B Micro
M Pequefia
" Mediana

B Grande

El 88% de las empresas participantes son micro y pequenas empresas
conforme a la estratificacion por numero de empleados.
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Estimacion de Crecimiento Empleos 2012

50%
45% -
40% -
35% 1
30% T
25% 1
20%
15% 1
10% A
5% 1
0% -

Micro Pequeia Mediana Grande

Las empresas tienen una estimacion de generacion de empleo del 8% para
el 2012, se destaca una mayor expectativa de crecimiento en las microempresas.

Estado Matriz

W Aguascalientes
EDF.
M Baja California

B Nuevo Ledn

El 86% de las empresas encuestadas tiene como matriz el Estado de
Aguascalientes, y un 7% el Estado de Nuevo Ledn.

Pagina 35 de 282



Clasificacion Legal

Sociedad de Otra (por favor
Responsabilidad especifique)
Limitada 17%
7%

Pers. Fisica Act
Empresarial

Sociedad Civil 14%

14%

Sde RL Mlde CV
14%

El 86% de las empresas encuestadas son personas morales, con una
preponderancia del 34% en la figura de Sociedad Andnima y un 27% de la forma
legal de Sociedad de Responsabilidad Limitada Micro Industrial de Capital
Variable. Lo anterior, denota una alta formalidad juridica en la constitucion formal
de las empresas de InnovaTiA.

Promedio de Ventas por Clase de TIC

Hdw Telecom/ Servicios Telecom
Telefonia 12%
1%

Consumibles
5%

Respecto al Promedio de Ventas por Clase de Sector de Tecnologias de
Informacion y Comunicaciones, 36% de las empresas encuestadas tiene como
principal Sector Software, 27% el Sector Servicios de Tl, y 19% Hardware de TI.

Pagina 36 de 282



Principales Actividades de Negocios

0% 10% 20% 30%

Actividades de negocio

4£0% 0% 60% 70% 80% go%  100%

B Entrenamiento especializado, certificaciones
ESAAS

B Videojuegos, animaciones, interactivos

M Desktop Support

Wlnstalacion equipo y redes

H Servicios, instalacion, soporte técnico

B Contact Center
B Testing & QA
EBPO

B Rec. en desastre
B Req. hardware

@ Software ala medida

El 55% de las empresas encuestadas ofrecen servicios de desarrollo de
software, 10% servicios de instalacion y soporte técnico, y un 9% servicios de
analisis de requerimientos de hardware e instalacion de equipo y redes.
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Disponibilidad de Tecnologias

Altamira
Natural
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Perl Python saL HTML
Java
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ADO.NET TsaL st XML
.+ Spring SOAP \
VBScript NET
Framework.net  XSL \_}
Unix shell g
LINQ ————:.
¢ Visval G —%/—" MYsaL
Jsp ASPX Oracle / java script
Hibernate Visual Basic
Asp.net ) Linux
Delphi
J2EE e css AAX
Visual studio
Ca+ - )
Visual Studio.net HME Visual Studio
c#

ActionScript

Visual Basic .Net

Dentro de las principales tecnologias utilizadas por las empresas
encuestadas, se destacan SQL, HTML, Java, XML, Microsoft .NET, PHP y MySQL.
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Salida al Mercado

En la seccion b) Salida al Mercado, se presentan los resultados agregados del
grado de enfoque hacia sectores de industria, grado de enfoque hacia tamafios de
clientes, posicion de liderazgo, principales destino de ventas y ventas por destino,
estrategias de salida al mercado, relacion con socios, medios para llegar a
mercados, ventas bajo marcas propias y capacidades culturales para acceder a
mercados de exportacion.

Grado de Enfoque Hacia Sectores de Industria

Max 5

Grado de Enfoque
o

Min -5

—Io I Senicios [l l [comerd

Las empresas encuestadas no tienen un grado de enfoque preponderante hacia
algun sector en particular, destaca ligeramente el Sector Servicios, seguido de los
Sectores de Comercio y Educacidon, no obstante que estas Ultimas tienen
menciones negativas.
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Grado de Enfoque hacia Tamaros de Cliente
-5 no participa | o Generalista | +5 Muy enfocado

w
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No se distingue un enfoque hacia un tamafio de clientes particular, lo que
estd directamente relacionado con que las empresas asociadas a InnovaTiA
atienden principalmente a mercados locales. En este sentido, las empresas
encuestadas tienen un mayor grado de enfoque hacia tamanos de clientes de
empresas medianas, seguidas de micro y pequefias empresas.

Lo anterior, reviste una importancia principal por la relacion de mayores
oportunidades de mercados en empresas grandes, asi como la especializacion
hacia nichos de mercados especificos para alcanzar un mayor nivel de calidad en
sus productos y/o servicios.
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;Qué posicion de liderazgo que considera tener?
n=respuestas

Desconocido Entre las 5 mayores Entre las empresas Lider Seguidor
mas pequefas

Para fines del estudio fue importante establecer cdmo se percibe y cémo
comprende la posicion de liderazgo las empresas asociadas a InnovaTiA. Este
resultado permitido determinar la posicion real de cada unas de las empresas
participantes, apoyandonos en criterios de clasificacion de ramas, ritmos de
crecimiento y desempefio de negocios.

En lo que respecta a su posicion de liderazgo que consideran tener las
empresas encuestadas, el 51% de las empresas se perciben con una posicion de
lider y entre las 5 mayores, y un 37% se percibe entre las mas pequenas o
desconoce su posicion de liderazgo.

B México BUSA/Can [ lLatinoamérica MEuropa MAsia

0% 1%

1%

El 77% de las empresas declararon a México como principal destino de sus ventas,
seguido de un 21% de las empresas que sefalaron ventas hacia Estados Unidos de
América. En una menor proporcion existen ventas hacia Latinoamérica (1%) y Asia
(1%).

Pagina 41 de 282



Ventas por Destino - Cluster Aguascalientes
n=% de las ventas

B México MUSA/Can M Latinoameérica Europa M Asia

Total

El 93.1% de las ventas son en México, seguido de un 25.3% hacia el mercado de
Estados Unidos de América y Canada. En una menor medida, las empresas se
pronunciaron por Latinoamérica (1.3%), Asia (1.2%) y Europa (0.7%).

Estrategia de Salida al Mercado

M Estrategia Gnica M Estrategia variable Ocasionalmente Por oportunidad ¥ No lo usamos

15.0 13.0 75.0

El 75% de las empresas encuestadas utilizan estrategias ocasionales de salida a
mercados locales, 13% de las empresas emplean estrategias por oportunidad, y
solo un 23% utilizan estrategias estructuradas Unicos o variables.
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En términos generales, las empresas no han establecido estrategias de
salida de su mercado local; en todo caso, cuando realizan estrategias ha sido
porque se presenta o identifican alguna oportunidad.

¢<Como describe su relacion con las 6 16
marcas o socios?

® Bajo impacto = Explorando
= Fartaleciendo Ventas sanas
Ganamos reconocimientos en ventas

El 39% de las empresas encuestadas reconocen que la relacion con las
marcas y/o socios les generan ventas sanas, y un 41% de las empresas sefalaron
que se tiene que fortalecer la relacidon o estan explorando nuevas relaciones de
negocios.

B Estrategia Unica M Estrategia variable  Ocasionalmente Por oportunidad No lo usamos

—
2 o 5.0

Venta directa
12.0
) a0
Via canales 1.0 5
2.0
16.0
]
Nos 3:0 o
subcontratan 2!0
13.0
Adquiri .
quirir emp o
local 2.0
20.0
Internet, _ 32%
AppStore .
PP e 14.0
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El 51% de las empresas en promedio no usan medios para llegar a otros
mercados, destacandose un 55% que no usa estrategias via canales, y un 48% que
no utiliza medios digitales (Internet, AppStore). Esimportante destacar que dado
el tamano de las empresas, estas no se encuentran posicion de “adquirir empresas
en otros mercados”, por ello un 68% de las empresas no ha empleado o esta en
posibilidades de ver esa estrategia como un camino viable.

Dentro de los principales medios utilizados para llegar a otros mercados, un
27% empresas mantienen estrategias Unicas o variables de venta directa y un 17%
los emplean ocasionalmente; 20% empresas emplean estrategias Unicas o
variables via canales; y 27% utilizan estrategias de venta Unicas o variables via
medios digitales (Internet y AppStore).

En términos generales, se destaca un mayor uso de estrategias en venta
directa, via canales y medios digitales, no obstante que el uso de medios y
estrategias para acceder a mercados no es una practica claramente implementada
en las empresas locales.

Modelo de Llegada al Mercado
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Dentro de su modelo de llegada a los diferentes mercados, las empresas
sefalaron como parte de su modelo: 1) Llegar directo al cliente, 2) Utilizar su
propia fuerza de ventas, y 3) Ventas via Internet.
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Porcentaje de Ventas bajo su Propia Marca

El 61.8% de las empresas realizan ventas bajo sus propias marcas, y un 38.2%
utilizan marcas de socios comerciales o de negocios.

¢ Como califica sus capacidades culturales de
negocio hacia otros mercados?

5
n =respuestas
mysA Otros destinos 4
3 3 3 3
2
1 1 1
0 0

Muy altas Altas Regulares Bajas Desconocido  No las tenemos

En lo relativo a sus capacidades culturales para hacer negocios en mercados

internacionales, 17% de las empresas sefialaron que no tienen desarrolladas
capacidades culturales, el 20% las calificd como regulares, y 38% de las empresas
no respondieron la pregunta. Una importante conclusion es que el desarrollo de
capacidades culturales no es una prioridad para las empresas encuestadas.

Pagina 45 de 282



Competidores

La seccion Competidores explora la intensidad competitiva, entendida como una
combinacion tanto de la cantidad de rivales como la dificultad para ganarles
propuestas y la frecuencia con la que se enfrentan, los grupos de competidores se
agrupan por su origen.

El reto de enfrentar a competidores de
diferente origen en Aguascalientes, separa a
las empresas locales de las multiregionales.

Intensidad competitiva es cantidad y dificultad para ganar contratos. Tamafio
representa ingreso por clase de competidor.

® Competidores locales © Competidor nacional

@ Competidor internacional

bl
o
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o
o

14.0 18.0

(-5 Nunca) Ganamos (Siempre +5)
=
o

-5.0
(-) Cantidad de Competidores (+)

Los competidores locales, sefialados en la grafica mediante el punto rojo,
tienen el menor tamafo lo que representa un menor ingreso. Su ubicacion en la
grafica se traduce en la afirmacién “cuando enfrentamos competidores locales
nuestra capacidad de ganar es superior al 50%6”.

Pagina 46 de 282



En segundo lugar, los competidores nacionales sefialados con el punto
color verde, se traduce en una mayor competencia a nivel nacional. Su ubicacion
en la grafica sefala que “cuando enfrentamos a competidores nacionales es mds
dificil ganarles” por debajo del 50%, siendo el tamafio de mercado mayor en ese
segmento de competencia.

Finalmente, las empresas representadas por el punto azul (grandes),
sefalaron que la intensidad competitiva es mayor; esto se puede interpretar por 2
caminos: 1) Las empresas multinacionales en Aguascalientes enfrentan a
empresas “fuera de Aguascalientes y México” al estar peleando proyectos en otros
lugares, y por otro lado, 2) Para las grandes empresas seria muy dificil ganar un
contrato local a las empresas pequenas.

Como conclusion preliminar, se destaca que las empresas locales
consideran que pueden ganar un 50% de los proyectos en el ambito local, si se
enfrentan al mercado nacional su posibilidad de ganar es menor al 50%.

De acuerdo a su propio nivel competitivo los
resultados sugieren nivel regional y nacional

Intensidad competitiva es cantidad y dificultad para ganar contratos. Tamafio
representa ingreso por clase de competidor.
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En la grafica anterior, se analiza el sector agrupando a las empresas por el
estado competitivo que presentan, desde No Competitivos hasta Competitividad
internacional. En este sentido, una vez mas el tamano de cada circulo indica la
suma de ingresos en las empresas de cada condicion, y la posicidn vertical senala
la intensidad competitiva.

Esta grafica sugiere que los grupos extremos, ya sean No Competitivos (-4)
y Competitividad Minima (-2) enfrentan las peores condiciones, pero también
aquellas empresas con Competitividad Internacional (-4) participantes en
mercados multinacionales manifestaron que la intensidad competitiva que
enfrentan es muy alta.

De acuerdo a su propio nivel competitivo los resultados sugieren areas de
oportunidad a nivel regional y nacional. Una recomendacion preliminar sugiere
que si InnovaTiA desea aprender y emprender acciones de expansion fuera de su
mercado local, debe comenzar a experimentar en la region y competir contra
empresas regionales y nacionales.
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Organizacion

La Seccion Organizacion muestra los resultados agregados de los empleos totales
de las empresas participantes, empleados por funcion, cantidad de empleados y
crecimiento de empleos por posicion de liderazgo, dominio del inglés, distribucion
de género, personal con certificaciones y practicas de formacion de recursos
humanos.

Empleos Totales

m2007 ®2008 ®2009 2010 2011 2012 (plan)

2,514

2,008
1,627

1,241
1,035

715

Conforme a los datos de las empresas encuestadas, se obtuvo un total de
2,008 empleados en 29 empresas participantes, lo que representa un promedio de
69 empleos por empresa. Si se excluye la participacion de grandes empresas, se
tendria un promedio de 10.8 empleos por empresa.

Empleados por Funcion

Otros Ejecutivo/Directivo

Personal 504 2%

Crecimiento de su administrativo,

empresa, ventas,

mercadotecnia
3%

contable, oficina

7%
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El 86% de los empleados se dedican principalmente a funciones de
produccion, operaciones y desarrollo; 7% de personal administrativo, contable y
de oficina; y un 3% del personal dedicada al crecimiento de la empresa, ventas y
mercadotecnia. En términos generales, la relacion es 3.4 empleos de operacion
por 1 empleo de ventas.

Cantidad de Empleados por Posicion de Liderazgo
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o
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wi
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. j____
o
Entre las
, Entre las empresas . ;
Lider 3 Prt Seguidor Desconocido
mayores mas
pequefas
H Otros o 4 32 3 3
H Personal administrativo, contable, 8
oficina 7 25 3 7
W Crecimiento de su empresa, ventas, 3
mercadotecnia 1 30 3 10
B Produccion, operaciones, desarrollo 1310 84 168 122 18
M Ejecutivo/Directivo 8 19 13 5 6

El 70% de los empleos totales se encuentran en las empresas que se
calificaron como lideres y 12% de los empleos en las empresas que se clasificaron
como entre las mas pequeias.
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Crecimiento de Empleo por Posicion de Liderazgo

607 La brecha de resultados entre las empresas
de clase mundial y los competidores locales
472 es 16 veces mayor en promedio

n=tamafio promedio (empleos)

370
®2007 W2008 ®2009 2010 2011 2012 (plan)

28
253

5156

37
2123 252520 5 1021

151623

37
5

1820 , g 15262729

Lider (3) Entre las mayores (9) Seguidor (6) Entre las empresas Desconocido (6)
mads pequefias (9)

El crecimiento en el nUmero de empleos en el periodo 2007 — 2012 (plan) en
las empresas lideres es 16 veces mayor. Se destaca entre las empresas mas
pequenas una tasa de crecimiento de 1020% en el periodo 2007 — 2012 (plan).

Dominio del Inglés

12 1

10 1

T . 8 -
¥ g0-100% BilingiUes (escriben, leen
y conversan perfectamente)
6 -
H80-90% Bilingles (escriben, leen
y conversan muy avanzados)
¥ 60-80% (Leen y conversan
adecuadamente)

2 -
B Menor a 50%
0 -
Ejecutivo/Directivo Produccion, Ventas, Personal
operaciones, mercadotecnia administrativo,
desarrollo contable, oficina
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El dominio del idioma inglés no es una distincion entre las diferentes
funciones de empleados, se destaca un conocimiento entre el 60% y 80%, leen y
conversan adecuadamente. Es imprescindible fomentar su mayor manejo como
requisito para subir de puesto como una practica comun que puede aplicar el
Cluster.

Si bien hemos dicho que una de las ventajas de México es su ubicacion, su
capacidad de entablar negocios internacionales, la calidad de sus servicios,
reflejada en su disposicion por adoptar normas internacionales del sector, asi
como otras intangibles como cultura de trabajo, relacionamiento, calidez y
creatividad y otras que no se han medido, también debemos concientizar que una
de las grandes desventajas es el manejo del idioma inglés en primer lugar y el
manejo de cultura de negocio para mercados internacionales.

Distribucion de Genero

El 68% de los empleados con hombres y 32% mujeres, lo que representan una tasa
de 2.1 empleados hombres por una mujer contratada.
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Cantidad personas con al menos 1 certificacion Meta certificaciones en 2012

Existen dentro de las empresas encuestadas un total de 225 personas con
certificaciones de clase mundial, lo que representa un promedio de 7.7 personas
certificadas por empresa. Si se excluye a grandes empresas, sélo se alcanza un
promedio de 1.6 personas certificadas por empresa. Con una tasa de crecimiento
estimada de 21% en el periodo 2011 — 2012.

80% de las empresas no conoce MexicoFIRST en 2012
n=31 empresas

H Mucho
HNo lo haremos
“'No lo hemos considerado

[ Ocasionalmente / poco

Un 80% de las empresas no ha considerado utilizar apoyos para
certificaciones internacionales, lo usan ocasionalmente o poco, o no lo haran. Lo
que incide en una baja tasa de certificacion, existiendo una subutilizacion de las
estrategias gubernamentales.
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76% de las empresas capacitara a sus empleados

mediantes Cursos Externos en 2012
n=31 empresas

B Mucho
41%

No lo hemos considerado

Ocasionalmente / poco

24%

El 41% de las empresas sefalaron que capacitaran ocasionalmente o poco a
sus empleados de forma externa, y un 24% sefalo que no lo ha considerado, por
lo que un 65% de las empresas capacitara poco o no lo hara mediante cursos
externos en 2012.

Fomentar la Auto-Educacion

n=31 empresas

B |ntesivamente
B Mucho
No lo hemos considerado

14%

Ocasionalmente / poco

El 45% de las empresas sefialaron que fomentaran actividades de auto —
educacion entre sus empleados con un caracter intensivo, y un 38% senalo que no
lo han considerado, no es una medida importante y lo podrian realizar
ocasionalmente.
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Compartir Conocimiento Internamente

n=31 empresas

B |ntesivamente
B Mucho
No lo hemos considerado

Ocasionalmente / poco

El 69% de las empresas encuestadas sefalaron que promoveran
intensivamente y mucho el intercambio de informacidon interna entre sus
empleados, en contraparte un 31% de las empresas sefalaron que no es un tema
considerado, que lo haran ocasionalmente o en una menor medida.

Pagina 55 de 282



Componentes para el Triunfo

La Seccion Componentes para el Triunfo explora la relacion entre la adopcion de
“*Componentes Basicos para el Triunfo” y los resultados de las empresas.

El analisis muestra el estado de adopcion de practicas competitivas en una
escala de -5 “no usamos” al +5 “Muy profesionalmente” de los bloques basicos
para el triunfo contrastado contra el ritmo anual de crecimiento de las empresas.
Los componentes basicos del triunfo incluyeron aspectos como “definicion de

[ZZA\\ "\

estrategia”, “establecer presupuestos”, “planes de venta”, entre otros.

Crecimiento acelerado 2.4 44%
Crecimiento 0.5 13%
Lento -0.9 6%

Decreciendo 1.7 -11%

El cuadro anterior, muestra los resultados del ritmo de crecimiento
(determinado a través de las ventas y numero de empleados) respecto a la
instrumentacidon de practicas. Se destaca aquellas empresas con un indice de
adopcion de 2.4 practicas con una tasa de crecimiento acelerado de 44% y otras
empresas con un indice de adopcidn de o.5 practicas con un crecimiento del orden
del 13%.

Cabe senalar, la existencia de empresas con un indice de adopcion de
practicas de 1.7 con un ritmo de crecimiento negativo (decrecimiento) del orden
del 11%. Lo anterior, se podria explicar por dos hipdtesis: 1) Las empresas en crisis
inician con la adopcion de practicas competitivas y, 2) Existen problemas de
instrumentacion.

En las siguientes graficas se presentan los principales resultados de la
adopcion de los componentes basicos para el triunfo, con lo que se ofrecera
evidencia acerca de la relacion entre la aplicacion de estos componentes basicos y
los resultados empresariales.
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Evidencia en Crecimiento Anual Compuesto en relacion a la Adopcion de
Practicas Basicas para el Triunfo en las Empresas del Clister Tl de Aguascalientes

@ Plan de mercadotecnia, comunicacion - para ventas,

A

-

Casualmente Siusamos

iay

Muy profesional

La grafica anterior muestra la evidencia del crecimiento anual compuesto
en relacion a la adopcion de practicas basicas para el triunfo. Dentro de los
componentes basicos para el triunfo, se evidencia un mayor ritmo de crecimiento
anual compuesto en aquellas empresas que adoptan profesionalmente o
casualmente practicas basicas para el triunfo.

El conjunto de las empresas que utilizan practicas en una medida muy
profesional o si las utilizan, presentan un ritmo de crecimiento anual compuesto

superior al 40%.

La diferencia entre uso "Casual" y "Profesional” de Estrategia es de 31% en
crecimiento anual - Pero tambien las empresas en problemas lo comienzan a

usar mas

Tamafio=cantidad de empresas por situacién
@ Estrategia

60%

Ritmo de crecimiento anual compuesto
(mediana ingresos y empleos)

No usamos

Poco usado

Casualmente Siusamos

-

Muy profesional
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Existe una diferencia del 31% en el ritmo de crecimiento anual compuesto
entre las empresas que utilizan estrategias de forma "Casual" y "Profesional". En
términos generales, un 24% de las empresas con una tasa de crecimiento
acelerado de 44% presenta un indice de adopcion de estrategias de 3.1; un 45% de
las empresas con una tasa de crecimiento negativa de 11% presenta un indice de
adopcion de estrategias de 1.3

Es interesante observar que las empresas en problemas con tasa de
crecimiento negativas, son el sequndo grupo que adopta un proceso de estrategia
entre “casual” y “si usamos”.

El doble de empresas emplean presupuestos -al menos casualmente-
y presentan resultados 25% superiores en comparacion a las que lo
usan poco o nada

60%

50%

40%

30%

20%

10%

(mediana ingresos y empleos)

0%

Ritmo de crecimiento anual compuesto

-10%

-20%

@ Presupuesto general

Tamafio=cantidad de empresas por situacion o
w Presupuesto para ventas, mercadotecnia y comunicacion

\

©®

No usamos

Poco usado

Casualmente

Si usamos

Muy profesional

El doble de las empresas que utiliza presupuesto general y presupuesto
para ventas, mercadotecnia y comunicacion, -al menos casualmente-, presentan
resultados 25% superiores en comparacion a las que lo usan poco o nada.
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En términos generales, un 24% de las empresas presentan un indice de
adopcion de presupuesto general de 1.14 y de presupuesto para ventas,
mercadotecnia y comunicacion de 0.89, tienen una tasa de crecimiento superior al
44%, en contraparte un 17% de las empresas presentan un indices de -0.6 y -2.5,
presentan una tasa de crecimiento negativa del orden del 11%.

Los 2 grupos de empresas con mayor adopcion de planes
comerciales mostrarén crecimiento anual compuesto 14 veces
mayor que aquellas que los emplean menos

Tamafio=cantidad de empresas por situacion
@Plan de ventas w Plan de mercadotecnia, comunicacién

60%

50%

w
<
=N

anual

N
Q
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: W, \
A/

- w
-20%

No usamos Poco usado C | e Si Muy profesional

[N
Q
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Ritmo de crecimi

Los 2 grupos de empresas con mayor adopcion de planes comerciales
(ventas y plan de mercadotecnia y comunicacion) mostraron un crecimiento anual
compuesto 14 veces mayor que aquellas que los emplean menos.

Un 24% de las empresas con una tasa de crecimiento de 44% presentaron
un indice de adopcion de planes de venta de 2.4 y plan de mercadotecnia y
comunicacion de 0.71; en contraparte 17% de las empresas con indices de
adopcion de -1y -1.8, respectivamente, presentaron una tasa de crecimiento
negativa del 11%.

No obstante lo anterior, se observa en la grafica que la cantidad de
empresas que usan poco o “casualmente” planes formales comerciales son la
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mayoria. Lo anterior, hace evidente la baja importancia y desconocimiento que
aun se tiene en el sector en estos factores de crecimiento.

Ritmo de crecimiento anual compuesto

{mediana ingresos y empleos)

110%

90%

70%

50%

30%

10%

-10%

-30%

Vista detalladas de 21 capacidades en 3 niveles de
adopcion en las empresas de Aguascalientes muestra
una relacion hacia mayores resultados

n=empresas
A Crecimiento acelerado Crecimiento g Llento m Decreciendo
A
A
A

A

A,
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| |
L [

||

No usamos

Poco usado

Casualmente

Si usamos

Muy profesional

La grafica anterior muestra la representacion de las empresas participantes
respecto a su adopcidn de practicas competitivas. Los triangulos representan a las
empresas (5) con un uso profesional o que si utilizan practicas ubicadas en niveles
de crecimiento superiores al 20%; los circulos representan a las empresas (10) que
usan o casualmente emplean practicas competitivas con crecimiento entre el 10%
y 15%; y finalmente los cuadros representan empresas con un crecimiento lento
(6) o en decrecimiento (4) con una instrumentacion de practicas heterogénea,
desde las empresas que si usan hasta poco usadas, con tasas de crecimiento entre
-20% hasta 5%.
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La mejor aplicacion de 21 capacidades en 3 niveles de
adopcion puede mostrar un camino detallado en mejoras
competitivas

A Crecimiento acelerado Crecimiento Lento Decreciendo
60%

A

T 40% |

20% -

0%

Ritmo de crecimiento anual compuesto
(mediana ingresos y empleos

-20%

No usamos Poco usado Casualmente Si usamos Muy profesional

En esta grafica se agrupan las empresas por su posicion de crecimiento, -
crecimiento acelerado, crecimiento, lento o decreciendo -. La situacion de
crecimiento se contrasta con la adopcion de las 21 capacidades de crecimiento
analizadas en el estudio.

En términos generales, se observa una tendencia hacia crecimiento
acelerado superior de 40% de aquellas empresas que usan practicas competitivas;
una crecimiento superior al 10% de aquellas empresas que usan casualmente
practicas competitivas; un crecimiento lento menor al 5% de aquellas empresas
que usan poco practicas competitivas.

La siguiente tabla muestra que la practica de mayor desconocimiento entre
las empresas de InnovaTiA es la instrumentacion de planes de ventas vy
mercadotecnia y comunicacion.

Nivel de Adopcion por resultados en las empresas  Pérdida o crecimiento 0% 1al10% 11% al 20% Mas del 20%
-11% 6% 13% 44%
Cantidad Adopcién Cantidad Adopcion Cantidad Adopcion Cantidad Adopcion
Plan de ventas 5 -1 12 0.25 5 -3.2 7 2.4
Plan de mercadotecnia, comunicacion 5 -1.8 12 -1 5 -2.8 7 0.71
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Los niveles de adopcion fueron los mas bajos en materia de mercadotecnia
y comunicacion, es interesante reconocer la existencia de un grupo de empresas
con una tasa de crecimiento del orden del 13% con los menores niveles de
adopcion.

La Seccion Bloques Basicos para el Triunfo describe los resultados de un conjunto
de capacidades y habilidades empresariales evaluadas. En la primera columna se
muestra el “Estado Actual”, en el que los empresarios consideran estar, en la
segunda columna la “Importancia en mi Plan”, la reelevancia que asignan a sus
planes, y la tercera columna “Mi Capacidad para Realizarlo”, se refiere a la
descripcion de su capacidad actual para lograr satisfactoriamente cada uno de los
elementos.

Brecha entre la concientizacién, el plan y la accién

Las graficas que usaremos en esta seccién muestran las diferencias entre el
estado actual de adopcién -de cada uno de los factores de triunfo- en la
columna de la izquierda, la importancia en el plan de trabajo para 2012 en
la columna central y la capacidad de realizarlo en la columna de la

derecha.
COMPONENTE DE
TRIUNFO A ANALIZAR

COMO VEN SU SITUACION
ACTUAL LOS EMPRESARIOS

Ganar Nuevos Clientes

£QUE IMPORTANCIA TIENE
ESTE ASPECTO EN SU PLAN
DE TRABAJO 20127
INDIQUE LA CAPACIDAD
ACTUAL QUE TIENE PARA
HACERLO REALIDAD
T

stado actual Importancia en miplan  Capacidad de realizarlo

ESTA LINEA INDICA

PUNTO DE CAMBIO

ENTRE U()‘W\IIV()(4‘1)
Y NEGATIVO (-5)

El analisis grafico de los “Bloques Basicos para el Triunfo” genera un
analisis de brecha entre la concientizacion, el plan y la accion. Las graficas
subsecuentes que se muestran en esta seccion muestran las diferencias entre el
estado actual de adopcion, -de cada uno de los factores de triunfo-, en la columna
de la izquierda, la importancia del plan de trabajo para 2012 en la columna central,
y la capacidad para realizarlo en la columna de la derecha.

Cabe desatacar, el énfasis del analisis de los “"Bloques Basicos para el
Triunfo” por el desarrollo de actividades comerciales y de comunicacion,
sustentados en estudios internacionales y metodologia de mejores practicas de
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clase mundial, estableciéndose una relacion entre el crecimiento, valor
(financiero) de las empresas y la adopcion practica de las siguientes areas.

Ganar Nuevos Clientes

— -

Estado actual Importancia en mi plan Capacidad de realizarlo

conciencia | plan | accidn

Respecto al "Bloque Basico para el Triunfo” de Ganar Nuevos Clientes, la mayoria
de los empresarios no estan conscientes de su situacion actual (-0.14), asignandole
una alta importancia (2.08), sin embargo, dudan de su capacidad de tomar
acciones de realizarlo (0.41).

Proceso de orden a cobranza

conciencia | plan | accion

Estado actual Importancia en mi plan Capacidad de realizarlo

El Proceso de Orden a Cobranza constituye un proceso central en la
industria de tecnologias de informacion, referido a los pasos que sigue una
empresa desde que recibe una nueva solicitud de un cliente, hasta que la cobra,
incluyendo la produccién de entregables.
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Respecto al “Bloque Basico para el Triunfo” de Proceso de Orden a
Cobranza, la mayoria de los empresarios han tomado acciones en su situacidn
actual (0.45), le asignan una alta importancia (1.68), y consideran que pueden
tomar acciones para realizarlo (0.60).

Mas ventas en clientes actuales

conciencia | plan | accién

Estado actual Importancia en mi plan Capacidad de realizarlo

En el Bloque Mds Ventas en Clientes Actuales, la mayoria de los empresarios
no han tomado conciencia de su estado actual (-1.15), le asignan una alta
importancia (1.41), sin embargo, dudan de su capacidad de tomar acciones de
realizarlo (0.14).

Profesionalizar ventas

— .

conciencia | plan | accion

Estado actual Importancia en mi plan Capacidad de realizarlo

En lo relativo al Bloque Profesionalizar Ventas, la mayoria de los
empresarios no tiene consciencia de su situacion actual (-0.04), le asignan una alta
importancia (1.92), y consideran que pueden tomar acciones para profesionalizar
sus ventas (0.52).
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Plan de crecimiento

conciencia | plan | accion

Estado actual Importancia en mi plan Capacidad de realizarlo

Respecto al Bloque Plan de Crecimiento, la mayoria de los empresarios no
tiene consciencia de su situacidn actual (-0.08), le asignan una importancia alta
(2.42), y consideran que pueden tomar acciones para establecer planes de
crecimiento (1.46).

Presupuesto para crecimiento

conciencia | plan | accion

Estado actual Importancia en mi plan Capacidad de realizarlo

Respecto al Bloque Presupuesto para Crecimiento, la mayoria de los
empresarios no tiene consciencia de su situacidn actual (-1.15), le asignan una
importancia media dentro de sus planes (0.73), y dudan de su capacidad de tomar
acciones de realizarlo (-0.30).
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Funcion mercadotecnia

conciencia | plan | accion

Respecto al Bloque Funcion Mercadotecnia, la mayoria de los empresarios
no tiene consciencia de su situacion actual (-2.80), le asignan una importancia
media (0.16), y dudan de su capacidad de tomar acciones de realizarlo (-0.21).

Aceptacion en el mercado

conciencia | plan | accion

Estado actual Importancia en mi plan Capacidad de realizarlo

Respecto al Bloque Aceptacion en el Mercado, la mayoria de los empresarios
estd consciente situacion actual tomando acciones especificas (2.43), le asignan
una importancia alta (2.90), y consideran que pueden tomar acciones (2.28).
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Mejoras de calidad

conciencia | plan | accion

Estado actual Importancia en mi plan Capacidad de realizarlo

Respecto al Bloque Mejoras de Calidad, la mayoria de los empresarios esta
consciente situacion actual tomando acciones especificas (0.80), le asignan una
importancia alta (1.33), y consideran que pueden tomar acciones (1.51).

Go-to-market Speed-to-market

conciencia | plan | accion

Estado actual Importancia en mi plan Capacidad de realizarlo

Respecto al Bloque Go-to-Market Speed-to-Market, conceptos relacionados
con la estrategia de llegado al mercado y la velocidad de salida del mercado, la
mayoria de los empresarios no esta consciente de su situacion actual (-1.70), le
asignan una importancia media (0.70), y dudan de su capacidad para lograrlo (-
0.26).
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Rentabilidad

conciencia | plan | accion

Respecto al Bloque Rentabilidad, la mayoria de los empresarios esta
consciente de su situacidn actual, ejecutando acciones (1.27), le asignan una
importancia alta (2.50), y confian en su capacidad para alcanzar adecuados niveles
de rentabilidad (1.47).

Administracion y finanzas

conciencia | plan | accion

Estado actual Importancia en mi plan Capacidad de realizarlo

Respecto al Bloque Administracion y Finanzas, la mayoria de los
empresarios esta consciente de su situacion actual, ejecutando acciones (1.65), le
asignan una importancia alta (3.37), y confian en su capacidad para alcanzar
adecuados niveles de rentabilidad (2.58).
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Recursos Humanos

conciencia | plan | accion

Estado actual Importancia en mi plan Capacidad de realizarlo

Respecto al Bloque Recursos Humanos, la mayoria de los empresarios no
estan conscientes de su situacion actual (0.12), le asignan una importancia alta
(2.25), y confian en su capacidad para alcanzar niveles satisfactorios de recursos
humanos (2.08).

Uso deTIC

Estado actual Importancia en mi plan Capacidad de realizarlo

conciencia | plan | accion

Respecto al Bloque TIC — Mi uso, la mayoria de los empresarios estan
conscientes de su situacion actual (0.57), le asignan una importancia alta (1.12), y
confian en su capacidad (1.12).
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Legal

conciencia | plan | accion

Respecto al Bloque Legal, la mayoria de los empresarios no estan
conscientes de su situacion actual (-1.65), le asignan una importancia media (-
0.37), y dudan de su capacidad para realizar procesos en materia legal (0.17).

Estrategia de la Empresa

. I

Estado actual Importancia en mi plan Capacidad de realizarlo

conciencia | plan | accién

Respecto al Bloque Estrategia de la Empresa, la mayoria de los empresarios
estan conscientes de su situacion actual (0.88), le asignan una importancia alta
(3.36), y confian en su capacidad de instrumentar estrategias empresariales (1.69).
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Aumento del valor financiero de mi empresa

conciencia | plan | accién

Estado actual Importancia en mi plan Capacidad de realizarlo

Respecto al Bloque Aumento del Valor Financiero de mi Empresa, la mayoria
de los empresarios no estan conscientes de su situacion actual (0.00), le asignan
una importancia alta (2.98), y confian en su capacidad de instrumentar estrategias
para aumentar el valor financiero de su empresa (1.00).

Investigacion y Desarrollo

Estado actual Importancia en mi plan Capacidad de realizarlo

conciencia | plan | accién

Respecto al Bloque Investigacion y Desarrollo, la mayoria de los empresarios
estan conscientes de su situacion actual (0.58), le asignan una importancia alta
(2.60), y confian en su capacidad de instrumentar estrategias de I&D (2.34).
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Relacionamiento Estratégico

. .

conciencia | plan | accién

Respecto al Bloque Relacionamiento Estratégico, la mayoria de los
empresarios estan conscientes de su situacion actual (0.98), le asignan una
importancia alta (2.92), y confian en su capacidad de instrumentar estrategias de
relacionamiento (1.83).

En términos generales, el analisis de “Bloques Basicos para el Triunfo”
arroja que los empresarios de InnovaTiA estan menos conscientes de su situacion
actual, sin ejecutar acciones especificas de los bloques: Funcion de mercadotecnia
(-2.80), Go-to-Market Speed-to-Market (-1.70), Legal (-1.65), Mas Ventas en
Clientes Actuales (-1.15) y Presupuesto para Crecimiento (-1.15).

Respecto a la importancia que le dan en su plan de trabajo 2012, le asignan
una mayor importancia a los bloques: Administracion y Finanzas (3.37), Estrategia
Empresarial (3.36), Relacionamiento Estratégico (2.92), Aceptacion en el Mercado
(2.90) e Investigacion y Desarrollo (2.60).

Finalmente, en la capacidad que consideran tener para desarrollar los
"Bloques Basicos para el Triunfo” se destacan como las mas débiles: Presupuesto
para Crecimiento (-0.30), Go-to-Market Speed-to-Market (-0.26), Funcion de
Mercadotecnia (-0.21), Mas ventas en clientes actuales (0.14) y Legal (0.17).
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Desempeno de Negocios

En la Seccion Desempefio de Negocios se muestran los resultados agregados del
ingreso total de las empresas participantes, la evaluacion de tasas de crecimiento,
y las fortalezas identificadas por los propios empresarios participantes

$207,814,346 8,240,000

144,497,641
$95,162,732

2007 2008 2009 2010 2011 2012 (plan)

El ingreso total de las empresas en 2011 (17 empresas de las 35 accedieron a
brindar su informacion y algunas fueron descartadas por inconsistencias o calidad
de la informacidn), suma un total de $144.4 millones de pesos, con una tasa de
crecimiento media anual compuesta (CAGR) de 16% en el periodo comprendido
2007 — 2012 (plan).

Los datos anteriores también reflejan un ingreso promedio por empresa
cercana a los 8.5 millones de pesos, con ingreso promedio por empleado de 343
mil pesos anuales.

A menudo se usa el ritmo de crecimiento (en lugar del CAGR) que es
simplemente un promedio del crecimiento, este crecimiento promedio del sector
en Aguascalientes es del 38%.

Crecimiento real 38%
Crecimiento anual (percibido) 14%
CAGR (real) 16%
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Crecimiento Anual Percibido — Real y Compuesto

35%
30%
25% A
20% 1
15%
10% 1
5% 7
0% - T T

Crecimiento real Crecimiento anual (percibido) CAGR (real)

=~
o
X

En términos generales, las empresas encuestadas tienen un
desconocimiento respecto al crecimiento del sector y de las empresas. La
estimacion del crecimiento por parte de los empresarios fue mucho mas pesimista
o conservadora entre su percepcion y el crecimiento real, pero curiosamente muy
cercana al crecimiento anual compuesto, que tiende por definicion a ser mas
conservador.

B Muy débil Débil M Medio ®Fuerte ™ Muy fuerte
Tengo ventajas Mi precio es  Obtengo bienes a Liderazgoen el Capacidad dere- Resistenciaa
competitivas  basado en el valor  costos bajos mercado inversion retos externos

100%

NEEERNY

Respuestas a diferentes tipos de fortalezas

positiva

Camo ve su posician?

negativa

-100%

Pagina 74 de 282



Los empresarios sefialaron una posicion positiva respecto a tener ventajas
competitivas y basar su precio en valor, pero con una posicion negativa en
capacidad de reinversion y resistencia a retos externos.

Tengo ventajas competitivas
n= 29 respuestas

Débil

Muy
fuerte
24%

El 83% de los empresarios sefalaron una posicion fuerte o muy fuerte
(positiva) en contar con ventajas competitivas.

Mi Precio es Basado en el Valor
n= 29 respuestas
Débil
4%

Fuerte
57%

El 78% de los empresarios sefialaron una posicion fuerte o muy fuerte
(positiva) en que su precio estd basado en propuestas de valor.
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Obtengo Bienes a Bajo Costos
n= 29 respuestas

Muy
fuerte
1

Débil

Fuerte
20%

Medio
36%

El 36% de los empresarios sefialaron como una posicion fuerte o muy fuerte
(positiva) obtener bienes a bajo costo.

Mi Liderazgo en el Mercado
n= 29 respuestas

Débil
11%

Muy fuerte

Fuerte

43%
Medio

39%

El 50% de los empresarios sefialaron como una posicion fuerte o muy fuerte
(positiva) su liderazgo en el mercado.
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Mi Capacidad de Re-Inversion
n= 29 respuestas

Muy Muy débil
fuerte 4%

7%

Débil
25%

Fuerte
43%
Medio
21%

El 43% de los empresarios sefialaron como una posicion fuerte (positiva) su

capacidad de re —inversion.

Mi Resistencia a Retos Externos
n= 29 respuestas
Muy  npuy débil Débil
fuerte 4%
15%

Medio
29%

Fuerte
48%

El 48% de los empresarios sefalaron como una posicion fuerte (positiva) su

resistencia ante retos externos.
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Estrategias 2012 (Importancia)
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Las empresas participantes le asignan una importancia muy alta a las
estrategias: 1) Ganar nuevos clientes, 2) Aumentar ventas en clientes actuales, y 3)
Aumentar la calidad de sus servicios.
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Estrategias 2012 (Capacidad)

Otra estrategia/accion

Otra
accion
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Respecto a si la capacidad de realizar o ejecutar las estrategias mas
importantes, las empresas participantes consideran tener una capacidad normal
para ganar nuevos clientes, alta para aumentar ventas en clientes actuales, y muy

alta para aumentar la calidad de sus servicios.
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Acceso al Financiamiento

En la Seccion Acceso a PROSOFT se presentan los resultados agregados del
nivel de conocimiento de los empresarios hacia las estrategias PROSOFT 2.0, su
familiaridad con ellas y su empleo o aprovechamiento.

Hasta 2011 - 59% conoce poco o nada las estrategias PROSOFT 2.0

Experto
8%

Bien
4%

Desconocido
46%

El 59% conoce poco o nada las estrategias PROSOFT 2.0. En general, es
evidente la necesidad de fomentar y aumentar la concientizacion sobre la
estrategia nacional PROSOFT 2.0, hasta hacerla llegar al mayor numero posible
de tomadores de decision y futuros beneficiarios del programa.

Hasta 2011 - 77% no ha usados las estrategias PROSOFT 2.0

Lo usamos
Tratado pero no 11%
acreditado Maximo posible
29% N\

6%
Mucho
6%

No lo usaremos
17%
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El 48% de los empresarios no ha aplicado o no la usarg, y un 29% ha tratado pero
no acreditado sus proyectos.

No usaremos
38%

El 38% no usara las estrategias PROSOFT 2.0

48% desconoce los beneficios del uso de las estrategias
PROSOFT 2.0

Muy buenos
18%

Desconocido
48%

Sin beneficios _— Pocos
6% 5%

El 48% desconoce los beneficios del uso de las estrategias PROSOFT 2.0.
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Financiamiento (Uso)

B Noaplica ®Nunca ®Poco MSehausado ®Mucho ®intensivamente

En lo relativo al uso de fuentes de financiamiento, las empresas
participantes sefalaron que usan intensivamente la sustentabilidad de su negocio.
Dentro de las fuentes que usan poco o nunca, se destacan capital de riesgo,
apoyos del gobierno e inversionistas externos.

Financiamiento (Disponibilidad)
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B No aplica M No hay opciones M Muy pocas MLashay ®Muchas M Abundantes

En lo relativo a la disponibilidad de financiamiento, sefialaron que existen
fondos o programas de fomento y re — inversion de los socios.
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Financiamiento (Complejidad)
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B Answer Options M No aplica ™ Muy dificil ®Dificil ®Regular M Facil ™ Muy facil

En lo

relativo a la complejidad para obtener financiamiento, sefialaron como

fuentes faciles desarrollar proyectos auto — sustentables, re — inversidn de socios y
banca comercial, y con una mayor complejidad apoyos de gobiernos locales y de
fondos y programas de fomento.
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Innovacion y Desarrollo

La Seccion Innovacion y Desarrollo, muestra los resultados agregados de la
vinculacion empresarial con los centros de investigacion y desarrollo tecnoldgico,
y sus procesos internos de innovacion y resultados.

Vinculacion Externa para I&D

12

M En realidad no tenemos un
enfoque hacia R&D

10

8

5 B Tenemos un esfuerzo formal
(presupuesto+responsable)

4 hacia R&D en nuestra empresa

M La R&D puede suceder dentro
de nuestra empresa, no es un
departamento o funcion

Answer Sin Débil Formada  Robusta Muy
Options  vinculacion robusta

Las empresas participantes declararon tener debilidades en estructurar un
esfuerzo formal, asignando presupuestos y responsables para procesos de I&D
dentro de las empresas; sin embargo, se consideran robustas en que pueden
suceder procesos de I&D dentro de sus empresas.

Aprovechamiento I&D

14
12 M En realidad no tenemos un
10 enfoque hacia R&D
8
B Tenemos un esfuerzo formal
6 (presupuesto+responsable)
4 - hacia R&D en nuestra empresa
5 WLa R&D puede suceder dentro
de nuestra empresa, no es un
o -

departamento o funcion
Answer Muybajo Bajo Regular Bueno  Muy

Options bueno
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Las empresas participantes declararon como bueno y regular el aprovechamiento
de I&D que puede suceder dentro de sus empresas, y como muy bajo, el
aprovechamiento que estan realizando, sin tener un enfoque hacia 1&D.

Resultados 1&D

16

14

12 .

B En realidad no tenemos un

10 enfoque hacia R&D
8
6
4 B Tenemos un esfuerzo formal
5 (presupuesto+responsable)

hacia R&D en nuestra empresa
o 1
& S W La R&D puede suceder dentro
OQQO &£ de nuestra empresa, no es un
& = departamento o funcién
& QQ"’
(\
¥

Las empresas participantes declararon normales y mezclados los resultados de
que sucedan procesos de 1&D dentro de las empresas, y sin tener un enfoque hacia
I&D.

Si, perosin ; pesarrolla y comercializa Tecnologia propia?
comercializar

9%

El 64% de las empresas sefialaron que desarrollan y comercializan tecnologia
propia, y un 9% desarrollan pero sin comercializarla.
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Derechos de autor, marcas y registros

s

ENO

66% empresas sefialaron que cuentan con derechos de autor, marcas registradas

y patentes.
Indique el estado actual de su empresa respecto de la adopcién de los
siguientes estandares de procesos.
35
30 B No aplicamos
25 -
: .
10 73
5 m4
0 W5 Mas alto
MoProsoft CMM *solo del 2 CMMI CMMI Continuo 06
al5 Escalonado *sélo *sélodel 2al 5
del2al5

En lo relativo a la adopcion de estandares de procesos, sélo 3 empresas han
adoptado MOPROSOFT (2 en Nivel 1y 1 en Nivel 3); y 2 en CMMi Continuo.
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Procesos de Planeacion

Finalmente, la seccion Empresarialidad muestra los resultados agregados de los
procesos de planeacion estratégica de las empresas de InnovaTiA, en términos de
la definicion de su mision y vision como elementos para desarrollar sus estrategias
de crecimiento.

Mi empresa cuenta con una Mision

El 55% de las empresas cuenta con una mision como parte de su proceso de
planeacion estratégica.

Hemos establecido nuestra Vision Empresarial

Pagina 87 de 282



El 35% de las empresas ha establecido una vision empresarial como parte de su
proceso de planeacion estratégica.

Analisis del Estudio de Competitividad

En el 2008, la Facultad de Economia de la UNAM desarrollo el “Estudio de
Competitividad de Clusters de tecnologias de Informacion en México”, con el
objetivo de determinar el grado de madurez de los clUsteres de Tl en México y
determinar su nivel de competitividad.

La Metodologia empleada se sustentd en dos estudios: Estudio “Meta-
Estudy” de Michael Porter y Claas Van Der Linde, mismo que analiza los factores
que determinan la competitividad en el diamante de Porter; y el Estudio “Cluster
Initiatives in Developing and Transition Economies Center for Strategy and
Competitiviness” de Ketels, Lindgvist y Solvell (2006), a través del cual se analiza
el desempefio de los clusteres conforme al tipo de iniciativa por el que fueron
creados.

El Estudio “Meta-Estudy” recopild informacion de los clisteres respecto a
los siguientes aspectos: 1) Descripcion del clUster, 2) Localizacion, 3) Estado de la
competitividad, 4) Determinantes de la competitividad, y 5) Ruta de evaluacion.
Uno de los principales elementos a destacar son los determinantes de la
competitividad, donde se utilizo el analisis de Diamante de Porter.

El Estudio “Cluster Initiatives in Developing and Transition Economies Center
for Strategy and Competitiviness”, se agruparon cuatro diferentes categorias: 1)
Tipo de economia en el cual se desarrollo la iniciativa de clUster, 2) Tipo de
industria en el cual se encontraba inmersa, 3) Tipo de iniciador de las iniciativas del
cluster, y 4) Aho en que inicio la iniciativa.

Para determinar el nivel de madurez de los clUsteres de Tl en México, se
consideraron 10 variables obtenidas a través de 2 cuestionarios: 1) Estudio de los
Determinantes de la Competitividad de Clusters de Tl en México y, 2) Cédula de
Informacion para Cluster.
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Cuadre 7.7
Variables consideradas en el grado de madurez

No. Variable Instrumenta’ No. De pregunta
1 Al de constitucién 1 Fartada
2 Infraestructura del clustar 1 15z .. 18d
3 Financiamiento propic (no gobierna) 1 20z . 20

G001

FOs5

Aaldsa .. ADSC
FOl

a17, 4183-A18s
S04

£os

4 Apoyo del Geblerno [Local, estatzl y federal]

(4]

mivel de Cooperacidn
6 Cobertura de mercado (local, nacional o internacional |

-4

nivel de Competencia
B Certificacidn de las empresas

O Ventas con marca propla

P REORE OB RE R ORE O}

10 Miwvel de Vinculzacidén con Inst. Acad. 2 lmw.

Fuente: “Estudio de Competitividad de Clusters de tecnologias de Informacion en México”, UNAM, 2008.

A continuacidn se presenta una explicacion general de las variables
consideradas en la determinacion del grado de madurez:

1. Ano de constitucion del Cluster. Se refiere al ano en que se formalizé la
constitucion del cluster como una asociacion civil.

2. Infraestructura basica del CliUster. Identifica cuatro elementos para
evaluar el nivel de infraestructura con que cuenta cada Cluster como
asociacion civil: oficina propia, sitio web, linea telefénica y personal
dedicado exclusivamente a su operacion.

3. Financiamiento propio (no gobierno). Se considerd como financiamiento
propio a los recursos provenientes de los asociados, de las actividades que
realizan los clUsteres y que les generan ingresos, y de los préstamos
solicitados.

4. Apoyo del Gobierno (Federal, Estatal y Local). Calificacion de los
integrantes de los clusteres hacia los apoyos recibidos por los diferentes
niveles de gobierno.

5. Nivel de cooperacion entre empresas del ClUster. Calificacion del nivel de
comunicacion y cooperacion entre las diferentes empresas e instituciones.

6. Cobertura de mercado. Distribucion porcentual de las ventas segun
destino, ya sea dentro de la misma entidad federativa, en el resto del pais,

o en el extranjero.
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7. Nivel de competencia. Medicion del nivel de competencia y rivalidad entre
las empresas de Tl en el medio donde interactuan las empresas.

8. Certificacion. Se refiere a si las empresas cuentan con algun tipo de
certificacion o si lo tiene contemplado en su plan estratégico,
principalmente en los siguientes modelos: CMM, CMMi, MOPROSOFT,
PSP/TSP, entre otros.

9. Venta con marca propia. Porcentaje de ventas que corresponde a
productos y servicios generado bajo la marca propia de las empresas del
cluster.

10. Nivel de vinculacion con instituciones académicas y de investigacion.
Evaluar el nivel de vinculacidn de las empresas con universidades, centros
de investigacion e institutos tecnoldgicos existentes en el entorno del
Cluster.

Con base en las 10 variables descritas, se determind el grado de madurez para
cada uno de los clusteres evaluados dentro del Estudio de Competitividad,
estableciéndose cuatro etapas de desarrollo: iniciacion, formacion, expansion y
consolidacion.

El siguiente diagrama muestra las condiciones establecidas para cada una de
las etapas de desarrollo; donde o, es la etapa de una asociacion informal de
empresarios, hasta 5, que representa un nivel de consolidacion del clister, donde
se realiza la promocion de acciones conjuntas: compras y ventas, se ha alcanzado
un financiamiento propio, empresas con certificacion internacional y altos niveles
de exportacion.
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Diagrama 7.2
Metodologia para determinar el grado de madurez de los clusters
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Fuente: “Estudio de Competitividad de Clusters de tecnologias de Informacion en México”, UNAM, 2008.

El calculo del nivel de competitividad de clisteres en México se sustento en
el analisis de los 4 elementos de competitividad de Porter: 1) Condiciones
factoriales, 2) Condiciones de demanda, 3) Industrias soporte y relacionadas, y 4)
Estrategias y rivalidades, adicionandose un elemento 5) Otros factores.

Para la obtencién del indice de Competitividad se aplicé la herramienta
denominada “Elementos para la Competitividad”, la cual considero 5o variables,
agrupadas en 16 elementos.

El indice estd basado en el promedio de un auto - calificacidn que cada
entrevistado asignd a cada variable, obteniéndose una calificacion promedio por
cluster. El rango de calificacion comprende entre 1 y 7; siendo 7 el nivel de
competitividad mas alto, de esta forma cada empresa entrevistada evalud las
condiciones de competitividad que existen en su entorno.
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) Cuadro 7.3
Ponderadores del Indice de Competitividad (Total de variables = 50)
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A través del indice de Competitividad se desarrollé una ordenacién por
competitividad de los clUsteres de Tl en México.

La clasificacion propuesta por la UNAM considera 5 niveles de
competitividad: Nivel I: *No competitivo”, Nivel Il: *Competitividad minima"”, Nivel
lll: *Competitivo a nivel regional”, Nivel IV: "Competitivo a nivel nacional” y Nivel
V: "Competitivo a nivel internacional”.

Como parte del presente Estudio, se incluyo dentro de la encuesta en linea
una bateria completa de reactivos conforme a los parametros e informacion
requerida para la actualizacion del grado de madurez y nivel de competitividad de
InnovaTiA respecto a sus resultados obtenidos en el 2008.
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Analisis de la Ficha de InnovaTiA

Como parte del presente Estudio, una de las actividades se dirige a analizar la
Ficha de InnovaTiA.

Grado de Madurez

Cuadro 7.12
Clasificacion de los clusters, segln su fase de madurez

Iniciacién Formacion Expansion Consolidacién

ONCYTEG AJETIC CITIYUACTAN
OAHUILA IT CLUSTER AlSAC FIDSOFTWARE, A.C.
CLUSTER T1 PUEBLA UALTI

CLUSTER TIM TI SONORA, A.C.
CLUSTER Tl DAXACA, A.C. TI@BAJA
CSOFTMTY
PROSOFTWARE, A.C.
INNOWVATIA
CTI LAGUNA
TIT@AM AC.
VER@CLUSTER
MIT CLUSTER
CLUSTER TI TLAXCALA
INTEQSOFT

Fuente: “Estudio de Competitividad de Clusters de tecnologias de Informacion en México”, UNAM, 2008.

Conforme al Cuadro 7.12 Clasificacion de los clusteres, sequn su fase de
madurez del Estudio elaborado por la UNAM, InnovaTiA se encontraba en una
etapa de desarrollo de “Formacion”, de forma similar que 13 clUsteres analizados
en el Estudio.
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Determinantes del Nivel de Madurez

_ Cumple con [a condicidn
No cumple con la condicidn
Iniciacién Formacion
Vinculacidn
ntermitente con
Cluster Nivel 4 de ) Constituido Infraestructura | Caberturz en g Nivel 5 de o
- Plan de acridn . . instituciones
cogperacion |Eg6|'|'|§|"§ propia mercado local cooperacian
academicas y de
investigacicn
INNOVATIA
) Y
Expansion Consolidacion
Vinculacién
. s o B ! ! Nivel & da N B Mtos cd Promacién de
Cluster SEMUIEENE |VEntas can Mares ) Emeresas can | parm 20 |eaoperacian entra] RIS SO RHeE VRS2 | Finznciamient zcciones Nivel T dz
rzdo nzcional| propiz (mésde | certificacidn instituclanes | .. certificacion | expartzcidn (més del ., e e N -
- 25 empresas de! o proplo (80%)  |conjuntss:ventas,| cooperacidn
acional T0%) nacional academicas y de Internacicnzl 30%)
misma cluster compras
Investigacién
INNOVATIA

Fuente: “Estudio de Competitividad de Clusters de tecnologias de Informacion en México”, UNAM, 2008.

En términos de su nivel de madurez, InnovaTiA cumplio con la Etapa de
Iniciacion, toda vez que cumplia con una constitucion legal y formal, planes de
accion, y en un Nivel 4 de cooperacion empresarial, existiendo una cooperacion
basica entre las empresas.

Asimismo, InnovaTiA se ubicd en una etapa de “Formacién”; no
obstante, que cumplia con una cobertura en el mercado local y presentaba una
vinculacion intermitente con instituciones académicas y de investigacion, no
contaba con infraestructura propia, sin alcanzar el Nivel 5 de Cooperacidn
empresarial, relacionado con el desarrollo de esfuerzos por hacer mas fuertes los
vinculos entre las empresas.
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COAHUILA IT CLUSTER
NNV ATLA

CTI LAGUNA
CONCYTEG
INTEQSOFT

TI SONORA, AC.

MEW MEDIA
CEOFTMTY

LUESTER Tl QAXACA, AC.
CLUSTER Tl TLAXCALA
AIETIC

MIT CLUSTER
PROSCFTWARE, AC.
CLUSTER TI PUESLA
CLUSTER T
VERECLUSTER
FIDSCFTWARE, A.C.
CITIYUACTAN

IALTI
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Grafica 7.31
Nivel de cooperacién entre las empresas del cluster
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Fuente: “Estudio de Competitividad de Clusters de tecnologias de Informacién en México”, UNAM, 2008.

En términos de las 10 variables utilizadas para determinar el grado de
madurez de InnovaTiA, en el 2008 se obtuvo un indice Total de 6.6.

N

~——Nacional

Nivel de Competencia

i INNOVATIA

\

m—

Fuente: “Estudio de Competitividad de Clusters de tecnologias de Informacion en México”, UNAM, 2008.
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A continuacion se presenta el analisis detallado de cada una de las variables
empleadas para medir el nivel de madurez de InnovaTiA en el 2008:

1. Ano de constitucion del Cluster.

En lo que respecta a aino de constitucion, InnovaTiA es uno de los clUsteres
con mayor antigiedad, constituido en febrero de 2002, mismo ano de
constitucion de los clUsteres de Morelos (AISAC), Yucatan (CITI Yucatan) y Jalisco
(IJALTI), s6lo superados por FIDSOFTWARE A.C., constituido en 2001. Lo anterior
le asignd a InnovaTiA una calificacidon de 8.6, respecto a un promedio nacional de

4.

Fuente: “Estudio de Competitividad de Clusters de tecnologias de Informacion en México”, UNAM, 2008.

2. Infraestructura basica del Cluster.

Oficina propia  Sitio Web Linea Personal Promedio

telefénica exclusivo

Nombre del Cluster (30%) (10%) ponderado

INTEQSOFT

TI@BAJA

TI SONORA, A.C.
CLUSTER Tl TLAXCALA
CITYUACTAN
FIDSOFTWARE, A.C.
[JALTI

CONCYTEG

MIT CLUSTER
CLUSTER TIM

TIT@M A.C.

INNOWATIA

AISAC

CSOFTMTY
PROSOFTWARE, A.C.
VER@CLUSTER
CLUSTER Tl OAXACA, A.C.
CTI LAGUNA

CLUSTER TI PUEBLA
AETIC

NEW MEDIA
COAHUILA IT CLUSTER
Fuente: “Estudio de Competitividad de Clusters de tecnologias de Informacion en México”, UNAM, 2008.
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Respecto a elementos de medicion de infraestructura basica, InnovaTiA
obtuvo un promedio ponderado de o.5, toda vez que cumplié con los
elementos de oficina propia, sitio web y linea telefdnica; sin cumplir con contar
con personal exclusivo para su operacion
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3. Financiamiento propio (no gobierno).

Grafica 7.29
Origen del financiamiento de los clusters como A.C.

Fuente: “Estudio de Competitividad de Clusters de tecnologias de Informacién en México”, UNAM, 2008.

W Recursos propios Gabierno

En lo relativo a la variable de Origen de Financiamiento, InnovaTiA
se ubico bajo una relacion de 40% de financiamiento con recursos propios
versus un 60% de financiamiento de Gobierno, siendo en conjunto con los
clusteres de Sonora (Tl Sonora), Guanajuato (CONCYTEG), D.F.
(PROSOFTWARE) y Jalisco (IJALTI), aquellos con una mayor dependencia
de recursos publicos.
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. Apoyo del Gobierno (Federal, Estatal y Local).

Grafico 7.30
Niveles de apoyo del Gobierno en todos sus niveles (1=min, 7=max)
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Fuente: “Estudio de Competitividad de Clusters de tecnologias de Informacion en México”, UNAM, 2008.

Respecto a la variable de Niveles de Apoyo de Gobierno, InnovaTiA
recibié una calificacion cercana a 5, que establece que los apoyos
gubernamentales fueron significativos lo que genero algunas ventajas para
el desarrollo de InnovaTiA.
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Nivel de cooperacion entre empresas del ClUster.

Grafica 7.31
Nivel de cooperacién entre las empresas del cluster
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Fuente: “Estudio de Competitividad de Clusters de tecnologias de Informacién en México”, UNAM, 2008.

En lo relativo a variable Nivel de Cooperacion entre las empresas de

InnovaTiA, se ubicd en una calificacion de 4, lo que implico
una cooperacion basica entre las empresas.

la existencia de
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6. Cobertura de mercado.

Grafica 7.32
Destino de las ventas
{Distribucion porcentual por ambito geografico)
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Fuente: “Estudio de Competitividad de Clusters de tecnologias de Informacion en México”, UNAM, 2008.

En lo que respecta a la variable Cobertura de Mercado, InnovaTiA
obtuvo una calificacién de 9.8 superior al promedio nacional del 5, toda vez
que el 45% de sus ventas se dirigieron al ambito nacional y un 18% al
ambito internacional.
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Nivel de competencia.

Grafica 7.33
Niveles de competencia y rivalidad
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Fuente: “Estudio de Competitividad de Clusters de tecnologias de Informacion en México”, UNAM, 2008.
En lo que respecta a la variable Nivel de Competencia y Rivalidad,

InnovaTiA presentd una evaluacion superior a 4.5, lo que implicd que el
numero de competidores es adecuado para garantizar la competencia local.
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8. Certificacion.

Cuadro 7.9
Tipo de certificacién por cluster

OTROTIPODE  TOTAL DE EMPRESA FMPREEAY
CLUSTER (=010 CMMI  MOPROSOFT TER/PSP CERTIFICACISN CERTIFICADAS CERTIFICADAS/TOTAL
DE EMPRESAS (%)

AIETIC o a 3 o 2 5 5000
i 3AL o 2 3 1 3 9 50.0
(CLUSTER Tl PUEBLA o a 3 0 4 7 875
CITIYUACTAN o il 1 1 1 4 25.0
CLUSTER Tl TLAXCALA o a 3 0 o 3 100.0
CLUSTER TIM o a 1 o z 3 231
CLUSTER Tl OAXACA, A.C. o a o o 1 1 16.7
COAHUILA IT CLUSTER o 1 1 o 1 3 Pkl
COMCYTEG o 1 1 1 1 4 0.0
CEOFTMTY o 11 2 2 5 26 B6.7
FROSOFTWARE, &.C. 1 4 1 o a4 10 38.8
FIDSOFTWARE, A.C. o 7 11 o 3 21 B5.6
IUALTI o B 1 o 3 10 356
INNDWVATIA 1 il 1 1 o 4 40.0
IMTEQSOFT 3 i 1 o g 12 353
MEW RAEDIA o a o o 1 1 .7

CT| LAaGUNA o i o o i 4 40.0
Tl SONORA, AC, 1 4 3 o 3 11 a0.7
ITEBALA 1 1 1 o a 7 438
TITAM AC. o il o o 4 3 22.7
WERECLUSTER o 1 1 1 2 E 30.0
PIT CLUSTER o 3 4 1 7 15 714
TOTAL 7 4B 48 B 59 170 47.5

Fuente: “Estudio de Competitividad de Clusters de tecnologias de Informacion en México”, UNAM, 2008.

Respecto a la variable de Certificacion, InnovaTiA contaba con 4
empresas certificadas: 1 en CMM, 1 en CMMi, 1 en MOPROSOFT y 1 en
TSP/PSP, obteniendo un relacion de 40% de empresas certificadas del total

de empresas.
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9. Venta con marca propia.

Grafica 7.34
Nivel de ventas con marca propia (% del total de ventas)
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Fuente: “Estudio de Competitividad de Clusters de tecnologias de Informacién en México”, UNAM, 2008
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Respecto al Nivel de Ventas con Marca Propia, InnovaTiA obtuvo un
5.5, lo que representa que mas de 70% a 85% de las ventas realizadas se
realizaban mediante marcas propias de las empresas.
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10.Nivel de vinculacion con instituciones académicas y de investigacion.

Grafica 7.35
Nivel de vinculacién con universidades, tecnolégicos y centros de investigacion
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Fuente: “Estudio de Competitividad de Clusters de tecnologias de Informacion en México”, UNAM, 2008.

InnovaTiA presentd un nivel de vinculacion bajo con universidades,
tecnoldgicos y centros de investigacion, obteniendo un 3.4 de calificacion,
respecto al promedio nacional de 6 puntos de calificacion.

indice de Competitividad

El cdlculo del indice de Competitividad se realizé con base 4 elementos de
la competitividad planteadas por Porter: 1) Condiciones factoriales, 2)
Condiciones de demanda, 3) Industrias soporte y relacionadas, y 4) Estrategias y
rivalidades, adicionandose Otros factores.
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Conforme al Cuadro 7.4 indice de Competitividad de los Clusters de Tl en
México, InnovaTiA obtuvo un indice de 4.408, inferior al promedio nacional
calculado en 4.753, ubicandose en la posicion 16 de 22 clusteres evaluados.

) Cuadro 7.4
Indice de Competitividad de los Clusters de Tl en México

[IALTI 3.224 9.591243
CSOFTMTY 3.208 9.33690
MIT CLUSTER 2035 5.937a3
[TEREAIA 2025 3.72801
MEW MEDIA 5.01 344808
PROSOFTWARE 5.008 5.37751
FIDSOFTWARE 4,933 3.80663
|NACIONAL 4.753 (0.00000
TITE@M, A.C. 4,713 -0.62446
CITIYUCATAN 4,605 -1.76814
TI SONORA, ALC. 4.652 -2.10933
VER@CLUSTER , A.C 4,597 -3.26961
AIETIC 4,571 -3.B1732
INTEQSOFT 4,547 -4.31771
CTI LAGUNA 4,508 3.19710
CLUSTER TI PUEBLA 4,504 -5.23732
INNOVATIA 4.408 -7.24708
COAHUILA IT CLUSTER 4,391 -7.60244
CLUSTER TI TLAXCALA 4,381 -8.23444
CLUSTER TIM 4.346 -8.56028
AlSAC 4316 -3,18834
CONCYTEG 4,307 -5.38442
CLUSTER TI OAXACA, A.C. 3.995 -15.93604

Fuente: “Estudio de Competitividad de Clusters de tecnologias de Informacion en México”, UNAM, 2008.

InnovaTiA es uno de los clusteres con mayor antigiedad, constituido en
febrero de 2002, si se compara con clUsteres iniciados en el mismo afo, se
encuentra atras de CITI Yucatan (Yucatan) e IJALTI (Jalisco) y FIDSOFTWARE A.C.
(Sinaloa) constituido en 2001.
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En los cuadros siguientes se presenta el analisis de los resultados
especificos de cada uno de los elementos para la competitividad evaluados.

2008
30.00% Capital Humano 4.729
15.00% Fuente de Conocimientos 3.963
15.00% Disponibilidad de Capital 3.905
10.00% Infraestructura Fisica 4.926
30.00% Infraestructura Intangible 4.821

En lo que respecta al elemento 1) Condiciones factoriales, InnovaTiA
obtuvo un promedio de 4.5 inferior al promedio nacional calculado en 4.9. Dentro
de los componentes con menor calificacion se destaca Disponibilidad de Capital,
que incluye variables como Financiamiento del Sector Privado, Capital de Nuevos
Socios y Programas y Subsidios de Gobierno; otro componente con una baja
calificacion fue Fuentes de Conocimiento, que incluye variables como
Disponibilidad de Universidades, Centros de Investigacion e Institutos
Tecnoldgicos, su nivel de vinculacidn con InnovaTiA vy el nivel de preparacion de
los egresados.

2008
50.00% Tamano 3.204
50.00% Sofisticacion 3.863

En lo relativo al elemento 2) Condiciones de demanda, InnovaTiA obtuvo
un promedio de 3.5 inferior al promedio nacional calculado en 4.1. Dentro de los
componentes con menor calificacion se destaca Tamario, que incluye variables
como Consumo per Capita de la Entidad Federativa, Importancia de los mercados
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regionales, y % del software usado en su municipio producido por empresas
locales, entre otros.

2008
50.00% Proveedoresy Oferentes Especializados 4.642
50.00% Industrias Relacionadas y Complementarias 4.636

En lo relativo al elemento 3) Industria Soporte y Relacionadas, InnovaTiA
obtuvo un promedio de 4.7 inferior al promedio nacional calculado en 4.8. Dentro
de los componentes con menor calificacion se destaca Industrias Relacionadas y
Complementarias, que incluye variables como Empresas de Venta vy
Mantenimiento de Computadoras y Periféricos, Escuelas y/o Empresas de
ensefianza y Capacitacion en Computacion, entre otras.

2008
30.00% Nivel de competencia 4.896
30.00% Cooperacion Local 4.375
10.00% Estrategias Definidas 5.000
30.00% Contexto Inv. y Mejoras 5.032

Con relacion al elemento 4) Estrategia, estructura y rivalidades, InnovaTiA
obtuvo un promedio de 4.7 similar al promedio nacional obtenido. Dentro de los
componentes con menor calificacion se destaca Cooperacion Local, que incluye
variables como Nivel de Cooperacion con Proveedores y Clientes, Nivel de
Cooperacion con Empresas de Tl, y Nivel de Relacion Persona a Persona.
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2008

80.00% Gobierno 5.000
10.00% Otros Factores 4.829
10.00% Marcas Propias 5.821

En relacidn al elemento 5) Otros factores, InnovaTiA obtuvo un promedio
de 5.0 inferior al promedio nacional de 5.2. Dentro de los componentes con menor
calificacion se destaca Marcas propias, que incluye variables como Ventas bajo su
propia Marca y Exportaciones bajo su propia Marca.

A continuacidn se presenta el analisis de fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas de InnovaTiA en el 2008. Cabe senalar que el analisis se
sustentd en la base de informacidn del Estudio elaborado por la UNAM en el 2008.

e InnovaTiA es uno de los clUsteres con mayor antigiedad, constituido en
febrero de 2002, mismo ano de constitucion de los clisteres de Morelos
(AISAC), Yucatan (CITI Yucatan) y Jalisco (IJALTI), soélo superados por
FIDSOFTWARE A.C., constituido en 2001.

e Del 2002 - 2008, contaba con 6 anos de operacion, ubicandose en un nivel
de madurez de “Formacion”, para avanzar a niveles de “Expansion” y
“Consolidacion”.

e Respecto a la variable de Niveles de apoyo de Gobierno en todos sus
niveles, InnovaTiA recibid una calificacion cercana a 5, que establece que
los apoyos gubernamentales fueron significativos lo que genero6 algunas
ventajas para el ClUster.

e Presentaba un nivel de ventas (de acuerdo a la muestra analizada) que lo
ubicaba entre los diez primeros lugares.

e Presentaba la mayor cobertura de mercado de todos los clUsteres
analizados: 35% de sus ventas en el mercado local, 45% de sus ventas a
nivel nacional, y 20% de sus ventas destinadas a exportaciones.
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En cuanto a su nivel de competencia, InnovaTiA obtuvo un Nivel 5, lo que
garantizaba que el nUmero de empresas es adecuado para garantizar una
competencia local. La rivalidad es positiva si se traduce en niveles mas altos
de competitividad por parte de las empresas.

Respecto a la variable de Certificacion, InnovaTiA contaba con 4 empresas
certificadas: 1 en CMM, 1 en CMMi, 1 en MOPROSOFT y 1 en TSP/PSP,
obteniendo un relacion de 40% de empresas certificadas del total de
empresas.

Mas del 85% de sus ventas las efectuan por medio de la marca propia, ésta
participacion ubicaba a InnovaTiA con el mayor numero de ventas de marca

propia.

No contaba con la infraestructura necesaria para operar completamente, y
aunque disponia de infraestructura propia como teléfono, pagina Web vy
oficina propia; no contaba con personal exclusivo para su operacion.

El 40% de los recursos eran propios, el resto provenia de fuentes
gubernamentales. Esta se constituyo como una desventaja de origen
respecto a otros clUsteres que no dependian del apoyo del gobierno y que
operan con recursos propios.

InnovaTiA se ubicd bajo una relacion de 40% de financiamiento con
recursos propios versus un 60% de financiamiento de Gobierno, siendo en
conjunto con los clusteres de Sonora (Tl Sonora), Guanajuato
(CONCYTEG), D.F. (PROSOFTWARE) y Jalisco (IJALTI), aquellos con una
mayor dependencia de recursos publicos.

Una baja cooperacion entre los miembros de InnovaTiA, siendo de las mas
bajas de los clusteres evaluados. Lo anterior, significa que el nivel de
cooperacion se llevaba a cabo en su escala mas basica, por lo que se
recomend6 fomentar los lazos suficientes para incrementar el nivel de
competitividad del cluster.

InnovaTiA ocupaba uno de los ultimos lugares en la vinculacion con
instituciones de educacion superior y centros de investigacion. En el nivel
en el que se encontraba la vinculacidn es ocasional, por lo que se
recomendd trabajar en este sentido.

También ocupa los Ultimos lugares en cuanto a competitividad, ubicandose
como un clUster competitivo solo a nivel regional. Los principales factores
que frenaban la competitividad son el tamano del mercado, la calidad y
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cantidad del capital humano en la region; ademas de la disponibilidad de
capital y servicios complementarios.

Percepcion de un bajo consumo per Capita en la Entidad, asignacion de una
baja importancia de los mercados regionales, y un bajo % del software
usado en su municipio producido por empresas locales, entre otros.

Baja vinculacion o relacion comercial con empresas de soporte o
relacionadas como: Empresas de Venta y Mantenimiento de Computadoras
y Periféricos, Escuelas y/o Empresas de ensefianza y Capacitacion en
Computacion.

Bajo nivel de cooperacion con proveedores y clientes, y niveles de
relaciones personales.
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Analisis Comparativo 2008 — 2012

El presente apartado se dirige a realizar un analisis comparativo 2008 —
2012 del grado de madurez e indice de Competitividad, con base en la
actualizacion de los resultados mediante informacion recopilada a las empresas
de InnovaTiA. Como una aclaracion metodoldgica es conveniente senalar que las
empresas que respondieron los instrumentos en el Estudio 2008 son diferentes a
las empresas que respondieron las encuestas practicadas en el 2012, por lo que
puede generar una desviacion en el sentido de las respuestas.

La finalidad de generar una Analisis Comparativo 2008 — 2012 es generar un
reporte de los avances (mejoras) o retrocesos en los componentes y variables
empleadas por la UNAM, con el fin de identificar los planes actividades realizadas
o no ejecutadas a partir de la elaboracion del Estudio en el 2008.

Para determinar el nivel de madurez de los clusteres de tecnologias de
informacion en México, se consideraron 10 variables obtenidas.
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En términos generales, en el analisis comparativo del grado de madurez,

InnovaTiA presentd un descenso de 6.80 a 5.95 puntos (-0.85). Lo anterior, se
explica a que se detect6 una disminucion en 7 de 10 variables analizadas.

A continuacion se presenta una breve explicacion del comportamiento de

cada una de las variables que conforman el grado de madurez:

1.

2.

Respecto a su afio de constitucidon formal de InnovaTiA, se obtuvo una
calificacion mayor derivada de su mayor antigiedad, con un avance de 8.57
2 10.00 (1.43).

La Infraestructura basica de InnovaTiA evaluada en términos de su nivel de
infraestructura: oficina propia, sitio web, linea telefénica y personal
dedicado exclusivamente a su operacion; presentd un descenso al
contabilizarse solo la variable de personal dedicado exclusivamente a su
operacion, no obstante que no se cuenta con una estructura de personal
para la ejecucidn de sus actividades; con un retroceso de 10.00 a 5.00 (-
5.00).
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10.

Se presentod un descenso en el financiamiento propio de InnovaTiA, es decir
de los recursos provenientes de asociados, producto de sus actividades y de
préstamos solicitados; con un retroceso de 4.00 a 3.45 (-.55).

Cabe destacar también un descenso en los apoyos del Gobierno (Federal,
Estatal y Local), recibidos por los diferentes niveles de gobierno; con un
retroceso de 6.67a3.42 (-3.25).

Se presento un menor nivel de cooperacion entre empresas de InnovaTiA,
evaluado como el nivel de comunicacion y cooperacion entre las diferentes
empresas e instituciones; con un retroceso de 5.21 a 2.45 (-2.76).

Se obtuvo un descenso en la Cobertura de mercado, medido en términos de
la distribucion porcentual de las ventas segun destino, ya sea dentro de la
misma entidad federativa, en el resto del pais, o en el extranjero; con un
retroceso de 10.00 a 8.95 (-1.05).

Se presento un descenso en el nivel de competencia percibido, medido en
términos del nivel de competencia y rivalidad entre las empresas de Tl en el
medio donde interactuan las empresas; con un retroceso de 6.11 a 3.42 (-
2.69).

En términos de certificacion, referido a si las empresas cuentan con algun
tipo de certificacion o si lo tiene contemplado en su plan estratégico,
principalmente en los siguientes modelos: CMM, CMMi, MOPROSOFT,
PSP/TSP, entre otros; se presentd un descenso de 4.44 a 4.01 (-0.43).

En lo relativo a la venta de productos y/o servicios con marca propia,
evaluado en términos del porcentaje de ventas que corresponde a
productos y servicios generados bajo la marca propia de las empresas de
InnovaTiA; se obtuvo un incremento de 8.57a 9.52 (0.95).

Respecto al nivel de vinculacion con instituciones académicas y de
investigacion, medido en términos de la percepcion del nivel de vinculacion
de las empresas con universidades, centros de investigacion e institutos
tecnoldgicos existentes en el entorno de InnovaTiA; se obtuvo un
incremento de 4.44 a 4.56 (0.12).

Como se sefalo en apartados anteriores, el calculo del indice de

Competitividad se realizd con base 4 elementos de la competitividad planteadas
por Porter: 1) Condiciones factoriales, 2) Condiciones de demanda, 3) Industrias
soporte y relacionadas, y 4) Estrategias y rivalidades, adicionandose Otros
factores.
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El indice esta basado en el promedio de un auto - calificaciéon que cada
entrevistado asigno a cada variable evaluando las condiciones de competitividad
que existen en su entorno, obteniendo una calificacion en un rango entre 1y 7;
siendo 7 el nivel de competitividad mas alto.

2008 2012 Diferencia
30.00% Capital Humano 4.729 3.330 -1.3990
15.00% Fuentes de Conocimientos 3.963 2.700 -1.2630
15.00% Disponibilidad de Capital 3.905 3.710 -0.1950
10.00% Infraestructura Fisica 4.926 5.692 0.7660
30.00% Infraestructura Intangible 4.821 4.785 -0.0360

Con relacion al elemento 1) Condiciones factoriales, InnovaTiA presentd un
retroceso de 3.5 en 2008 a 3.3 en 2012. Se destacan retrocesos en 4 de 5
componentes: Capital Humano (-1.3), Fuentes de Conocimientos (-1.2),
Disponibilidad de Capital (-0.19) e Infraestructura Intangible (-0.03), sdlo
mejorando en la percepcion empresarial del componente Infraestructura Fisica

(0.7).

H2012 ®2008

Infraestrutura Intangible 4785
4.821
Infraestructura Fisica 5692
4.926
Disponibilidad de Capital 720
3-905
F. de Conocimientos 2700
3.963
Capital Humano 3.330
4.729

Lo anterior, se explica en una percepcion negativa de los empresarios
encuestados, respecta a una menor disponibilidad de personal calificado y
especializado (Capital Humano); una pérdida de vinculacién con instituciones
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educativas, centros de investigacion e institutos tecnoldgicos, asi como una
disminucion en el nivel de preparacion de los egresados (Fuentes de
Conocimientos); un menor financiamiento privado de InnovaTiA, apoyo
econdmico de nuevos socios, una disminucidn en apoyos de Gobierno
(Disponibilidad de Capital); y una disminucién del sentido de pertinencia
(prestigio, tradicion), entorno de negocios y facilidades para hacer negociaciones,
entre otros (Infraestructura Intangible).

2008 2012 Diferencia
50.00% Tamano 3.204 3.675 0.4710
50.00% Sofisticacion 3.863 3.758 -0.1050

Con relacidn al elemento 2) Condiciones de demanda, InnovaTiA presento
un retroceso de 3.5 en 2008 a 3.3 en 2012, mismo que se refleja en el componente
Sofisticacion (-0.10), mejorando en la percepcion empresarial del componente
Tamano (0.7).

Lo anterior, se explica como una mejor percepcidon en el consumo de
productos y servicios de Tl en la entidad federativa y un incremento en la
importancia de mercados regionales, principalmente por la ventaja competitiva
de ubicacion geografica de Aguascalientes (Tamano), asi como una percepcion de
decrecimiento del nivel de Sofisticacion de la demanda local y de sus clientes.

2008 2012 Diferencia
50.00% Proveedoresy Oferentes 4.642 3.5 -1.1420
Especializados
50.00% Industrias Relacionadasy 4.636 3.923 -0.7130

Complementarias

En lo que respecta al elemento 3) Industria Soporte y Relacionadas,
InnovaTiA presentd un retroceso de 4.6 en 2008 a 4.2 en 2012, destacandose en
ambos componentes Proveedores y Oferentes Especializados (-1.14) e Industrias
Relacionadas y Complementarias (-0.71).
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M3012 M2008

3.923
Ind. Rel. y Comple.
4.636

3.500
Prov. y Of. Especializados
4.642

Lo anterior, se puede explicar como una percepcion negativa de los
empresarios encuestados respecto a un menor nivel o disminucién de
proveedores y oferentes especializados bienes y equipos generales y especificos,
asi como de servicios locales (Proveedores y Oferentes Especializados); y menores
relaciones con industrias relacionadas y complementaria como empresas de venta
de computadoras y periféricos, ensefianza y capacitacion, entre otras (Industria
Relacionada y Complementaria).

Estrategias, estructura, y rivalidades

30.00% Nivel de competencia 4.896 3.93 -0.9660
30.00% Cooperacion Local 4.375 2.47 -1.9050
10.00% Estrategias Definidas 5 3.725 -1.2750
30.00% Contexto Inversion y Mejoras 5.032 2.558 -2.4740

Con relacion al elemento 4) Estrategias, estructura y rivalidades, InnovaTiA
presentd un retroceso de 4.7 en 2008 a 3.1 en 2012, en los 4 componentes: Nivel
de Competencia (-0.9), Cooperacion Local (-1.9), Estrategias Definidas (-1.2) y
Contexto de Inversion y Mejoras (-2.41).
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Lo anterior, se explica como la percepcion de los empresarios de un dificil
contexto de la actividad econdmica local, falta de politicas fiscales facilitadores e
impulsoras de la actividad econdmica (Contexto de Inversion y Mejoras), falta de
una clara definicidon de las estrategias de InnovaTiA (Estrategias definidas): una
disminucion del nivel de cooperacion en las empresas locales, -proveedores,
clientes y empresas de Tl-, asi como en la relacion persona — persona entre
empresarios de InnovaTiA (Cooperacion Local); y una disminucion en la
competencia y rivalidad del sector de Tl local (Nivel de Competencia).

Otros factores

80.00% Gobierno 5 4.985 -0.0150
10.00% Otros Factores 4.829 3.967 -0.8620
10.00% Marcas Propias 5.821 5.952 0.1310

En lo relativo al elemento 5) Otros factores, InnovaTiA presentd un
retroceso de 5.06 en 2008 a 5.05 en 2012, ligeramente en los componentes:
Gobierno (-0.01), y Otros factores (-0.86), destacandose una mejora en el de
Marcas Propias (0.13).
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Gobierno

Lo anterior, se explica por una percepcidon negativa de los empresarios de
una disminucion en las oportunidades o sucesos importantes que detonen el
crecimiento del sector de Tl local; una ligera disminucion en la percepcion de la
importancia del Rol del Gobierno en el desarrollo del sector de Tl; y una mejor
percepcion del manejo y ventas mediante el uso de marcas propias de sus
productos y/o servicios.

En términos generales, InnovaTiA presento un retroceso de un 11% en los
elementos de la competitividad de Porter. Todos los elementos presentaron
retrocesos en el periodo 2008 — 2012: Estrategias, Estructura y Rivalidades (-1,66),
siendo este el elemento con un mayor retroceso; Condiciones factoriales (-0.55);
Industria Soporte y Relacionadas (-0.42); Condiciones de la Demanda (-020); y
Otros (-0.05).
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Estrategias Estatales

El presente apartado se dirige a identificar las estrategias estatales de desarrollo
del sector de tecnologias y sectores considerados como prioritarios emprendidas
por el Gobierno del Estado de Aguascalientes, con la finalidad de establecer un
marco de trabajo que permita alinear las estrategias estatales con las estrategias
propuestas para InnovaTiA.

Dentro del apartado se analizan diversas fuentes de investigacion
documentales para identificar las estrategias de desarrollo gubernamentales en el
sector de Tl, principales sectores y vocaciones productivas locales y regionales.

El documento rector es el Plan Sexenal de Gobierno 2010 — 2016
emprendido por la actual administracion ejecutiva local. El Plan Sexenal se
compone de 5 Estrategias Generales: 1) Humanizacion de la justicia, cultura de la
legalidad y seguridad publica; 2) Progreso econdmico, empleo y mejores salarios;
3) Educacion de calidad,; 4) Medio ambiente y desarrollo sustentable; y &)
Gobierno eficiente.

El analisis tiene un énfasis especial en 2 Estrategias Generales: 1) Progreso
econdmico, empleo y mejores salarios; y 2) Educacion de calidad; por la
participacion que puede tener InnovaTiA en el desarrollo de estrategias que
incidan en el cumplimiento de sus objetivos.

Desde los afos 70 hasta los 90, el Estado de Aguascalientes ha transitado
de un proceso de urbanizacion hacia diferentes etapas de industrializacion,
situacion que se consolidd con los procesos de globalizacion.

El crecimiento de la economia de Aguascalientes en el periodo de 2004 a
2009 presento una tasa de crecimiento promedio de 3.08%, siendo superior a la
registrada a nivel nacional del orden de 1.88%. En este periodo, se registro una
alta captacion de inversion extranjera directa principalmente de paises como
Japoén y Estados Unidos, destinandose mayormente en la industria automotriz, del
hierro y el acero, asi como la confeccion de prendas de vestir.
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Actualmente, la transicion de la economia del Estado se dirige hacia el
sector de los servicios, ya que este aporta un 53 % el PIB del Estado, mientras que
el sector industrial participa con el 42%. Las principales actividades econdmicas en
la entidad, involucran la fabricacion de automoviles y autopartes, manufacturas
eléctricas, textil y confeccion, aeroespacial, metalmecanica, alimentos, bebidas y
tabaco, observandose una especializacion en la produccion de estos componentes
y la utilizacion intensiva de tecnologia moderna.

Se destaca, ademas la presencia de empresas de caracter global cuya
produccion tiene un efecto multiplicador de empleo y operaciones en toda la
industria, asi como la instalacion y especializacion en el sector de servicios
computacionales.

En adicion, se ha constituido 10 clUsteres industriales y de servicios en
Aguascalientes, de los cuales, solamente tres estan orientadas al desarrollo de la
tecnologia e innovacion. Los sectores con mayor potencial de innovacion son:
tecnologias de la informacidn, automotriz, textil, agroindustrial y tecnologia
agricola. Los mas innovadores incluyen también a los negocios en electronica,
informacion y robdtica.

Durante el afio 2010, las exportaciones a nivel nacional registraron un
incremento del 30%. Del total de exportaciones manufactureras registradas en el
periodo 2009 — 2010, hay 10 productos generados en el Estado con una ventaja
competitiva importante: equipo de audio y video, aire acondicionado y calefaccion
industrial, repuestos para vehiculos de motor, partes para vehiculos, frutas
congeladas, tren motriz para vehiculos, sistemas de frenos para vehiculos, equipos
de motos, maquinaria para construccion y vehiculos ligeros.

La participacion de la industria automotriz en Aguascalientes representa
mas de un tercio del PIB Estatal. Lo anterior, genera una alta variabilidad por
caidas de la industria automotriz a nivel global, reflejandose en caidas del PIB
Estatal en 2008 y 2009, con crecimiento de 0.8% y de -4%, respectivamente.

En este sentido, se destaca la confirmacion de la empresa japonesa
automotriz NISSAN de la construccion de una nueva planta en el Estado de
Aguascalientes con una inversion de 2,000 millones de ddlares y una generacion
de 3,000 empleos directos y 9,000 indirectos, con una capacidad de produccion de
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mas de 175,000 vehiculos anuales, acompanandose el nuevo complejo de NISSAN
con un nuevo parque de proveedores.

Cabe destacar, que solo 122 empresas establecidas en el Estado realizan
actividades de exportacion, mismas que generaron 1 mil 65 millones de dolares.
De este monto, 8 ramas economicas registraron un mayor numero de ventas al
extranjero a junio de 2010: autopartes (48.30), manufacturas eléctricas (17.95),
textiles y confeccion (12.12), equipo eléctrico (7.73), metalmecanica (3.90),
aeroespacial (2.36), agricultura (2.22) y alimentos, bebidas y tabaco (1.06).

En términos de la poblacion economicamente activa, el Estado de
Aguascalientes tiene un 32% de su poblaciéon menor de 15 afos a punto de
incorporarse a la poblacién econdmicamente activa en los proximos afos, por lo
que se debe aprovechar este impulso de poblacion en edad de trabajar (bono
demografico).

Conforme a la Encuesta Nacional de Ocupacion y Empleo, se registrd un
5.8% de personal ocupado en el sector primario, 29.9 % en el sector secundario y
un 64% en el sector terciario. Se proyecta para el 2016, estimaciones de 543 mil
personas econdmicamente activas, por lo que se requeriran 89 mil nuevos
empleos, proyectandose 57,205 nuevos empleos en el sector terciario en el
periodo 2010 — 2016.

Con relacion al nivel de preparacion de la poblacion y el acceso a un buen
empleo, las personas con menor nivel de preparacion son las que en su mayoria
cuentan con un empleo, mientras que las personas que cuenta con formacién
universitaria son las que registran mayor desocupacion. La estrategia a
implementar es incrementar el nUmero de empleos mejor remunerados.

En Aguascalientes existen mas de 54 mil 62 empresas, de las cuales un
99.77% son micro, pequefias y medianas empresas, mismas que ocupan al 73% de
la poblacion econdmicamente activa ocupada, aportando una produccion bruta
total del orden del 30% del PIB Estatal.
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Una de las principales estrategias incluidas en el Plan Sexenal del Gobierno
del Estado 2010 — 2016, es generar una sociedad del conocimiento para promover
el acceso a la informacion, a la educacion y la generacion propia del conocimiento.
No obstante que existe suficiencia de informacidon, su acceso se considera
reducido, situacion que debera de atender otorgando facilidades a la ciudadania
para contar con herramientas como computadoras e internet gratuito.

Se plantea la necesidad de enfocar la informacion a la educacién para que
esta sea el vehiculo que genere los conocimientos para solucionar carencias
especificas, con un mayor énfasis en la investigacion aplicada, considerando
procesos de investigacion ya realizados en beneficios de la comunidad.

Por ello, en la actual administracion estatal se cred el Instituto para el
Desarrollo de la Sociedad del Conocimiento, mismo que tiene como funcion
principal el desarrollo de planes, programas y politicas que promuevan la
integracion de empresas, gobierno, universidades, centros de investigacion vy
ciudadanos en areas especificas como: disefio agricola, biotecnologia, disefio
automotriz, disefio mecanico, disefio tecnoldgico y tecnologias de la informacion.

Adicionalmente, el Estado ha invertido en ciencia y tecnologia a través de
diferentes fondos mixtos (FOMIX), sectoriales y estimulos a la innovacion. A partir
de 2002 a la fecha, se han invertido a través del CONCYTEA 5 millones de pesos
promedio anuales.

Dentro de la Estrategia General Progreso econdmico, empleo y mejores salario, se
destacan los siguientes puntos de interseccion con las actividades de InnovaTiA.

Atender a las empresas que generan el 73% del empleo de la poblacidn
econdmicamente activa, fortaleciendo la formacion emprendedora y de
exportacion de las mismas.

Pagina 123 de 282



Resultado esperado Indicador Estatus Meta 2016
Actual

Ofrecer apoyos y recursos | Sistema Estatal de Financiamianto. 0 1
financieras a las emprasas.
Incrementar la participacién | Millones de pesos. 100% 120%
de las empresas al sector
exportadaor.
Incrementar el nimero de | Cantidad de empresas. 100% 200%
incubadoras empresariales.
Mantener el porcentaje de | Porcentaje de PEA occupada del sector secun- 73% 73%
empleos generados. dario.

Lineas de Accidn

1.2.1.1 Craacién del Sisterma Estatal de Financiamiento (Fondo de Fondos).

1.2.1.2 Consolidacion del Centro de Competitividad para la Micro Peqguefia
y Mediana Empresa.

1.2.1.3 Simplificacién de los tramites para la apertura y funcionamiento de
estas empresas.

1.2.1.4 Impulsar la creacion de proyectos y NUevVas empresas a través del

Programa Emprendedoras en jdvenes, mujeras, discapacitades y adultos
maynres.

1.2.1.5 Promover entre las instituciones académicas y cdmaras industriales
la creacion de incubadoras empresariales.

te: Plan Sexenal de Gobierno 2010 — 2016.

Fuen

Resultado esperado Indicador Estatus Meta 2016
Actual
Incrementar la proveeduria | NOmero de empresas. 100% 300%
de empresas locales a em-
presas transnacionales.
Incrementar y difundir el con- | Productos locales comercializados. 100%: 500%
sumo de productos locales.

Lineas de Accidn

1.2.2.1 Crear mecanismos de crédito y financiamiento para la adguisicién y
adopcidn de nuevas tecnologlas.

1.2.2.2 Desarrollar esguemas de encadenamientos productivas que faciliten
el acceso & nuevos mercadas y esquamas de asociacin.

1.2.2.3 Implementar un programa emergente de reactivacion de la industria

de la confeccian, textil y del vestido.

Fuen

te: Plan Sexenal de Gobierno 2010 — 2016.

Facilitar la generacion e intercambio del conocimiento, a través de programas que
permitan a la sociedad satisfacer su necesidad de desarrollo, asi como ayudar a los
distintos sectores que la conforman a generar un crecimiento econdmico a través
de lainnovacidn, desarrollo tecnoldgico e investigacion cientifica.
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Objetivo 1.3.12 Conformar la Sociedad del Conocimiento

Resultado esperado Indicador Estatus Meta 2016

Actual

Aumentar el acceso a las Tec- | Hogares con acceso a intermnet. 20% 60%
nologlas de la Informacion y
la comunicacién (TIC s).
Impulso al talento de Aguas- | Cantidad de investigadores registrados en el B7 120
calientes. Sisterma Nacional de Investigadores.
Duplicar el nimero de paten- | Patentes registradas. 100% 200%
tes registradas.

Lineas de Accidén

1.3.1.1 Facilitar el acceso a internat a través de programas que incluyan acceso
a equipos de computo y tiempo acumulado en cuentas ciber.

1.3.1.2 Implementar la safial inaldmbrica en pargues, universidades y plazas

plblicas.

1.3.1.3 Garantizar el acceso a internet al 100 por ciento de la poblacién en
suU lugar de origen, ya sea en edificios espacios publicos.

1.3.1.4 Desarrollo de herramientas informaticas especificas de gestién y

Gobierno electrdnico en municipios pequefios y medianos.

1.3.1.5 Abrir el cantro interactivo de ciencia y tecnalogla.

Fuente: Plan Sexenal de Gobierno 2010 — 2016.

Objetivo 1.3.2 Favorecer la implementacion
innovacion y desarrollo de los sectores estratégicos.

de sistemas para la
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Resultado esperado Indicador Estatus Meta 2016
Actual
Infraestructura de investigacién | Nomere de centros de investigacién pud- 3 7
y desarrollo en el Estado. blicos.
Incrementar la inversién en | Porcentaje respecto al PIB. 0.35% 1.0%
innovacién y desarrollo tecno-
lagica.
Aumentar los proyectos de | NUmero de proyectos de investigacién en a7 177
investigacidn. innovacién y desarrollo tecnolégico. acumulados | acumulados

1.3.2.1 Creacién de un pargue para la investigacidn y desarrollo tecnold-
gica.

1.3.2.2 Focalizar la investigacién en las areas de:
.3.2.2.1 Biotecnaologla,

.3.2.2.2 Electrénica.

.3.2.2.3 Disefio automotriz,

.3.2.2.4 Tecnologlas de la informacion y comunicaciones,
.3.2.2.5 Mecatrénica,
.3.2.2.6 Energla renavable,

Lineas de Accidn

3.2.2.7 Tecnologla textil y disefio agricola.
.3.2.3 Crear nuevas empresas de alta tecnologla & innovacian.

1.3.2.4 Promover programas de vinculacidén entre los seclores productive
y académico gue incentiven & impulsen la investigacin cientifica y tecno-
l&gica.

T S o A

1.3.2.5 Renovar el conjunto de instrumentos financieros. Incentivas fiscales
y capital de riesgo para apoyar la innovacién.

Fuente: Plan Sexenal de Gobierno 2010 — 2016.

Durante el ciclo escolar 2009 — 2012 se atendieron a 357,603 estudiantes en todos
los niveles educativos, como se muestra en el siguiente cuadro:

Cobertura por Nivel Educativo del Estado de Aguascalientes 2010.

Escuelas Matricula  cobertu ;r? g!ﬁ;ﬂg;r

Preescolar 636 48,034 91 4,188
Primaria 738 | 160,001 106 | cubierto
Secundaria 345 | 87,925 93 . 5,499
Educacién media superior 177 | 45,154 64 | 25,616
Educacién superior 31 34,997 32 74,235
Educacion posgrado 4 1,492 NA NA
Total 1,931 357,603 MA 109,538

Fuente: Plan Sexenal de Gobierno 2010 — 2016.

El Plan Sexenal considera importante realizar una revision de la oferta
educativa a nivel superior y técnica, ya que las tendencias actuales de inscripcidn
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por areas de conocimiento son: Ciencias y Humanidades (54.9%), Ingenieria y
Tecnologia (34.5%) y Ciencias de la Salud (10.5), son aquellas que registran un
mayor grado de desempleo, 31 de 100 personas con este nivel de estudios.

De los 855 postgrados que integran el Padron de Excelencia en CONACYT,
Aguascalientes solo cuenta con 8, distribuidos en las areas de Biotecnologia,
Ciencias Biologicas, Quimica, Ciencias Exactas y dos en Ciencias Sociales (una
Maestria en Investigacion Educativa, una en Economia y Administracion y un
Doctorado en Arquitectura), 6 de los programas se imparten en la Universidad
Autdnoma de Aguascalientes, uno en el Instituto Tecnoldgico de Aguascalientes y
otro en el Instituto Tecnoldgico de El Llano. La inclusion de programas de
programas en el Padron de Excelencia permitira contar con recursos
especializados para la planta productiva en el Estado.

Resultado esperado Indicador Estatus Actual Meta 2016

Estudiantas titulados. Porcentaje de egresados 29 a5
del nivel superior que
obtienen su titulo.

Incrementar la inversion | Porcentaje. 100 200
dadicada a investigacion
cientifica y tecnolégica.

5.3.1.1. Establecer una vinculacidon escuela—amprasa con la intencién de rela-
cionar la oferta de educacion media y superior con &l mercado laboral y al parfil
econémico del Estado.

5.3.1.2. Desarrollar, administrar y publicar indicadores de que avallen la eficiencia
Lineas de Accién de la educacion superior.

5.3.1.3. Implementar carreras basadas en las expectativas sociales y econémicas
del Estada.

5.3.1.4. Impulsar de manera decidida la generacién de incubadoras de talento
en las instituciones de educacian superiar.

El Gobierno del Estado ha tenido una fuerte participacion en el desarrollo
del sector de tecnologias de informacion a nivel local.

La Secretaria de Desarrollo Econdmico plantea 7 proyectos estratégicos, dirigidos
principalmente a fortalecer la atraccion de grandes empresas internacionales y
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nacionales, proyectos y contratos, que incidan en la creacién de empleos a nivel
local:

1. Creacion de fabricas de software y células de desarrollo de software.

2. Conformacién de encadenamiento productivo para creaciones multimedia
y animacion digital de calidad filmica.

3. Creacion de centros de ensefanza, capacitacion y certificacion a distancia
(e-learning)

4. Instalacion de centros de contacto (call centres) de valor agregado que
empleen a los jovenes profesionistas de Aguascalientes,

5. Instalacion de centros de operacion (back office).

6. Instalacion de centros de subcontratacion de servicios (Off — shoring — Near
— shoring, Business Process Outsourcing - BPO).

7. Desarrollo de parques tecnoldgicos para empresas del sector de Tl y
software.

Matriz de Areas Estratégicas de Desarrollo de las Tl y software

Offshoring y/o Business Process
Outsourcing (BPO) Centros de Contacto (call center) de

Outsourcing del Desarrollo de Software | Valor Agregado
de Mision Critica

Desarrollo de Software Especializado:

coémputo movil, aplicaciones incluidas Multimedia y Animacion Digital de
en dispositivos y aparatos (embedded calidad filmica

software), inteligencia artificial.

A

Fuente: Aguascalientes: Estrategia Estatal 2012, Desarrollo del Sector de Tl y Multimedia.

Matriz de Areas de Aplicacién de las Tl y Software en Aguascalientes
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Arquitectura de | Back-Office Centro de Funciones Conocimientoy | Medios
Sistemas Contacto Corporativas Anilisis de Interactivos
Decisiones (Multimedia)
Formacidn de Captura de Datos  Centros de BPO Bases de Aplicaciones
Arquitectos de Contacto (Business Process  Conocimiento Multimedia
Sistemas (Call Centers) Qutsourcing)
Certificacion Procesamiento de  CRM ERP Enseflanza y Contenidos
CMM Transacciones (Enterprise Capacitacion a multimedia
Resource Distancia
Planning)
Calidad [SO, ITIL Adminisiracién de  Soporte a clientes  Recursos Comunidades de Facilitadores de
documentos Humanos prdctica contenidos
multimedia
Formacion de Centros de Telemercadeo Contabilidad Data mining:
Gerentes de computo Tesoreria *Anilisis de
Proyectos (Sites) clientes
*Andlisis de
cartera
*Business
intelligence
Help Desk Help Desk
Compras

Fuente: Aguascalientes: Estrategia Estatal 2012, Desarrollo del Sector de Tl y Multimedia.

Una Fabrica de Software es un ambiente de desarrollo configurado para soportar
el desarrollo rapido de un tipo especifico de aplicacidn, conceptualizado como el
proximo paso légico en la evolucidon continua de los métodos y practicas de
desarrollo de software, a través de la introduccion de patrones de industrializacion
para producir miembros de una familia de producto, mediante la configuracion de
herramientas extensibles utilizando plantillas de software.

El objetivo es el desarrollo rapido basado en la convergencia de ideas claves
de re - uso sistematico bajo un enfoque integrado que permita a las
organizaciones con experiencia en dominios implementar patrones de
construccion de lenguajes, marcos y herramientas para automatizar el desarrollo
de dominios particulares.

A nivel internacional, existe una tendencia en el sector de tecnologias de
informacion de la aplicacion de modelos de entrega global de servicios
informaticos, para trasladar sus procesos productivos o de gestion a paises con
menores costos de desarrollo, bajo diferentes esquemas de entrega:

1) Offshore, dirigidos a la subcontratacion de empresas en localizaciones foraneas
con bajo costo de recursos humanos y acceso a capacidades locales.
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2) Nearshore, orientadas a la subcontratacion de empresas en localizaciones
foraneas cercanas al pais del cliente con similitudes para la entrega de los
servicios.

3) Onshore, dirigidos a la subcontratacion de empresas ubicadas en el mismo pais
del cliente, mediante una combinacion de modelos de entrega.

Es un modelo de tercerizacion de procesos, a través del cual se transfiere a un
tercero de la responsabilidad por funciones como procesamiento de
transacciones, servicios de pdliza, gestion de coberturas, recursos humanos,
cobranza, entre otros. Siendo el proveedor externo quien administra funciones
tercerizadas en sus propios sistemas segun estandares de servicios y costos
previamente acordados.

Dentro de las principales ventajas de la atraccion de este tipo de proyectos, se
destacan: 1) Descenso de la desocupacion en el pais que recibe las inversiones; 2)
Mejora del nivel de vida en el pais receptor; 3) La inversion extranjera crea
puestos de trabajo calificados (mejor pagados) y permite el surgimiento de
empresas locales, que trabajan para el fabricante extranjero; 4) Facilita la creacion
de una clase media y empresarial en el pais receptor, convirtiéndose en un motor
de la economia y del consumo interno; 5) Descenso de los precios en los productos
industriales a nivel mundial, al optimizar costos en mano de obra.

La Secretaria de Desarrollo Econdmico plantea las condiciones para que se
establezcan encadenamientos productos en la industria de multimedia vy
animacion digital en las siguientes areas: animacion, dibujo, programacion,
granjas de procesamiento para Rendering y otros servicios, y planes de
capacitacion para creativos y emprendedores.

Un Centro de Contacto o Centro de Atencion de Llamadas (Call Center por
sus siglas en ingles) es un area donde agentes o ejecutivos realizan un servicio ya
sea través de teléfono u otros medios tales como fax, email, chat, mensajes de
texto y mensajes multimedia, entre otros, bajo esquemas Outbound o Inbund,
hacia clientes externos o internos, socios comerciales, compafias asociadas u
otros.
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El Centro de Contacto puede ser operado independientemente o puede
estar interconectado con otros centros generalmente enlazados en redes. Los
centros de contacto pueden ser operados por una compafia proveedora de
servicios encargada de administrar y proveer soporte y asistencia al cliente segun
los productos, servicios o informacion requerida.

México se ha convertido en un pais importante para atraer inversiones
extranjeras hacia la industria de Centros de Contacto, debido principalmente a su
ubicacion geografica conveniente para Estados Unidos, la capacidad de los
agentes para hablar un inglés fluido, y el bajo costo relativo de los servicios.

Se estima que los Centros de Contacto que ofrecen servicios de Outsourcing
desde México dupliquen el nUmero de estaciones para el 2012, presentando un
crecimiento anual del orden del 30%. Los sectores mas atendidos por este
modelo de negocios son: financiero, telecomunicaciones, comercio y gobierno,
siendo los principales servicios a clientes, ventas y cobranza.

Dentro de las principales razones para la traccion de este tipo de proyectos
hacia el Estado de Aguascalientes se destacan: 1) Generacion de empleos bien
remunerados con impacto ambiental limitado, 2) Compatibilidad con la apertura
econdmica, 3) Incremento en el capital humano, 4) Desarrollo y descentralizacion
de infraestructura, 5) Generacion de empleos para distintos sectores de la
sociedad especialmente jovenes profesionistas, y 6) Cercania geografica y cultural
con el mercado de los EE.UU.

Uno de los principales proyectos estratégicos es el desarrollo de Servicios
de Tl de Alto Valor Agregado. En este sentido, se busca atraer proveedores de
servicios de Tl para la articulacion con socios de negocios.

La premisa es contar con proveedores de servicios de Tl, competitivos que
cuenten con mayores valores agregados que en costos de provision de servicios, a
través de: 1) Recursos humanos talentosos, 2) Expertos y especialistas verticales,
no genéricos, 3) Madurez y mejora en procesos, 4) Capacidad de innovacion, &)
Racionalizacion de los portafolios de aplicaciones, y 5) Flexibilidad operativa y
contractual.

Un area de oportunidad identificada es el decrecimiento en los valores
agregados de los servicios de Outsourcing en la India, impactada por la inflacion de
salarios, desgaste del talento y deterioro de la infraestructura. Estudios sefialan
que los clientes estan buscando alternativas de localizacion, lo que abre
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oportunidades para Aguascalientes en la entrega de estos servicios a precios y
niveles de calidad competitivos.

En el sector de Tl existen nichos de mercado no cubiertos con altas tasa de
crecimiento como es el caso del software embebido (Embedded Software).

El software embebido es el tipo de software que combina cddigos de
programacion con partes en aplicaciones que mejoran la funcionalidad de
multiples productos que originalmente no estaban computarizados como los
automoviles.

A diferencia del software de aplicacion o de alto nivel, el software
embebido, entre otras caracteristicas, es un intermediario entre el software de
alto nivel y las funciones del hardware y tiene requerimientos relacionados con el
bajo consumo de potencia y el bajo costo de produccion. Dentro de los ejemplos
de sistemas embebidos se encuentran los periféricos de computadoras, teléfonos
celulares, PDA, y electrodomésticos, entre otros.

En 2004, el mercado mundial se estimd en 1, 600 millones de dolares y se
calculd un crecimiento a 3,500 millones de ddlares en 2009. La propuesta es
fortalecer la capacidad de generar software embebido, incorporando a las
pequenas y medianas empresas de Tl y software en el desarrollo de proyectos en
areas como automotriz, telecomunicaciones inalambricas, dispositivos moviles,
asi como también para los sectores agroindustrial y robdtica. La meta consiste en
insertar a empresas micro, pequefia y medianas de Tl en el sector exportador.

El Instituto Aguascalentense para la Competitividad Empresarial A.C. (IACE) es
una asociacion civil, que tiene como mision promover la competitividad en los
sectores industrial, comercial, de servicios, a través de la cultura de la calidad, de
la innovacion y la sustentabilidad, para mejorar la eficiencia de las empresas y la
calidad de vida de los aguascalentenses.

El Instituto agrupa a 10 clUsteres de sectores estratégicos locales: Consejo
de la Electrénica y Suministros de Aguascalientes, A.C.; Fomento Automotriz,
A.C.; Cluster de Robotica y Automatizacion de Aguascalientes; Consejo de la
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Industria del Mueble y Accesorios Afines de Aguascalientes; Cluster de la Industria
de los Alimentos y su Tecnologia A.C.; Consejo de la Cadena Industrial Textil y del
Vestido de Aguascalientes; Organismos Promotores de las Exportaciones de
Aguascalientes A.C.; Cluster de Tecnologias de la Informacion de Aguascalientes
A.C,; Cluster Integrador de Productos Municipales; y el Cluster de Autotransportes
de Aguascalientes A.C.

Dentro de los principales objetivos del IACE, se destacan: 1) Evaluar el grado de
avance de los procesos de calidad, innovacidn y sustentabilidad realizados por las
organizaciones locales; 2) Promover la integracion de las cadenas productivas, y la
integracion de redes de negocios con sectores estratégicos estatales nacionales e
internacionales; 3) Promover el fortalecimiento de los sectores estratégicos de la
entidad mediante clusteres empresariales; 4) Institucionalizar las distinciones a la
competitividad y modernizacion de las organizaciones publicas y privadas: 5)
Organizar y promover eventos que favorezcan la creacion y difusion de una
cultura competitiva y de la calidad; 6) Construir y difundir los indices de
competitividad que permitan evaluar dicho proceso en las organizaciones; 7)
Organizar e impartir, directa e indirectamente, eventos de capacitacion que
promuevan y mejoren la eficiencia de las empresas y emprendedores; 8)
Desarrollar la cultura de la competitividad a través de difundir las estrategias y
acciones emprendidas por otros estados y paises y promover su adaptacion en
México y en Aguascalientes.

EL Instituto para el Desarrollo de la Sociedad del Conocimiento del Estado
de Aguascalientes (IDSCEA) es un organismo publico que tiene como misidn
apoyar en la transformacion de las capacidades de la poblacion creando una
Sociedad de Conocimiento, acorde a la vocacion del Estado, que facilite el
desarrollo social y el crecimiento econdmico sustentable, a través de redes de
conocimiento, acortando la brecha digital y estableciendo politicas publicas en
materia de ciencia, tecnologia e innovacion.

Su vision considera ser el estado con un alta competitividad a nivel nacional
e internacional, que se distingue por la generacién y aplicacion del conocimiento,
por estar inmerso en la evolucion de la ciencia y la tecnoldgica acorde a la
vocacion del Estado, que utiliza tecnologias de informacion digital, para la
innovacion, desarrollo del talento humano, la calidad de vida.
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Tiene como objetivo general transformar las capacidades de la poblacidn,
de los sectores productivos y de las organizaciones gubernamentales para
desarrollar habilidades, competencias, oportunidades y aptitudes, a través de la
conformacion de la triple hélice entre las Empresas, las Universidades y el
Gobierno del Estado.

En esta triple hélice participan empresas y camaras empresariales como
CANACINTRA, CANACO y COPARMEX, Centros Tecnoldgicos y de Desarrollo, la
Universidad Autdnoma de Aguascalientes, el Tecnoldgico de Monterrey, la
Universidad Panamericana, la Universidad Politécnica y el Gobierno del Estado de
Aguascalientes.

Una de las sus principales iniciativas es Aguascalientes, Estado
Internacional del Conocimiento, misma que considera ocho estrategias basicas:

Fomentar en todos los niveles escolares el interés por la tecnologia,
implementando en las escuelas, materias talleres y laboratorios con principios
basicos de Mecatronica para encauzar a las nuevas generaciones en estudios
superiores relacionados con alta tecnologia. Asi como, reforzar los programas de
inglés, computacion y matematicas, apoyando por medio del CONCYTEA, a
estudiantes sobresalientes con becas para estudios superiores y de post-grado.

A través de las universidades que forman parte de la triple hélice, crearan
nuevos centros de investigacion y desarrollo tecnoldgico, adecuando también las
carreras para que cubran la demanda de las empresas.

La infraestructura es un factor decisivo para la atraccion de nuevos Centros
de Investigacion Aplicada y Desarrollo Tecnoldgico. Estos centros deberan estar
directamente relacionados con las necesidades de las empresas de la region,
fomentando el impulso y la consolidacion de parques industriales existentes,
ademas de la creacion de otro parque Industrial de Alta Tecnologia enfocado a
albergar nuevos centros de investigacion.
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El Gobierno impulsara el establecimiento de Incubadoras y aceleradoras de
negocios, especialmente de tecnologia intermedia y de alta tecnologia, mismas
que contaran con la informacion del Instituto de Innovacion y Transferencia de
Tecnologia de  Aguascalientes  (IITTAG) mediante el  programa
“Geoposicionamiento del Conocimiento en Aguascalientes”, ofreciendo al nuevo
empresario informacion en tiempo real de las patentes, registros, investigadores,
desarrollos tecnoldgicos, ubicacion de empresas, negocios, y densidad de posibles
consumidores de sus productos.

Con el apoyo de las universidades, se disefiara un plan para que los
pequenos negocios puedan ser apoyados por estudiantes en la transferencia y
aplicacion de nuevos conocimientos que impulsen la innovacion, mejorando asi
procesos y servicios, lo cual les permitird ser mas competitivo, instalando en el
IITTAG, una oficina que facilite localmente los tramites ante el Instituto Mexicano
de la Propiedad Industrial (IMPI), ademas de contar con personal capacitado para
la asesoria y seguimiento del tramite.

Mediante el Gobierno del Estado y con el apoyo del ITTAG se promovera la
atraccion de empresas que desarrollen tecnologia para hacer sinergia con las
empresas de la region, especialmente de disefio y desarrollo tecnoldgico y centros
de investigacion de la iniciativa privada.

Asimismo, como parte de la estrategia, se promovera a nivel nacional e
internacional, los atractivos para la incorporacion de nuevas empresas en
Aguascalientes, desarrollandose un nuevo Parque de Investigacion e Innovacion
Tecnoldgica con capacidad e infraestructura para atraer mas inversiones en
investigacion aplicada y la innovacion, relacionar la investigacion a las
necesidades del mercado, y formar capital intelectual de alto nivel, sumando
fondos de capital semilla y de riesgo que faciliten la transferencia del
conocimiento para generar nuevos productos y negocios.

La computadora y el Internet, son actualmente herramientas basicas en
actividades diarias como: transacciones bancarias, compras, transferencia de
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informacion, correo, consultas y redes sociales, propiciando una nueva economia
del conocimiento. Para ello, Gobierno del Estado pondra en funcionamiento un
plan, que permita el acceso al Internet publico de manera gratuita, a todos los
estudiantes de Aguascalientes que no tengan computadora en casa, facilitando
créditos atractivos para la adquisicion de equipos.

Promover la cultura de innovacion y de emprendedurismo en la sociedad de
Aguascalientes, a través de radio, prensa, television e Internet, con el fin de
generar mas empresas y mejorar los servicios que se ofertan en la region.

Mejorar el conjunto de instrumentos financieros, incentivos fiscales y
capital de riesgo para apoyar la innovacion y el desarrollo tecnoldgico en las
empresas de la region.

Existen en Aguascalientes diversos centros de investigacidn con los que se pueden
buscar sinergias a través de las estrategias propuestas para InnovaTiA.

El Centro Tecnoldgico de la Industria del Mueble de Aguascalientes, A. C., esta
relacionado con el Consejo de la Industria del Mueble y Accesorios Afines de
Aguascalientes, A. C. (CONIMUEBLE), mediante la provision de servicios de
diseno de productos, redisefio de productos, asesoria y vinculacion con
organismos o instituciones especializadas, capacitacion en uso de software para
maquinados, uso, manejo y aplicacion de equipo para pintura y/o acabados.

Apoya el fortalecimiento del Consejo de la Cadena Textil y del Vestido de
Aguascalientes, A. C. (COCITEVA), mediante asesoria a las empresas en las areas
de investigacion del producto, procesos de confeccion y mercadotecnia. Dentro
de sus servicios se encuentran el disefio creativo computarizado (art-works),
desarrollo de conceptos por familias y colecciones, cartas de color, desarrollo de
empaques y etiquetas, desarrollo de catalogos de venta y desarrollo de técnicas
de valor agregado (estampado, transfer y bordado),
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Como objetivo primordial tiene establecer el Instituto en Tecnologia de
Informacion para preparar los recursos humanos que soporten la creciente
necesidad de desarrollo de software y proveer los servicios de informacion vy
asistencia para el crecimiento del sector. A su reciente creacion en Aguascalientes
fomenta el desarrollo, transferencia y proteccion de las tecnologias de la
informacion, buscando la apertura de mercados y generando recursos propios.

Este centro de investigacion es una asociacion civil dedicada a la
investigacion, desarrollo e innovacidn tecnoldgica en las areas metalmecanica y
metalurgica. El CIATEQ trabaja con la industria en el desarrollo de maquinaria,
equipos, procesos y sistemas mediante la investigacion, disefio e innovacion
tecnoldgica. La Unidad Aguascalientes esta organizada en tres areas: Desarrollo
Tecnoldgico, Construccion Mecanica y Laboratorio de Metrologia

El Centro de Investigaciones en Optica se orienta a la investigacion basica y
aplicada a la Optica, Optoelectronica y disciplinas afines, ademas imparte
educacion a nivel maestria y doctorado, y apoya el desarrollo tecnoldgico de las
empresas Las areas de investigacion y desarrollo tecnoldgico del CIO
Aguascalientes son: Aplicaciones del rayo laser, Caracterizacion Optica de
Materiales, Colorimetria y Espectroscopia, cuenta con laboratorios especializados
en cada una de ellas

El CIMAT realiza investigacion basica y/o aplicada en matematicas vy
disciplinas afines y contribuye a la formacion de recursos humanos desde
licenciatura hasta el nivel de doctorado en las areas de su competencia. Este
centro promueve y amplia la investigacion de frontera en métodos estadisticos y
modelos matematicos de aplicacion en el sector productivo de la region.

A continuacion se presentan el analisis de las oportunidades y amenazas
externas identificadas en las estrategias de desarrollo estatales.

Oportunidades
(Externas)
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Aprovechar la provision de servicios por la construccion de una nueva
planta de NISSAN en el Estado de Aguascalientes mediante el desarrollo de
sistemas y/o aplicaciones, asi como servicios de Tl de alto valor agregado.
Transicion de la economia del Estado hacia el sector de los servicios con una
aportacion del 53 % el PIB Estatal, mientras que el sector industrial
participa con el 42%.

Desarrollar aplicaciones verticales para las principales actividades
economicas: fabricacion de automoviles y autopartes, manufacturas
eléctricas, textil y confeccidn, aeroespacial, metalmecanica, alimentos,
bebidas y tabaco.

Vinculacion productiva con empresas de caracter global especializadas en
el sector de servicios computacionales.

Integracion productiva con clusteres industriales y de servicios en
Aguascalientes: Consejo de la Electronica y Suministros de Aguascalientes,
A.C.; Fomento Automotriz, A.C.; ClUster de Robdtica y Automatizacion de
Aguascalientes; Consejo de la Industria del Mueble y Accesorios Afines de
Aguascalientes; Cluster de la Industria de los Alimentos y su Tecnologia
A.C; Consejo de la Cadena Industrial Textil y del Vestido de
Aguascalientes; Organismos Promotores de las Exportaciones de
Aguascalientes A.C.; CliUster Integrador de Productos Municipales; y el
Cluster de Autotransportes de Aguascalientes A.C.

Aprovechar la definicion de los sectores de tecnologias de la informacion,
automotriz, textil, agroindustrial y tecnologia agricola, como los de mayor
potencial de innovacion por el Gobierno del Estado.

32% de su poblacion menor de 15 afios a punto de incorporarse a la
poblacion econdmicamente activa en los proximos afos.

Definicidn de la Sociedad del Conocimiento como una estrategia prioritaria
del Gobierno del Estado de Aguascalientes.

Incorporacion del sector de tecnologias de informacion como un area
especifica del Instituto para el Desarrollo de la Sociedad del Conocimiento,
en conjunto con las areas: Disefio agricola, biotecnologia, disefio
automotriz, disefio mecanico y disefio tecnoldgico.

Gestionar apoyos gubernamentales para investigacion y desarrollo, a través
de fondos mixtos (FOMIX), sectoriales y estimulos a la innovacion.
Gestionar apoyos gubernamentales para la actividad empresarial de las
empresas del sector de tecnologias de informacion, a través del PROSOFT.
Promover entre instituciones académicas la creacion de incubadoras
empresariales especializadas en el sector de Tl, animacion y multimediay
servicios.
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Participar en la instrumentacion de mecanismos de créditos y
financiamiento para la adopcion de Ti y servicios hacia micro, pequefas y
medianas empresas locales.

Desarrollar esquemas de encadenamiento productivo entre las empresas
de InnovaTiA y con las grandes empresas que faciliten el acceso a nuevos
mercados y esquemas de asociacion.

Participar como proveedores en el acceso a Internet, equipos de cdmputo y
tiempo acumulado en cuentas Ciber.

Participar como proveedores en la iniciativa de implementar la senal
inalambrica en parques, universidades y plazas publicas.

Desarrollar herramientas informaticas especificas de gestion y gobierno
electronico para municipios pequenos y medianos.

Participar en el Centro Interactivo de Ciencia y Tecnologia.

Participar en los proyectos de creacion de parques de investigacion y
desarrollo tecnoldgico con espacios fisicos para InnovaTiA y sus empresas
asociadas

Desarrollo de centros de investigacion en conjunto con empresas, centros
de investigacion o universidades e instituciones educativas.

Alinear la investigacion en aplicaciones empresariales alineadas con las
areas de Biotecnologia, Electronica, Disefio Automotriz, Mecatronica,
Energia Renovable, y Tecnologia Textil y Disefio Agricola.

Promover programas de vinculacidn entre la industria y la academia que
incentiven e impulsen la investigacion cientifica y tecnoldgica.

Apoyar la renovacion de instrumentos financieros, incentivos fiscales y
capital de riesgo para apoyar la innovacidon en empresas del sector de Tly
servicios.

Aprovechar el potencial de 31 universidades e instituciones de educacion
superior con una matricula total de 34,997, de los cuales aproximadamente
12,073 son estudiantes inscritos en el area de Ingenieria y Tecnologia.
Establecer una vinculacion industria - academia con la intencion de
relacionar la oferta de educacion media y superior con el marco laboral y al
perfil economico del Estado.

Desarrollar, administrar y publicar indicadores que evaluen la eficiencia de
los estudiantes de educacion superior en carreras relacionadas con el sector
de Tly Servicios.

Implementar carreras basadas en las expectativas sociales y econdmicas del
Estado en el area de tecnologias de informacion y carreras relacionadas.
Crear de fabricas de software y células de desarrollo de software entre las
empresas con areas de especializacion comunes.
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Conformar encadenamientos productivos para creaciones multimedia y
animacion digital de calidad filmica entre las empresas con esas areas de
especializacion de InnovaTiA.

Crear centros de ensefanza, capacitacion y certificacion a distancia (e-
learning) con la participacion de empresas especializadas.

Promover la instalacion de centros de contacto (call centers) de valor
agregado, centros de operacion (back office), y centros de subcontratacion
de servicios (Off — shoring — Near — shoring, Business Process Outsourcing -
BPO).

Desarrollar 1) Recursos humanos talentosos, 2) Expertos y especialistas
verticales, no genéricos, 3) Madurez y mejora en procesos, 4) Capacidad de
innovacion, 5) Racionalizacion de los portafolios de aplicaciones, y &)
Flexibilidad operativa y contractual.

Participacion de las empresas de InnovaTiA en nichos de mercado no
cubiertos con altas tasa de crecimiento como software embebido
(Embedded Software)

Fortalecer las capacidades de generar software embebido en el area
automotriz, telecomunicaciones inalambricas, dispositivos moviles, asi
como también para los sectores agroindustrial y robdtica.

Suscribir convenio de colaboracion con el Instituto Aguascalentense para la
Competitividad Empresarial A.C. (IACE) para la integracion de cadenas
productivas y la integracion de redes de negocios con otros sectores
estratégicos estatales.

Organizar y promover eventos que favorezcan la creacion y difusion de una
cultura competitiva y de la calidad en InnovaTiA.

Construir y difundir los indices de competitividad que permitan evaluar el
proceso de InnovaTiA.

Organizar e impartir, directa e indirectamente, eventos de capacitacion que
promuevan y mejoren la eficiencia de las empresas y emprendedores del
sector de tecnologias de informacion y servicios.

Desarrollar la cultura de la competitividad a través de difundir las
estrategias y acciones emprendidas por otros estados y paises y promover
su adaptacion en InnovaTiA.

Participar en la triple hélice entre las Empresas, las Universidades y el
Gobierno del Estado, conformado por el IDSCEA.

Participar con el IDSCEA en fomentar en todos los niveles escolares el
interés por las Tl, implementando en las escuelas, materias talleres y
laboratorios con principios basicos de Tl y Servicios para encauzar a las
nuevas generaciones en estudios superiores relacionados con alta
tecnologia.
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Participar con el IDSCEA en reforzar los programas de inglés, computacion
y matematicas, apoyando por medio del CONCYTEA, a estudiantes
sobresalientes con becas para estudios superiores y de post-grado.

Crear en conjunto con universidades nuevos centros de investigacion y
desarrollo tecnoldgico, adecuando también las carreras para que cubran la
demanda de las empresas del sector de Tl y Servicios.

Establecer aceleradoras de negocios, especialmente de tecnologia
intermedia y de alta tecnologia.

Implementar con el apoyo de las universidades, planes para que los
pequenos negocios puedan ser apoyados por estudiantes en la
transferencia y aplicacion de nuevos conocimientos que impulsen la
innovacion, mejorando asi procesos y servicios de InnovaTiA.

Instalar una oficina de tramites que facilite localmente los tramites ante el
Instituto Nacional de Derechos de Autor (INDAUTOR) y el Instituto
Mexicano de la Propiedad Industrial (IMPI), ademas de contar con personal
capacitado para la asesoria y sequimiento del tramite.

Participar en el acceso al Internet publico de manera gratuita, a todos los
estudiantes de Aguascalientes que no tengan computadora en casa,
facilitando créditos atractivos para la adquisicion de equipos.

Existen en Aguascalientes diversos centros de investigacion con los que se
pueden buscar sinergias a través de las estrategias propuestas para
InnovaTiA: Centro Tecnologico de la Industria del Mueble de
Aguascalientes, A. C.; Centro Tecnoldgico del Vestido, Centro de Desarrollo
de Investigacion de Tecnologias de la Informacion; Centro de Tecnologia
Avanzada; Centro de Investigaciones en Optica; y Centro de Investigacion
en Matematicas, A.C.

Amenazas
(Externas)

La participacion de la industria automotriz en Aguascalientes representa
mas de un tercio del PIB Estatal.

122 empresas establecidas en el Estado realizan actividades de
exportacion, mismas que generaron 1 mil 65 millones de ddlares.
Principales ramas de exportacion: Autopartes (48.30), manufacturas
eléctricas (17.95), textiles y confeccion (12.12), equipo eléctrico (7.73),
metalmecanica (3.90), aeroespacial (2.36), agricultura (2.22) y alimentos,
bebidas y tabaco (1.06).
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Las personas con menor nivel de preparacion son las que en su mayoria
cuentan con un empleo, mientras que las personas que cuenta con
formacion universitaria son las que registran mayor desocupacion.

54 mil 62 empresas, de las cuales un 99.77% son micro, pequenas vy
medianas empresas, mismas que ocupan al 73% de la poblacion
econdmicamente activa ocupada, aportando una produccion bruta total del
orden del 30% del PIB Estatal.

Las areas de conocimientos Ciencias y Humanidades (54.9%), Ingenieria y
Tecnologia (34.5%) y Ciencias de la Salud (10.5), son aquellas que registran
un mayor grado de desempleo, 31 de 100 personas con este nivel de
estudios.

De los 855 postgrados que integran el Padrén de Excelencia en CONACYT,
Aguascalientes solo cuenta con 8, distribuidos en las areas de
Biotecnologia, Ciencias Bioldgicas, Quimica, Ciencias Exactas y dos en
Ciencias Sociales.
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Analisis FODA

El Analisis FODA es una de las herramientas esenciales que provee los insumos
necesarios para el proceso de planeacion de las estrategias de InnovaTiA,
proporcionando informacion necesaria para la instrumentacion de acciones vy
medidas correctivas, y generar nuevos o mejores proyectos de mejora.

Las fortalezas y debilidades corresponden al ambito interno de InnovaTiA, y
dentro del proceso de planeacion estratégica, se debe de realizar el analisis de
cudles son esas fortalezas con las que cuenta y cuales las debilidades que
obstaculizan el cumplimiento de sus objetivos estratégicos.

Las oportunidades y amenazas corresponden al ambito externo de
InnovaTiA, sobre las oportunidades no se tiene un control directo de las variables,
sin embargo son eventos que por su relacion directa e indirecta pueden afectar de
manera positiva a InnovaTiA; las amenazas se encuentran en el entorno externo, y
de manera directa o indirecta afectan negativamente a InnovaTiA.

De esta forma, el proceso de planeacion estratégica se considera funcional
cuando las debilidades se ven disminuidas, las fortalezas son incrementadas, el
impacto de las amenazas es considerado y atendido puntualmente, y el
aprovechamiento de las oportunidades es capitalizado en el alcance de los
objetivos de InnovaTiA.

El analisis FODA preliminar presentado se ha alimentado con las siguientes
fuentes de informacion: 1) Radiografia de InnovaTiA, con la que se definieron un
conjunto de fortalezas y debilidades internas de las empresas asociadas, 2)
Analisis Comparativo de los resultados 2008 — 2012 del Estudio de Competitividad
de la UNAM, y 3) Analisis de las estrategias estatales de desarrollo del sector de Tl
locales, con lo que se plantearon oportunidades y amenazas externas y sesiones
de planeacion estratégica, con la participacion de 14 organizaciones y/o empresas
locales de TI.
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La integracion de la informacion anterior, permitid identificar las siguientes
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas:

Fortalezas 40
Oportunidades 83
Debilidades 90
Amenazas 26

Insumos Generales

FORTALEZAS
(Internas)

F1. 10 anos de Antigiedad Promedio, 45% de las empresas encuestadas tienen
una antigiedad mayor a 10 afos.

F3.86% de las empresas tiene su origen en el Estado de Aguascalientes.

F4. 86% de las empresas son personas morales, con una preponderancia del 34%
en la figura de Sociedad Andnima, un 14% son personas fisicas con actividad
empresarial, y 27% asume la forma legal de Sociedad de Responsabilidad
Limitada Micro Industrial de Capital Variable.

F5. 36% de las empresas tienen un promedio de ventas hacia el Sector Software,
27% hacia el Sector Servicios de Tl, y 19% Hardware de TI.

F6. 55% de las empresas tiene como principal actividad el desarrollo de software a
la medida, 10% servicios de instalacion y soporte técnico, y un 9% servicios de
analisis de requerimientos de hardware e instalacion de equipo y redes.

F7. SQL, HTML, Java, XML, Microsoft .NET, PHP y MySQL son las principales
tecnologias utilizadas por las empresas de InnovaTiA, destacandose un extenso
conocimiento en diversas tecnologias.

F8. 51% de las empresas se perciben con una posicion de lider y entre las 5
mayores, y un 37% se percibe entre las mas pequenas o desconoce su posicion de
liderazgo.

F9. 39% de las empresas reconocen que la relacion con las marcas y/o socios les
generan ventas sanas.

F1o. Dentro de los principales medios utilizados para llegar a otros mercados, un
27% empresas mantienen estrategias de venta directa; 20% de las empresas
emplean estrategias via canales; y un 27% utilizan estrategias via medios digitales
(Internet y AppStore). En términos generales, se destaca un mayor uso de
estrategias en venta directa, via canales y medios digitales.
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F11. 61.8% de las empresas realizan ventas bajo sus propias marcas, y un 38.2%
utilizan otras marcas de socios comerciales o de negocios. Los competidores
locales consideran que pueden ganar un 50% de los proyectos en el ambito local.
F12. Se destaca entre las empresas mas pequefas una tasa de crecimiento de
1020% en el periodo 2007 — 2012 (plan).

F13. 45% de las empresas sefialaron que fomentaran actividades de auto -
educacion entre sus empleados con un caracter intensivo, y un 38% sefialo que no
lo han considerado, no es una medida importante y lo podrian realizar
ocasionalmente.

F14. 69% de las empresas encuestadas sefialaron que promoveran intensivamente
y mucho el intercambio de informacidon interna entre sus empleados, en
contraparte un 31% de las empresas sefalaron que no es un tema considerado,
que lo haran ocasionalmente o en una menor medida.

F15. 70% de los empleos totales se encuentran en las empresas que se calificaron
como lideres, 12% de los empleos en las empresas que se clasificaron como entre
las mas pequenas, y un 8% de los empleos totales en las empresas que se
calificaron entre las 5 mayores.

F16. Proceso de Orden a Cobranza, la mayoria de los empresarios han tomado
acciones en su situacion actual (0.45), le asignan una alta importancia (2.68), y
consideran que pueden tomar acciones para realizarlo (0.60).

F17. Aceptacion en el Mercado, la mayoria de los empresarios esta consciente
situacion actual tomando acciones especificas (2.43), le asignan una importancia
alta (2.90), y consideran que pueden tomar acciones (2.28).

F18. Mejoras de Calidad, la mayoria de los empresarios esta consciente situacion
actual tomando acciones especificas (0.80), le asignan una importancia alta (1.33),
y consideran que pueden tomar acciones (1.51).

F19. Rentabilidad, la mayoria de los empresarios esta consciente de su situacion
actual, ejecutando acciones (1.27), le asignan una importancia alta (2.50), y
confian en su capacidad para alcanzar adecuados niveles de rentabilidad (1.47).
F20. Administracion y Finanzas, la mayoria de los empresarios esta consciente de
su situacion actual, ejecutando acciones (1.65), le asignan una importancia alta
(3-37), Y confian en su capacidad para alcanzar adecuados niveles de rentabilidad
(2.58).

F21. TIC — Mi uso, la mayoria de los empresarios estan conscientes de su situacion
actual (o.57), le asignan una importancia alta (1.12), y confian en su capacidad
(1.22).

F22. Estrategia de la Empresa, la mayoria de los empresarios estan conscientes de
su situacion actual (0.88), le asignan una importancia alta (3.36), y confian en su
capacidad de instrumentar estrategias empresariales (1.69).

Pagina 145 de 282



F23. Relacionamiento Estratégico, la mayoria de los empresarios estan conscientes
de su situacion actual (0.98), le asignan una importancia alta (2.92), y confian en
su capacidad de instrumentar estrategias de relacionamiento (1.83).

F24. Bloques con mayor importancia en los planes de trabajo: Administracion y
Finanzas (3.37), Estrategia Empresarial (3.36), Relacionamiento Estratégico (2.92),
Aceptacion en el Mercado (2.90) e Investigacion y Desarrollo (2.60).

F25. 83% de los empresarios sefialaron una posicion fuerte o muy fuerte (positiva)
en contar con ventajas competitivas.

F26. 78% de los empresarios sefialaron una posicion fuerte o muy fuerte (positiva)
en que su precio esta basado en propuestas de valor.

F27. Empresas foraneas que se han establecido en el Estado asociadas a
InnovaTiA.

F28. Vinculacidn con las universidades e instituciones educativas mas importantes
del Estado.

F29. Diversidad en la oferta de productos y servicios de Tl de las empresas
asociadas.

F30. Contar con experiencia en el desarrollo de sistemas y/o aplicaciones propias
de las empresas con reconocimiento de marca y permanencia en el mercado.

F31. Conocimiento en tecnologias de vanguardia asociados a los productos y/o
servicios de las empresas asociadas.

F32.Ubicacion geografica de InnovaTiA para acceder a los principales mercados
nacionales potenciales (D.F., Nuevo Ledn y Jalisco).

F33. Desarrollo de una cultura organizacional empresarial enfocada a mejorar los
productos y servicios hacia clientes.

F34. Recursos humanos con un alto grado de especializacion y certificaciones
internacionales.

F.35. Las empresas participantes sefialaran que usan intensivamente como fuente
de financiamiento la sustentabilidad de su negocio.

F36. 64% de las empresas seialaron que desarrollan y comercializan tecnologia
propia, y un 9% desarrollan pero sin comercializarla.

F37. 66% empresas senalaron que cuentan con derechos de autor, marcas
registradas y patentes.

OPORTUNIDADES
(Externas)

O1. Existencia de universidades e instituciones educativas locales con carreras de
areas o relacionadas con TI.

O2. Explotar la ubicacion geografica de InnovaTiA para acceder a mercados
potenciales nacionales.
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O3. Aprovechar la infraestructura tecnoldgica del Estado para mejorar la provision
de servicios.

Og. Incursionar en los mercados internacionales donde InnovaTiA puede tener
una presencia importante por sus productos y/o servicios empresariales.

Os. Vincular e integrar a InnovaTiA con otros sectores productivos locales para el
desarrollo de para proyectos estratégicos.

O6. Aprovechar las atribuciones del Instituto Aguascalentense para la
Competitividad Empresarial (IACE) para ofrecer los productos y servicios de
InnovaTiA hacia otros sectores locales.

O7. Desarrollar sistemas de informacion que permita conocer las necesidades de
los sectores estratégicos del estado, nacional e internacional.

08. Aprovechar las vocaciones prioritarias estatales para fortalecer las
capacidades de InnovaTiA.

Og. Ampliar las oportunidades de negocios hacia otros mercados nacionales e
internacionales.

O10. Posicionar un liderazgo de InnovaTiA a nivel regional en desarrollo de
tecnologias de informacion y comunicaciones.

O11. Participar en proyectos internacionales de desarrollo de tecnologias de
informacion y comunicaciones.

O12. Mejorar el dominio de diversas tecnologias por las empresas locales.

O13. Adecuar contenidos y oferta de formacion técnica y capacitacion conforme a
la demanda de la industria local.

O14. Conocer la oferta y aprovechar las actividades de los Centros de
Investigacion publicos y/o privados establecidos en el Estado.

O1s. Disponibilidad de una masa critica de recursos humanos en proceso de
formacion o recién egresados en espera de oportunidades laborales.

0O16. Menor costo relativo del capital humano que en otras regiones a nivel
nacional.

Oa7. Aprovechar las tendencias tecnoldgicas y la apertura constante de nuevos
nichos de mercado con procesos de inteligencia de mercados.

0O18. Fortalecer la comercializacion de los productos y/o servicios de las empresas
asociadas a InnovaTiA.

O19. Promover el incremento de los recursos humanos con un mayor grado de
especializacion y certificaciones internacionales.

O20. Promover el incremento de la matricula en carreras de Tl o relacionadas.
O21. Identificar constantemente las mejores practicas y tendencias tecnoldgicas a
través de un centro de innovacion en tecnologias de informacion vy
comunicaciones.

O22. Generar alianzas estratégicas con organizaciones, empresas e instituciones
internacionales para el desarrollo de nuevas tecnologias multidisciplinarias (arte,
musica, teatro, sectores emergentes, nuevos materiales, etc.).
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0O23. Integrar a una mayor cantidad de empresas del sector de tecnologias de
informacion y comunicaciones en InnovaTiA, asi como de empresas usuarias de
otros sectores de actividad econdmica, centros de investigacion e instituciones
educativas.

O24. Fomentar las relaciones (redes de innovacion) con organismos nacionales e
internacionales para la transferencia de la tecnologia y conocimientos.

O25. Identificar fuentes de financiamiento nacional e internacional para
consolidar el crecimiento de InnovaTiA y apoyar el fortalecimiento de las
capacidades de las empresas.

026. Desarrollar un ecosistema propicio para el desarrollo de empresas del sector
de tecnologias de informacion y comunicaciones para atraer inversiones vy
desarrollo empresarial.

O27. Disponibilidad de recursos humanos con bases suficientes en conocimiento y
capacidades y habilidades suficientes para desarrollar habilidades especificas
demandadas en la industria

028. Disponibilidad de emprendedores a través de instituciones educativas e
incubadoras de negocios locales.

O29. Desarrollo de aplicaciones, productos y/o servicios en otro(s) idioma(s).

O30. Aprovechar la provision de servicios por la construccion de una nueva planta
en el Estado de Aguascalientes mediante el desarrollo de sistemas y/o
aplicaciones, asi como servicios de Tl de alto valor agregado.

O31. Transicion de la economia del Estado hacia el sector de los servicios con una
aportacion del 53 % el PIB Estatal, mientras que el sector industrial participa con el
429%.

O32. Desarrollar aplicaciones verticales para las principales actividades
econdmicas: fabricacion de automoviles y autopartes, manufacturas eléctricas,
textil y confeccion, aeroespacial, metalmecanica, alimentos, bebidas y tabaco.
033. Vincular productivamente a empresas de caracter global especializadas en el
sector de servicios computacionales con InnovaTiA.

O34. Integrarse productivamente con clUsteres industriales y de servicios en
Aguascalientes: Consejo de la Electronica y Suministros de Aguascalientes, A.C,;
Fomento Automotriz, A.C; Cluster de Robotica y Automatizacion de
Aguascalientes; Consejo de la Industria del Mueble y Accesorios Afines de
Aguascalientes; ClUster de la Industria de los Alimentos y su Tecnologia A.C,;
Consejo de la Cadena Industrial Textil y del Vestido de Aguascalientes;
Organismos Promotores de las Exportaciones de Aguascalientes A.C.; Cluster
Integrador de Productos Municipales; y el Clister de Autotransportes de
Aguascalientes A.C.

O35. Aprovechar la definicion de los sectores de tecnologias de la informacion,
automotriz, textil, agroindustrial y tecnologia agricola, como los de mayor
potencial de innovacion por el Gobierno del Estado.
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036. 32% de su poblacion menor de 15 anos a punto de incorporarse a la
poblacion econdmicamente activa en los proximos anos.

O37. Definicion de la Sociedad del Conocimiento como una estrategia prioritaria
del Gobierno del Estado de Aguascalientes.

038. Incorporacion del sector de tecnologias de informacion como un area
especifica del Instituto para el Desarrollo de la Sociedad del Conocimiento, en
conjunto con las areas: Disefio agricola, biotecnologia, disefno automotriz, disefo
mecanico y disefo tecnoldgico.

039. Gestionar apoyos gubernamentales para investigacion y desarrollo, a través
de fondos mixtos (FOMIX), sectoriales y estimulos a la innovacion.

O40. Gestionar apoyos gubernamentales para la actividad empresarial de las
empresas del sector de tecnologias de informacion, a través del PROSOFT.

O41. Promover entre instituciones académicas la creacion de incubadoras
empresariales especializadas en el sector de TI, animacion y multimedia y
servicios.

Og42. Participar en la instrumentacion de mecanismos de créditos y
financiamiento para la adopcion de Ti y servicios hacia micro, pequefas vy
medianas empresas locales.

O43. Desarrollar esquemas de encadenamiento productivo entre las empresas de
InnovaTiA y con las grandes empresas que faciliten el acceso a nuevos mercados y
esquemas de asociacion.

O44. Participar como proveedores en el acceso a Internet, equipos de computo y
tiempo acumulado en cuentas Ciber.

O45. Participar como proveedores en la iniciativa de implementar la senal
inalambrica en parques, universidades y plazas publicas.

0O46. Desarrollar herramientas informaticas especificas de gestion y gobierno
electronico para municipios pequefios y medianos.

O47. Participar en el Centro Interactivo de Ciencia y Tecnologia.

O48. Participar en los proyectos de creacion de parques de investigacion vy
desarrollo tecnoldgico con espacios fisicos para InnovaTiA y sus empresas
asociadas, o mediante el desarrollo de centros de investigacion en conjunto con
empresas, centros de investigacion o universidades e instituciones educativas.
O49. Alinear la investigacion en aplicaciones empresariales alineadas con las areas
de Biotecnologia, Electrénica, Disefio Automotriz, Mecatronica, Energia
Renovable, y Tecnologia Textil y Disefio Agricola.

Os5o. Promover programas de vinculacion entre InnovaTiA y la academia que
incentiven e impulsen la investigacion cientifica y tecnoldgica.

Os1. Apoyar la renovacion de instrumentos financieros, incentivos fiscales y
capital de riesgo para apoyar la innovacion en empresas del sector de Tl y
servicios.
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Os2. Aprovechar el potencial de 31 universidades e instituciones de educacidn
superior con una matricula total de 34,997, de los cuales aproximadamente 12,073
son estudiantes inscritos en el area de Ingenieria y Tecnologia.

O53. Establecer una vinculacion escuela — InnovaTiA con la intencidn de relacionar
la oferta de educacion media y superior con el marco laboral y al perfil econédmico
del Estado.

Os4. Desarrollar, administrar y publicar indicadores que evaluen la eficiencia de
los estudiantes de educacion superior en carreras relacionadas con el sector de Tl
y Servicios.

Oss. Implementar carreras basadas en las expectativas sociales y econdmicas del
Estado en el area de tecnologias de informacion y carreras relacionadas.

Os6. Impulsar de manera decidida la generacion de incubadoras especializadas en
Tl y servicios, animacion y multimedia en las instituciones de educacion superior
locales.

Os7. Crear de fabricas de software y células de desarrollo de software entre las
empresas con areas de especializacion comunes de InnovaTiA.

Os8.Conformar encadenamientos productivos para creaciones multimedia y
animacion digital de calidad filmica entre las empresas con esas areas de
especializacion de InnovaTiA.

Osg. Crear centros de ensefianza, capacitacion y certificacion a distancia (e-
learning) con la participacidn de empresas especializadas.

060. Promover la instalacion de centros de contacto (call centers) de valor
agregado, centros de operacion (back office), y centros de subcontratacion de
servicios (Off — shoring — Near — shoring, Business Process Outsourcing - BPO) que
empleen a empresas de INNOVATIA mediante proveeduria local.

O61. Desarrollar 1) Recursos humanos talentosos, 2) Expertos y especialistas
verticales, no genéricos, 3) Madurez y mejora en procesos, 4) Capacidad de
innovacion, 5) Racionalizacion de los portafolios de aplicaciones, y 5) Flexibilidad
operativa y contractual.

O62. Participacion de las empresas de InnovaTiA en nichos de mercado no
cubiertos con altas tasa de crecimiento como software embebido (Embedded
Software)

063. Fortalecer las capacidades de generar software embebido en el area
automotriz, telecomunicaciones inalambricas, dispositivos moviles, asi como
también para los sectores agroindustrial y robdtica.

O64. Suscribir convenio de colaboracion con el Instituto Aguascalentense para la
Competitividad Empresarial A.C. (IACE) para la integracion de cadenas
productivas y la integracion de redes de negocios con otros sectores estratégicos
estatales.

O65. Organizar y promover eventos que favorezcan la creacion y difusion de una
cultura competitiva y de la calidad en InnovaTiA.
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066. Construir y difundir los indices de competitividad que permitan evaluar el
proceso de InnovaTiA.

O67. Organizar e impartir, directa e indirectamente, eventos de capacitacion que
promuevan y mejoren la eficiencia de las empresas y emprendedores del sector de
tecnologias de informacion y servicios.

068. Desarrollar la cultura de la competitividad a través de difundir las estrategias
y acciones emprendidas por otros estados y paises y promover su adaptacion en
InnovaTiA.

O69. Participar en la triple hélice entre las Empresas, las Universidades y el
Gobierno del Estado, conformado por el IDSCEA.

O7o. Participar con el IDSCEA en fomentar en todos los niveles escolares el interés
por las Tl, implementando en las escuelas, materias talleres y laboratorios con
principios basicos de Tl y Servicios para encauzar a las nuevas generaciones en
estudios superiores relacionados con alta tecnologia.

O71. Participar con el IDSCEA en reforzar los programas de inglés, computacion y
matematicas, apoyando por medio del CONCYTEA, a estudiantes sobresalientes
con becas para estudios superiores y de post-grado.

O72. Crear en conjunto con universidades nuevos centros de investigacion y
desarrollo tecnoldgico, adecuando también las carreras para que cubran la
demanda de las empresas del sector de Tl y Servicios.

O73. Establecer aceleradoras de negocios, especialmente de tecnologia
intermedia y de alta tecnologia.

O74. Implementar con el apoyo de las universidades, planes para que los
pequenos negocios puedan ser apoyados por estudiantes en la transferencia y
aplicacion de nuevos conocimientos que impulsen la innovacidn, mejorando asi
procesos y servicios de InnovaTiA.

O75. Instalar una oficina de tramites que facilite localmente los tramites ante el
Instituto Nacional de Derechos de Autor (INDAUTOR) y el Instituto Mexicano de la
Propiedad Industrial (IMPI), ademas de contar con personal capacitado para la
asesoria y sequimiento del tramite.

O76. Participar en el acceso al Internet publico de manera gratuita, a todos los
estudiantes de Aguascalientes que no tengan computadora en casa, facilitando
créditos atractivos para la adquisicion de equipos.

O77. Existen en Aguascalientes diversos centros de investigacion con los que se
pueden buscar sinergias a través de las estrategias propuestas para InnovaTiA:
Centro Tecnoldgico de la Industria del Mueble de Aguascalientes, A. C.; Centro
Tecnoldgico del Vestido, Centro de Desarrollo de Investigacion de Tecnologias de
la Informacidén; Centro de Tecnologia Avanzada; Centro de Investigaciones en
Optica; y Centro de Investigacion en Matematicas, A.C

078. Conocer los términos de la vinculacion con INEGIL.

0O79. Modificar materias optativas o planes de estudio.
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O80. Especializacion en identificacion de mercados, reconocer ciclos de
investigacion y desarrollo (madurez de tecnologias).

O81. Generar nuevas necesidades en mercados potenciales.

082. Generar propuestas integrales para contratos gubernamentales.

083. En lo relativo a la disponibilidad de financiamiento, sefalaron que existen
fondos o programas de fomento y re — inversion de los socios.

O84. En lo relativo a la complejidad para obtener financiamiento, sefialaron como
fuentes faciles desarrollar proyectos auto — sustentables, re — inversion de socios y
banca comercial, y con una mayor complejidad apoyos de gobiernos locales y de
fondos y programas de fomento.

DEBILIDADES
(Internas)

Di. Bajo interés, compromiso y motivacion de empresas asociadas a InnovaTiA
por participar en sus estrategias e iniciativas.

D2. Falta de consolidacion de InnovaTiA no obstante que fue el primer clUster de
tecnologias de informacion constituido en México.

D3. Incipiente investigacion y desarrollo tecnoldgico para desarrollar actividades y
procesos de innovacion.

D4. Baja capacidad de planeacion estratégica de las empresas de InnovaTiA por
problemas de operacion y subsistencia diaria.

Ds. Recursos humanos de las empresas con deficiencias en sus capacidades de
cultura laboral, tecnologia, inglés y otros idiomas estratégicos.

Dé6. Insuficientes y limitados recursos humanos en cantidad y por sus capacidades,
lo que se traduce en una competencia interna por la seleccion y contratacion de
personal.

D7. Ausencia de un verdadero liderazgo en InnovaTiA.

D8. Ausencia de estrategias para la articulacion e integracion de una cadena de
valor: Mercado - proyectos - recursos - capacidades técnicas y administrativas —
financiamiento.

Dg. Dificultad en la identificacion de recursos humanos especializados.

Dio. Falta de estrategias de promocién y comercializacion organizadas vy
articuladas en torno a InnovaTiA.

D11. Limitaciones empresariales en el gasto destinado a la innovacién y desarrollo
tecnologico.

D12. Dificultad en el acceso a esquemas de financiamiento para la articulacion de
proyectos empresariales.

D13. Problemas de flujo de efectivo para soportar el capital de trabajo
empresarial.
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D14. Limitadas capacidades en técnicas de administracion de proyectos (costeos,
seguimiento, entre otros)

Das. Falta de integracion de un portafolio de proyectos y clientes empresariales.
D16. Desconocimiento en los asociados de las definiciones de cluster y sus
estrategias comunes.

Day. Falta de credibilidad en las estrategias y propuestas de InnovaTiA.
D18.Ausencia de incentivos para permanecer e incrementar la participacion de un
mayor numero de empresas en InnovaTiA.

Dag. Débil y limitada vinculacion con las instituciones educativas e InnovaTiA.
D2o. Falta de capacitacion, acreditacion y certificacion de recursos humanos en
herramientas técnicas, de negocios y de calidad.

D21. Falta de actividades de inteligencia de mercados para la prospeccion de
tendencias tecnologicas.

D22. Ausencia o falta de continuidad de las estrategias y proyectos de InnovaTiA.
D23. Ausencia de estrategias, objetivos y métricas para medir los avances de
InnovaTiA.

D24. Falta de una estructura juridica actualizada de InnovaTiA.

D25. Percepcion negativa entre los empresarios locales del manejo de InnovaTiA.
D26. Falta de modelos, estandares y tecnologias para el trabajo colaborativo del
clUster para fortalecer la cadena de valor.

D27. Ausencia de capacidades de infraestructura, recursos humanos y tecnologia
para responder oportunamente a las necesidades de los clientes.

D28. Ausencia de un modelo de negocios que permita asegurar la auto -
sustentabilidad econdmica de InnovaTiA.

D29. Falta de esquemas para generar nuevas relaciones de negocios en otros
mercados verticales y horizontales.

D30. Ausencia de sinergia y existencia de condiciones de competencia entre
socios de InnovaTiA.

D31. Ausencia de una estructura para la administracion y operacion de InnovaTiA,
asi como Gobierno Corporativo, a través de la integracion de Reglamento Interno,
Manual de Procedimientos y Manual de Operaciones.

D32. Falta de una oficina para la gestion de proyectos y el impulso a la innovacidn
(creacion y deteccion de necesidades).

D33. Desconocimiento en sectores locales de los productos y/o servicios de las
empresas asociadas a InnovaTiA.

D34. Desconocimiento de técnicas de negociacion que afectan financieramente a
las empresas locales.

D35. No se tiene una grado de enfoque hacia algun sector en particular, destaca
ligeramente el Sector Servicios, sequido de los Sectores de Comercio y Educacion.
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D36. No se tiene un grado de enfoque hacia un tamafio de clientes en particular,
en un mayor grado los clientes son empresas medianas, sequidas de micro y
pequefias empresas.

D37. 77% de las empresas declararon a México como principal destino de sus
ventas, sequido de un 21% de las empresas que senalaron ventas hacia Estados
Unidos de Ameérica.

D38. 93.1% de las menciones consideran a México como primer destino de
ventas, sequido de un 25.3% hacia el mercado de Estados Unidos de América y
Canada.

D39. 75% de las empresas utilizan estrategias ocasionales de salida a mercados
locales, 13% de las empresas emplean estrategias por oportunidad, y sélo un 23%
utilizan estrategias estructuradas Unicos o variables. En general, las empresas no
han establecido estrategias de salida de su mercado local.

D4o0. 41% de las empresas sefalaron que se tiene que fortalecer la relacion o estan
explorando nuevas relaciones de negocios.

D41. 51% de las empresas en promedio no usan medios para llegar a otros
mercados, destacandose un 55% que no utiliza estrategias via canales, y un 48%
que no utiliza medios digitales (Internet, AppStore).

D42. El uso de medios y estrategias para acceder a mercados no es una practica
claramente implementada en las empresas locales.

D43. 75% de las empresas sefalaron no contar con capacidades culturales para
exportacion: 17% de las empresas sefalo que no tiene desarrolladas capacidades
culturales, el 20% califico6 como regulares sus capacidades, y el 38% de las
empresas encuestadas no respondid la pregunta.

D44. Los competidores nacionales e internacionales enfrentados a una mayor
competencia, su posibilidad de ganar es menor al 50%.

D45, Las empresas ubicadas en las condiciones No Competitivos (-4) y
Competitividad Minima (-2) enfrentan las peores condiciones, pero también
aquellas empresas con Competitividad Internacional (-4) participantes en
mercados multinacionales enfrentan una alta intensidad competitiva.

D.46. 2,008 empleos totales en 29 empresas, lo que representa un promedio de 69
empleos por empresa. Si se excluye la participacion de grandes empresas, se
tendria un promedio de 10.8 empleos por empresa.

D47. 86% de los empleados se dedican principalmente a funciones de produccion,
operaciones y desarrollo; 7% de personal administrativo, contable y de oficina; y
un 3% del personal dedicada al crecimiento de la empresa, ventas y
mercadotecnia. En términos generales, la relacion es 3.4 empleos de operacion
por 1 empleo de ventas.

D48. El crecimiento en el nUmero de empleos en el periodo 2007 — 2012 (plan) en
las empresas lideres es 16 veces mayor.
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D49. Se destaca un conocimiento entre el 60% y 80%, leen y conversan
adecuadamente entre las diferentes funciones de empleados.

Dgo. 225 personas con certificaciones de clase mundial, lo que representa un
promedio de 7.7 personas certificadas por empresa. Si se excluye a grandes
empresas, solo se alcanza un promedio de 1.6 personas certificadas por empresa.
Con una tasa de crecimiento estimada de 21% en el periodo 2011 — 2012.

D51. 80% de las empresas no han considerado utilizar apoyos para certificaciones
internacionales, lo usan ocasionalmente o poco, o no lo haran.

D52. 41% de las empresas sefialaron que capacitaran ocasionalmente o poco a sus
empleados de forma externa, y un 24% senald que no lo ha considerado, por lo
que un 65% de las empresas capacitara externamente poco o no lo hara en 2012.
D53. 24% de las empresas presentan una tasa de crecimiento acelerado del orden
de 44% con un indice de adopcidn de practicas competitivas de 3.1.

Ds54. 45% de las empresas con una tasa de crecimiento negativa de -11% presenta
un indice de adopcidn de practicas competitivas de 1.3.

D55. Solo 5 empresas presentan un uso profesional o si utilizan practicas se ubican
en niveles de crecimiento superiores al 20%; 10 empresas usan o casualmente
emplean practicas competitivas con crecimiento entre el 10% y 15%; 6 empresas
con un crecimiento lento y 4 empresas en decrecimiento presentan tasas de
crecimiento entre -20% hasta 5%.

Ds6. Los niveles de adopcion fueron los mas bajos en materia de planes de
mercadotecnia y comunicacion.

Ds7. Ganar Nuevos Clientes, los empresarios no estan conscientes de su situacion
actual (-0.14), asignandole una alta importancia (2.08), sin embargo, dudan de su
capacidad de tomar acciones de realizarlo (0.41).

D.58 Mds Ventas en Clientes Actuales, la mayoria de los empresarios no han
tomado conciencia de su estado actual (-1.15), le asignan una alta importancia
(1.41), sin embargo, dudan de su capacidad de tomar acciones de realizarlo (0.14).
Ds9. Profesionalizar Ventas, la mayoria de los empresarios no tiene consciencia de
su situacion actual (-0.04), le asignan una alta importancia (1.92), y consideran que
pueden tomar acciones para profesionalizar sus ventas (0.52).

D6o. Plan de Crecimiento, la mayoria de los empresarios no tiene consciencia de su
situacion actual (-0.08), le asignan una importancia alta (2.42), y consideran que
pueden tomar acciones para profesionalizar sus ventas (1.46).

D61. Presupuesto para Crecimiento, la mayoria de los empresarios no tiene
consciencia de su situacion actual (-1.15), le asignan una importancia media dentro
de sus planes (0.73), y dudan de su capacidad de tomar acciones de realizarlo (-
0.30).

D62. Funcion Mercadotecnia, la mayoria de los empresarios no tiene consciencia
de su situacion actual (-2.80), le asignan una importancia media (0.16), y dudan de
su capacidad de tomar acciones de realizarlo (-0.21).
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D63. Go-to-Market Speed-to-Market, conceptos relacionados con la estrategia de
llegado al mercado y la velocidad de salida del mercado, la mayoria de los
empresarios no esta consciente de su situacion actual (-1.70), le asignan una
importancia media (0.70), y dudan de su capacidad para lograrlo (-0.26).

D64. Recursos Humanos, la mayoria de los empresarios no estan conscientes de su
situacion actual (0.12), le asignan una importancia alta (2.25), y confian en su
capacidad para alcanzar niveles satisfactorios de recursos humanos (2.08).

D6s. Legal, la mayoria de los empresarios no estan conscientes de su situacion
actual (-1.65), le asignan una importancia media (-0.37), y dudan de su capacidad
para realizar procesos en materia legal (0.17).

D66. Aumento del Valor Financiero de mi Empresa, la mayoria de los empresarios
no estan conscientes de su situacion actual (0.00), le asignan una importancia alta
(1.98), y confian en su capacidad de instrumentar estrategias para aumentar el
valor financiero de su empresa (1.00).

D67. Investigacion y Desarrollo, la mayoria de los empresarios estan conscientes de
su situacion actual (0.58), le asignan una importancia alta (2.60), y confian en su
capacidad de instrumentar estrategias de I&D (2.34).

D68. Situaciones actuales débiles, sin ejecutar acciones especificas: Funcion de
mercadotecnia (-2.80), Go-to-Market Speed-to-Market (-1.70), Legal (-1.65), Mas
Ventas en Clientes Actuales (-1.15) y Presupuesto para Crecimiento (-1.15).

D69g. Capacidad de realizar mas débiles: Presupuesto para Crecimiento (-0.30),
Go-to-Market Speed-to-Market (-0.26), Funcion de Mercadotecnia (-0.21), Mas
ventas en clientes actuales (0.14) y Legal (0.17).

D7o0. Ingresos totales de $144.4 millones de pesos (17 de 35 empresas), con una
tasa de crecimiento media anual compuesta (CAGR) de 16% en el periodo
comprendido 2007 — 2012 (plan).

D71. 8.5 millones de ingreso promedio por empresa, con ingreso promedio por
empleado de 343 mil pesos anuales.

D72. 38% de crecimiento real, 14% de crecimiento anual percibido por los
empresarios, y 16% de CAGR (real).

D73. 36% de los empresarios sefialaron como una posicion fuerte o muy fuerte
(positiva) obtener bienes a bajo costo.

D74. 50% de los empresarios sefalaron como una posicion fuerte o muy fuerte
(positiva) su liderazgo en el mercado.

D75. 43% de los empresarios sefalaron como una posicion fuerte (positiva) su
capacidad de re —inversion.

D76. 48% de los empresarios sefialaron como una posicion fuerte (positiva) su
resistencia ante retos externos.

D77. 59% conoce poco o nada las estrategias PROSOFT 2.0.

D78. 77% de los empresarios no ha aplicado, no la usara o a tratado pero no ha
acreditado sus proyectos (29%).

Pagina 156 de 282



D79. 43% aumentara "mucho" o "poco mas" el uso de las estrategias PROSOFT
2.0

D8o. 48% desconoce los beneficios del uso de las estrategias PROSOFT 2.o0.

D81.El 55% de las empresas cuenta con una mision como parte de su proceso de
planeacion estratégica.

D82. El 35% de las empresas ha establecido una vision empresarial como parte de
su proceso de planeacion estratégica

D83. Estructuras rigidas de las empresas. En el caso de las nuevas empresas no se
tiene una distribucion adecuada entre profesionales con experiencia vy
profesionales jovenes.

D84. 88% de las empresas participantes son micro y pequenas empresas
conforme a la estratificacion por nUmero de empleados.

D8s. Dentro de las fuentes que usan poco o nunca, se destacan capital de riesgo,
apoyos del gobierno e inversionistas externos.

D86. Las empresas participantes declararon tener debilidades en estructurar un
esfuerzo formal, asignando presupuestos y responsables para procesos de I&D
dentro de las empresas.

D87. Las empresas participantes declararon como bueno y regular el
aprovechamiento de I&D que puede suceder dentro de sus empresas, y como muy
bajo, el aprovechamiento que estan realizando, sin tener un enfoque hacia I&D.
D88. Las empresas participantes declararon normales y mezclados los resultados
de que sucedan procesos de I1&D dentro de las empresas, y sin tener un enfoque
hacia I&D.

D89. En lo relativo a la adopcion de estandares de procesos, solo 3 empresas han
adoptado MOPROSOFT (2 en Nivel 1y 1 en Nivel 3); y 2 en CMMi Continuo.

AMENAZAS
(Externas)

A1. Paisesy regiones con un alto posicionamiento para la entrega de productos y
servicios de Tl

A2. Disminucion en la matricula de estudiantes inscritos en carreras de Tl o
relacionados.

A3. Competencia de clUsteres nacionales consolidados o emergentes.

A4. Inestabilidad econdmica lo que limita la demanda de productos y servicios de
Tl a nivel local, regional y nacional.

As. Amplitud de la brecha digital en México.

A6. Ausencia de iniciativas en universidades e instituciones educativas para la
actualizacion de planes de estudio en nuevas tendencias tecnoldgicas.

A7. Falta de esquemas de financiamiento acordes a las caracteristicas y
particularidades de las empresas de InnovaTiA.
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A8. Competitividad de los estados en la region y a nivel nacional para el desarrollo
del sector de tecnologias de informacion y comunicaciones a nivel local.

Ag. Actualizacion de programas educativos en universidades e instituciones
educativas no vinculada a las necesidades de la industria local.

A1o. Cambio en el entorno politico y las politicas derivadas de fortalecimiento de
la industria de tecnologias de informacion a nivel local.

A11. Ausencia de esquemas de proteccion a la propiedad industrial e intelectual.
A12. Mercados internacionales con mayores exigencias de proveedores que
ofrezcan calidad y sequridad en la entrega de productos y servicios.

A13. Mercado local con baja capacidad de compra de productos y/o servicios
tecnoldgicos.

A14. Mercado nacional con una fuerte competencia de industria localizada en los
principales mercados.

A1s. Mercado Internacional con mecanismos de acceso dificiles

A16. La participacion de la industria automotriz en Aguascalientes representa mas
de un tercio del PIB Estatal.

A17. 122 empresas establecidas en el Estado realizan actividades de exportacion,
mismas que generaron 1 mil 65 millones de ddlares.

A18. Principales ramas de exportacion: Autopartes (48.30), manufacturas
eléctricas (17.95), textiles y confeccion (12.12), equipo eléctrico (7.73),
metalmecanica (3.90), aeroespacial (2.36), agricultura (2.22) y alimentos, bebidas
y tabaco (1.06).

A1g9. Las personas con menor nivel de preparacion son las que en su mayoria
cuentan con un empleo, mientras que las personas que cuenta con formacion
universitaria son las que registran mayor desocupacion.

A20. 54 mil 62 empresas, de las cuales un 99.77% son micro, pequenas y
medianas empresas, mismas que ocupan al 73% de la poblacion econdmicamente
activa ocupada, aportando una produccion bruta total del orden del 30% del PIB
Estatal.

A21. Las areas de conocimientos Ciencias y Humanidades (54.9%), Ingenieria y
Tecnologia (34.5%) y Ciencias de la Salud (120.5), son aquellas que registran un
mayor grado de desempleo, 31 de 100 personas con este nivel de estudios.

A22. De los 855 postgrados que integran el Padrén de Excelencia en CONACYT,
Aguascalientes solo cuenta con 8, distribuidos en las areas de Biotecnologia,
Ciencias Biologicas, Quimica, Ciencias Exactas y dos en Ciencias Sociales.

A23. Falta de integracion productiva con empresas transnacionales.

A24. Importar recursos humanos de otras regiones.

A25. Baja de matricula, alta desercion y competencia entre 31 universidades e
instituciones de educacion en carreras relacionadas con TI.
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Mejores Practicas Internacionales

Uno de los principales componentes del presente Estudio se dirige a realizar un
analisis de las mejores practicas internaciones de clusteres exitosos a nivel
internacional.

Dentro de las principales consideraciones para el analisis de mejores
practicas internacionales fue conocer cuadl es el nivel de desarrollo actual de
InnovaTiA y cuales son las capacidades de las empresas que lo conforman. Con
esta informacion se logré analizar, evaluar y seleccionar las practicas
internacionales alineadas a las caracteristicas, vocacion, tamano de empresas y
nivel de integracion empresarial de InnovaTiA, para integrarlas dentro de las
estrategias y objetivos en el corto, mediano y largo plazo de InnovaTiA.

A nivel internacional, se ha concluido que no existen factores de éxito comunes
para los clUsteres, dadas sus caracteristicas y particularidades propias. En este
sentido, se tiene una serie de factores criticos “comunes” en un amplio rango de
clusteres diferentes en diferentes ubicaciones y periodos de tiempo que nos
permitido contar con un marco de trabajo metodoldgico para sistematizar la
instrumentacion de las mejores practicas.

Critical success factor identified within global literature search

Metwarking partnership
Immovative Technalagy

Hurnan capital

Priysical infrastruciure
Prasence of largs firms
Enterprise entrepranaurialicm
Access to finance

Specialist services

Accass 1o markals

Accass o busingss Support Sarvices
Competition

Access Lo information
Cormmunicaliong

Leadership

Wirtual aspects/ICT

External conomic impacls

Sucoiss Criteria

D 10 20 30 40 50 &0 T0 BO
(Saunee: Eosder) % of Articles mantioning suocass criteria

Fuente: “A Practical Guide to Cluster Development”

Los factores criticos de éxito identificados se clasificaron en tres categorias
de factores: 1) Criticos para el Exito, 2) Contribucién Importante para el Exito, 3)
Influencia para el Desarrollo.
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Factores Clave para el Exito

N |Ve| A e Criticos para el exito.

N |\/e| B e Contribucién importante para el exito.

N |\/e| C e Influencia en el Desarrollo.

Los factores clave para el éxito definen su importancia y oportunidad con
base en los niveles establecidos. El Nivel A considera aquellos factores Criticos
para el Exito, con una alto grado de importancia para su instrumentacion en el
corto plazo; el Nivel B, define los factores clave con una contribucion importante
para el éxito; y el Nivel C, incluye aquellos factores con una alta influencia para el
desarrollo del Cluster.

Definicion Nivel A (KPI)
Redes de Contactos y Asociaciones

Los clusteres exitosos desarrollan redes de contactos y asociaciones para
generar y proveer flujos de conocimiento de manera formal e informal; la mejor
practica es medida en términos de redes de contactos regionales, nacionales e
internacionales, asi como la cantidad de conocimiento creado.
Base de conocimiento solida

ClUsteres internacionales exitosos son los que lograron construir, acceder y
nutrir a una fuerte base de habilidades empresariales y su integracion con

universidades e instituciones educativas; medida en términos de fuerza laboral,
empleados y egresados.
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Capacidad de Innovacion e Investigacion y Desarrollo

A nivel internacional, los clUsteres exitosos cuentan con estructuras de
investigacion y desarrollo tecnoldgico dirigido a la generar innovacion; lo anterior,
medido en términos de universidades, institutos de investigacion (publicos y
privados), uso de fondos de innovacion mundiales, entre otros.

Definicion Nivel B (KPI)
Presencia de Firmas Grandes

Con frecuencia hay firmas grandes en los clUsteres exitosos, son fuente de
tecnologia, mercados y experiencia; crean la masa critica, pueden proveer al
cliente, impacto en la economia local de materiales y servicios, captar recursos
publicos, estimular las redes, y proveer personal valioso para apoyar o nutrir el
cluster.

Infraestructura Fisica Adecuada

Un buen nivel de infraestructura reduce los costos de transportacion,
acceso de personal experto, enlaces de comunicacion, ubicacion, capacidad de
crecimiento, espacio para incubacion y proveedores especializados.
Espiritu emprendedor

Los clusteres exitosos tienen muchos individuos con espiritu emprendedor
que estan dispuestos a probar nuevas ideas, oportunidades, tecnologias, llevan la
innovacion al mercado y toman riesgos calculados.
Acceso al Financiamiento

Un adecuado acceso al financiamiento, contribuye al desarrollo exitoso de
clusteres, apoyando su crecimiento y expansion en sus actividades como capital
de riesgo, inversion extranjera, fondos publicos y privados para I1&D, inversionistas

angel y redes de inversionistas.

Vocacion del Estado
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Los clUsteres exitosos estan alineados con las industrias que estan
detonando y liderando la economia a nivel local o regional.

Indicadores

Dentro de los principales indicadores se encuentran: Cadena de suministros
entre el cluster, Promocion de inversion extranjera, Marketing y promocion del
ClUster, Empresas Nuevas creadas, Spin-Outs, Fuentes de fondos utilizados,
alineacion a las vocaciones del estado, Infraestructura de comunicaciones, Vuelos
internacionales.

Definicion Nivel C (KPI)
Actividades de Apoyo a los negocios

Los clUsteres internacionales exitosos apoyan la creacion de nuevas
empresas, spin-outs, incubacion, consultoria de negocio, planeacion de negocio,
inteligencia de marketing. Tienen un impacto limitado en el éxito si no estan
disefiadas a la medida del cluster.

Contexto de Apoyo

Un cluster exitoso esta a menudo asociado con un fuerte liderazgo, de
individuos o instituciones. Los lideres de la industria son cruciales para remover
obstaculos, fomentar la colaboracion, desarrollar una vision, y actuar como
“campeones” de la futura estrategia del clUster. Proximidad a mercados y calidad
de vida son otra caracteristica para el desarrollo exitoso.

Politicas de Apoyo
Una caracteristica comun es un fuerte compromiso del gobierno local y
regional en facilitar el crecimiento y sostenibilidad, entendiendo que no existe la

formula magica, son una serie de acciones necesarias disefadas a la medida de las
circunstancias de la region.
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Planeacion Estrategica

El entregable final del presente Estudio es proponer y establecer un conjunto de
estrategias y programas de trabajo para InnovaTiA que sean especificas y estén
orientadas a incrementar su madurez y competitividad en el largo plazo, asi como
implementar tres de las principales estrategias encontradas.

Como se comento el Apartado de la Metodologia se desarrollé un proceso
de planeacion estratégica en dos sesiones de trabajo, donde se invito a
organizaciones, empresas, instituciones de educacion superior, centros de
investigacion y al Gobierno del Estado de Aguascalientes.

El objetivo de las sesiones de planeacion estratégica fue proponer mediante
un ejercicio participativo los objetivos, estrategias y programas de trabajo para
InnovaTiA, bajo una perspectiva de maximizar sus fortalezas y minimizar sus
debilidades en un contexto de mejores practicas globales, asi como definir el fin
Ultimo de InnovaTiA en la busqueda de tener un mayor crecimiento de la industria
local potenciando a sus asociados a nivel internacional.

Como parte de los insumos empleados para el desarrollo de la sesion de
planeacion estratégica se utilizo la informacion recabada en la Radiografia de
InnovaTiA y el analisis comparativo del Estudio de la UNAM. La informacion
anterior, permitio contar con los insumos necesarios para la construccion de
objetivos, estrategias, y programas de trabajo para alcanzar el fin Ultimo de
InnovaTiA.

Se distribuyeron formatos para obtener informacion complementaria para
apoyar el desarrollo de la sesion de planeacion estratégica: 1) Lecciones
Aprendidas, 2) Analisis PEST, 3) Competencias Clave, 4) Nuevos Negocios o
Servicios.

Las Lecciones Aprendidas son “el conjunto de éxitos y errores que el equipo
ha logrado manejar y sortear durante su realizacion”. El aprendizaje que se logre
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durante su tratamiento debe documentarse, debido a que si conocemos de las
causas de ambos, podremos procurar evitar los errores y volver a provocar los
éxitos.

En este sentido, el conocimiento es uno de los bienes mas dificiles de
desarrollar y conservar. En general, no hay la suficiente cultura de documentar las
experiencias y conocimientos que las personas en las empresas van adquirido y
conservando a través del tiempo y de las actividades que hacen en la empresa, asi
como de la educacion formal o continua que recibe.

Las experiencias no son solo conocimiento técnico, sino el aprendizaje
tacito, en ocasiones intangible que se logra a través de la relacion con clientes,
proveedores, entre los miembros, en el desarrollo de productos y servicios, o con
las relaciones entre todos los interesados o relacionados con InnovaTiA; siendo
fundamental relacionar todas las lecciones aprendidas tanto favorables como
desfavorables.

En este ejercicio de planeacion estratégica de InnovaTiA, ha sido fundamental la
identificacion de estas lecciones aprendidas, que se han generado a través de sus
anos de existencia y operacion, las cuales permiten desarrollar o confirmar la
orientacion de iniciativas o de acciones que no se deben de repetir.

En términos generales, se documentaron las siguientes lecciones
aprendidas:

Favorables 14
Desfavorables 24
Favorables
1. Buen posicionamiento a nivel estatal de InnovaTiA.
2. Desarrollo de sinergias y proyectos exitosos.
3. Crecimiento de la industria de Tl local al inicio de InnovaTiA.
4. Desarrollo de reuniones o asistencia a eventos, nos enteramos de que

hacen las demas empresas del Cluster y entre nosotros buscamos
proyectos en conjunto.

5. Larendicion de cuentasy la transparencia de la directiva generan confianza
entre los miembros del Cluster.
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10.

11.
12.
13.
14.

La cooperacion entre empresas y las relaciones justas de negocio permiten
hacer sinergia.

Oportunidad de regenerar el ClUster y volver a atraer la atencion de la
industria.

El inicio de un proyecto en comun que nos permitid articularnos.

Algunas empresas aprovecharon para desarrollar habilidades internas y
mejorar su nivel de madurez en el desarrollo de sistemas.

Acercamiento de los diferentes sectores para trabajar en un proyecto
comun y su respuesta favorable.

Acceso a apoyos gubernamentales.

Primer indicio de conformacion de clUster en el pais.

Acceso a grandes proyectos de nivel internacional.

Creacion del cluster con el propdsito de facilitar el intercambio de
experiencias, tecnologia entre las agencias ejecutoras de los proyectos
financiados.

Desfavorables

oUW

9.

10.
11.

12.
13.

14.

Falta de continuidad del cluster: actividades, miembros, personal
administrativo, programas, proyectos

Ausencia de liderazgo y estrategias sdlidas por parte de los miembros del
Cluster.

Estructura organizacional poco clara.

Falta de sequimiento a actividades y programas del cluster.

Falta de beneficios para miembros del ClUster.

Intervencion del Gobierno del Estado desde la creacion del Cluster y mas
que un organismo empresarial, la percepcion general de nosotros y de la
mayoria de los miembros del Clister es que es una direccion mas de
SEDEC.

No esta clara la relacion de responsabilidades y autoridad del personal del
cluster con la SEDECy IACE.

No hay una comunicacion clara de los planes del Cluster, de las acciones de
Gobierno, de los proyectos que se pueden hacer en conjunto.

Falta de apertura para compartir informacion entre empresas del clUster.
No todos comparten los mismos objetivos y vision.

Falta de credibilidad, seguimiento, compromiso, comunicacion,
formalidad.

La falta de sequimiento que se dio en la etapa anterior del ClUster.

La idea que se formd en cuanto a la union del Cluster con el gobierno
anterior.

Falta de involucramiento y rendicion de cuentas.
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15. Falta de compromiso de algunos de los miembros que vieron en el Cluster
la oportunidad de obtener beneficios solamente de manera unilateral.

16. Falta de continuidad del proyecto y falta de madurez para generar una
organizacion sustentable.

17. Abuso de poder para beneficio Unicamente de algunos de los directivos del
cluster.

18. Tiempo invertido en integracion de proyectos sin apoyos obtenidos.

19.No se ha podido integrar estratégicamente la participacion de los
involucrados en el Cluster como cadena de valor agregado.

20.Falta de un documento que establezca los procedimientos de operacion y
financiamiento del ClUster.

21. Desinterés en todos los niveles del Cluster.

22.Nula sensibilizacion a las empresas en el valor de las TIC para sus negocios a
través de servicios de asistencia técnica en laimplementacion de TIC.

23. Insuficientes capacidades, tanto en las empresas como en el mercado de
proveedores de soluciones y servicios.

24. Falta de identificacion del nicho de mercado en el que se opera.

El Andlisis Politico, Econdmico, Social, Tecnoldégico y Cultural (PEST)
identifica los factores del entorno general que van a afectar a InnovaTiA.

El Analisis PEST se trata de una herramienta estratégica Util para
comprender los ciclos de un mercado, la posicion de una empresa, la direccion
operativa, comprender los aspectos del entorno en un momento determinado,
observar la competencia, estudiar y entender los procesos sociales, tecnoldgicos,
culturales, econdmicos, que soporte a establecer las iniciativas y estrategias
reflejadas en el Balanced Scorecard.

Este analisis consiste en identificar los factores externos que pueden incidir
positiva o negativamente en el desarrollo de InnovaTiA, relacionados con el
entorno Politico, Econdmico, Social, Tecnoldgico, Cultural donde las empresas
operan, donde estan sus clientes y a los mercados a que llegan o pretenden llegar.

Las empresas de InnovaTiA no son entes aislados, su trabajo no es
individual sino que mantienen relaciones alianzas, directas o indirectas con otras
empresas, camaras, asociaciones, gobiernos, sociedad civil y demas organismos
que pueden incidir a favor o en contra del desarrollo de las organizaciones.

Por ello se llevo a cabo un analisis desde la perspectiva de las empresas, de
InnovaTiA, de expertos, de informacion publica y de experiencias. Este analisis
permite tener un panorama de como estos factores pudieran incidir en los
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siguientes anos, y con ello orientar o reorientar las estrategias y las iniciativas que
se han desarrollado en el presente Estudio.

En términos generales, se documentaron los siguientes factores dentro del

Analisis PEST:

Politico 14
Econdmico 11
Social 11
Tecnoldgico 8
Cultural 6
Politico

1. Descenso en los apoyos del Gobierno (Federal, Estatal y Local) hacia el

sectorde TI.

2. Orientacion hacia una sociedad del conocimiento para promover el acceso
a la informacion, a la educacion y la generacion propia del conocimiento, y
el abatimiento de brecha digital.

3. Percepcion de InnovaTiA como una iniciativa del gobierno estatal, apoyada
por el orden federal.

4. Estrategia nacional de desarrollo de Tl basada exclusivamente en el Fondo
PROSOFT.

5. Necesidad de una mayor transparencia en calificacion de proyectos vy
asignacion de fondos.

6. Constantes cambios en la administracion y las politicas gubernamentales.

7. Conflicto de interés entre miembros del ClUster.

11. Existencia y disponibilidad de apoyos gubernamentales.

12.Problemas en el registro de propiedades intelectuales de software vy
dificultades para conservar los mismos.

13. Inestabilidad politica en el ambito local.

14.Establecer una politica local de desarrollo de Tl mediante mejora
regulatoria y procesos bien definidos.

Economico
1. Se recibieron apoyos gubernamentales significativos, lo que genero

algunas ventajas para su constitucion.
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2. Disenar un plan para que los pequenos negocios puedan ser apoyados por
estudiantes en la transferencia y aplicacion de nuevos conocimientos que
impulsen la innovacion, mejorando asi procesos y servicios.

3. Falta de aprovechamiento de apoyos para incrementar la competitividad de

empresas.

Falta de inversion en el area de TI.

Muchas de las empresas deciden comprar a proveedores de otros estados.

. Estrategias de alianzas entre empresas para financiamiento de proyectos.

Mayor conocimiento de impuestos generales e impuestos especificos a

productos y servicios.

Existencia de incentivos fiscales para empresas de base tecnoldgica.

9. Inestabilidad salarial e incremento en tasas de impuestos, y tasas de interés
creciente en créditos bancarios

10. Falta de crédito parala I+D.

N owv

©

Social

No se tiene la cultura para crear alianzas de ganar-ganar.
No existe la madurez para observar que otra empresa local prospere sin que
las otras empresas le ataquen.

3. Disminucion del interés por parte de los estudiantes por inscribirse en
carreras de tecnologia de la informacion y similares.

4. Busqueday acercamiento a nuevos sectoresy consumidores potenciales.

5. Entender las opiniones y actitudes de consumidores.

6. Estilo de vida y habitos de consumo en México proporciona potenciales
usuarios de productos de TI.

7. Crecimiento de poblacién econdmicamente activa.

8. Lasociedad se esta habituando al uso de tecnologia (con fines mas
recreativos que de cualquier otra cosa).

9. Elcluster debe convertirse en un polo de atraccion de profesionales de IT
altamente capacitados.

10. Migracion de profesionales entre los estados de la republica y diferentes
paises.

11. Una gran proporcion de la poblacion no tiene acceso a los sistemas de
Internet o al uso de computadoras.

Tecnoldgico

1. Bajo nivel de madurez tecnoldgica.
2. No se desarrolla o transfiere nueva tecnologia en niveles suficientes.
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3. Existencia de fondos y financiamiento para empresas que fomenten la
innovacion y transferencia de conocimiento y tecnologia.

4. Posibilidad de facilitar la introduccion de tecnologia de punta al pais.

5. Necesidad de desarrollo de soluciones de tecnologia para las PYMES.

6. Falta de uso de la informacion para desarrollar productos y nuevos
mercados.

7. Existencia de tecnologia madura sin acceso a capital para su desarrollo.

8. Desarrollo de nuevas tecnologias mediante investigaciones mixtas, algunas
en sociedades de capital de riesgo, otras en unidn con organismos
gubernamentales y académicos y otras propias del clUster.

Cultural
1. Falta de cultura de trabajo en equipo entre las empresas.
2. Preferencia de los consumidores por productos y servicios extranjeros.
3. Resistencia al cambio tecnoldgico.
4. Culturainformatica limitada.
5. Elproblema de la pirateria impacta negativamente a las empresas.
6. Las empresas no se cuenta con programas de reconversion tecnologica.

Las Competencias Clave describen las ventajas competitivas de las
empresas asociadas que puede compartir o desarrollar para InnovaTiA. Estas
pueden ser nuevas competencias o previas que se hayan aplicado en proyectos
anteriores y que les hayan permitido alcanzar sus metas.

Las competencias clave de Valor permiten explotar las oportunidades o
neutralizar las amenazas; las competencias Raras muy pocos competidores
cuentan con ellas; la competencias Costosas de Imitar no pueden ser facilmente
desarrollados por otros; y las competencias No Sustituibles no tienen equivalentes
estratégicos.

En términos generales, se documentaron las siguientes menciones en el
formato de Competencias Clave:

Valor 5
Raras
Costosas de Imitar
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No sustituibles 3

Valor

Raras

GRS VN

Experiencia y dominio en la industria de TI.

Capacidad para financiamiento de proyectos con capital propio y de
proveedores y prestadores de servicios.

Experiencia en Mercados Verticales.

Conocimiento especializado en modelos de gestion de la calidad.
Desarrollar proyectos tecnoldgicos capaces de atraer inversionistas.

Comercializacion en el sector gobierno y conocimiento de licitaciones
federales y estatales

Conocimiento especializado en computo cientifico.

Alianzas con fabricantes para evaluacion de software.

Vinculacion con el sector electronico en mercados verticales.

ClUster Verde reciclando Hardware y aprovechamiento de hardware
obsoleto.

Alianzas internacionales (Universidad Carnegie Mellon).

Costosas de Imitar

Nouvpwep

Capacidad de innovacidn, investigacion y desarrollo.
Especializacion en mercados emergentes.

Experiencia en Proyectos Internacionales.

Generacion de nuevos conocimientos e investigacion de frontera.
Innovacion con tecnologias de vanguardia para nichos de mercado.
Software como un servicio, infraestructura y experiencia.
Tecnologia software embebido.

No Sustituibles

Contar con un Centro de investigacion en matematicas a nivel nacional.
Alianzas con universidades estatales, nacionales y extranjeras para
realizar proyectos, y alianzas con la industria a nivel global.

Alianzas estratégicas con lideres del sector en tecnologias y
telecomunicaciones.
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Las propuestas de Nuevos Negocios o Servicios describen en forma concisa

ideas del negocio(s) o servicio(s) que considera que InnovaTiA pudiera emprender,
promover o generar.

Nuevo Producto o Servicio 10
Ideas Convergentes 15
Ideas Divergentes o)

Nuevo Producto o Servicio

w

N owv s

Comercializadora de productos y servicios de las empresas de InnovaTiA.
Representacion comercial de las empresas de TIC de Aguascalientes.
Gestor en Financiamiento para las empresas pertenecientes al ClUster ante
instituciones Financieras.

Apoyo y seguimiento para apoyos de fondo PROSOFT.

Atraccion de negocios internacionales.

Generacion de networking.

Oficina spin off, que ayude a negociar contratos con empresas grandes o
internacionales, donde todos los participantes del clUster tengan ventajas
independientemente de su participacion en proyectos o contratos.
Consultoria y soporte tecnoldgico para la aplicacidon de nuevas tecnologias.
Desarrollar una metodologia en la que el usuario pueda acercarse al ClUster
a través de un espacio de contacto (local comercial) donde solicite el
desarrollo tecnoldgico que requiere.

10. Comercio a traves de redes sociales.

Ideas Convergentes

InnovaTiA presenta una imagen mas fuerte ante el mercado que cada
empresa por separado.

Ofrecer servicios complementarios ofrecidos conforme a las capacidades
de las diferentes empresas.

Realizar planes de promocion especificos por regiones a nivel internacional.
Vinculacion con instituciones financieras, banca comercial y banca de
desarrollo.

Generacion de productos que el clUster pueda comercializar.
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Optimizar procesos de transferencia de tecnologia.

Establecer una organizacion que administre los servicios de InnovaTiA.

|dentificar los nichos mas lucrativos del mercado.

Se requieren reglas claras, honestidad y confianza para que el modelo de

comercializacién pueda funcionar.

10. Se requiere personal de alto nivel en el drea de comercializacidn del clUster
para alcanzar ventas.

11. Se necesitan empresas responsables y serias que ofrezcan productos 7/o
servicios para generar confianza en la oferta del clUster.

12.Se puede hacer un plan de promocion por industrias, ej. Farmacéutica,
Automotriz, etc.

13. Creacion de un fondo especializado al apoyo de las empresas ya sea para
Capital de Trabajo, Nuevos Proyectos, Nuevos Productos, etc.

14.Establecen una red de empresas de base tecnoldgica que permiten la
dinamizacion de areas cientifico-tecnoldgicas estratégicas para el sector.

15. Obtener recursos para la financiacion de la actividad investigadora para

generar innovacion.

© ®N o

Ideas Divergentes

e Sin menciones.

La construccion de las estrategias y programas de trabajo se sustentd en el
analisis de la siguiente informacion: 1) Analisis comparativo 2008 — 2012 del Grado
de Madurez e indice de Competitividad de la UNAM, 2) Radiografia de InnovaTiA,
3) Estrategias de desarrollo locales, 4) Analisis FODA, 5) Lecciones Aprendidas, 6)
Analisis PEST, 7) Competencias Clave, y 8) Nuevos Negocios o Servicios.

De esta forma, la construccion de estrategias y programas considera un
conjunto de factores cuantitativos, cualitativos y organizacionales, determinantes
para su instrumentacion.

Las 10 variables de la evaluacion del grado de madurez de la UNAM se
agruparon en 12 subsistemas estratégicos, cada uno de los cuales abordan temas
tema especificos y se integran con sus programas asociadas bajo un patron
coherente.
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Ano de Constitucion

Infraestructura del Cluster
Financiamiento Propio (no Gobierno)
Apoyos de Gobierno

Nivel de Cooperacion

Cobertura de Mercado

Nivel de Competencia

Certificacion

Vinculacion con IEy Cl

Grado de
Madurez
8.57-10.00
(2.43)

Mayor
calificacion
dada su mayor
antigUedad.

Liderazgo

Infraestructura
Sustentabilidad

Apoyos de Gobierno
Alianzas y Redes Estratégicas
Mercado

Competencia

Certificacion
Ventas de productos y servicios con marca propia Ventas

Radiografia

* 45% de las empresas tienen una antigiedad mayor a 10

anos, promedio de 8.6 afios.
® 24% de las empresas encuestadas iniciaron su operacion

en el periodo 1997- 1998.

Analisis FODA

Oportunidades

O. Posicionar un liderazgo a nivel regional en desarrollo de
tecnologias de informacion y comunicaciones.

O. Integrar a una mayor cantidad de empresas del sector
de TIC, asi como de empresas usuarias de otros sectores
de actividad econdmica, centros de investigacion e
instituciones educativas.

Debilidades

D. Bajo interés, compromiso y motivacion de empresas
asociadas por participar en sus estrategias e iniciativas.

D. Falta de consolidacion de InnovaTiA, no obstante que
fue de los primeros clUsteres de Tl constituido en México.
D. Ausencia de un verdadero liderazgo en InnovaTiA.

D. Desconocimiento en los asociados de las definiciones y
sus estrategias comunes.

D. Falta de credibilidad en las estrategias y propuestas.

D. Ausencia de incentivos para permanecer e incrementar
la participacion de un mayor nUmero de empresas.

D. Ausencia o falta de continuidad de las estrategias y
proyectos.

D. Ausencia de estrategias, objetivos y métricas para
medir sus avances.

D. Falta de una estructura juridica actualizada.

D. Percepcion negativa entre los empresarios locales del
manejo de InnovaTiA.

D. Ausencia de una estructura para la administracion y

Vinculacion

Estrategias Estatales

(Oportunidades)

e Integracion de clUsteres,
cadenas productivas y la
integracion de redes de
negocios con  otros
sectores  estratégicos
estatales.
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operacion de InnovaTiA, asi como Gobierno Corporativo, a
través de la integracion de Reglamento Interno, Manual de
Procedimientos y Manual de Operaciones.

Amenazas
A. Paises y regiones con un alto posicionamiento para la
entrega de productos y servicios de TlI.

A. Competencia de clUsteres nacionales consolidados o
emergentes.

indice de Competitividad
2008

2009 Dif.

Lecciones Aprendidas

Favorables

e Buen posicionamiento a nivel
estatal de InnovaTiA.

e Crecimiento de la industria de TI
local al inicio de InnovaTiA.

ela rendicion de cuentas y la
transparencia de la directiva
generan confianza entre los
miembros del ClUster.

e Oportunidad de regenerar el
Cluster y volver a atraer la
atencion de la industria.

e El inicio de un proyecto en comun
que nos permitio articularnos.

e Primer indicio de conformacion
de cluster en el pais.

Desfavorables

eFalta de continuidad del clister:
actividades, miembros, personal

administrativo, programas,
proyectos
eAusencia de liderazgo vy

estrategias solidas por parte de
los miembros del Cluster.
eEstructura organizacional poco
clara.

eFalta de  seguimiento a
actividades y programas del
clster.

eFalta de  beneficios para
miembros del Cluster.

eFalta de apertura para compartir
informacion entre empresas del
cluster.

eNo todos comparten los mismos
objetivos y vision.

oFalta de credibilidad,
seguimiento, compromiso,
comunicacion, formalidad.

eLa falta de seguimiento que se
dio en la etapa anterior del
Clister.

eFalta de involucramiento vy

Analisis PEST

Politico

e Conflicto de interés
entre  miembros del
Cluster.

Econdmico

Social

Tecnoldgico

Cultural
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rendicidn de cuentas.

eFalta de compromiso de algunos
de los miembros que vieron en el
Cluster la oportunidad de obtener
beneficios solamente de manera
unilateral.

eFalta de continuidad del proyecto
y falta de madurez para generar
una organizacion sustentable.

eAbuso de poder para beneficio
Unicamente de algunos de los
directivos del clUster.

eFalta de un documento que
establezca los procedimientos de
operacion y financiamiento del

Cluster.

eDesinterés en todos los niveles

del Cluster.
Infraestructura Competencias Clave Nuevos productos o

. 482 478  .0.03 ..

Intangible servicios
Menor sentido de pertinencia Valor Nuevo Producto o
(prestigio, tradicion), entorno de Raras Servicio
negocios y facilidades para hacer Costosas de Imitar Ideas Convergentes
negociaciones. No sustituibles e InnovaTiA presenta una
Estrategias 5.00 3.72 -1.27 imagen mas fuerte ante
Definidas el mercado que cada
Falta de una clara definicion de empresa por separado.
estrategias de InnovaTiA. e Establecer una
Otros Factores 4.82 3.96 -0.86 OrganlzaCI(')n que
Disminucién en las oportunidades o administre los servicios
sucesos importantes que detonen el de InnovaTiA.
crecimiento del sector de Tl local Ideas Divergentes

Como se sefald en Apartado 6) Andlisis Comparativo 2008 — 2012, InnovaTiA
obtuvo una mayor calificacion (8.57 — 10.00) en el componente Ano de
Constitucion, dada su permanencia y continuidad en ese periodo de tiempo.

No obstante la evaluacion anterior, se presentaron descensos en los componentes
de infraestructura intangible (menor sentido de pertinencia), estrategias definidas
(clara definicion de estrategias) y otros factores (disminucion de sucesos
importantes) en su nivel de competitividad. Los resultados anteriores, sefialan una
péerdida de su liderazgo y posicionamiento de InnovaTiA.

Con base en la metodologia del diagrama causa — efecto, se definieron seis
categorias de analisis: Procesos, Estrategias, Compromiso, Liderazgo, Percepcion
Negativa y Recursos Humanos, estableciendo los conjuntos de causas que
afectaron negativamente su liderazgo y posicionamiento.
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Diagrama Causa — Efecto (Afio de Constitucion)

Falta de
Intema.

— Bajo intends y motivackin
de empresas.

Falka de bereficos. ————

Falta de credibiidad, ————*

A Aysancia da incentivos.

4——— Falta da Manual de #——— Faka da continuidad,
Procedimientos.

Cifarencias en ———

Waidin y Objetivas.

fusencia de estrategiss,
objetivas y métricas.

A Falta de saguimiento.

fusencia de Liderarge, ———— del mansjo.

Falta de involucamienty, ————— fusenci d una B - e Falta d& Estructur
una Estruct Juridica.
Omanizaconal, —————*

#—— Falta da Consolidacion,

. Att5ENcia de Rendicion
de Cuantas,

Faita de Credibikdad, ———»

- Falta de Personal para la

Banaficicrs unilabe ke, s— Administracion y Oparacion,

Falta de Madurez en
I Crganizacian, ————*

Estrategias y programas propuestos

Causas Programas Propuestos: Estrategia (BSC)

Liderazgo Programa de posicionamiento a nivel Clientes. Desarrollar Pagina Web de
nacional e internacional de InnovaTiA. InnovaTiA

Compromiso Programa de relaciones publicas para la  Clientes. Programa de Relaciones Publicas

participacion y  compromiso  de
empresas y organizaciones.

Recursos Reingenieria de la organizacion, de la Procesos. Desarrollo de Manuales de
Humanos administracion y de la estructura legal Organizaciony Operacion.
del clUster.
Procesos Desarrollo y operacion del proceso de Procesos. Programa de implementacion de
atencion a clientes. sistemas de calidad y responsabilidad social
Percepcion Transparentar la gestion, el uso de Financiero. Programa de transparencia de
Negativa recursos y asegurar la rendicion de informacion financiera y Programa de
cuentas. difusion del marco legal y normativo
Estrategias Desarrollo de plan estratégico con Procesos. Comité de Seguimiento de
programas y proyectos. programas, planeacion estratégica y gestion
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de proyectos

Estrategias

Sistema de monitoreo y evaluacion de

las iniciativas.

Procesos. Comité de Seguimiento de
programas, planeacion estratégica y gestion
de proyectos

Estrategias

Identificacion de
actividades futuras.

estrategias

Y

Procesos. Comité de Seguimiento de
programas, planeacion estratégica y gestion
de proyectos
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Grado de
Madurez
10.0 -
(-5.00)
Descenso en
infraestructura:
oficina propia,
sitio web, linea
telefonicay
personal
dedicado
exclusivamente
a su operacion.

5.00

indice de Competitividad

Infraestructura
Fisica

Radiografia

Analisis FODA

Fortalezas

F. Ubicacion geografica de InnovaTiA para acceder
a los principales mercados nacionales potenciales
(D.F., Nuevo Leodn y Jalisco).

Oportunidades

O. Explotar la ubicacion geografica de InnovaTiA
para acceder a mercados potenciales nacionales.

O. Aprovechar la infraestructura tecnoldgica del
Estado para mejorar la provision de servicios.
Debilidades

D. No se cuenta con infraestructura fisica para la
provision de servicios de InnovaTiA y atencion a las
empresas asociadas.

Amenazas

A. Amplitud de la brecha digital en México.

A. Competitividad de los estados en la region y a
nivel nacional para el desarrollo del sector de
tecnologias de informacion y comunicaciones a
nivel local.

A. Mala percepcion al no contar con oficinas
propias.

Lecciones Aprendidas
Favorables
Desfavorables

2008 2009 Dif.

Competencias Clave
4.92 569 0.76 P

Estrategias Estatales

(Oportunidades)

e Participar en los proyectos
de creacion de parques de
investigacion y desarrollo
tecnoldgico

eDesarrollo de centros de
investigacion en conjunto
con empresas, centros de
investigacion 0
universidades e
instituciones educativas.

e Participar en el acceso al
Internet publico de manera

gratuita, a todos los
estudiantes de
Aguascalientes que no
tengan computadora en
casa, facilitando créditos
atractivos para la
adquisicion de equipos.

e Participar como

proveedores en la iniciativa
de implementar la sefal

inalambrica en parques,
universidades y  plazas
publicas

Analisis PEST

Politico

e Orientacion  hacia una

sociedad del conocimiento
para promover el acceso a
la informacion, a la
educacion y la generacion
propia del conocimiento, y
el abatimiento de brecha
digital.

Econémico

Social

e Una gran proporcion de la
poblacidon no tiene acceso
a los sistemas de Internet o
al uso de computadoras

Tecnoldgico

Cultural

Nuevos productos o

servicios
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Aumento en la infraestructura fisica Valor Nuevo Producto o Servicio
general, de telecomunicaciones y en Raras Ideas Convergentes
IEyCl. Costosas de Imitar Ideas Divergentes

No sustituibles

Se observo una pérdida de capacidades en infraestructura: oficina, sitio Web,
linea telefénica y personal dedicada exclusivamente a la operacion de
InnovaTiA.

Con base en la metodologia del diagrama causa — efecto, se definieron tres
categorias de analisis: Ingresos, Infraestructura (Propia) e Infraestructura
Estatal, estableciendo los conjuntos de causas que afectaron la falta de oficinas
propias.

4———————— Falta de Cficina.

Mala atencidn a
Falta de ingresos - S prasas,

ara la racidn.
para 8 oee Falta de equ e

infraestructura tecnolégica.

4— Falta de aportaciones de
los empresanas.

Mala percepcién de
&m presarios.
Ausencia de modelo
de negocios,

FALTA DE
OFICINAS
PROP

- Subutilizacian de la
infraestructura estatal,
Brecha digital, ————————p

— Falta de involucramients
Competitividad de an politicas pdblicas.
otros estados, ———*

Subutilzacion de la
ublcacién geografica.

En términos generales, se identificd la falta de ingresos (modelo de
negocios) de InnovaTiA para la renta de una oficina propia; la falta de oficina e
infraestructura para un prestacion de servicios a los socios, y un
desaprovechamiento de la infraestructura estatal.
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Causas Programas Propuestos Estrategia (BSC)

Ingresos

Desarrollo del Modelo de Negocios.

Financiera. Desarrollo del modelo de
negocios

Infraestructura

Gestionar instalaciones e
infraestructura fisica y tecnoldgica
para la operacion de InnovaTiA.

Procesos. Programa de infraestructura
fisica y tecnoldgica para el inicio de
operaciones de InnovaTiA

Infraestructura
Estatal

Participar en el desarrollo y mejora de
la infraestructura de TIC del Estado

Clientes. Creacion de Grupo de Alto Nivel
Interinstitucional que participe en el
disefio y medicion de politicas vy
programas para el desarrollo del sector
de TIC's (i.e. INEGI, SEDEC, IDSCEA,
IACE, etc.).
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Grado de Madurez

4.00 - 3.45 (-0.55)

Descenso en los recursos
provenientes de asociados,
producto de sus actividades

y préstamos solicitados.

indice de Competitividad

2008

Disponibilidad
de Capital

Un menor financiamiento privado
de InnovaTiA, apoyo econdmico de

y apoyos

nuevos
gobierno.

socios,

3.90

2009

3.71

Radiografia

Analisis FODA
Oportunidades
O. lIdentificar fuentes de financiamiento
nacional e internacional para consolidar el

crecimiento de InnovaTiA y apoyar el
fortalecimiento de las capacidades de las
empresas.
Debilidades

D. Ausencia de un modelo de negocios que
permita asegurar la auto - sustentabilidad
econdmica de InnovaTiA.

D. Limitaciones empresariales en el gasto
destinado a la innovacion vy desarrollo
tecnoldgico.

D. Problemas de flujo de efectivo para
soportar el capital de trabajo empresarial.

Lecciones Aprendidas

Dif. Favorables
Desfavorables

Competencias Clave

0.19

Valor

e Capacidad para financiamiento de
de proyectos con capital propio y de

proveedores y prestadores de

Estrategias
Estatales
(Oportunidades)

Analisis PEST

Politico

Econdmico

e Se recibieron
apoyos
gubernamentales
significativos, lo

que generd
algunas ventajas
para su
constitucion.

e Estrategias de
alianzas entre
empresas para
financiamiento de
proyectos.

Social

Tecnoldgico

Cultural

Nuevos productos

o servicios

Nuevo Producto o

Servicio

e Gestor en
Financiamiento
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servicios.
e Desarrollar proyectos tecnoldgicos
capaces de atraer inversionistas.
Raras
Costosas de Imitar
No sustituibles

para las empresas
pertenecientes al
Cluster ante
instituciones
Financieras.

Ideas Convergentes

e Creacion de wun
fondo
especializado  al
apoyo de las
empresas ya sea
para Capital de
Trabajo, Nuevos
Proyectos, Nuevos
Productos, etc.

e Obtener recursos
para la
financiacion de la
actividad
investigadora para
generar
innovacion.

e Ideas Divergentes

Se presentd un descenso en los recursos provenientes de los asociados,
producto de sus actividades y préstamos solicitados, asi como un menor
financiamiento privado de InnovaTiA, apoyo econdmico de nuevos socios, y

apoyos de gobierno.
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Falta de fuentes g
de financlamlenta.

de las empresas.

pital de

Falta de Esgquemas de
Ca) de Riesgo.

trabajo.

_—

Falta de servicios de valor
para las empresas.

Ausencia de un Modelo
Megocios

- Limitaciones en la
de las empresas,

- Problemas de Flujo de Efectivo

- Falta de Capital de

aportacion

Causas Programas Propuestos _ Estrategias (BSC)

Desarrollo del Modelo de Negocios.

Ingresos

Financiera. Desarrollo del modelo
de negocios

Ingresos

Ofrecer servicios de calidad

a los

miembros estratégicos de InnovaTiA

Procesos. Programa de Servicios de
InnovaTiA.

Financiamiento

Desarrollo de servicios corporativos de
gestion, comercializacion,

capacitacion,  asistencia
logistica y financieros

técnica,

Financiero.
Crear la estructura organizacional y
funcional de la Oficina de Proyectos
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Grado de Madurez

6.67 a3.42 (-3.25).
Descenso en los apoyos
del Gobierno (Federal,
Estatal y Local).

Radiografia

e 59% conoce poco o nada las
estrategias PROSOFT 2.o.

®48% de los empresarios no ha
aplicado o no la usara, y un 29%
ha tratado pero no acreditado sus
proyectos.

® 48% desconoce los beneficios del
uso de las estrategias PROSOFT
2.0

elas empresas tiene como
principal fuente de
financiamiento la sustentabilidad
de su negocio.

elas fuentes que usan poco o
nunca, se destacan capital de
riesgo, apoyos del gobierno e
inversionistas externos

Analisis FODA

Oportunidades

0. Identificar

financiamiento nacional e

internacional para consolidar el

crecimiento de InnovaTiA y apoyar

el fortalecimiento de las

capacidades de las empresas.

Debilidades

D. Falta de una oficina para la

gestion de proyectos y el impulso a

la innovacion (creacion y deteccion

de necesidades).

D. Dificultad en el acceso a

esquemas de financiamiento para

la articulacion de proyectos

empresariales.

Amenazas

A. Inestabilidad econdmica lo que

limita la demanda de productos y

servicios de Tl a nivel local, regional

y nacional.

A. Falta de esquemas de

financiamiento acordes a las

caracteristicas y particularidades de

las empresas de InnovaTiA.

A. Cambio en el entorno politico y

fuentes de

Estrategias Estatales
(Oportunidades)

e Integracion de clusteres, cadenas
productivas y la integracion de
redes de negocios con otros
sectores estratégicos estatales.

e Apoyos gubernamentales para
investigacion y desarrollo, a
través de fondos mixtos (FOMIX),
sectoriales y estimulos a la
innovacion.

e Apoyos gubernamentales para la
actividad empresarial del sector
mediante PROSOFT.

e Instrumentacion de mecanismos
de créditos y financiamiento para
la adopcion de Ti y servicios hacia

micro, pequefias y medianas
empresas locales

e Apoyar la  renovacion  de
instrumentos financieros,

incentivos fiscales y capital de
riesgo para apoyar la innovacion
en empresas del sector de Tl y
servicios.
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indice de Competitividad
Disponibilidad
de Capital

Un menor financiamiento privado
de InnovaTiA, apoyo econdmico de

3.71

las  politicas  derivadas  de

fortalecimiento de la industria de

tecnologias de informacion a nivel

local.

Lecciones Aprendidas

Favorables

e Acceso a  apoyos
gubernamentales.

Desfavorables

0.19

. e Intervencion del
nuevos socios, y apoyos de Gobierno del Estado
gobierno.

desde la creacion del
Cluster y mas que un
organismo empresarial,
la percepcion general
de nosotros y de la
mayoria de los
miembros del ClUster es
que es una direccion
mas de SEDEC.

No estd clara la relacion
de responsabilidades y
autoridad del personal

del clister con la
SEDEC y IACE.
e No hay una

comunicacion clara de
los planes del Cluster,

de las acciones de
Gobierno, de los
proyectos que  se
pueden hacer en
conjunto.

La idea que se formo en
cuanto a la union del
Cluster con el gobierno

anterior.
e Tiempo invertido en
integracion de
proyectos sin apoyos
obtenidos.

Analisis PEST

Politico

e Percepcion de InnovaTiA como
una iniciativa del gobierno estatal,
apoyada por el orden federal.

e Descenso en los apoyos del
Gobierno (Federal, Estatal y Local)
hacia el sector de TI.

e Estrategia nacional de desarrollo
de Tl basada exclusivamente en el
Fondo PROSOFT.

e Necesidad de una  mayor
transparencia en calificacion de
proyectos y asignacion de fondos.

e Constantes  cambios en la
administracion y las politicas
gubernamentales.

e Existencia y disponibilidad de
apoyos gubernamentales.

e Inestabilidad politica en el ambito
local.

e Establecer una politica local de
desarrollo de Tl mediante mejora

regulatoria 'y procesos bien
definidos

eFalta de aprovechamiento de
apoyos para incrementar la

competitividad de empresas.

Econdémico

e Mayor conocimiento de impuestos
generales e impuestos especificos
a productos y servicios.

e Existencia de incentivos fiscales
para empresas de base
tecnologica.

e Inestabilidad salarial e incremento
en tasas de impuestos, y tasas de
interés creciente en créditos
bancarios

e Falta de crédito para la I+D.

Social

Tecnoldgico

e Existencia de fondos y
financiamiento para empresas que
fomenten la  innovacion y
transferencia de conocimiento y
tecnologia.

e Existencia de tecnologia madura
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Contexto 5.03 2.55
Inversiony 2.47
Mejoras

Dificil contexto de la actividad
econdmica local, falta de politicas
fiscales facilitadores e impulsoras
de la actividad econdmica
Gobierno 5.00 4.98

0.01
Disminucion en la percepcion de
la importancia del Rol del
Gobierno en el desarrollo del
sector de Tl

Competencias Clave

Valor

Raras

Costosas de Imitar
No sustituibles

si acceso a capital para su
desarrollo.

Cultural

Nuevos productos o servicios

Nuevo Producto o Servicio
e Gestor en Financiamiento para las

empresas pertenecientes al
Cluster ante instituciones
Financieras.

e Apoyo y seguimiento para apoyos
de fondo PROSOFT.

e Vinculacion  con  instituciones
financieras, banca comercial vy
banca de desarrollo.

Ideas Convergentes

Ideas Divergentes

Se presentd un descenso en los apoyos de gobierno, disponibilidad de capital y
una disminucion en la percepcion de la importancia del rol del Gobierno en el

desarrollo del sector de TI.

Con base en la metodologia del diagrama causa — efecto, se definieron dos
categorias de analisis: Politicas Publicas y Financiamiento, estableciendo los
conjuntos de causas que afectaron el descenso de obtencion de recursos

propios.
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Inestabillidad econdmica
¥

an al

Camblo en Polidcas
Publicas._

Pacepcion de la iniciativa
como b I

Desconocimisnto de

incentives fiscales. — ™

entorno politico.

+——_ Falta de involucramiento en

Politicas Publicas,

o ; de
programs de apoyo.

Falta de aprobacién

de proy ) -

- Desuso de programas
da apayo,

Cresconoc de beneficlos

Falta de conacimiento de -
fuantes de financamiento.

Falta de una estructura pars apoyos
¥ de fi liento.

de programas de apoyo.

-+ Dificultad de acceso a fuentes
de financiamiento,

ia en la

Mayer

Causas ~ Programas Propuestos
Politicas Programa para la participacion
Publicas activa en el desarrollo de politicas

publicas para el sector de TI
estatal y nacional.

de proyectos,

Estrategia (BSC)
Clientes.
Creacion de
Interinstitucional que participe en el disefio y
medicion de politicas y programas para el
desarrollo del sector de TIC's (i.e. INEGI, SEDEC,
IDSCEA, IACE, etc.).

Grupo de Alto  Nivel

Gestion de
gubernamentales
desarrollo de
procesos de
(PROSOFT, Fondo
CONACTY, entre otros).

Financiamiento recursos
para el
capacidades vy
innovacion
PYME;

Financiero

Programa de financiamiento para empresas de
tecnologias de informacion (i.e.,PROSOFT,
FONDO PYME, HIR PYME SOFOL)

Programa de innovacion empresarial (i.e.
CONACYT, fondos de capital de riesgo vy
semilla).
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Grado de Madurez

5.21 a 2.45 (-2.76).

Menor nivel de cooperacion
y comunicacion entre las
diferentes empresas e
instituciones.

Radiografia

Analisis FODA

Oportunidades

O. Vincular e integrar a InnovaTiA con otros
sectores productivos locales para el
desarrollo de para proyectos estratégicos.
O. Aprovechar las atribuciones del
Instituto ~ Aguascalentense  para la
Competitividad Empresarial (IACE) para
ofrecer los productos y servicios de InnovaTiA
hacia otros sectores locales

O. Participar en proyectos internacionales
de desarrollo de tecnologias de
informacion y comunicaciones.

O. Desarrollar un ecosistema propicio para
el desarrollo de empresas del sector de
tecnologias de informacion y
comunicaciones para atraer inversiones y
desarrollo empresarial.

O. Conocer los términos de la vinculacion

con INEGI.

Debilidades

D. No existe el suficiente
relacionamiento estratégico.

D. Ausencia de estrategias para la

articulacion e integracion de una cadena
de valor: Mercado - proyectos - recursos -
capacidades técnicas y administrativas —
financiamiento.

D. Falta de modelos, estandares vy
tecnologias para el trabajo colaborativo del
cluster para fortalecer la cadena de valor.
D. Falta de esquemas para generar nuevas
relaciones de negocios en otros mercados
verticales y horizontales.

D. Reducidos esquemas de
encadenamiento productivo entre las
empresas de InnovaTiA y con las grandes
empresas que faciliten el acceso a nuevos
mercados y esquemas de asociacion.

Estrategias Estatales
(Oportunidades)

Vinculacion productiva
con  empresas de
caracter global
especializadas en el
sector de servicios
computacionales.

Integracion productiva

con clusteres
industriales y de
servicios en
Aguascalientes.

Desarrollo de la
Sociedad del

Conocimiento, vy del
sector de TI como area
de interés con disefio
agricola, biotecnologia,
disefo automotriz,
diseho  mecanico y
disefio tecnologico.

Desarrollar  esquemas
de encadenamiento
productivo con las
grandes empresas que
faciliten el acceso a
nuevos mercados y
esquemas de
asociacion.

Desarrollar fabricas de
software y células de
desarrollo de software
entre las empresas con
areas de especializacion
comunes.

Conformar
encadenamientos
productivos para
creaciones multimedia
y animacion digital de
calidad filmica.

Crear centros de
ensefanza,
capacitacion y

certificacion a distancia
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indice de Competitividad
2008

Proveedores y
Oferentes
Especializados

4.64

Amenazas

A. Falta de integracion productiva con
empresas transnacionales.

2009 Dif.

3.50

1.14

Lecciones Aprendidas

Favorables

eDesarrollo de sinergias vy
proyectos exitosos.

eDesarrollo de reuniones o
asistencia a eventos, nos
enteramos de que hacen las
demas empresas del Cluster y
entre  nosotros  buscamos
proyectos en conjunto.

elLa cooperacion entre
empresas y las relaciones
justas de negocio permiten
hacer sinergia.

e Acercamiento de los
diferentes  sectores  para
trabajar en un proyecto comun
y su respuesta favorable.

e Acceso a grandes proyectos de
nivel internacional.

eCreacion del cluster con el
proposito de facilitar el
intercambio de experiencias,
tecnologia entre las agencias
ejecutoras de los proyectos
financiados.

Desfavorables

eNo se ha podido integrar
estratégicamente la
participacion de los
involucrados en el Cluster
como cadena de valor
agregado.

Competencias Clave

(e-learning).

e Suscribir convenio de
colaboracion  con el
IACE para la integracion
de cadenas productivas
y la integracion de
redes de negocios con
otros sectores
estratégicos estatales.

e Participar en la triple
hélice entre las
Empresas, las
Universidades y el

Gobierno del Estado,
conformado  por el
IDSCEA.

Analisis PEST

Politico

Econdmico

e Muchas de las
empresas deciden
comprar a

proveedores de otros
estados.

Social

¢ No se tiene la cultura
para crear alianzas de
ganar-ganar.

e No existe la madurez
para observar que
otra empresa local
prospere sin que las
otras empresas le
ataquen.

Tecnoldgico

Cultural

e Falta de cultura de
trabajo en equipo
entre las empresas.

Nuevos productos o
servicios
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Menor nivel de oferentes de bienes y
equipos generales y especificos, asi
como de servicios locales.

Industrias -
Relacionadasy 4.63 3.92 o0.71
Complementarias

Menor relacionamiento con industrias
como empresas de venta de
computadoras y periféricos, ensefianza
y capacitacion.

Cooperacion

Local 437 247  -1.90

Disminucion del nivel de cooperacion
entre empresas locales, y en la relacion
persona — persona.

Valor

Raras

Costosas de Imitar
No sustituibles

Nuevo Producto o

Servicio

e Generacion de
networking.

e Oficina spin off, que
ayude a negociar
contratos con

empresas grandes o
internacionales,
donde todos los

participantes del
cluster tengan
ventajas

independientemente
de su participacion en
proyectos o)
contratos.

Ideas Convergentes

Ofrecer servicios
complementarios
ofrecidos conforme a
las capacidades de las
diferentes empresas.
Establecen una red de
empresas de base
tecnologica que
permiten la
dinamizacion de areas
cientifico-
tecnologicas
estratégicas para el
sector.

Ideas Divergentes

Se presentd un menor nivel de cooperacion y comunicacion entre las diferentes
empresas e instituciones, asi como un menor nivel de oferentes, menor
relacionamiento con industrias asociadas y una disminucion en el nivel de

cooperacion.

Con base en la metodologia del diagrama causa — efecto, se definieron cuatro
categorias de analisis: Redes Estratégicas, Politicas, Estrategia y Cultural,
estableciendo los conjuntos de causas que afectaron el descenso en el nivel de

cooperacién entre empresas.
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& Polliti
L cas

Ausencla de estrateglas para
proyectos conjuntos, — Falta de aprovechamiento de

-
estrategias gubernamentales locales,

Ausencia de estrategias de
integracion cadenas de valor.

Ausencia de Relacionamiente
Estratégice.

Falta de vinculacién con
empresas "ancla”,

Falta de modelos, estandares
¥ tecnologias para trabaje

: 24— Falta de vinculacién con clusters y
colaborativo.

Falta de integracién con mercados sectores productives locales.

verticales y horizontales,

- Falta de vinculacion con
camaras y asociaciones.

rd

MENOR NIVEL DE

Falta de comunicacion y - Falta de eventos y reuniones
colaboracién entre empresas., para desarrollar sinergias. —“/
/ _Hula cooperacion y comunicacion
. entre empresas. Ausencia de relaciones de
Falta de confian2a para desarollar 4 Falta de intercambio de experiencias, negocio claras.

compras entre empresas locales, / tendencias e Ideas. >

antre proyectos conjuntos, 44— Falta de una plataforma para

4 Falta de una cultura de trabajo
./ el intercambio de informacion.

Ausencia de una cultura para .
desarmollar alianzas estratégicas. Falta de informacién de
contactos entre empresas, /

4 Pérdida de confianza J
antre empresarios. 4 Falta de Informacién de la
Falta de reconocimlente del - oferta de las empresas,
crecimiento de otras empresas, Falta de informacion
en Recursos Humanos. /
4+ Disminucion de las relaciones
pPersana - persona. -+ - Falta de indicadores estratégicos
de tecnologia y negocios.

/

e p

Redes Generacion de alianzas estratégicas con clusteres, Clientes.

Estratégicas  organismos nacionales o  internacionales, Programa de alianzas
profesionistas, para la investigacion, el desarrollo, la  estratégicas
comercializacion y la generacion de nuevos negocios
de productos o servicios de las empresas de
InnovaTiA.

Estrategia Desarrollo de wuna plataforma de negocios, Clientes
comunicacion, colaboracion e intercambio de Plataforma de Redes de
proyectos entre desarrolladores, comercializadores, Negocio
distribuidores,  usuarios  estratégicos de los
productos y servicios de las empresas de InnovaTiA.

Redes Desarrollo de estrategias de atraccion de inversiones  Clientes.

Estratégicas. vy alianzas con las grandes empresas locales de TICy  Programa de alianzas
de sectores usuarios. estratégicas

Politicas Desarrollar ecosistemas de productos o servicios Clientes
orientados a no consumidores de las economias Programa de alianzas
emergentes, grupos de la diversidad y de la base de estratégicas con camaras vy
la piramide poblacional del poder adquisitivo asociaciones

Estrategia Desarrollar indicadores estratégicos de negocios y Clientes
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tecnologia

Programa de vinculacion en
sistemas de  indicadores
estratégicos de negocios y
tecnologia

Politicas

Programa para la participacion activa en el desarrollo
de politicas publicas para el sector de Tl estatal y
nacional.

Clientes.
Creacion de Grupo de Alto
Nivel Interinstitucional.
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Grado de Madurez

10.00 - 8.95 (-1.05)

Descenso en la distribucion
porcentual de las ventas segun
destino, ya sea dentro de la
misma entidad federativa, en el

resto del pais, o en el extranjero.

Radiografia

* No se tiene un enfoque hacia
algun sector: Servicios, Comercio
y Educacion.

e No se tiene un enfoque hacia
tamano de clientes: medianas,
micro y pequefas empresas.

e 77% tienen a México como
principal destino de ventas.

©93.1% de las ventas son en
México, seguido de un 253%
hacia EE.UU.

e51% de las empresas en
promedio no usan medios para
llegar a otros mercados.

e Los principales modelos de
llegada al mercado: 1) Directo al
cliente, 2) Fuerza de ventas
propia, y 3) Ventas via Internet.

e 75% no tienen desarrolladas
capacidades  culturales para
exportacion.

e Ganar Nuevos Clientes, no estan
conscientes de su situacion
actual (-0.14), le asignan una alta
importancia (2.08), y dudan de su
capacidad (0.41).

e Mas Ventas en Clientes Actuales,
no han tomado conciencia de su
estado actual (-1.15), le asignan
una alta importancia (1.41), vy
dudan de su capacidad (0.14).

e Plan de Crecimiento, no tiene
consciencia de su situacion actual
(-0.08), le asignan una
importancia alta (2.42), vy
consideran que pueden tomar
acciones (1.46).

® Go-to-Market  Speed-to-Market,
no estan conscientes de su
situacion  actual (-1.70), le
asignan una importancia media
(0.70), y dudan de su capacidad (-
0.26).

Estrategias Estatales
(Oportunidades)

e Desarrollar herramientas
informaticas especificas
de gestion y gobierno
electrénico para
municipios pequefos Yy
medianos.

Proveer sistemas y/o
aplicaciones, asi como
servicios de Tl de alto
valor  agregado  par
NISSAN. La participacion
de la industria automotriz
en Aguascalientes
representa mas de un
tercio del PIB Estatal.
Participar en el Centro
Interactivo de Ciencia y
Tecnologia.

Fortalecer las
capacidades de generar
software embebido en el
area automotriz,
telecomunicaciones
inaldmbricas, dispositivos
moviles, asi como
también para los sectores
agroindustrial y robdtica.
Promover la instalacion
de centros de contacto
(call centers), centros de
operacion (back office), y
centros de
subcontratacion de
servicios (Off — shoring —
Near — shoring, Business
Process  Outsourcing -
BPO).
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Analisis FODA

Oportunidades

O. Incursionar en los mercados
internacionales donde InnovaTiA
puede tener una  presencia
importante por sus productos y/o
servicios empresariales.

O. Aprovechar las vocaciones
prioritarias estatales para fortalecer
las capacidades de InnovaTiA.

O. Ampliar las oportunidades de
negocios hacia otros mercados
nacionales e internacionales.

O. Desarrollo de aplicaciones,
productos y/o servicios en otro(s)
idioma(s).

0. Especializacion en
identificacion de mercados,
reconocer ciclos de investigacion y
desarrollo (madurez de
tecnologias).

O. Generar nuevas necesidades en
mercados potenciales.

O. Generar propuestas integrales
para contratos gubernamentales.
O. Aprovechar las tendencias
tecnoloégicas 'y la  apertura
constante de nuevos nichos de
mercado con  procesos de
inteligencia de mercados
Debilidades

D. Falta de esquemas para generar
nuevas relaciones de negocios en
otros mercados verticales vy
horizontales.

D. Desconocimiento de sectores
locales de los productos y/o
servicios de las  empresas
asociadas a InnovaTiA.

D. Falta de actividades de
inteligencia de mercados para la

prospeccion de tendencias
tecnologicas.

Amenazas

A. Mercados internacionales con
mayores exigencias de

proveedores que ofrezcan calidad
y seguridad en la entrega de
productos y servicios.

A. Mercado local con baja
capacidad de compra de productos
y/o servicios tecnoldgicos.

A. Mercado nacional con una
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indice de Competitividad
2008 2009 Dif.

fuerte competencia de industria

localizada en los principales
mercados.
A. Mercado Internacional con

mecanismos de acceso dificiles.

A. La participacion de la industria
automotriz  en  Aguascalientes
representa mas de un tercio del
PIB Estatal.

A. 122 empresas establecidas en el
Estado realizan actividades de
exportacion, mismas que
generaron 1 mil 65 millones de
ddlares.

A. Principales  ramas  de
exportacion: Autopartes (48.30),

manufacturas eléctricas (17.95),
textiles y confeccion (12.12),
equipo eléctrico (7.73),
metalmecanica (3.90),
aeroespacial (2.36), agricultura
(2.22) y alimentos, bebidas vy

tabaco (1.06).

Lecciones Aprendidas

Favorables

Desfavorables

e Nula sensibilizacion a las
empresas en el valor de las TIC
para sus negocios a través de
servicios de asistencia técnica en
la implementacion de TIC.

e Falta de identificacion del nicho
de mercado en el que se opera.

Analisis PEST

Politico

Economico

e Disefiar un plan para
que los  pequenos
negocios puedan ser
apoyados por
estudiantes en la
transferencia y
aplicacion de nuevos
conocimientos que

impulsen la innovacion,
mejorando asi procesos
y servicios.
Acceso a
mercados.
Falta cultura de uso de
las TIC's en la ramo
empresarial local.

nuevos

e Mercado internacional
atractivo.

Social

e Busqueda y
acercamiento a nuevos
sectores y
consumidores
potenciales.

e Entender las opiniones y
actitudes de
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Tamano 3.20 3.67 0.47

Mejor percepcion en el consumo

local y un incremento en la
importancia de mercados
regionales.

Sofisticacion 386 375  -0.10
Decrecimiento del nivel de

sofisticacion de la demanda local
y de sus clientes.

Competencias Clave

Valor

e Experiencia en
Verticales.

Raras

Costosas de Imitar

e Especializacion en
emergentes.

e Experiencia en
Internacionales.

No sustituibles

Mercados

mercados

Proyectos

consumidores.

e Estilo de vida y habitos
de consumo en México
proporciona potenciales
usuarios de productos
deTI.

Tecnoldgico

e Solo el 35% de Ia
poblacion tiene acceso a
conectividad e internet.

Cultural

e Resistencia al cambio
tecnoldgico y cultura
informatica limitada.

Nuevos productos o

servicios

e Atraccion de negocios
internacionales.

Nuevo Producto o

Servicio

Ideas Convergentes

e Realizar  planes de
promocion  especificos
por regiones a nivel
internacional.

e |dentificar los nichos
mas  lucrativos  del
mercado.

e Se puede hacer un plan
de  promocion  por
industrias, ej.
Farmacéutica,
Automotriz, etc.

Ideas Divergentes
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Diagrama Causa — Efecto (Cobertura de Mercado)

- Ausencla de vinculacién con

Falta de desarrollo de capacidades
mercados verticales y horizontales, "

de exportacidn.
Falta de incursién en

Desaprovechamients de
mercados Internacienales,

estrateglas estatales, — %
4 Falta de adecuacién de sistemas

Focalizaclon de la economia
para mercados internacionales,

-—
en el sector autom otriz.

Mercados exigentes en

Desaprovechamients de empresas
I # calidad en la entrega. — *

¥ sectores prioritarios locales.
Baja capacidad de compra de
consumidores locales.
Bajos niveles de exportacion
de empresas locales,  ———p

-— s Mercados de dificil acceso,

Falta de aprovechamiento de
contratos gubemamentales, —#

4 Limitacién en el manerjo del
idioma inglés.

( DESCENSO
DISTRI

- Fuerte competencia de
proveedores de olras entridades.

Desconocimiento de los productos

vy servicios de las empresas.

- MNula sensibllizacion de los
beneficios del uso de TI,

Falta de enfogue hacia sectores
ytamano de clientes.

Ausencia de medios de llegada y

Ausencla de estrategla acceso a huevos mercados,

comercial.

- Ausencia de estrategias para ganar
nuevos clientes o aprovechar existentes.
Ausencia de planes de

E—
crecimlento comerclal.

- Falta de ismos para p [F] de
mercados, necesldades y nuevas tecnologias,

Falta de identificacién de los

nichos de los mercados actuales

" Ausencia de planes y
eventos de promocién.

Causas ~ Programas Propuestos Estrategia (BSC)

Ventas Locales y Estrategia de posicionamiento Clientes

Nacionales comercial de InnovaTiA y sus Desarrollarpagina Web de InnovaTiA
empresas asociadas.

Exportaciones Desarrollo de procesos de Clientes

exportacion de productos y Programa de exportacion de productos y
servicios. servicios de miembros de InnovaTiA

Exportaciones Aprovechar las oportunidades de Procesos
exportaciones por parte de los Manual de Recomendaciones para la
miembros estratégicos de InnovaTiA  Exportacion de Productos y Servicios.

Ventas Locales y Desarrollo de eventos de Clientes
Nacionales promocion de los productos y Programa de eventos para la promociony
servicios. comercializacion de aplicaciones.

Pagina 197 de 282



Grado de Madurez

6.11 a3.42 (-2.69).
Menor nivel de
competencia y rivalidad
en el sector de TI.

Radiografia

® 88% de las empresas participantes son micro
y pequeiias empresas.

® 86% de las empresas son del Estado de
Aguascalientes.

® 36% de las empresas encuestadas tiene como
principal Sector Software, 27% el Sector
Servicios de TI, y 19% Hardware de TI.

e 55% de las empresas encuestadas ofrecen
servicios de desarrollo de software.

¢ 51% de las empresas se perciben con una
posicion de lider y entre las 5 mayores.

elLas empresas consideran que cuando
enfrentan competidores locales su capacidad
de ganar es superior al 50%.

elLas empresas consideran que cuando
enfrentan competidores nacionales es mas
dificil ganarles, menor al 50%

¢ Las empresas ubicadas en las condiciones No
Competitivos (-4) y Competitividad Minima (-
2) enfrentan las peores condiciones, pero
también aquellas empresas con
Competitividad Internacional (-4)
participantes en mercados multinacionales
enfrentan una alta intensidad competitiva.

¢ 83% de los empresarios sefalaron una
posicion fuerte o muy fuerte (positiva) en
contar con ventajas competitivas.

e Principales estrategias: 1) Ganar nuevos
clientes, 2) Aumentar ventas en clientes
actuales, y 3) Aumentar la calidad de sus
servicios.

e 55% de las empresas cuenta con una mision
empresarial.

®35% de las empresas ha establecido una
vision empresarial.

Estrategias Estatales

(Oportunidades)

e Transicion de la
economia del Estado
hacia el sector de los
servicios con una
aportacion del 53 % el
PIB Estatal.

e Desarrollar
aplicaciones verticales
para actividades
prioritarias:
fabricacion de
automoviles y
autopartes,
manufacturas
eléctricas, textil y

confeccion,
aeroespacial,
metalmecanica,
alimentos, bebidas y
tabaco.
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indice de Competitividad
2009 Dif. Favorables

Nivel de
competencia

2008

4.8

3.93

Analisis FODA
Fortalezas
F. Empresas foraneas que se han establecido
en el Estado asociadas a InnovaTiA.
F. Diversidad en la oferta de productos y
servicios de Tl de las empresas asociadas.
F. Contar con experiencia en el desarrollo de
sistemas y/o aplicaciones propias de las
empresas con reconocimiento de marca y
permanencia en el mercado.
Oportunidades
O. Desarrollar sistemas de informacion que
permita conocer las necesidades de los
sectores estratégicos del estado, nacional e
internacional.
Debilidades
D. Ausencia de sinergia y existencia de
condiciones de competencia entre socios de
InnovaTiA.
Amenazas
A. 54 mil 62 empresas, de las cuales un 99.77%
son micro, pequefias y medianas empresas,
mismas que ocupan al 73% de la poblacion
econdmicamente activa ocupada, aportando
una produccion bruta total del orden del 30%
del PIB Estatal.

Lecciones Aprendidas

Desfavorables

e Insuficientes capacidades, tanto en
las empresas como en el mercado
de proveedores de soluciones vy
servicios.

- Competencias Clave
0.96

Disminucion en la competencia y Valor
rivalidad del sector de Tl local. e Experiencia y dominio en la

industria de TI.
Raras
Costosas de Imitar
No sustituibles

Analisis PEST

Politico

e Falta de promocion
empresarial para
generar nuevos
proyectos.

Econdmico

e Falta de inversion en
el areade Tl

Social

Tecnoldgico

e Bajo nivel de
madurez
tecnologica.

Cultural

Nuevos productos o

servicios

Nuevo Producto o

Servicio

Ideas Convergentes

Ideas Divergentes
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|4 1ta com petencia en mercados
internacionales para empresas grandes,

Ausencla de condiclones de -
competencia entre em presas,

Falta de capacidades &n

—-
la provision de servicios.

FPercepcién de liderazgo de las
empresas en el ambite local. -

-/
/

Estatus de confort por
ventas locales v actuales.

Fercepcion negativa de participar
en mercados nacionales. -

'\ Estrategia
.

-

Micre ¥ pequefias de
ampresas locales,

- Orientacion hacla el desarrello de
software y soluciones empaquetadas.

Limitaciones an la oferta vy
posibllidades de cam bio tecnoldgico.

"MENOR NIVEL DE

- Bajo adopcion de procesos

de planeacion estrategica.

- Percepclon negativa de la
instalacién de emrpesas grandes,

. Falta de Informacion de
sectores estratégicos.

Estrategia Identificar modelos de negocios y
mejores practicas exitosos para
adoptary apropiar en el ClUster

Oferta Desarrollo de programa de integracion
de proyectos, negocios y clientes
nacionales e internacionales para
empresas del Cluster.

Oferta Desarrollo de base de datos
inteligente de nuevos negocios

Oferta Desarrollo de portal electrénico

inteligente para promocionar los
servicios, el comercio, el desarrollo de
las empresas y sus productos

Clientes

Programa de vinculacion en sistemas de
indicadores estratégicos de negocios y
tecnologia.

Clientes

Desarrollar el canal de negocios para
alinear oferta y demanda, tecnologias,
recursos humanos, marketing, nuevos
nichos de mercado y areas de
oportunidad.

Clientes

Desarrollar el canal de negocios para
alinear oferta y demanda, tecnologias,
recursos humanos, marketing, nuevos
nichos de mercado y areas de
oportunidad.

Clientes

Desarrollar el catalogo empresarial de
capacidades, productos y servicios de
InnovaTiA.
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Grado de Madurez Radiografia Estrategias Estatales
(Oportunidades)

4.44 A 4.01 (-0.43). . Proceso de Orden a
Descenso en Cobranza, han tomado acciones
certificaciones o en su situacion actual (0.45), le
planes de asignan una alta importancia
implementacion en (1.68), y consideran que pueden
modelos de calidad. tomar acciones para realizarlo

(0.60).

J Mejoras de Calidad, estan

conscientes de la situacion actual
tomando acciones especificas
(0.80), le asignan una importancia
alta (2.33), y consideran que
pueden tomar acciones (1.51).

3 14% con modelos de
calidad: 3 empresas han adoptado
MOPROSOFT (2 en Nivel 1y 1 en
Nivel 3); y 2 en CMMi Continuo.

Analisis FODA
F. Desarrollo de wuna cultura
organizacional empresarial

enfocada a mejorar los productos y
servicios hacia clientes.

indice de Competitividad Lecciones Aprendidas Analisis PEST
2008 2009 Dif. Favorables Politico
¢ Algunas empresas Econémico
aprovecharon para Social

desarrollar habilidades Tecnolégico
internas y mejorar su Cultural
nivel de madurez en el

desarrollo de sistemas.

Desfavorables

Competencias Clave Nuevos productos o servicios

Valor Nuevo Producto o Servicio

e Conocimiento Ideas Convergentes
especializado en e Se necesitan empresas responsables
modelos de gestion de la y serias que ofrezcan productos y/o
calidad. servicios para generar confianza en

Raras la oferta del clUster.

Costosas de Imitar Ideas Divergentes

No sustituibles
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Diagrama Causa — Efecto (Certificaciones)

Causas
Estrategia

Desconocimientoe de los
beneficios de la certificacion.

-

FPrioridades en la
aslghacién de recursos.

Baja adopcléon de
estandares de calldad.

. Minlma adopcidén en micro
¥ pequefias empresas,

Falta de una cultura enfocada a
mejorar los productos ¥ serviclos
hacla cllentes,

-

Ausencia de procesos en
la administracion del cluster.

Falta de procesos
estructurados y viables,

Programas Propuestos

Programas de certificacion de empresas,
procesos y personal para incrementar la
competitividad

o Falta de una cultura

organizacional em presarial.

-+ Falta de estandarizacidn
de procesos.

- Procesos de certificacian
largos vy costosos.

: Estrategia

Clientes

Programa de certificacion de empresas en
modelos de calidad de desarrollo de
software.

Procesos

Programas de certificacion de empresas,
procesos y personal para incrementar la
competitividad

Clientes

Programa de gestion de servicios vy
responsabilidad social con wuna fuerte
orientacion hacia el cliente.

Estrategia.

Programa de desarrollo de aplicaciones de
empresas certificadas.

Clientes
Programa de certificacion de empresas en
modelos de calidad de desarrollo de
software.
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Grado de Madurez

8.57 a9.52 (0.95).
Incremento en la venta
de productos y/o
servicios con marca
propia.

Radiografia

encuestadas
salida

e75% de las empresas
utilizan estrategias de
ocasionales.

©39% reconocen que la relacion con las
marcas y/o socios les generan ventas
sanas.

©61.8% de las empresas realizan ventas
bajo sus propias marcas, y un 38.2%
utilizan marcas de socios comerciales o
de negocios.

86% de los empleados son de
produccion, operaciones y desarrollo,
7% de personal administrativo, y un 3%
de ventas y mercadotecnia.

®24% de las empresas presentan una tasa
de crecimiento acelerado del orden de
44% con un indice de adopcion de
practicas competitivas de 3.1.

¢ 45% de las empresas con una tasa de
crecimiento negativa de -11% presenta
un indice de adopcion de practicas
competitivas de 1.3.

eSdlo 5 empresas presentan un Uso
profesional o si utilizan practicas se
ubican en niveles de crecimiento
superiores al 20%; 10 empresas usan o
casualmente emplean practicas
competitivas con crecimiento entre el
10% y 15%; 6 empresas con un
crecimiento lento y 4 empresas en
decrecimiento presentan tasas de
crecimiento entre -20% hasta 5%.

e os niveles de adopcion fueron los mas
bajos en materia de planes de
mercadotecnia y comunicacion.

elegal, no estan conscientes de su
situacion actual (-1.65), le asignan una
importancia media (-0.37), y dudan de su
capacidad | (0.17).

e Profesionalizar ~ Ventas, no tiene
consciencia de su situacion actual (-
0.04), le asignan una alta importancia
(1.92), y consideran que pueden tomar
acciones (0.52).

Estrategias Estatales

(Oportunidades)

eInstalar una oficina de
tramites que facilite
localmente los tramites
ante el Instituto Nacional de
Derechos de Autor
(INDAUTOR) y el Instituto
Mexicano de la Propiedad
Industrial (IMPI), ademas de
contar con personal
capacitado para la asesoria
y seguimiento del tramite.
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e Mercadotecnia, no tiene consciencia de
su situacion actual (-2.80), le asignan
una importancia media (0.16), y dudan
de su capacidad (-0.21).

eIngresos totales de $144.4 millones de
pesos (17 de 35 empresas), con una tasa
de crecimiento media anual compuesta
(CAGR) de 16% en el periodo
comprendido 2007 — 2012 (plan).

¢8.5 millones de ingreso promedio por
empresa, con ingreso promedio por
empleado de 343 mil pesos anuales.

38% de crecimiento real, 14% de
crecimiento anual percibido por los
empresarios, y 16% de CAGR (real).

©36% de los empresarios sefialaron como
una posicion fuerte o muy fuerte
(positiva) obtener bienes a bajo costo.

¢ 50% de los empresarios sefialaron como
una posicion fuerte o muy fuerte
(positiva) su liderazgo en el mercado.

* 43% de los empresarios sefialaron como
una posicion fuerte (positiva) su
capacidad de re —inversion.

* 48% de los empresarios sefialaron como
una posicion fuerte (positiva) su
resistencia ante retos externos.

®66% empresas sefalaron que cuentan
con derechos de autor, marcas
registradas y patentes.

Analisis FODA

Oportunidades

O. Fortalecer la comercializacion de los

productos y/o servicios de las empresas

asociadas a InnovaTiA.

Debilidades

D. Baja capacidad de planeacion

estratégica de las empresas de InnovaTiA

por problemas de operacion vy
subsistencia diaria.

D. Falta de estrategias de promocion y

comercializacion organizadas y

articuladas en torno a InnovaTiA.

D. Falta de integracion de un portafolio

de proyectos y clientes empresariales.

D. Ausencia de capacidades de

infraestructura, recursos humanos vy

tecnologia para responder
oportunamente a las necesidades de los
clientes.

D. Desconocimiento de técnicas de

negociacion que afectan financieramente
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a las empresas locales.

Amenazas

A. Ausencia de esquemas de proteccion a
la propiedad industrial e intelectual.

indice de Competitividad
2008 2009 Dif.

Tamaio 3.20 3.67 0.47
Mejor percepcion en el consumo
local y un incremento en la
importancia de mercados regionales
Sofisticacion 3.86  3.75
Decrecimiento del nivel de
sofisticacion de la demanda localy

de sus clientes.

-0.10

Marcas 5.82  5.95 0.13
Propias
Mejor percepcion del manejo y
ventas mediante el uso de marcas
propias de sus productos y/o
servicios.

Lecciones Aprendidas
Favorables
Desfavorables

Competencias Clave

Valor

Raras

e Cluster Verde reciclando
Hardware y
aprovechamiento de

hardware obsoleto.
Costosas de Imitar
No sustituibles

Analisis PEST

Politico

e Problemas en el registro de
propiedades intelectuales
de software y dificultades
para conservar los mismos.

Econdémico

Social

e Preferencia por productos
y servicios extranjeros.

e La sociedad se estd
habituando al uso de
tecnologia (con fines mas
recreativos que de
cualquier otra cosa).

e El problema de la pirateria
impacta negativamente a
las empresas.

e Resistencia al cambio
tecnoldgico

Tecnoldgico

Cultural

e Cultura informatica
limitada.

e Las empresas no se cuenta
con programas de

reconversion tecnoldgica.
Nuevos productos o

servicios
Nuevo Producto o Servicio
e Comercializadora de

productos y servicios de las
empresas de InnovaTiA.

e Representacion comercial
de las empresas de TIC de
Aguascalientes.

e Desarrollar una
metodologia en la que el
usuario pueda acercarse al
Cluster a través de un
espacio de contacto (local
comercial) donde solicite y
requiera el  desarrollo
tecnologico.

e Comercio a través de redes
sociales.

Ideas Convergentes

eGeneracion de productos
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que el clister pueda
comercializar.

eSe requieren reglas claras,
honestidad y confianza para

que el modelo  de
comercializacion pueda
funcionar.

oSe requiere personal de alto
nivel en el area de
comercializacion del cluster
para alcanzar ventas.

Ideas Divergentes

Diagrama Causa — Efecto (Ventas con Marca Propia)

Bajo uso de pricticas
comerciales com petitivas,
Ausencia de estrategias de

promocion y comercializacion,
Uso ocasional de estrategias

+ Mejorar la comerclalizacion de salida a mercados.

de los productos y servicios.

Desconocimiento del crecimlente

Falta de uso de redes real del mercado.

sociales. —_—

. Bajas ventas por relaclones

- Baja instrumentacion de planes
con clientes.

de mercadotécnia y comunicacién.

Desconocim lento de técnicas
de negoclacién.

i/ DESCENSDEII

Ausencla de capacldades de /
Infraestructura y tecnologia. ™
Falta de un drea de
4+——— comercializacidn de
tecnologia. Preferencial local por productos
Impacts negativo de nacionales o extranjetos,
la pirateria,

Ausencia de recursos humanos
especializados en ventas, ———————p

" Falta de representacién

Ausencia de esquemas de comercial del cluster. <« Orientacién del consumidor hacia
proteccion a la propiedad ———» Cultura de uso informatico eluse de tecnalogia recreativa.
industrial ¢ intelectual. lim itada, —_—
Falta de desarrollo de una
4 metodologia de ventas & Resistencla local al cam bio
Baja instrumentacion de integradas. tecnologica.

procesos de planeaclin
estratéglca.

Escaso personal asignado a
4 labores de mercadotecnia y
Falta de estrategias de - ventas.
reconversién tecnologica.
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Problematica

Programas Propuestos

Estrategia (BSC)

Estrategia y Desarrollo de la estrategia comercial de  Clientes
Promocion las empresas Programa de instrumentacion de
practicas comerciales competitivas
Estrategia y Desarrollar habilidades gerencialesy de  Clientes
Cultural negocios internacionales Programa de desarrollo de habilidades
gerenciales y de negocios
internacionales.
Procesos Desarrollar procesos de planeacion Clientes
estratégica de las empresas de Programa de Tableros de Control de
InnovaTiA. Indicadores Estratégicos Empresariales
Estrategia Proteger las marcas, derechos de autor  Clientes
y propiedad intelectual de los Programa de propiedad intelectual,
miembros de InnovaTiA constitucion formal, registros de
derechos de autor y marcas.
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Grado de Madurez

4.44 A 4.56 (0.12)
Incremento en el
nivel de
vinculacion con
instituciones
académicas y de
investigacion.

Radiografia

¢SQL, HTML, Java, XML, Microsoft .NET, PHP y
MySQL son las principales tecnologias.
eEntre el 60% y 80%, leen y conversan
adecuadamente en idioma inglés.
ePromedio de 1.6 personas certificadas por
empresa.
©80% de las empresas no conoce a MexicoFIRST.
*76% de las empresas capacitara a sus empleados
€N Cursos externos.
eRecursos Humanos, no estan conscientes de su
situacion actual (0.12), le asignan una
importancia alta (2.25), y confian en su
capacidad (2.08).
einvestigacion y Desarrollo, estan conscientes de
su situacion actual (0.58), le asignan una
importancia alta (2.60), y confian en su
capacidad (2.34).
elas empresas declararon debilidades en
estructurar un esfuerzo formal, asignando
presupuestos y responsables para procesos de
I&D.
eSefialaron como bueno y regular el
aprovechamiento de I&D que puede suceder
dentro de sus empresas, y como muy bajo, el
aprovechamiento que estan realizando.
©64% de las empresas sealaron que desarrollan y
comercializan tecnologia propia, y un 9%
desarrollan pero sin comercializarla.
¢66% empresas sefalaron que cuentan con
derechos de autor, marcas registradas vy
patentes.

Estrategias Estatales
(Oportunidades)

©32% de su poblacién menor
de 15 afos para la PEA.

ePromover con instituciones
académicas la creacion de
incubadoras empresariales
especializadas en el sector
de Tl animacion vy
multimedia y servicios.

eAlinear la investigacion en
aplicaciones empresariales
alineadas con las areas de
Biotecnologia, Electronica,
Disefio Automotriz,
Mecatronica, Energia
Renovable, y Tecnologia
Textil y Disefio Agricola

ePromover programas de
vinculacion entre la
industria y la academia que
incentiven e impulsen la
investigacion cientifica y
tecnologica.

31 instituciones locales con
una matricula total de
34,997, de los cuales
aproximadamente 12,073
son estudiantes de
ingenieria y tecnologia.

eEstablecer una vinculacion
industria — academia para
relacionar la oferta de
educacion media y superior
con el marco laboral y al
perfil  econdmico  del
Estado.

eDesarrollar, administrar y
publicar indicadores que
evalten la eficiencia de los
estudiantes de educacion
superior  en carreras
relacionadas con el sector
de Tly Servicios.

eImplementar carreras
basadas en las expectativas
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sociales y econdmicas del
Estado en el drea de
tecnologias de informacion
y carreras relacionadas.
eOrganizar e  impartir,
directa e indirectamente,
eventos de capacitacion
que promuevan y mejoren
la  eficiencia de las
empresas y
emprendedores del sector.
eParticipar con el IDSCEA en
reforzar los programas de
inglés, computacion vy
matematicas,  apoyando
por medio del CONCYTEA,
a estudiantes
sobresalientes con becas
para estudios superiores y
de post-grado.
eCrear en conjunto con
universidades nuevos
centros de investigacion y
desarrollo tecnologico,
adecuando también las
carreras para que cubran la
demanda de las empresas
del sector de Tl y Servicios.
eEstablecer aceleradoras de
negocios, especialmente
de tecnologia intermedia y
de alta tecnologia.
elmplementar con el apoyo
de las  universidades,
planes para que los
pequeios negocios puedan
ser apoyados por
estudiantes en la
transferencia y aplicacion
de nuevos conocimientos
que impulsen la
innovacion.
eVinculacion con centros de
investigacion con los que
se pueden buscar sinergias.
elas areas de conocimientos
Ciencias y Humanidades
(54.9%), Ingenieria vy
Tecnologia  (34.5%) vy
Ciencias de la Salud (10.5),
son aquellas que registran
un mayor grado de
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Analisis FODA

Fortalezas

F. Vinculacion con las universidades e
instituciones educativas mas importantes del
Estado.

F. Recursos humanos con un alto grado de
especializacion y certificaciones internacionales.
Oportunidades

O. Existencia de universidades e instituciones
educativas locales con carreras de areas o
relacionadas con TI.

O. Mejorar el dominio de diversas tecnologias por
las empresas locales.

O. Adecuar contenidos y oferta de formacion
técnica y capacitacion conforme a la demanda de
la industria local.

O. Conocer la oferta y aprovechar las actividades
de los Centros de Investigacion publicos y/o
privados establecidos en el Estado.

O. Disponibilidad de una masa critica de recursos
humanos en proceso de formacidon o recién
egresados en espera de oportunidades laborales.
O. Menor costo relativo del capital humano que
en otras regiones a nivel nacional.

O. Fomentar las relaciones (redes de innovacion)
con organismos nacionales e internacionales para
la transferencia de la tecnologia y conocimientos.
O. Disponibilidad de recursos humanos con bases
suficientes en conocimiento y capacidades y
habilidades  suficientes  para  desarrollar
habilidades especificas demandadas en la
industria

O. Disponibilidad de emprendedores a través de
instituciones educativas e incubadoras de
negocios locales.

O. Modificar optativas o planes de estudio,
extension y/o diplomados.

O. Promover el incremento de los recursos
humanos con un mayor grado de especializacion y
certificaciones internacionales.

O. Promover el incremento de la matricula en

desempleo, 31 de 100
personas con este nivel de
estudios.

eDe los 855 postgrados que
integran el Padron de
Excelencia en CONACYT,
Aguascalientes solo cuenta
con 8, distribuidos en las
areas de Biotecnologia,
Ciencias Biologicas,
Quimica, Ciencias Exactas
y dos en Ciencias Sociales.
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carreras de Tl o relacionadas.

O. Identificar constantemente las mejores
practicas y tendencias tecnoldgicas a través de un
centro de innovacion en tecnologias de
informacion y comunicaciones.

O. Generar alianzas  estratégicas  con
organizaciones, empresas e instituciones
internacionales para el desarrollo de nuevas
tecnologias multidisciplinarias (arte, musica,
teatro, sectores emergentes, nuevos materiales,
etc.).

Debilidades

D. Incipiente investigacion y desarrollo
tecnoldgico para desarrollar actividades vy
procesos de innovacion.

D. Recursos humanos de las empresas con
deficiencias en sus capacidades de cultura laboral,
tecnologia, inglés y otros idiomas estratégicos.

D. Insuficientes y limitados recursos humanos en
cantidad y por sus capacidades, lo que se traduce
en una competencia interna por la seleccion y
contratacion de personal.

D. Dificultad en la identificacion de recursos
humanos especializados.

D. Limitadas capacidades en técnicas de
administracion de proyectos (costeos,
seguimiento, entre otros)

D. Débil y limitada vinculacion con las
instituciones educativas e InnovaTiA.

D. Falta de «capacitacion, acreditacion vy
certificacion ~ de  recursos  humanos  en
herramientas técnicas, de negocios y de calidad.
D. Estructuras rigidas de las empresas. En el caso
de las nuevas empresas no se tiene una
distribucion adecuada entre profesionales con
experiencia y profesionales jovenes.

Amenazas

A. Disminucion en la matricula de estudiantes
inscritos en carreras de Tl o relacionados.

A. Ausencia de iniciativas en universidades e
instituciones educativas para la actualizacion de
planes de estudio en nuevas tendencias
tecnoldgicas.

A. Actualizacion de programas educativos en
universidades e instituciones educativas no
vinculada a las necesidades de la industria local.
A. Las personas con menor nivel de preparacion
son las que en su mayoria cuentan con un empleo,
mientras que las personas que cuenta con
formacion universitaria son las que registran
mayor desocupacion

A. Las areas de conocimientos Ciencias y
Humanidades (54.9%), Ingenieria y Tecnologia
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(34.5%) y Ciencias de la Salud (z0.5), son aquellas
que registran un mayor grado de desempleo, 31
de 100 personas con este nivel de estudios.

A. De los 855 postgrados que integran el Padron
de Excelencia en CONACYT, Aguascalientes solo
cuenta con 8, distribuidos en las areas de
Biotecnologia, Ciencias Bioldgicas, Quimica,
Ciencias Exactas y dos en Ciencias Sociales.

A. Importar recursos humanos de otras regiones.
A. Baja de matricula, alta desercion vy
competencia entre 31 universidades e
instituciones de  educacion en  carreras
relacionadas con TI.

indice de Competitividad Lecciones Aprendidas Analisis PEST
2008 2009 Dif. Favorables Politico
Desfavorables Econdmico
Social

e Disminucion del interés
por parte de los

estudiantes por
inscribirse en carreras de
tecnologia de la
informacion y similares.
e Crecimiento de
poblacion
economicamente activa.
o El cluster debe
convertirse en un polo de
atraccion de

profesionales de IT
altamente capacitados.

e Migracion de
profesionales entre los
estados de la republica y
diferentes paises.

Tecnoldgico

e No se desarrolla o

transfiere nueva
tecnologia en niveles
suficientes.

e Posibilidad de facilitar la
introduccidn de
tecnologia de punta al
pais.

e Necesidad de desarrollo
de soluciones de
tecnologia  para  las
PYMES.

e Falta de uso de Ia
informacion para

desarrollar productos vy
nuevos mercados.
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Capital Humano

472 333 -
1.39
Menor disponibilidad de personal
calificado y especializado
Fuentes de )
Conocimientos 393 270 o

Pérdida de vinculacion con instituciones
educativas, centros de investigacion e
institutos tecnologicos, asi como una
disminucion en el nivel de preparacion de
los egresados

Competencias Clave

Valor
Raras

Alianzas internacionales
(Universidad Carnegie
Mellon).

Conocimiento

especializado en
computo cientifico.

Vinculacion  con el
sector electronico en

mercados verticales.

Costosas de Imitar

Generacion de nuevos

conocimientos e
investigacion de
frontera.

Innovacion con
tecnologias de

vanguardia para nichos
de mercado.

Software como un
servicio, infraestructura
y experiencia.
Tecnologia
embebido.

software

No sustituibles

Contar con un Centro de

investigacion en
matematicas a nivel
nacional.

Alianzas con

universidades estatales,
nacionales y extranjeras
para realizar proyectos,
y alianzas con la
industria a nivel global.

Alianzas  estratégicas
con lideres del sector en

Desarrollo de nuevas
tecnologias ~ mediante
investigaciones mixtas,

algunas en sociedades

de capital de riesgo,
otras en unién con
organismos

gubernamentales y
académicos y  otras

propias del clUster.

Cultural
Nuevos productos o
servicios

Nuevo Producto o Servicio

Consultoria y soporte
tecnologico para la
aplicacion de nuevas
tecnologias.

Ideas Convergentes

Optimizar procesos de
transferencia de
tecnologia.

Ideas Divergentes
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tecnologias y
telecomunicaciones.

Diagrama Causa — Efecto (Certificaciones)

Limitacién en ¢l manejo
A delidioma inglés,

Baja tasa de certificacion

Cesconocimients de las empresas
3 porempresa,

de su situacidn actual en recursos ———®

humanos. Falta de capacitacién, acreditacion

Estructuras laborales rigidas
o v certificacion de recursos humanes,

de las empresas.

Desconocimlento de programas
de apoyo gubernamentales, ——#*

Recursos humanos con deficlencias
en sus capacidades técnicas y de —®

negacios,
Hecesidad de importar recursos Fi " ,
- _ Falta de promocién de eventos
humanos de otras reglones. de capacitacién y certificaciones,
Itad en |s identiticacié
de recurses humanos especializadeos. Migracién de profesianales "
- racion n n 3
hacia otras entidades y paises. DESCENSO EN EL
IVEL DE
Falta de vinculacién para la incubacio o
*- ebilidades en estructurar
de empresas v aceleradoras de negocios, un ecfusrzo formal de I&D.———*

Falta de informacion del nimero de
estudiantes v egresados de TI.
Bajo aprovechamiento de

los esfuerzas en 1&0, ——*

Falta de bolsa de trabajoe para alinear
oferta y demanda.

Falta d lar p folic de proy
de investigacién y desarrelle, ——%

Falta de procesos de investigacion y

Reforzar programas de inglés, computacion
desarrollo #n aplicaciones empresariales.

¥ matematicas en niveles intermedios.

e

o — Desconccimiento de la oferta y actividades de
#—— los Centros de Investigacién publices y/o

privades locales,

Falta de adecuacion de la oferta de
formacion con la demanda de la ———p
industria local.

4 husencia de padrones de excelencia
de TI. Incipiente investigacion y desarrollo tecnologico
para desarrollar actividades y procesos de innovacion.

Disminucién en la matricula de estudiantes
inseritos en carreras de TI o relacienados. ————»

Ausencia de una dres especializada
en proyectos de investigacidn y ——————®
desarolio.

Falta de inst ta de carreras de
TI alineadas con las expectativas.

Baja de matricula, alta desercion y competencia
entre instituciones educativas locales,
. Falta de indicadores de eficiencia y
capacidades de estudiantes egresados.

Causas Programas Propuestos Estrategia (BSC)

Instituciones Fortalecer y desarrollar programas de vinculacion  Aprendizaje e Innovacion
Educativas y entre las IES para crear especialidades y servicios Programas de colaboracion
Recursos de alta tecnologia con enfoque a las vocaciones del  con instituciones
Humanos estado, las areas de negocio y las tendencias educativas.
tecnoldgicas.
Instituciones Establecer convenios entre el Cluster de Tl y las Aprendizaje e Innovacion
Educativas y Instituciones de Educacion Media y Superior para Programas de colaboracion
Recursos actualizar oportunamente la pertinencias de los con instituciones
Humanos. programas de estudios educativas.
Capacitacion y Mejorar la capacitacion y certificacion de Aprendizaje e Innovacion
Certificacion profesionales de TIC desde los estudios Programa de certificacion a
universitarios estudiantes vy recién
egresados.
Instituciones Promocion de eventos de transferencia del Aprendizaje e Innovacion
Educativas y conocimiento y de mejores practicas (visitas, Programas de colaboracion
Recursos seminarios, simposios) con instituciones
Humanos. educativas.
Capacitacion  y Programas de certificacion de personal alineados a  Aprendizaje e Innovacion
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Certificacion

Recursos
Humanos

Investigacion
Desarrollo

Investigaciony
Desarrollo

Investigaciony
Desarrollo

Investigaciony
Desarrollo

Investigaciony
Desarrollo

Investigaciony
Desarrollo, y
Recursos
Humanos

Investigacion
Desarrollo,
Recursos
Humanos

los requerimientos del mercado y de los proyectos
de las empresas

Mantener  catalogo  de  especializaciones,
certificaciones y capacidades de las empresas y su
personal.

Programa de Documentacion y Transferencia de
mejores Practicas y casos exitosos

Realizar Proyectos de Investigacion y desarrollo de
productos y servicios entre las empresas del
Cluster, tecnologia actual o nuevas tecnologias

Alianzas con Centros de Investigacion para
desarrollar estudios, aplicaciones o tecnologias
para reforzar las capacidades, productos o servicios
de las empresas

Desarrollar el Modelo de Innovacion vy su
apropiacion en las empresas del ClUster

Programas de anticipacion para el desarrollo de
productos y servicios

Desarrollar, adoptar e impulsar una metodologia
efectiva de incubacion de empresas de TIC

Programa incubacion de empresas y de nuevos
negocios en empresas ya existentes o en nuevas
empresas

Programa de capacitacion y
certificacion a
profesionistas.

Clientes

Plataforma de Redes de
Negocio (i.e., contactos,
conferencias IT, canal de
negocios, tendencias |IT,
catdlogo empresarial, bolsa
de trabajo)

Aprendizaje e Innovacion
Portafolio de proyectos de
investigacion y desarrollo
tecnologico

Aprendizaje e Innovacion
Portafolio de proyectos de
investigacion y desarrollo
tecnoldgico

Aprendizaje e Innovacion
Crear la  oficina de
innovacion en TIC's

Aprendizaje e Innovacion
Crear la oficina de
innovacion en TIC's
Aprendizaje e Innovacion
Crear la oficina de
innovacion en TIC's
Aprendizaje e Innovacion
Modelo de integracion de
iniciativas y proyectos entre
el Sistema de Incubadoras
Locales e InnovaTiA
Aprendizaje e Innovacion
Programa de vinculacion
con el Sistema de
Incubadoras Locales
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Impacto de las Estrategias

El presenta apartado muestra el analisis de impacto de las estrategias de los 12
subsistemas, evaluando su complejidad de instrumentacién e impacto para
identificar su prioridad de ejecucion.

Para realizar esta clasificacion se utilizd una matriz de impacto de 4 cuadrantes.
En el eje "X"” se mide la complejidad de baja a alta y en el eje “Y” se mide el
impacto de bajo a alto y el tiempo de ejecucion corto (1 afio), mediano (2 a 3 afios)
y largo plazo (3 a 5 afhos).

Cuadrantes de Analisis de Impacto

Dificultad (instrumentacién)
contra recursos/competencias

Clasificacion del Impacto

CUADRANTE CLASIFICACION ACCION

1] Alta@omplejidad®®ajo@mpacto Evitarlas

vV BajaComplejidad®@ajodmpacto Evitarlas
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Cada programa se coloco en el cuadrante correspondiente en funcidon a las
variables “X"” e “Y”, el resultado de esta clasificacion por Subsistema y Estrategia
se muestra a continuacion:

Analisis de Impacto

. EJE "X" EJE"Y"
No. ;2:3:’; Programas Estrategia GRADODE NIVELDE CUADRANTE
DIFICULTAD IMPACTO
Programa de | Clientes. Desarrollar
. Afio de posicionamiento a nivel | Pagina Web de , s
Constitucion | nacional e internacional | InnovaTiA
de InnovaTiA.
Reingenieria de la | Procesos. Desarrollo de
) Afio de organizacion, de la| Manuales de , 3
Constitucion | administracion y de la | Organizacion y
estructura legal. Operacion.
Transparentar la | Financiera. Programa de
gestion, el wuso de | transparencia de
Ao de recursos y asegurar la | informacion financiera y
3 | Constitucién | rendicién de cuentas Programa de difusion 2 5
del marco legal vy
normativo
Desarrollo de Plan | Procesos. Comité de
Afio de estratégico con | Seguimiento .c’ie
4 | Constitucion | Programasy proyectos. programas, planglaC|on 2 4
estratégica y gestion de
proyectos
Sistema de monitoreo | Procesos. Comité de
Ao de y §v§luacién de las | Seguimiento | .c’ie
5 | Constitucion | Mciativas. programas,  planeacion 2 4
estratégica y gestion de
proyectos
Programa de relaciones | Clientes. Programa de
publicas para la | Relaciones Publicas
Ao de participacion y
6 o ) 4 4 I
Constitucion | compromiso de
empresas y
organizaciones.
Desarrollo y operacion | Procesos. Programa de
Ao de del proceso de atencion | implementacion de
7| Constitucién | a clientes. sistemas de calidad y 4 3 !
responsabilidad social
Identificacion de | Procesos. Comité de
= estrategias y | Seguimiento de
8 An(? de.’ actividades futuras. programas, planeacion 4 5 I
Constitucion L L
estratégica y gestion de
proyectos
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Infraestructura del ClUster

Infraestructura | Desarrollo del Modelo | Financiera. Desarrollo del
del Cluster | de Negocios. modelo de negocios
Gestionar instalaciones | Procesos. Programa de
) Infraestructura | e infraestructura fisica y | infraestructura fisica vy I
del Cluster | tecnoldgica para | tecnolégica  para la 5
operacion de InnovaTiA. | operacion de InnovaTiA
Participar en el | Clientes. Creacion de
desarrolloy mejoradela | Grupo de Alto Nivel
infraestructura de TIC | Interinstitucional que
Infraestructura | del Estado participe en el disefio y I
3 del Cluster medicion de politicas y 4

programas para el
desarrollo del sector de
TIC's

Financiamiento Propio

Financiamiento | Desarrollo del Modelo | Financiera. Desarrollo del
Propio de Negocios. modelo de negocios
Ofrecer servicios de Procesos. Programa de
, Financiamiento | calidad a los miembros | Servicios de InnovaTiA. s I
Propio estratégicos de
InnovaTiA
Gestion de recursos Financiera. Programa de
gubernamentales para | financiamiento para
Financiamiento | el desarrollo de empresas de tecnologias I
3 Propio capacidadesy procesos | de informaciony >
de innovacion Programa de innovacion
empresarial
Desarrollo de servicios | Procesos. Crear la
corporativos de gestion, | estructura organizacional
Financiamiento | comercializacion, y funcional de la Oficina I
4 Propio capacitacion, asistencia | de Proyectos >
técnica, logistica vy
financieros.
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Nivel de Cooperacion

Nivel de
Cooperacion

Desarrollo de una plataforma de
negocios, comunicacion,
colaboracion e intercambio de
proyectos entre
desarrolladores,
comercializadores,
distribuidores, usuarios
estratégicos de los productos y
servicios de las empresas de
InnovaTIA.

Clientes. Plataforma
de Redes de
Negocio.

Nivel de
Cooperacion

Generacion de alianzas
estratégicas con  clUsteres,
organismos nacionales o
internacionales, profesionistas,
para la investigacion, el
desarrollo, la comercializacion y
la  generacion de nuevos
negocios de productos o
servicios de las empresas de
InnovaTiA.

Clientes. Programa
de alianzas
estratégicas

Nivel de
Cooperacion

Desarrollo de estrategias de
atraccion de inversiones vy
alianzas con las grandes
empresas locales de TIC y de
sectores usuarios.

Clientes. Programa
de alianzas
estratégicas

Nivel de
Cooperacion

Desarrollar ecosistemas de
productos o servicios orientados
a no consumidores de las
economias emergentes, grupos
de la diversidad y de la base de
la piramide poblacional del
poder adquisitivo.

Clientes. Programa
de alianzas
estratégicas con
camaras y
asociaciones locales
y regionales

Nivel de
Cooperacion

Desarrollar indicadores
estratégicos de negocios y
tecnologia.

Clientes. Programa
de vinculacion en
sistemas de
indicadores
estratégicos de
negocios y
tecnologia
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Nivel de Competencia

Desarrollo de programa | Clientes. Desarrollar el

de integracion de | canal de negocios.
) Nivel de proyectos, negocios Yy N s |
Competencia | clientes nacionales e
internacionales para

empresas del Cluster.
. Desarrollo de base de | Clientes. Desarrollar el
Nivel de s .
2 .| datos inteligente de | canal de negocios 2 5 |
Competencia ;
NUevos negocios
Desarrollo de portal | Clientes. Desarrollar el
electronico  inteligente | catalogo empresarial de
para promocionar los | capacidades, productos y

Nivel de - . - .
3 .| servicios, el comercio, el | servicios de InnovaTiA. 2 5 |
Competencia
desarrollo de las
empresas y sus
productos
Identificar modelos de Clientes. Programa de
Nivel de negocios y mejores vinculacion en sistemas de
4 | Competencia practicas exitosos para indicadores  estratégicos 4 4 Il
P adoptary apropiarenel | de negociosy tecnologia.
Cluster

Cobertura de Mercado

Cobertura Estrategia Clientes. Desarrollar pagina
posicionamiento comermal Web de InnovaTiA
1 de ) 2 5 |
Mercado de InnovaTiA y sus
empresas asociadas.
Cobertura Desarrollo de procesos de | Clientes.  Programa  de
, de exportacion de productos | exportacion de productos y ) |
Mercado y servicios. servicios de miembros de >
InnovaTiA.
Aprovechar las | Procesos. Manuval  de
Cobertura | oportunidades de | Recomendaciones para la
3 de exportaciones por parte de | Exportacion de Productos y 2 5 |
Mercado | los miembros estratégicos | Servicios.
de InnovaTiA
Cobertura Desarrollo de eventos de | Clientes. Programa de
de promocion de los | eventos para la promociony I
4 Mercado productos y servicios. comercializacion de 4 4
aplicaciones.
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Venta de Productos o Servicios

Ventas de | Desarrollo Clientes.  Programa
) Productos | posicionamiento de marca instrumentacion de |
o) propia integrada con cada | practicas comerciales 5
Servicios | empresa competitivas
Ventas de | Desarrollar ~ habilidades | Clientes.  Programa  de
) Productos | gerenciales y de negocios | desarrollo de habilidades |
o) internacionales gerenciales y de negocios 5
Servicios internacionales.
Ventas de | Desarrollar procesos de | Clientes. Programa de
Productos | planeacion estratégica de | Tableros de Control de |
3 o) las empresas de | Indicadores Estratégicos 5
Servicios | InnovaTiA. Empresariales
Proteger las  marcas, | Clientes. Programa  de
Ventas de 9 ! . g
derechos de autor vy |propiedad intelectual,
Productos ) . L
4 o propiedad intelectual de | constitucion formal,
. los miembros de | registros de derechos de
Servicios .
InnovaTiA autor y marcas. 5 Il

Certificacion

Programas Clientes. Programa
certificacion de certificacion de empresas
. _ ., |empresas, procesos Yy |en modelos de calidad de
1 | Certificacion 4 |
personal para | desarrollo de software.
incrementar la
competitividad
Programas de | Clientes. Programa de
certificacion de | gestion de servicios vy
5 | Certificacion | €MPresas, procesos y responsabilidad sgcial con 4 "
personal para |una fuerte orientacion
incrementar la | hacia el cliente.
competitividad
Programa de desarrollo | Clientes. Programa de
3 | Certificacion de  aplicaciones  de | certificacion de empresas s I
empresas certificadas. en modelos de calidad de
desarrollo de software
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Vinculaciéon con IEy Cl

Fortalecer y desarrollar | Aprendizaje e Innovacion.
programas de vinculacion | Programas de colaboracion
con |E para crear|con instituciones
. ., | especialidades y servicios | educativas.
Vinculacion .
1 de alta tecnologia con 4
conlEyCl .
enfoque a las vocaciones
del estado, las areas de
negocio y las tendencias
tecnoldgicas.
Establecer convenios | Aprendizaje e Innovacion.
entre el ClUster de Tly las | Programas de colaboracion
Instituciones de | con instituciones
, Vinculacion | Educacion ~ Media vy | educativas.
conlEy Cl | Superior para actualizar 4
oportunamente la
pertinencias  de los
programas de estudios
Mejorar la capacitacion y | Aprendizaje e Innovacion.
. .. | certificacién de | Programa de certificacion a
Vinculacion . . -
3 profesionales de TIC | estudiantes vy recién 4
conlEyCl .
desde los estudios | egresados.
universitarios
Promocion de eventos de | Aprendizaje e Innovacion.
Vinculacion transferencia del | Programas de colaboracion
4 conIE v Cl conocimiento y de | con instituciones 4
4 mejores practicas (visitas, | educativas.
seminarios, sSimposios)
Programas de | Aprendizaje e Innovacion.
certificacion de personal | Programa de capacitaciony
. ., | alineados a los | certificacion a
Vinculacion L L
5 requerimientos del | profesionistas. 4
conlEyCl
mercado y de los
proyectos de las
empresas.
Mantener catalogo de | Clientes. Plataforma de
. .. | especializaciones, Redes de Negocio.
Vinculacion .
6 certificaciones y
conlEyCl )
capacidades de las
empresas y su personal. 5
Programa de | Aprendizaje e Innovacion.
Vinculacion | Documentacion y | Portafolio de proyectos de I
7| con IEy Cl | Transferencia de mejores | investigacion y desarrollo 5
Practicas y casos exitosos | tecnoldgico
Realizar Proyectos de | Aprendizaje e Innovacion.
Vinculacion Investigacion y desarrollo | Portafolio de proyectos de
8 conIE v Cl de productos y servicios | investigacion y desarrollo 5 Il
Y entre las empresas del | tecnoldgico
Cluster, tecnologia actual
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o nuevas tecnologias
Alianzas con Centros de | Aprendizaje e Innovacion.
Investigacion para |Crear la  oficina de
. ., | desarrollar estudios, | innovacion en TIC's
Vinculacion aplicaciones o tecnologias I
% | conlE y Cl P 9 4
para reforzar las
capacidades, productos o
servicios de las empresas
Desarrollar el Modelo de | Aprendizaje e Innovacion.
10 Vinculacion | Innovacion y su|Crear la oficina de I
con lEy Cl | apropiacion en las | innovacion en TIC's 5
empresas del Cluster
Programas de | Aprendizaje e Innovacion.
Vinculacion | anticipacion ~ para el |Crear la  oficina de
11 . . \ 5 I
con lEy Cl | desarrollo de productos y | innovacion en TIC's
servicios
Desarrollar, adoptar e | Aprendizaje e Innovacion.
impulsar una metodologia | Modelo de integracion de
Vinculacion | efectiva de incubacion de | iniciativas y  proyectos
12 . 5 I
conlEy Cl | empresas de TIC entre el Sistema de
Incubadoras  Locales e
InnovaTiA
Programa incubacion de | Aprendizaje e Innovacion.
Vinculacion | €mMPresas y de nuevos | Programa de vinculacion
13 negocios en empresas ya | con el Sistema de 4 I
conlEyCl ;
existentes o en nuevas | Incubadoras Locales
empresas
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Una parte esencial del proceso de planeacion consistio en revisar la Mision y
Visidn iniciales con los resultados obtenidos en el presente Estudio para alinear el
rumbo de InnovaTiA en el 2012.

Propiciar el ambiente para el desarrollo competitivo y de vanguardia de las
empresas de tecnologias de la informacion, cuidando los intereses de sus
afiliados, en sinergia con su entorno, contribuyendo al desarrollo tecnoldgico y
social.

Ser reconocido mundialmente como promotor de empresas lideres y altamente
competitivas en tecnologias de la informacion; desarrollando capital humano, e
impulsando el bienestar social, de manera auténoma y autosuficiente.

InnovaTiA es un consorcio de empresas de desarrollo de software que han unido
sus fortalezas y su experiencia a través de una metodologia de mejora continua de
desarrollo de software, para ofrecer a sus clientes soluciones empacadas y de
desarrollo a la medida con los mas altos estandares internacionales.

Cabe mencionar que en el 2002, InnovaTiA establecio los siguientes
elementos en su planeacion estratégica:

Facilitar y fomentar la competitividad y productividad de las empresas TI.
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Para el 2013, se visualiza como el cluster de la industria mas importante en
Aguascalientes y en México.

Ser promotor de desarrollo de capital humano competitivo en empresas de Tly
apoyar el incremento a la competitividad y productividad de las empresas que lo
conforman.

Fomentar y facilitar la competitividad del sector de las TIC's de Aguascalientes
hacia una mayor participacion en un entorno global, contribuyendo al desarrollo
de nuestra sociedad.

Para el 2017, alcanzar un nivel de madurez y competitividad como el clUster de
TIC's mas importante en México con una participacion en el entorno global,
impulsando la sociedad del conocimiento y las vocaciones estratégicas del estado
de Aguascalientes.

Que las empresas de InnovaTiA hagan negocios exitosos en el mercado global
impactando positivamente la economia de las proximas generaciones.

Los lideres en InnovaTiA... siempre con una integridad y honestidad inflexible...

e Son apasionados en generar el éxito de su industria,... en beneficio de sus
empresarios y poblacion de aguascalentense
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e Viven la innovacidn, ... la utilizan para transformar sus servicios y posicionarse a
nivel internacional y competir globalmente

e Insisten en la excelencia y son intolerantes con la burocracia

e Actuan sin prejuzgar,.... siempre buscando y aplicando las mejores ideas sin
importar su origen.

e Premian y reconocen la generacion de nuevos negocios y a la organizacion que los
provee,.... y forman equipos interdisciplinarios para maximizarlos

e Buscan el cambio,.... por las grandes oportunidades de crecimiento que este
genera

e Crean una clara y simple vision enfocada a formar un cluster incluyente de la
cuadruple hélice, ... continuamente fresca y renovada para su ejecucion

e (Crea un ambiente constante de retos ambiciosos, entusiasmo, confianza,...
premia la innovacidn,.... y celebra los resultados

e Demuestra a sus integrantes, siempre con un entusiasmo contagioso,... las “4-
E’s” del liderazgo de InnovaTiA,... La Energia personal para recibir y controlar los
retos diarios,... la habilidad de crear una atmosfera que Energice a otros,... la
curiosidad de Explorar todo lo que fomente el desarrollo de nuevos negocios y el
crecimiento sustentable para lograr un clister de alta competitividad
internacional,... y la habilidad de Ejecutar constantemente.

Buscamos el bien comun. Ninguna busca su propio bien, sino el del otro.

"Intentad dejar este mundo un poco mejor de como os lo encontrdsteis y, cuando os
llegue la hora de morir, podréis morir felices sintiendo que de ningun modo habréis
perdido vuestro tiempo sino que habréis hecho todo lo posible”.

Robert Baden Powell el 22 Febrero 1857.

Cada miembro del Consejo de InnovaTiA debe estar al menos en una iniciativa.
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Balanced Scorecard

El Balanced Scorecard (BSC) es un instrumento de planeacion estratégica
estructurado en 4 grandes perspectivas (estrategias) que conectan todos los
objetivos de la organizacion, manteniéndolos alineados y controlados con sus
indicadores clave de desempefio (Key Performance Index, KPI).

La estructura del BSC enuncia la Misidn, Vision, y las 4 estrategias
resultantes: 1) Financiera, 2) Clientes y Negocios, 3) Procesos y 4) Aprendizaje e
Innovacion.
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El Mapa Estratégico es el conjunto de objetivos estratégicos que se conectan a
través de relaciones casuales. Los mapas estratégicos son el aporte conceptual
mas importante del BSC, definiendo una coherencia entre los objetivos
estratégicos y permitiendo la visualizacion de manera sencilla y grafica.

Los mapas estratégicos pueden ayudar a englobar y priorizar objetivos. La
experiencia muestra que también se produce un gran aprendizaje en el trabajo en
equipo para la elaboracion de los mapas, por lo que recomendamos que se realice
una sesion de revision de este mapa con todos los miembros de InnovaTiA.

FIN Posicionar a los miembros estratégicos del cluster de las TIC’s de Aguascalientes en el mercado
ULTIMO nacional e internacional
Parael 2017, alcanzar un nivel de madurez y - "
) o ! - . . Fomentary facilitar la competitividad del sector de las
VISION competitividad como el clister de TIC’'s masimportante en TIC’s de Agu);scaliemeshacigunamayorparticipacién en
Y México con una participacién en el entorno global,

un entorno global, contribuyendo al desarrollo de nuestra

A impulsando la sociedad del conocimiento y las vocaciones .
MISION P y sociedad.

estratégicas del estado de Aguascalientes.

OEF1. Lograr laauto ?EFZ' Transpargntar
FINANCIERA sustentabilidad de QU MEWS® EHEEND §7
E——y financiero de
InnovaTiA
M j
S ,&"
L - .\ v ,, -
OECL1. Mejorar el N, . 4 OECS3. Fortalecer la
osicionamiento A CEEa M (| red de contactos
CLIENIES 7 ’ comercial de \ Eroducividadivils alianzas estraté icz)a,s
9 \ competitividad / J \
1 InnovaTiA Y 1 de InnovaTiA 1
— 1 \ 1 \
I 13 5 1
1 1 I |}
i '
PROCESOS 1 OEP1. Lograr un modelo de gestién competitivo de :
1 laoperacién de InnovaTiA l\
— 1 1
=— :
i OEAL. Desarrollar |as ]
1 ca[.)acidades de mogs);\g' Imrpomfz?rrnas 1
APRENDIZAJE \ profesionistas, personal de pALLS 4

deinnovacioén y
las empresas y personal emprendedurismo
operativo de InnovaTiA.
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Obijetivos
* Contar con los recursos financieros necesarios para garantizar la
administracion y operacion eficiente de InnovaTiA.

* Lograr que el manejo financiero y operativo de InnovaTiA sea transparente
entre sus miembros.

Resumen de la Estrategia Financiera

Financiera 2 4 5 6

OEFa. Lograr la auto - sustentabilidad financiera de InnovaTiA

IMOEF 1-1-1. Implementar el modelo de negocios (ingresos—egresos) para la
capitalizacion y operacion de InnovaTiA

PIMOEF 1-1-1-1. Desarrollo del modelo de negocios
IMOEF 1-2-1. Crear la Oficina de Proyectos

PIMOEF 1-2-1-1. Crear la estructura organizacional y funcional de la Oficina
de Proyectos

IMOEF 1-3-1. Gestionar de recursos para la investigacion y el desarrollo de nuevos
negocios

PIMOEF 1-3-1-1 Programa de financiamiento para empresas de tecnologias
de informacion
PIMOEF 1-3-1-2. Programa de innovacion empresarial

OEF2. Transparentar el manejo operativo y financiero de InnovaTiA

IMOEF2-1-1. Difundir de informacion financiera de los ingresos—egresos en la
Pagina Web InnovaTiA
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PIMOEF 2-1-1-1. Programa de transparencia de informacion financiera

IMOEF2-1-2. Difundir la informacion legal y normativa de InnovaTiA en la Pagina

Web propia

PIMOEF 2-1-2-1. Programa de difusion del marco legal y normativo

CQ;\ BALANCED SCORECARD | Septiembre 2012
mrovane CLUSTER DE TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION DE AGUASCALIENTES A.C. (InnovaTiA)
. Para el 2017, alcanzar un nivel de madurez y competitividad como el clister de TIC’s mas importante en México con una participacién en el
VISION p q i " AT .
entorno global, impulsando la sociedad del conocimiento y las vocaciones estratégicas del estado de Aguascalientes.
MISION Fomentar y facilitar la competitividad del sector de las TIC’s de Aguascalientes hacia una mayor participacién en un entorno global, contribuyendo

al desarrollo de nuestra sociedad.

PERSPECTIVAS
ESTRATEGICAS 1. PERSPECTIVA FINANCIERA

OBJETIVOS - . . OEF2. Transparentar el manejo operativo y
ESTRATEGICOS OEF1. Lograr la autosustentabilidad financiera financiero

Lograr que el manejo financiero y operativo de
InnovaTiA no deje lugar a dudas entre sus
miembros estratégicos

Descripcién del Contar con los recursos financieros necesarios para garantizar la administracién y operacion
OE eficiente de InnovaTiA.

MOEF1-1. Relacion de ingresos

INDICES DE MOEF1-3. NG ) ) R
& egresos equilibrados para la MOEF1-2. Oficina de . EF1-3. Nume_ro de proyectos MOEF2-1. Publicar la informacioén financiera y
DESEMPENO - - " implementados por tipo de esquema de . P - !
. administracion y operacion auto Proyectos creada. ) o normativa en la pagina electrénica de InnovaTiA
CLAVE (KPI's) X financiamiento
sustentable de InnovaTiA
IMOEF 1-1-1. Implementar el . . IMOEF2-1-2. Difundir la
modelo de negocios IMOEF 1-3-1. Gestionar de recursos parala . lMOEF% o .1' le_undlr de informacion legal y
. IMOEF 1-2-1. Crear la X s informacioén financiera de los N
INICIATIVAS (ingresos—egresos) para la - investigacion y el desarrollo de nuevos X normativa de
M) " Oficina de Proyectos B ingresos—egresos en la X .
capitalizacion y operacion de negocios Y X InnovaTiAen la Pagina
" Pégina Web InnovaTiA "
InnovaTiA Web propia
Gestionar recursos y
apoyos para fortalecer las Fortalecer las Obtener recursos
OBETNODE | Coeconusieoiss | copndas npoios | copmitaes | PO o i rciode Tt
LA INICIATIVA q par " ¥y ydeinvestigaciony e pre y la informacién financiera N gay
operacion de InnovaTiA desarrollo de nuevos miembros de desarrollo de nuevos normativo de InnovaTiA
negocios (i.e., SEy InnovaTiA negocios
CONACYT)
Potenciar la Mejorar la
IMPACTO DE LA . N . . capacidad de las rentabilidad de Los miembros de InnovaTiA tienen confianza en su
InnovaTiA es autosustentable financiera y operativamente X - ) ;
INICIATIVA empresas de InnovaTiAy sus estructura operativa, legal y financiera
InnovaTiA empresas miembros
PIMOEF 1-3-1-1
PIMOEF 1-2-1-1. Crear la Programa de PIMOEF 1-3-1-2. PIMOEF 2-1-2-1.
PROGRAMAS o PIMOEF 1-1-1-1. Desarrollo del  estructura organizacional y = financiamiento para Programa de PIMOEF 2-1-1-1. P.rograma Programa de difusién
N . - . L de transparencia de
ACTIVIDADES modelo de negocios funcional de la Oficina de empresas de innovacion . o . del marco legal y
’ X informacion financiera R
Proyectos tecnologias de empresarial normativo
informacién
RESPONSABLE InnovaTiA.- Armando Skertchly
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Obijetivos

* Consolidar el posicionamiento de InnovaTiA y promover los productos y
servicios de sus empresas hacia mercados locales, regionales e
internacionales.

* Potenciar la competitividad y productividad de los miembros de InnovaTiA.

* Desarrollar una red de negocios estratégica global para desarrollar
oportunidades de negocio y el crecimiento de las empresas de InnovaTiA.

Resumen de la Estrategia Clientes y Negocios

Clientes y Negocios 3 7 9 20
OECa. Mejorar el posicionamiento comercial de InnovaTiA

IMOEC1-1-1. Crear un modelo de posicionamiento para la comercializacion
integral de productos y servicios de InnovaTiA

PIMOECz1-1-1-1. Desarrollar la Pagina Web

PIMOECz-1-1-2. Desarrollar la imagen corporativa de InnovaTiA
PIMOECz1-1-1-3. Programa de redes sociales (i.e. Facebook, Linkedin,
Twitter, etc.).

PIMOEC1-1-1-4. Desarrollar el catdlogo empresarial de capacidades,
productosy servicios

PIMOECz-1-1-5. Desarrollar el canal de negocios.

IMOECz-2-1. Implementar mecanismos que incentiven, retengan, e incrementen
la membresia de InnovaTiA

PIMOECz1-2-1-1. Programa de Relaciones Publicas

IMOECz-3-1. Participar en el desarrollo de politicas publicas a nivel estatal y
nacional

Pagina 232 de 282



PIMOECz-3-1-1. Creacion de Grupo de Alto Nivel Interinstitucional para el
desarrollo de politicas publicas (i.e. INEGI, SEDEC, IDSCEA, IACE, etc.).

mnovartia

VISION

MISION

ESTRATEGIAS

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Descripcion del Objetivo
Estratégico

NDICES DE DESEMPERO
CLAVE (KPI's)

INICIATIVAS

OBJETIVO DE LA INICIATIVA

IMPACTO DE LA INICIATIVA

PROGRAMAS o ACTIVIDADES

RESPONSABLE

BALANCED SCORECARD | Septiembre 2012

CLUSTER DE TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION DE AGUASCALIENTES A.C. (InnovaTiA)

Para el 2017, alcanzar un nivel de madurez y competitividad como el cluster de TIC’s mas importante en
México con una participacion en el entorno global, impulsando la sociedad del conocimiento y las vocaciones
estratégicas del estado de Aguascalientes.
Fomentar y facilitar la competitividad del sector de las TIC’s de Aguascalientes hacia una mayor participacion
en un entorno global, contribuyendo al desarrollo de nuestra sociedad.
2. ESTRATEGIA DE CLIENTES Y NEGOCIOS
OECL1. Mejorar el posicionamiento comercial de InnovaTiA
Consolidar el posicionamiento de InnovaTiA y promover los productos y servicios de sus empresas hacia
mercados locales, regionales e internacionales.

MOEC1-3.
MOEC1-2. Crecimiento de
MOEC1-1. Medir el posicionamiento de InnovaTiA en los mercados locales, Nu_mero de la part_lmpacpn
regionales e internacionales mlgmbros de la industria
activos de de las TIC's en
InnovaTiA el PIB del
estado.
IMOEC1-2-1.
Implementar IMOEC1-3-1.
mecanismos Participar el
IMOEC1-1-1. Crear un modelo de posicionamiento para la comercializacién _ Qque desarlr(_)llo de
; o - incentiven, politicas
integral de productos y servicios de InnovaTiA L .
retengan, e publicas a nivel
incrementen estatal y
la membresia nacional.
de InnovaTiA
Contar con  Contar con
nuevos una catalogo  Implementar
Contar con canales empresarial con un canal Incidir en la
Consolidar la unaimagen para de de negocios toma de
" J . ) Incrementar la i
membresia corporativa promover  capacidades, eficaz que . decisiones para
o o - membresia
estratégica soliday las productos y beneficie a el sector de
representativa  estrategias,  servicios de todos los TIC's local
productos y los miembros
servicios miembros
Promover y -
dentificar a posicionar a Aumentar las Ampliar la izzzlsctﬁ;%r;;as
Credibilidad y los miembros ~ Ampliar los nivel oportunidades parti(?ipacién TIC's como un
ofazedelos | conlogue  caesde ool Gneqoonds demerbos secr
InnovaTiA los los miembros estratégicos eitil;fgfe%ggla
miembros
PIMOEC1-1- PIMOEC1-3-1-
1-4. 1. Creacion de
PIMOEC1-1- PIMOEC1- Desarrollar PIMOEC1-1- PIMOEC1-2- Grupo de Alto
PIMOEC1-1-1-1. 1-2. 1-1-3. el catédlogo 1-5. Nivel
: 1-1. Programa ISR
Desarrollar la Desarrollarla ~ Programa  empresarial =~ Desarrollar el d Interinstitucional
. N de Relaciones
Pagina Web imagen de redes de canal de publicas para el
corporativa sociales. capacidades negocios. desarrollo de
, productos y politicas
servicios publicas.

InnovaTiA- Javier Castro
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OEC2. Mejorar la productividad y la competitividad de las empresas miembros
de InnovaTiA

IMOEC1-4-1. Implementar modelos de calidad, sistemas de gestion administrativa
y programas de responsabilidad social y ambiental empresariales.

PIMOECz1-4-1-1. Programa de certificacion de empresas en modelos de
calidad de desarrollo de software.

PIMOEC1-4-1-2. Programa de gestion de servicios y responsabilidad social
con una fuerte orientacion hacia el cliente.

IMOEC1-5-1. Mejorar las capacidades de negocios de InnovaTiA

PIMOECz1-5-1-1. Programa de propiedad intelectual, constitucion formal,
registros de derechos de autor y marcas.

PIMOECa-5-1.2. Programa de instrumentacion de practicas comerciales
competitivas.

PIMOECz1-5-1-3. Programa de Tableros de Control de Indicadores
Estratégicos Empresariales

PIMOECz1-5-1-4. Programa de exportacion de productos y servicios
PIMOECz1-5-1-5. Programa de desarrollo de habilidades gerenciales y
negocios internacionales

PIMOEC1-5-1-6. Programa de eventos para la promocion vy
comercializacion de aplicaciones
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VISION

BALANCED SCORECARD |

Septiembre 2012

CLUSTER DE TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION DE AGUASCALIENTES A.C. (InnovaTiA)

Para el 2017, alcanzar un nivel de madurez y competitividad como el clister de TIC’s mas importante en México con una participacion en el

entorno global, impulsando la sociedad del conocimiento y las vocaciones estratégicas del estado de Aguascalientes.

MISION
ESTRATEGIAS

OBJETIVOS
ESTRATEGICOS

Descripcion del
Objetivo
Estratégico

2. ESTRATEGIA DE CLIENTES Y NEGOCIOS

Impulsar al sector de las TIC’s de Aguascalientes hacia una mayor participacion en el mercado nacional y mundial

OEC2. Mejorar la productividad y la competitividad de las empresas miembro

Potenciar la competitividad y productividad de los miembros

MOEC2-1. Nimero de empresas

INDICES DE
DESEMPERNO
CLAVE (KPI's)

certificadas en modelos de calidad
de desarrollo de softwares, gestion
de servicios y programas de

responsabilidad social y ambiental

IMOEC2-1-1. Implementar modelos
de calidad, sistemas de gestion

INICIATIVAS administrativa y programas de
responsabilidad social y ambiental
empresariales.
veor o Dol s
calidad en el Contar con Proteger las g Contar con
comercial, .
desarrollode empresas conuna marcas, derechos mecanismos instrumentos de
OBJETIVO DE LA productos y  eficiente gestion de de autor y propiedad . v monitoreo y
o . . herramientas de "
INICIATIVA provision de  servicios y una alta  intelectual de los o evaluacion
S - - comunicacion y -
servicios de las  responsabilidad miembros de N L estratégicos de
. " " ejecucion de :
empresas social y ambiental InnovaTiA los miembros
) campanas
miembros Acti
tacticas
Implementar
modelos de  Profesionalizar la Tener
calidad con gestion de Incrementar las ventas de productos informacion de
IMPACTO DE LA reconocimiento  servicios y las servicios con marcasp de los y calidad para la
INICIATIVA internacional précticas de . toma de
" miembros L
paralaventade responsabilidad decisiones
productos y  social y ambiental empresariales
servicios
PIMOEC2-1-1- PIMOEC2-1-1-2. PIMOEC2-2-1-1.
1. Programa de Programa de Programa de PIMOEC2-2-1-2. PIMOEC2-2-1-3.
A i X Programa de
certificacion de gestién de propiedad Programa de
- ; . - Tableros de
PROGRAMAS o empresas en servicios y intelectual. instrumentacion Control de
ACTIVIDADES modelos de responsabilidad  constitucién formal,  de précticas Indicadores
calidad de social con una registros de comerciales P
X - - Estratégicos
desarrollode  fuerte orientacién derechos de autory — competitivas X
. " Empresariales
software. hacia el cliente. marcas.
RESPONSABLE InnovaTiA- Javier Castro

Desarrollar una
estrategia de
exportacion de
productos y
servicios

Ampliar la cobertura
del mercado de las
empresas
Corto plazo:
Latinoamérica
Mediano plazo:
Espafia y USA

PIMOEC2-2-1-4.
Programa de
exportacion de
productos y
servicios

MOEC?2-2. indices de competitividad de capacidades de negocios empresariales

IMOEC2-2-1. Mejorar las capacidades de negocios de InnovaTiA

Realizar eventos para
la promocion y
comercializacion de las
aplicaciones de
miembros en mercados

Desarrollo de
habilidades
gerenciales y
competencias

multiculturales nacionales e
internacionales
. Incrementar la venta de
Mejorar las

aplicaciones en el
marcado nacional e
internacional

capacidades de
realizar negocios

PIMOEC2-2-1-5.
Programa de
desarrollo de

PIMOEC2-2-1-6.
Programa de eventos

habilidades para la promocién y
gerenciales y comercializacion de
negocios aplicaciones.

internacionales
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OEC3. Fortalecer la red de contactos y alianzas estratégicas para potenciar las
oportunidades de negocio de los miembros de InnovaTiA

IMOEC1-6-1. Redes de negocios de InnovaTiA

PIMOEC1-6-1-1. Programa de vinculacion en sistemas de indicadores
estratégicos de negocios y tecnologia.
PIMOECz1-6-1-2. Plataforma de Redes de Negocio.

IMOEC1-8-1.Alianzas  estratégicas para inversion y desarrollo con
clisteres, grandes empresas, organismos publicos y privados nacionales e
internacionales del sector de TIC's, empresas usuarias y profesionistas en el
exterior.

PIMOECz1-8-1-1. Programa de alianzas estratégicas

IMOEC1-8-2. Crear oficinas de ventas y comercializacion en las principales
capitales del sector en México

PIMOECz1-8-2-1. Programa de apertura de oficinas
IMOEC1-8-3. Desarrollar ecosistemas de productos o servicios orientados a no
consumidores de las economias emergentes, grupos de la diversidad y de la base
de la piramide poblacional del poder adquisitivo

PIMOECz1-8-3-1. Programa de alianzas estratégicas con camaras vy

asociaciones locales y regionales para la comercializacion de productos en
mercados no tradicionales.
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BALANCED SCORECARD Septiembre 2012
CLUSTER DE TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION DE AGUASCALIENTES A.C. (InnovaTiA)

Para el 2017, alcanzar un nivel de madurez y competitividad como el clister de TIC’s mas importante en México con una participacién en el

VISION entorno global, impulsando la sociedad del conocimiento y las vocaciones estratégicas del estado de Aguascalientes.

MISION Impulsar al sector de las TIC’s de Aguascalientes hacia una mayor participacién en el mercado nacional y mundial

ESTRATEGIAS 2. ESTRATEGIA DE CLIENTES Y NEGOCIOS

OBJETIVOS

ESTRATEGICO OECS3. Fortalecer lared de contactos y alianzas estratégicas para potenciar las oportunidades de negocio de los miembros
S}

Descripcién del
Objetivo Desarrollar unared de negocios estrategica global para desarrollar oportunidades de negocio y el crecimiento de las empresas

Estratégico

INDICES DE
o MOEC3-1. Medicion de i tos de | . . . " .
DESEMPENO 'clon de Impactos de 1as MOECS3-2. Inversiones y nuevos negocios derivados de las redes, alianzas y representaciones
. redes de negocios
CLAVE (KPI's)
IMOEC3-2-1.Alianzas
estratégicas para inversion y
desarrollo con IMOECG3-2-2. Crear oficinas IMOECS‘_—2_—3. D_esarrollar ec05|stema§ de productos
clusters, grandes empresas, de ventas v comercializacion 0 servicios orientados a no consumidores de las
INICIATIVAS IMOEC3-1-1. Redes de negocios organismos publicos y privados Y economias emergentes, grupos de la diversidad y de

en las principales capitales

nacionales e internacionales del o la base de la piramide poblacional del poder
§ del sector en México .
sector de TIC's, empresas adquisitivo
usuarias y profesionistas en el
exterior.
Identificar y
transferir las Desarrollar ecosistemas de productos o servicios

Promover y comercializar
los productos y servicios de

Desarrollar una
plataforma de redes

orientados a no consumidores de las economias
emergentes, grupos de la diversidad y de la base de

Ampliar las perspectivas de
negocios en otros sectores

OBJETIVO DE  mejores practicas y
LAINICIATIVA modelos exitosos

de negocios y de negocios los miembros de INNOVATIA la pirdmide poblacional del poder adquisitivo
tecnolégicos
Mejorar [ Mejorar la

competitvidad y el competitividad y el . Apoyar en el crecimientoy  Incremento del valor de las empresas del Clister,
Potenciar el acceso o desarrollo

IMPACTO DE LA posicionamiento de L X . X . N
posicionamiento de la desarrollo de la industria con la creacion de nuevos negocios, nuevos
INICIATIVA las empresas enla . . de nuevos mercados P o
X . industria del sector de local en un &mbito global productos o nuevos servicios
industria de las .
. las TIC's
TIC's
PIMOEC3-1-1-1.
Programa de
vinculacién en PIMOEC3-1-1-2 PIMOECS3-2-3-1. Programa de alianzas estratégicas
PROGRAMAS o sistemas de N PIMOEC3-2-1-1. Programa de ~ PIMOEC3-2-2-1. Programa  con camaras y asociaciones locales y regionales
L Plataforma de Redes N o L P
ACTIVIDADES indicadores de Negocio alianzas estratégicas de apertura de oficinas para la comercializacién de productos en mercados
estratégicos de 9 no tradicionales.
negocios y
tecnologia.
RESPONSABLE InnovaTiA - Javier Castro
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Obijetivos

* Desarrollar una estructura ligera, solida y especializada que permita
ejecutar una operacion eficiente orientada a resultados.

» Dar seguimiento a las estrategias y objetivos propuestos en el BSC de
InnovaTiA

Resumen de la Estrategia Procesos

Procesos 1 2 3 6
OEPa. Lograr un modelo de gestion competitivo de la operacion de InnovaTiA

IMOEP1-1-1. Implementar sistemas de gestion de calidad vy responsabilidad
ambiental y social con una fuerte orientacion hacia el cliente

PIMOEP 1-1-1-1. Programa de implementacion de sistemas de calidad y
responsabilidad social.

IMOEP1-1-2. Desarrollar la estructura organizacional y fisica de InnovaTiA.

PIMOEP1-1-2-1. Desarrollo de manuales de organizacion y operacion
PIMOEP1-1-2-2. Programa de servicios de InnovaTiA

PIMOEP1-1-2-3. Programa de infraestructura fisica y tecnoldgica para la
operacion de InnovaTiA

PIMOEP1-1-2-4. Manual de Recomendaciones para la Exportacion de
InnovaTiA

IMOEP1-2-1. Dar seguimiento al desempefio de InnovaTiA en el cumplimento a
los planes, iniciativas, proyectos y acciones

PIMOEP1-2-1-1. Comité de Seguimiento de programas, planeacion
estratégica y gestion de proyectos.
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BALANCED SCORECARD | Septiembre 2012

CLUSTER DE TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION DE AGUASCALIENTES A.C. (InnovaTiA)

Para el 2017, alcanzar un nivel de madurez y competitividad como el cluster de TIC’s mas importante en México con una
VISION participacion en el entorno global, impulsando la sociedad del conocimiento y las vocaciones estratégicas del estado de
Aguascalientes.

MISION Impulsar al sector de las TIC’s de Aguascalientes hacia una mayor participacion en el mercado nacional y mundial

ESTRATEGIAS 3. ESTRATEGIA DE GESTION DE PROCESOS INTERNOS

OBJETIVOS

ESTRATEGICO OEP1. Lograr un modelo de gestién competitivo de la operacién de INNOVATIA

S

Descripcion del  Con el logro de este objetivo se podré contar con una organizacién gerencial sélida que permita cumplir con las funciones para los que

Objetivo fue re-estructurado INNOVATIA. El proceso de aprendizaje debe ser tal que permita dar respuesta inmediata a las necesidades de los

Estratégico miembros estratégicos del clister afin de que su integracién y participacién en el mercado local y mundial se de en forma estratégica.
MOEP1-2.

INDICES DE Cumplimiento

DESEMPERNO MOEP1-1. Eficacia y efectividad de los servicios ofrecidos por InnovaTiA a sus miembros mensual de las metas

establecidas por

CLAVE (KPI's)
InnovaTiA segun el

IMOEP1-1-1. Implementar : “SOeE:;'ii:['Og?'
sistemas de gestion de degem ofio de
calidad y responsabilidad - - p
INICIATIVAS 3 5 IMOEP1-1-2. Desarrollar la estructura organizacional y fisica de INNOVATIA. InnovaTiA en el
ambiental y social con una .
. . . cumplimento a los
fuerte orientacion hacia el .
cliente planes, iniciativas,
proyectos y acciones

Contar con la

- ; rovechas las
Ofrecer servicios de infraestructuray Ap

Operar InnovaTiA de oportunidades de Conocer el estado que

OBJETIVO DE Operar InnovaTiA de . calidad a los miembros  los servicios para .
R . manera efectiva y . L exportaciones por parte de guardan los proyectos
LA INICIATIVA manera efectiva y eficiente - estratégicos de la operacion . . ;
eficiente ] - los miembros estratégicos de InnovaTiA
InnovaTiA eficiente de A
) de InnovaTiA
InnovaTiA
Brindar servicios de Brindar servicios de
IMPACTO DE LA y . excelencia a los . —_— . - " .
excelencia a los miembros . Garantizar la confiabilidad de los miembros estratégicos sobre la operacion de InnovaTiA
INICIATIVA . miembros del sector de
del sector de las TIC's .
las TIC's
PIMOEP1-1-2-3. PIMOEP1-2-1-1.
PIMOEP 1-1-1-1. Programa PIMOEP1-1-2-1. PIMOEP1-1-2-2 Programa de PIMOEP1-1-2-4. Manual Comité de
PROGRAMAS o de implementacion de  Desarrollo de Manuales e infraestructura de Recomendaciones Seguimiento de
X . o Programa de Servicios ._. < I
ACTIVIDADES sistemas de calidad y de Organizacion y : fisicay tecnolégica  para la Exportacion de programas,
- 5 . de InnovaTiA " X - -
responsabilidad social Operacion. para la operacién InnovaTiA planeacion estratégica
de InnovaTiA y gestién de proyectos
RESPONSABLE INNOVATIA.- Jorge Gutiérrez
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Obijetivos

* Laformacion y actualizacion de los recursos humanos de los miembros de
InnovaTiA.

* Impulsar y aprovechar los modelos de innovacion, emprendedurismo e
incubacidn de proyectos para InnovaTiA.

Resumen de la Estrategia Aprendizaje e Innovacion

Aprendizaje e Innovacion 2 2 4 8

OEA1. Desarrollar las capacidades de profesionistas, personal de las empresas
y personal operativo de InnovaTiA.

IMOEA1-1-1. Programa de talento humano con las capacidades que requieren las
empresas miembros de InnovaTiA

PIMOEA1-1-1-1. Programa de capacitacion y certificacion a profesionistas
PIMOEA1-1-1-2. Programa de certificacion a estudiantes y recién egresados
PIMOEA1-1-1-3.Programas de colaboracidn con instituciones educativas
PIMOEA1-1-1-4. Programa de capacitacion y certificacion en inglés

OEA2. Impulsar modelos y programas de innovacion y emprendedurismo

IMOEA2-1-1. Desarrollar y operar el modelo de innovacidon y emprendedurismo
para las empresas miembro de InnovaTiA

PIMOEA2-1-1-1. Programa de vinculacion con el Sistema de Incubadoras
Locales
PIMOEA2-1-1-2. Modelo de integracion de iniciativas y proyectos entre el

Sistema de Incubadoras Locales e InnovaTiA

IMOEC 2-2-1. Vinculacion con centros de investigacion y de educacion superior
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PIMOEC2-2-1-1. Portafolio de proyectos de investigacion y desarrollo
tecnoldgico

IMOEC2-3-1. Crear una oficina de innovacion de analisis de nuevas tendencias y
tecnologias

PIMOEC2-3-1-1. Crear la oficina de innovacion en TIC's

VISION
MISION

ESTRATEGIAS

OBJETIVOS
ESTRATEGICO
S

Descripcion del

Objetivo
Estratégico

iNDICES DE
DESEMPENO
CLAVE (KPI's)

INICIATIVAS

OBJETIVO DE
LAINICIATIVA

IMPACTO DE LA
INICIATIVA

PROGRAMAS o
ACTIVIDADES

RESPONSABLE

mbre 2012
DE AGUASCALIENTES A.C. (InnovaTiA)

BALANCED SCORECARD |
CLUSTER DE TECN

Sep
GIAS DE LA INFORMACI

Para el 2017, alcanzar un nivel de madurez y competitividad como el clister de TIC’s mas importante en Méxi 6n en el entorno

global, impulsando la sociedad del conocimiento y las vocaciones estratégicas del estado de Aguascalientes.

con una partici|

Impulsar al sector de las TIC’s de Aguascalientes hacia una mayor participacién en el mercado nacional y mundial.
4. ESTRATEGIA DE APRENDIZAJE E INNOVACION

OEAL. Desarrollar las capacidades de profesionistas, personal de las

. X OEA2. Impulsar modelos y programas de innovacién y emprendedurismo
empresas y personal operativo de InnovaTiA pu yprog ! vaciony emp urt

Lacreatividad es esencial en el mercado de las TIC's por lo que su impulso y
aprovechamiento asociada a los modelos de emprendedurismo deben ser
tangibles en el corto y mediano plazo para InnovaTiA

La formacion y actualizacién de los recursos humanos de los miembros
de InnovaTiA

MOEAL-1. Nimero de profesionistas capacitados y certificados conforme a los
requerimientos de la industria de TIC's

MOEA2-1. Generacion de nuevos productos, modelos de negocios, empresas en
base a la innovacién y el conocimiento

IMOEA2-1-1. Desarrollar y operar el IMOEC.? 21 IMOEC2 .3.1' Crear
. . N o Vinculacién con una oficina de
IMOEA1-1-1. Programa de talento humano con las capacidades que requieren modelo de innovacién y . o P
centros de innovacion de analisis

las empresas miembros de InnovaTiA emprendedurismo para las empresas

. X investigacion nuev: ndenci
miembro de InnovaTiA estigacion y de de nuevas tendencias

educacion superior y tecnologias

Contar con
Contar con Contar con .
- N estudiantes, Contar con un
profesionistas con estudiantes y "
S egresados, Generar nuevas portafolio de
el conocimiento y egresados Desarrollar una

profesionistas y Generar productos, empresas en proyectos de Conocer el estado del

las capacidades capacitados y  vinculacién con los

o empleados de servicios y negocios base a la innovacion, arte del sector a nivel
para operar las certificados ~ centros de X . . L. . L N
o L . InnovaTiA con innovadores innovacion y el investigacion y mundial
actividades de conforme alos educacion superior N S
- L capacidades de conocimiento desarrollo
InnovaTiA de forma requerimientos de o .
X N comunicacién en tecnolégico
efectiva InnovaTiA I
inglés
Nuevos
Profesionalizar la ~ Desarrollar una . " Ampliar la pro.d.uctos y  Conjuntar esfuerzos
- . . Potenciar la accion . . servicios en el entre las empresas, Aumentar la
accion estratégica masa critica R posibilidad de Apoyar a incrementar B L
L de InnovaTiA a B - mercado, asi centros de competitividad de las
de los certificada y . hacer negocios en la rentabilidad de . o N
L " . través del sector . como la investigacion e empresas miembros
profesionistas de  capacitada a nivel - mercados nuevos negocios L. R .
N académico . . generacion de instituciones de InnovaTiA
InnovaTiA local internacionales N
empleos del educativas
conocimiento
PIMOEA2-1-1-2.
_Modelode - poEco.0.0.0,
PIMOEA1-1-1-1. PIMOEA1-1-1-2. PIMOEA1-1-1- PIMOEA1-1-1-4. PIMOEA2-1-1-1. integracion de Portafolio de
Programa de Programa de 3.Programas de Programa de Programa de iniciativas y royectos de PIMOEC2-3-1-1.
capacitacion y certificacion a  colaboracién con capacitacion y vinculacion con el proyectos entre »p “ L Crear la oficina de
o : S P, N ! investigacion y . = .
certificacion a estudiantes y instituciones certificacion en Sistema de el Sistemade desarrollo innovacion en TIC's
profesionistas.  recién egresados. educativas inglés Incubadoras Locales Incubadoras -
tecnolégico
Locales e
InnovaTiA

INNOVATIA.- Alejandro Rodriguez
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Principales Estrategias

En el presente apartado se presentan las principales estrategias resultantes
alineadas con las variables del grado de madurez y el indice de competitividad que
impactan, asi como la relacion con las estrategias y programas de trabajo del BSC.
La ejecucion de las estrategias debera impactar positivamente en el grado de
madurez y el indice de competitividad.

Modelo de Negocios

El modelo de negocios es un elemento fundamental para asegurar la auto —
sustentabilidad de InnovaTiA, y contar con los recursos financieros para garantizar
su administracion y operacion.

El modelo de negocios de InnovaTiA debe abordarse desde una vision integral,
donde no sdlo se consideren las aportaciones o cuotas de los asociados como
fuentes de ingreso, sino también mediante el desarrollo un programa de servicios
de alto valor para las empresas que le genere ingresos adicionales a InnovaTiA.

Modelo de Financiamiento Condiciones Factoriales.  Procesos PIMOEP1-1-2-2.  Programa  de
Negocios Propio Disponibilidad de servicios de InnovaTiA
Capital
Infraestructura del  Condiciones Factoriales. PIMOEP1-1-2-3. Programa de
Cluster Infraestructura Fisica infraestructura fisica y tecnoldgica
para el inicio de operaciones de
InnovaTiA

Financiera PIMOEF  1-3-1-1  Programa de
financiamiento para empresas de
tecnologias de informacion
PIMOEF  1-3-1-2. Programa de
innovacion empresarial
PIMOEF  1-1-1-1. Desarrollar el
modelo de negocios.

Clientes 'y PIMOEC1-8-2-1.  Programa  de

Negocios apertura de oficinas de InnovaTiA

Propuesta Metodoldgica

El desarrollo del Modelo de Negocios considera tres (3) fases de trabajo:
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Disefo Elaboracion Entrega

1. Diseno

Desarrollar una sesion de planeacion para analizar los diferentes aspectos de
negocios de InnovaTiA con base en la metodologia del Business Model Canvas
(Modelo de Negocios Canvas).

El Modelo de Negocios Canvas constituye una herramienta esencial para describir
los diferentes aspectos del negocio de InnovaTIlA. La herramienta es un lienzo con
distintos apartados interrelacionados que cubren los aspectos basicos de un
negocio: segmentos de clientes, propuesta de valor, canales, relaciéon con el
cliente, fuentes de ingresos, recursos clave, actividades clave, socios clave y
estructura de costos.

Business Model Canvas

Designed by:

The Business Model Canvas """

Key Partners (&2 | Key Activities & Value Propositions - Customer Relationship: Customer Segments
i 4 \§] ) P ]

Key Resources ) 5(5 Channels @

Cost Structure @ Revenue Streams ,f‘i‘xo
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Elementos del Business Model Canvas
Segmentos de clientes

Representa la segmentacion del mercado, es decir a que grupos de personas o
empresas, InnovaTIA quiere ofrecer sus servicios o productos.

Propuesta de valor

La propuesta de valor describe el conjunto de caracteristicas y beneficios que
crean valor a un segmento especifico. Explica el servicio o producto que InnovaTIA
ofrecerd a sus clientes.

Canales

Para comunicar, y alcanzar y entregar nuestra propuesta de valor a nuestra
audiencia, InnovaTIA puede utilizar diversidad de canales diferentes. Los canales
pueden ser propios o de socios y a su vez directos o indirectos

Relacion con el cliente

Existen diferentes tipos de relaciones que podemos establecer con segmentos
especificos de clientes.

Fuentes de ingresos

Las fuentes de ingresos representa la forma en que InnovaTlA genera ingresos
para cada cliente. La obtencion de ingresos puede ser de un solo pago o de un
pago recurrente.

Recursos clave

Este bloque describe los recursos mas importantes que necesitamos para que
funcione nuestro modelo de negocio.

Actividades clave

En toda empresa existen unos procesos que seran los mas importantes para el
desempeno de su actividad.
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Socios clave

Este bloque describe la red de proveedores y partners necesarios para que el
modelo de negocio funcione.

Estructura de costos

La estructura de costos describe todos los costos en los que se incurren al operar
el modelo de negocio.
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CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

NO. ‘ ETAPAS/ACTIVIDADES PRINCIPALES

[y

Disefo
Analisis e Interpretacion de Informacion
Existente

Sesion de Desarrollo del Modelo Canvas

Elaboracion
Analisis e Interpretacion de Resultados

Elaboracion del Modelo Canvas

Entrega final
Sesion de Presentacion del Modelo

Retroalimentacion del Modelo propuesto

Entrega Final

DESCRIPCION

Analizar e interpretar la
informacion existente
relacionada con el
modelo de negocios de
InnovaTiA y ejecucion
de la sesion de
desarrollo del Modelo.

Analizar e interpretar
los resultados
generados

elaboracion del modelo
formal.

Concluir la elaboracion

del BSC de cada
empresa como
resultado de las

sesiones de planeacion.

MES 2

MES1 |

1‘2‘3‘4‘5‘6 7 8‘9‘10 1 12 13‘14 15 16‘17‘18 19‘

__ 1

MES 3

MES 4

MES s

‘ ENTREGABLES

Reporte de los
Resultados de la
Sesion de Desarrollo
del Modelo Canvas.

Documento
Preliminar del
Modelo de Negocios
Canvas - InnovaTiA

Reporte de
Resultados de la
Sesion de
Retroalimentaciony
Documento Final
del Modelo de
Negocios Canvas -
InnovaTiA
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Manual de Organizacioén

Las organizaciones profesionales actuales sustentan su administracion vy
operacion en manuales de organizacion, procedimientos y operaciones. En este
sentido, InnovaTiA cuenta con un manual de organizacion que debe de
actualizarse a las estrategias y programas propuestos.

En este sentido, se debe de actualizar en manual de organizacion, desarrollando
las unidades propuestas: Oficina de Proyectos, Grupo de Alto Nivel
Interinstitucional, Comité de Seguimiento, Oficina de Innovacion en TIC's, asi
como el desarrollo de las areas de especializacidn para la provisidon de servicios a
las empresas asociadas. La integracidon de la organizacion debe de plantearse
mediante una estructura ligera, sélida y especializada que permita ejecutar una
operacion eficiente orientada a resultados.

El manual de organizacién debe de especificar los Organos de Gobierno y
Estructura legal (Organigrama), Estructura Organizacional, Objetivos y Funciones,
Perfil de Puestos, que permitan identificar atribuciones y responsabilidades.

Manual de Ao de Condiciones Financiera PIMOEF  1-2-1-1.  Crear la
Organizacion Constitucion Factoriales. estructura  organizacional vy
Infraestructura funcional de la Oficina de
Intangible Proyectos
Financiamiento Condiciones PIMOEF 1-3-1-1 Programa de
Propio Factoriales. financiamiento para empresas de
Disponibilidad de tecnologias de informacion
Capital
Vinculacion con IE  Estrategia, estructura y PIMOEF 1-3-1-2. Programa de
y Cl rivalidades. Estrategias innovacion empresarial
definidas
Clientes y PIMOECz1-3-1-1. Creacion de
Negocios Grupo de Alto Nivel
Interinstitucional para el
desarrollo de politicas publicas
Procesos PIMOEP1-1-2-1. Desarrollo de
manuales de organizacion vy
operacion

PIMOEP1-2-1-1.  Comité de
Seguimiento de  programas,
planeacion estratégica y gestion
de proyectos.
PIMOEP 1-1-1-1. Programa de
implementacion de sistemas de
calidad y responsabilidad social.
Aprendizaje e PIMOEC2-3-1-1. Crear la oficina
Innovacion de innovacion en TIC's
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Propuesta metodoldgica

El desarrollo del Manual de Organizacion considera tres (3) fases de trabajo:

Disefo Elaboracion Entrega

1. Diseno

Se solicita la documentacion de manuales y de normatividad actuales para
analizar la situacion actual de InnovaTiA y desarrollar una propuesta preliminar de
su estructura organizacional.

La estructura organizacional propuesta debera ser ligera, solida y especializada
que permita ejecutar una operacion  eficiente orientada a resultados,
desarrollando areas funcionales que permitan la ejecucion y/o seguimiento de las
estrategias y programas de trabajo propuestos.

2. Elaboracion

Se desarrollaran los apartados que conforman el Manual de Organizacion:
Presentacion, Antecedentes, Objetivo, Mision, Visidn, Fin Ultimo y Principios,
Marco Legal, Organos de Gobierno y Estructura legal (Organigrama), Estructura
Organizacional, Objetivos y Funciones, Perfil de Puestos, Control de Cambios, y
Bibliografia.

3. Entrega
Entregar la version final del Manual de Organizacion a InnovaTiA, asi como su

publicacidn, y capacitacion hacia los participantes directos en la ejecucion de las
estrategias y programas de trabajo.
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Entregable
El Manual de Organizacion contendra los siguientes apartados:

Presentacion
Antecedentes

Objetivo

Mision y Vision

Marco Legal

Organos de Gobierno y Estructura legal (Organigrama)
Estructura Organizacional
Obijetivos y Funciones

. Perfil de Puestos

10. Control de Cambios

11. Bibliografia

© oY o pHwWN R
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CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

NO.

ETAPAS/ACTIVIDADES PRINCIPALES
Disefio
Solicitud de documentacion

Analisis de la Situacion Actual

Propuesta Preliminar de Estructura
Organizacional

Elaboracion
Presentacion

Antecedentes

Objetivos

Mision y Vision

Marco Legal

Organos de Gobierno y Estructura Legal

Estructura Organizacional

Objetivos y funciones

Perfil de Puestos

Control de Cambios

Bibliografia

Entrega
Entrega del Manual

Retroalimentacion

Documento final

DESCRIPCION

Obtener la documentacion
de manuales y de
normatividad actuales para
analizar la situacion actual
de InnovaTiA y desarrollar
una propuesta preliminar.

Con base en la propuesta
preliminar de estructura
organizacional y la
documentacion y
normatividad actual,
desarrollar los apartados
del Manual de
Organizacion.

MES 1

___HH

MES2 |
1‘2‘3 4L 5 6 7 8‘9‘10 11 12 13 14 15‘16 17‘18‘19

MES 3

MES 4

MES 5

ENTREGABLES

Documento de
Propuesta
Preliminar de
Estructura
Organizacional

Documento del
Manual de
Organizacion

Documento
final del Manual
de
Organizacion
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Programa de Certificacion

Instrumentar un programa de certificacion para estudiantes, recién egresados y
profesionistas conforme a los requerimientos de InnovaTiA.

Estrategia
BSC

Programas de trabajo

Estrategia Variables del Componentes del Indice de
Grado Competitividad
Madurez
Programa de Vinculacion con Condiciones Factoriales.
Certificacion IEyCl Capital Humano
Apoyos de Condiciones Factoriales.
Gobierno Fuentes de Conocimientos

Industria Soporte y
Relacionadas. Proveedores y
oferentes especializados

Otros factores. Gobierno

Aprendizaje e
Innovacion

PIMOEA1-1-1-1. Programa
de capacitacion y
certificacion a profesionistas
PIMOEA1-1-1-2. Programa
de certificacion a
estudiantes y recién
egresados

PIMOEA1-1-1-4. Programa
de capacitacion y

certificacion en inglés

PIMOEA1-1-1-3. Programas
de colaboracion con
instituciones educativas.

Propuesta metodoldgica

El desarrollo del Programa de Certificacion contempla tres (3) fases de trabajo:

Estrategia

Seguimiento

1. Disefo. Presentar la situacion actual de InnovaTiA a representantes de
MexicoFIRST para generar acuerdos preliminares de colaboracion.

2. Estrategia. Aplicar una encuesta en linea para obtener la demanda real de
las empresas asociadas a InnovaTiA, y definir una propuesta preliminar del
convenio de colaboracion.

3. Seguimiento. Dar un seguimiento a la ejecucion de los cursos, revisar la
documentacion comprobatoria, y difundir los resultados de los cursos.
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Diseno
Presentacion de Situacion actual
de InnovaTiA

Reunion con MexicoFIRST

Acuerdos Preliminares de
Colaboracion

Envio de comunicado a
miembros de InnovaTiA

Aplicacion de encuesta en linea

Analisis de resultados

Desarrollo de Propuesta

Propuesta Preliminar de
Convenio de Colaboracion

Seguimiento
Suscripcion del Convenio de
Colaboracion

Seguimiento de la logistica de
imparticion de cursos

Presentar resultados agregados

Difundir el impacto de la
iniciativa

Presentar la situacion
actual de InnovaTiA a

representantes de
MexicoFIRST para
generar acuerdos
preliminares de

colaboracion.

Aplicar una encuesta en
linea para obtener la
demanda real de las
empresas asociadas a
InnovaTiA, y definir una
propuesta preliminar del
convenio de
colaboracion

Dar un seguimiento a la
ejecucion de los cursos,

revisar la
documentacion
comprobatoria, y

difundir los resultados
de los cursos.

MES 4

MES 5

ENTREGABLES

Presentacion y Acuerdos de la Reunion con
MexicoFIRST

Evaluacion |

Envio de comunicado de participacion

Resultados Generales de la Encuesta

Propuesta de Programa de Certificacion

Convenio de Colaboracion InnovaTiA - MexicoFIRST

Convenio de Colaboracion suscrito

Reporte de Ejecucion del Proyecto y Difusion de

Resultados en la Pagina de InnovaTiA.
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Balanced Scorecard Empresarial

Desarrollar Balanced Scorecard Empresariales (BSC) para mejorar las capacidades
de planeacion estratégica, modelos de evaluacion y monitoreo de su desempeno
de empresas de InnovaTiA.

El desarrollo del BSC debe plantearse con una vision integral donde se consideren
todos los elementos para el fortalecimiento de las capacidades empresariales, asi
como el acceso a fuentes de financiamiento.

Estrategia Variables del Componentes Estrategia Programas de trabajo
Grado indice BSC
Madurez Competitividad
Balanced Cobertura de Estrategia, estructura y Financiera PIMOEF 1-3-1-1  Programa de
Scorecard Mercado rivalidades. Estrategias financiamiento para empresas de
Empresarial definidas tecnologias de informacion
Ventas de Estrategia, estructura y PIMOEF  1-3-1-2. Programa de
productos o rivalidades. Nivel de innovacion empresarial
servicios Competencia

Clientes y PIMOEC1-5-1-1. Programa de

Negocios propiedad intelectual, constitucion
formal, registros de derechos de
autor y marcas.
PIMOEC1-5-1.2. Programa  de
instrumentacion de practicas
comerciales competitivas.
PIMOEC1-5-1-3. Programa de
Tableros de Control de Indicadores
Estratégicos Empresariales
PIMOEC1-5-1-4. Programa  de
exportacion de productos y servicios
PIMOEC1-5-1-5. Programa de
desarrollo de habilidades gerenciales
y negocios internacionales
PIMOEC1-5-1-6.  Programa  de
eventos para la promocién vy
comercializacion de aplicaciones

Propuesta Metodoldgica

El desarrollo de los BSC empresariales contempla la ejecucion de 5 fases de
trabajo:
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Diagnostico Sesiones de Entrega de

Identificacion Interpretacion

Preliminar Planeacion Resultados

1. ldentificacion

Identificar a empresas participantes por su tamano y perfil para agruparlas para la
construccion de los BSC empresariales.

2. Diagnostico Preliminar

Elaborar un diagndstico en las instalaciones de las empresas participantes para
conocer sus procesos de planeacidon, monitoreo y evaluacion de sus proyectos, y
su alineacion con su misidn, vision y fin Ultimo. El Diagnostico permitira identificar
si cuentan con un proceso de planeacion y definir el proceso de construccion del
BSC.

3. Interpretacion

Clasificar a las empresas con base en su brecha de planeacion, creando 2 grupos
de empresas: 1) Grupo con un nivel avanzado de planeacidn, y 2) Grupo con un
nivel de desarrollo menor en sus procesos de planeacion, monitoreo y evaluacion.

4. Sesiones de Planeacion

Realizar 2 sesiones de planeacion para la construccion del BSC empresarial para
cada uno de los grupos: 1) Presentar los resultados del diagndstico de la brecha de
planeacion de cada empresa, asignando tareas para la construcciéon del BSC por
parte de las empresas; y 2) Las empresas mostraran su BSC para
retroalimentacion. Posteriormente, se detallara el BSC en sesiones personalizadas
con cada una de las empresas.

5. Cierre

Construccion de los BSC para su entrega a cada empresa en digital e impreso, y un
BSC agregado para InnovaTiA.
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CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

NO.

ETAPAS/ACTIVIDADES PRINCIPALES

DESCRIPCION

Identificacion de empresas participantes en el proyecto

Gestion de participacion de empresas via
telefonica

Elaboracion de carta compromiso de participacion

Identificacion del enlace de la empresa

Elaboracion de matriz de diagnostico

2

Visita de campo a las empresas para conocer su
estructura organizacional

Interpretacion de diagndstico

Sistematizar la informacion recabada en campo

Elaboracion de documento diagnéstico

Elaboracion de BSC de cada empresa con base en
diagnostico

Primera sesion de trabajo Grupo 1

Primera sesion de trabajo Grupo 2

Segunda sesion de trabajo Grupo 1

Segunda sesion de trabajo Grupo 2

Entrega final

Elaboracion del BSC de cada empresa

Elaboracion de reporte final del proyecto

Sesion de entrega final

Proceso de identificacion y
aseguramiento de las
empresas que participaran
en el proyecto a fin de
garantizar suficientes
organizaciones para llevarlo
a cabo.

Conocer el estado de las
empresas en materia de
planeacion e identificar la
brecha existente entre ellas.

Contar con un BSC inicial

derivado de la
interpretacion inicial del
estado que guardan las

empresas en materia de
planeacion.

La primera sesion para
mostrar el BSC inicial
derivado del diagnéstico y
trabajar con elementos que
lo enriquezcan para que, en
la segunda sesion, se pueda
detallar el instrumento.

Concluir la elaboracion del
BSC de cada empresa como
resultado de las sesiones de
planeacion.

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5
1 2[3]4 5/67 8 910 13 12|13 24|35 16]17 28 19|

ENTREGABLES

Lista de empresas participantes

Carta compromiso de
participacion en el proyecto

Diagnostico sobre la apropiacion del proceso de planeacion en las empresas

Asignacion de enlace de la
empresa con el proyecto

Matriz de planeacion

Categorizacion de empresas
por nivel de apropiacion del
proceso de planeacion

Documento diagnostico de las
empresas

Elaboracion de BSC preliminar

Insumos para la elaboracion del
BSC final, como definicion de
Perspectivas, Objetivos,
Indicadores e Iniciativas

Reporte documental del
proyecto

BSC final de cada empresa
participante

Entrega final a InnovaTiA
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Estrategia Comercial

Instrumentar un conjunto de practicas competitivas para mejorar la estrategia
comercial de empresas de InnovaTiA.

Estrategia Variables del Componentes del indice Estrategia Programas de trabajo
Grado de Competitividad BSC
Madurez
Estrategia Estrategia, estructura y Clientes y PIMOEC1i-5-1-1. Programa de
Comercial rivalidades.  Estrategias Negocios propiedad intelectual, constitucion
definidas formal, registros de derechos de autor
y marcas.
Ventas Estrategia, estructura vy PIMOECz1-5-1.2. Programa de
productos rivalidades.  Nivel de instrumentacion de practicas
servicios Competencia comerciales competitivas.
Otros factores: Marcas PIMOECa-5-1-3. Programa de Tableros
propias de Control de Indicadores Estratégicos
Empresariales
Condiciones de demanda. PIMOEC1-5-1-5. Programa de
Tamarno desarrollo de habilidades gerenciales y
negocios internacionales
Condiciones de demanda. PIMOECa-5-1-6. Programa de eventos
Sofisticacion para la promocion y comercializacion
de aplicaciones
Metodologia

El desarrollo de la Estrategia Comercial cuatro (4) fases de trabajo:

Analisis

Market
Readiness

Herramientas
de

Campana
Tactica

Comunicacion

1. Analisis

Obtener el nivel competitivo en Market Readiness, enlistar las areas de trabajoy
siguientes pasos de la mejora de herramientas y capacidades hacia el mercado.

2. Market Readiness

Pagina 256 de 282




Elaborar el Reporte de Market Readiness por empresa y recomendaciones para la
estrategia comercial.

3. Herramientas de Comunicacion

Desarrollo de la estrategia, planeacion e investigacion comercial y definiry
construir las herramientas de comunicacion hasta metas y acciones.

4. Campana Tactica

Definir, preparary realizar una primera campana tactica.
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CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5

1 1 1 ENTREGABLES
12345678901121314516171819

NO. | ETAPAS/ACTIVIDADES PRINCIPALES DESCRIPCION

Analisis de la Estrategia Comercial

Seleccion de Empresas Participantes

1 | Analisis e Interpretacién de Reportes Existentes
Conversaciones (telefénicas) con Empresarios Obtener el nivel
Analisis Consultivo para Determinar el Nivel de Market Readiness | competitivo en
NTY: . iy Market

Determinacion de Mercado (Destino-Region) .

Readiness, s .
. 2 Reporte del Analisis de la Estrategia
enlistar las areas .
. Comercial

de trabajoy
siguientes pasos

Determinacion de Pasos a Sequir para el Fortalecimiento de la mejora de

Comercial herramientas y

capacidades
hacia el mercado.

Market Readiness ‘

Elaborar el
Reporte de
) Market
Construir el Reporte de Market Readiness para cada empresa RIS 7 Reporte de Mlarket Readiness por empresay
empresay recomendacion

recomendaciones
para la estrategia

comercial
Herramientas de Comunicacion
Seminario - Taller de Estrategia Comercial Desarrollo de la 1. Reporte de Definiciones Estratégicas de
Sesiones individualizadas por Empresa (face to face) estrategia, Mercado
3 Analisis de elementos de comunicacion planeacion e 2. Construccion de Plan de Comunicacion

investigacion 3. Reporte de Bases de Datos de Prospectos

Construccion de herramientas de comunicacion comercial y Ideales (30 empresas)

Seguimiento al Proceso de Construccién (Coaching) definiry construir 4. Reporte de Benchmarking Website,
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las herramientas Recomendaciones y Resultados.
de comunicacion 5. Reporte de Estrategia Comercial y de
hasta metasy Comunicacion para Ventas
acciones.
Campana Tactica ‘
Definicion de Plan y Herramientas Definir, preparar
4 Definicion de audiencias. metas v medios y realizar una Reporte de la Guia de Implementacion y
! 14 primera campafia Seguimiento de Primera Campaiia Tactica
Guia de implementacién y seguimiento tactica.
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Exportaciones

Identificar la capacidad de exportacidon de empresas de InnovaTiA para generar un
analisis de su oferta exportable y un manual de recomendaciones que permita a
InnovaTiA incrementar su oferta de exportacion.

Estrategia Variables del Componentes del indice Estrategia Programas de trabajo
Grado de Competitividad BSC
Madurez _
Exportaciones Cobertura de Estrategia, estructura y Clientes y PIMOEC1-5-1-1. Programa de
Mercado rivalidades. Estrategias Negocios propiedad intelectual, constitucion
definidas formal, registros de derechos de autor
y marcas.
Ventas de Estrategia, estructura y PIMOECz1-5-1.2. Programa de
productos o rivalidades. Nivel de instrumentacion de practicas
servicios Competencia comerciales competitivas.
Otros factores: Marcas PIMOECz1-5-1-3. Programa de
propias Tableros de Control de Indicadores
Estratégicos Empresariales
Condiciones de PIMOEC1-5-1-5. Programa de
demanda. Tamafio desarrollo de habilidades gerenciales y
negocios internacionales
Condiciones de PIMOEC1-5-1-6. Programa de eventos
demanda. Sofisticacion para la promocion y comercializacion

de aplicaciones

Metodologia

El desarrollo del contempla la ejecucion de 6 fases de trabajo:

Construccio
n de
Herramient
as

Métodos de Manual de

Plan de Market
Mercado Readiness

Recomenda
cione

Capacidades Comunicaci

on

1. Analisis de Capacidades

Evaluar la Capacidad de Exportacion de de las Empresas con base en Reportes
Existentes y el Analisis de su Oferta.

2. Plan de Mercado

Desarrollar un plan de mercado, geografia - clientes, expectativas de las empresas
participantes, elaboracion de bases de datos de prospectos y clientes.
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3. Market Readiness
Medir las capacidades de las empresas contra los mercados de exportacion
objetivos, fortalezas y areas de oportunidad, e integrar y afinar nuevas habilidades
requeridas.

4. Métodos de Comunicacion

Analizar los métodos de comunicacion para la exportacion, desarrollo del plan de
comunicaciones, y plan de mejoras, pasos de preparacion y acciones para la salida.

5. Construccidon de Herramientas

Explicar la compania - posicionamiento y razon de ser, Explica su negocio en 15
segundos, Mensajes de apertura de puertas, Presentacion Corporativa.

6. Manual de Recomendaciones

Desarrollar un manual de recomendaciones para empresas de InnovaTiA
interesadas en exportar.
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CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

MES1 | MES2 MES 3 MES 4 MES 5
29902 20220 777 ENTREGABLES

0 1|2 3 4 5|6 7 8]9

NO ETAPAS/ACTIVIDADES PRINCIPALES DESCRIPCION

12 34‘*6 789

Analisis de Capacidades de Exportacion

Seleccion de Empresas Participantes

Andlisis e Interpretacion de Reportes

Existentes Evaluar la Capacidad
Analisis de Capacidad Exportable de Exportacion de de

1 | Caracteristicas de los Productos y/o Servicios | las Empresas con Reporte de Capacidades de
(Innovacion y Madurez) base en Reportes Exportacion por Empresa
Capacidad Productiva (Tamafio y Existentes y el
facturacién) Analisis de su Oferta

Casos de Exito (Clientes y ventas)

Reputacion de Marca

Analisis del Plan de Mercado de Exportacion ‘
2

Analisis de Plan de Mercado de Exportacién | Desarrollar un plan de
mercado, geografia -

clientes, expectativas

Anadlisis de Expectativas de Participantes

de las empresas Reporte del Plan de Mercado de
participantes, Exportacion

Elaboracion de Bases de Datos elaboracion de bases
de datos de

prospectos y clientes.

Revision de Market Readiness

Medicién de Capacidades Medir las capacidades
de las empresas

Fortalezas y areas de oportunidad

3 contra los mercados Reporte Market Readiness para
- ) de exportacion Exportacion
Desarrollo de Habilidades Requeridas objetivos, fortalezas y
g

areas de oportunidad,

Pagina 262 de 282



Analisis de Métodos de Comunicacion

Analisis de Métodos de Comunicacion

Desarrollo del plan de comunicaciones

Reporte guia para la construccion de
4 | herramientas

Plan de mejoras, pasos de preparacion y
acciones para la salida

Corporate pitch

Elevator pitch

5 | Salescall pitch

Presentacion corporativa

Anadlisis de Capacidad Exportable

6 | Construccion del Plan de Mercado

Analisis de Métodos de Comunicacion

Construccion de Herramientas

e integrar y afinar
nuevas habilidades
requeridas.

Analizar los métodos
de comunicacion para
la exportacion,
desarrollo del plan de
comunicaciones, y
plan de mejoras,
pasos de preparacion
y acciones para la
salida.

Explica la compaiiia -
posicionamiento y
razon de ser, Explica
SU negocio en 15
segundos, Mensajes
de apertura de
puertas, Presentacion
Corporativa

Manual de Recomendaciones para Exportacion ‘

Desarrollar un manual
de recomendaciones
para empresas de
InnovaTiA interesadas
en exportar.

Reporte de Métodos de
Comunicacion para Exportacion

Herramientas para la Exportacion

Manual de Recomendaciones para
Exportacion
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Plataforma Redes de Negocio

Crear una plataforma electronica (redes de negocio) para mejorar la vinculacion e
integracion, compartir habilidades, experiencias, fondos y proyectos conjuntos,
asi como acceder a nuevos.

Actualmente, no existe una herramienta que permita un flujo continuo de
informacion entre las empresas de InnovaTiA, empresas-mesa directiva, publico
general —InnovaTiA. La plataforma se organiza en 6 secciones principales:

1. Pagina Principal — Mostrar informacion general y actualizada de
InnovaTiA, avisos publicos y privados, zona de registro (registro al sitio,
registro a InnovaTiA con pago), patrocinadores o ligas, entre otros.

2. Catdlogo Empresarial — Mostrar un perfil de las empresas, tipos de
servicios o productos que ofrecen, asi como sus capacidades
tecnologicas y de recursos, humanos, compartiendo datos e
informacion general de las empresas y sus datos de contacto.

3. Canal de Negocios — Establecer un canal de comunicacion y proyeccion
de necesidades directa entre los miembros de InnovaTiA y usuarios
externos para compartir habilidades, experiencias, fondos y proyectos
conjuntos, a través de un foro para la publicacién de contenidos de
negocios.

4. Informacion Privada — Secciones con informacion confidencial vy
comunicacion entre los miembros de InnovaTiA.

5. Tendencias Tl - Foro para publicar temas relacionados a InnovaTiA y/o
tendencias, visiones empresariales, conferencias — talleres, con una
vinculacion con centros de investigacion e instituciones educativas.

6. Bolsa de Trabajo — Seccion que permitira mostrar oportunidades de
trabajo administradas por InnovaTiA con wuna vinculacion con
instituciones educativas.
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Estrategia Variables del Componentes del Indice de Estrategia Programas de trabajo

Grado Madurez ~ Competitividad BSC
Plataforma Nivel de Industria Soporte y Clientes y PIMOECi-1-1-2.
Redes de Competencia Relacionada. Proveedores y Negocios Desarrollar la  imagen
Negocio Oferentes Especializados corporativa de InnovaTiA
Nivel de Industria Soporte y PIMOEC1-1-1-1. Desarrollar
Cooperacion Relacionada. Industrias pagina Web de InnovaTiA
Relacionadas y
Complementarias
Vinculacidn con  Estrategia, estructuray PIMOEC1-1-1-3. Programa
IEyCl rivalidades. Nivel de de redes sociales,

competencia

Estrategia, estructuray PIMOEC1-1-1-4.
rivalidades. Cooperacion Local Desarrollar el catalogo
empresarial
Estrategia, estructura y PIMOEC1-1-1-5.
rivalidades. Contexto Inversion Desarrollar el canal de
y Mejoras negocios
Otros Factores. Otros Factores PIMOEC1-6-1-2.
Plataforma de Redes de
Negocio.
Financiera PIMOEF 2-1-1-1. Programa

de  transparencia de
informacion financiera

PIMOEF 2-1-2-1. Programa
de difusion del marco legal
y normativo.

Propuesta metodoldgica

El desarrollo de la Plataforma Redes de Negocios considera 5 fases de ejecucion:

Desarrollo

Especificacione Disefio y

Pruebas Entrega

Técnico

5 Arquitectura

1. Especificaciones
Definir los requisitos del sistema, para evitar ambigiedades o contradicciones en
el mismo, elaborandose el documento “Especificacion de Requisitos del Sitio”.
Este documento debe integrar el Objetivo del proyecto, Audiencia, Contenido,
Legalidad, asi mismo, se realiza un Mapa de Sitio de la web requerida.

2. Disenoy Arquitectura
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Determinar como funcionara el sitio web de forma general y detallada. Consiste
en incorporar consideraciones de la implementacion tecnoldgica, como el
hardware, navegadores, etc. Definir los Casos de Uso para cubrir las funciones que
realizard el sitio, se transportan los requerimientos y casos de uso a diagramas de
entidad/relacion y se estructuran las bases de datos (MySQL).

Generar una propuesta grafica, revisar con InnovaTiAy realizar las correcciones y
retoques necesarios, una vez aprobado el disefio grafico del sitio no se permitira
cambiar en etapas subsecuentes.

Recopilar y entregar la informacidn que se integrara al sitio, como las secciones de
informacion, administradores, emails de contacto, directorios, etc.

3. Desarrollo Técnico

En esta etapa se traslada el disefio grafico al sitio web, teniendo en cuenta las
fases predecesoras se crea la estructura y archivos necesarios en el servidor para la
implementacion del sitio. Se genera la estructura XHTML (front-End) y CSS (hojas
de estilos) y se programan los modulos necesarios.

4. Pruebas

Comprobar que el sitio y los mddulos desarrollados realicen correctamente las
areas indicadas en las especificaciones. Una técnica de prueba consiste en probar
por separado cada modulo desarrollado, y luego probarlo de forma integral, para
asi llegar al objetivo. Las pruebas seran realizadas por una persona ajena al
desarrollo del proyecto y también por los programadores de los mddulos, quienes
podran identificar los problemas con facilidad.

5. Entrega
Generar un documento que incluird los manuales basicos de joomla!, asi como de
administracion de los modulos del sitio web. Con este documento se podra
administrar el sitio.
Se entregara un documento con la informacion de la programacion, credenciales

de bases de datos y el cddigo desarrollado. Finalmente, se publica el sitio web y
dar acceso al publico en general.
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CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Especificaciones
Definir lo requisitos del sistema

Describir los requisitos del sistema

Disefio y Arquitectura

Determinar el funcionamiento del sitio

Definir casos de uso

Generar una propuesta grafica

Recopilar los contenidos del sitio

Integrar los contenidos del sitio

Sitio Web joomla!

Modulos programadas

Integracion de moédulos

Desarrollo de pruebas

Correccion de pruebas

Generacion de reportes

Generar el manual técnico

Documentacion del sitio

Liberacion del sistema

Definir conjuntamente los
requisitos del sistema.

Determinar el funcionamiento
del Sitio y definir casos de uso,
generar una propuesta grafica
del sitio, y recopilar e integrar
los contenidos e informacion.

Trasladar el disefio grafico al
sitio web, crear la estructura 'y
archivos necesarios en el
servidor, generar la estructura
XHTML y CSS, y programar
los médulos.

Comprobar que el sitio y los
modulos desarrollados
realicen correctamente las
areas indicadas en las
especificaciones

Generar un documento que
incluya los manuales basicos y
de administracion de los
madulos del sitio,
programacion, credenciales y
cadigo.

ENTREGABLES

Especificacion de los
Requisitos del Sitio

Diagramas de Casos de Uso

Diagramas de
entidad/relacion de los
modulos programables

Propuesta Gréfica

Informacion y contenido del
Sitio Web

Desarrollo Técnico ‘

Sitio web joomla! (con
disefio y contenido)

Madulos Integrados a
joomla!

e T EEEEEE R R

Reporte de pruebasy
reporte de correccién de
fallas

T

Documento de
Administracion

Manual Técnico

Liberaciony entrega del
sistema
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Proyecciones de Avance

Las estrategias de programas de trabajo propuestos se dirigen a mejorar el grado
de madurez y el indice de competitividad del analisis comparativo 2008 — 2012.
Como se senalo en loa apartados anteriores, InnovaTiA present6 un descenso de
6.80 a 5.95 puntos (-0.85) en su grado de madurez, y un retroceso de un 11% en los
elementos de la competitividad de Porter.

Grado de Madurez
En este sentido, la siguiente grafica muestra una estimacion de los avances en las

variables del Grado de Madurez de InnovaTiA en el corto plazo (2013) y en el largo
plazo (2017) a efecto de cumplir con la Vision establecida.

Afo de constitucion

Nivel de Vinculacion Infraestructura del

con Inst. Acad. e Iny 7\ w cluster
Venta con marca /fo? / Ll "' Financiamiento 5008
propia T ( ;. propio (no gobierno)
—3012
r)

ificacia ant A | )7)
Certificacion s o .
Nivel de \

\V/ N

. ivel de Cooperacion
Competencia

—2013

Apoyo del Gobierno —5017

Cobertura de
mercado
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indice de Competitividad

Condiciones Factoriales

Capital Humano 4.73 3.3 4.00 4.80
Fuentes de Conocimientos 3.96 2.7 3.24 3.89
Disponibilidad de Capital 3.01 3.7 4.08  4.90
Infraestructura Fisica 4.93 5.7 6.83 8.20
Infraestructura Intangible 4.82 4.8 5.74 6.89

Condiciones de Demanda

Tamano 3.20

3.68

4.04

4.85

Sofisticacion 3.86

3.76

4.13

4.96

Industria soporte y relacionadas

Proveedores y Oferentes Especializados

4.64

3.50 4.20

5.04

Industrias Relacionadas y Complementarias

4.64

3.92 4.71

5.65

Estrategia, estructura y rivalidades

Nivel de competencia 4.90 3.93 4.32 5.19
Cooperacion Local 4.38 2.47 2.96 3.56
Estrategias Definidas 5.00 3.73 4.84 5.81
Contexto Inversion y Mejoras 5.03 2.56 2.81 3.38

Gobierno 5.00 4.99 5.48 6.58
Otros Factores 4.83 3.97 4.36 5.24
Marcas Propias 5.82 5.95 7-14 8.57
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Conclusiones

InnovaTiA se constituyo el 27 de febrero de 2002 con la participacion activa de
empresas, universidades e instituciones académicas, centro de investigacion, y el
Gobierno del Estado.

En el 2008, los resultados de la Evaluacion de la UNAM, después de cerca
de 6 afos de operacion, ubicaron a InnovaTiA en una etapa de formacion con un
nivel de competitividad regional, similar a la gran mayoria de los clisteres
evaluados.

En el 2012, los resultados del analisis comparativo 2008 — 2012 sefalan un
retroceso en las variables del grado de madurez y el indice de competitividad de
InnovaTiA, especialmente se destacan variables en las cuales InnovaTiA fue
positivamente calificada como cobertura de mercado, nivel de cooperacion vy
certificacion.

La radiografia de las empresas, con independencia del crecimiento del
numero de empleos generados por las grandes empresas instaladas en la entidad,
es que el 88% de las empresas de InnovaTiA son micro y pequefas empresas,
desarrolladoras de soluciones para mercados verticales, que tiene al mercado local
y regional como principales destinos de ventas. La gran mayoria de las empresas
no tienen acceso a fuentes de financiamiento, tienen limitacion en la asignacion
de recursos, y no cuentan con estrategias de salida hacia otros mercados.

El diagndstico realizado arroja un conjunto de razones que incidieron en el
retroceso de InnovaTiA, no obstante la permanencia y continuidad del Cluster a
diferencia de otros clUsteres evaluados que han dejado de operara, se identifico
una pérdida de liderazgo y posicionamiento y una mala percepcion de InnovaTiA,
que se acentua en la falta de compromiso y motivacion de las empresas.

En lo relativo a la Infraestructura del ClUster, es indispensable mejorar sus
capacidades en términos de infraestructura y recursos humanos para alcanzar una
gestion eficiente, y la consolidacion de ingresos propios que aseguren la auto -
sustentabilidad del ClUster para su administracion y operacion.
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Cabe destacar, la necesidad de alinear las estrategias y esfuerzos del
ClUster con las iniciativas de desarrollo del Gobierno Estatal y consolidar los
esfuerzos conjuntos con el Gobierno Federal, sumado a un mayor acceso a
programas de apoyo gubernamentales que permitan su consolidacion y el
fortalecimiento y desarrollo de nuevos negocios de las empresas que lo
conforman.

Asimismo, se debera mejorar considerablemente el nivel de cooperacion,
no solo entre las empresas del ClUster, sino también con los principales actores de
desarrollo del sector de TI. En este mismo sentido, se debera mejorar la cobertura
de mercado, no solo en términos de consolidar la demanda de los mercados
locales y regionales, sino también realizar esfuerzos para abarcar los principales
mercados nacionales, y abarcar rutas de exportacion de los productos y servicios
de las empresas de InnovaTiA, mejorando los niveles de competencia locales.

Un elemento fundamental es incrementar el nUmero de empresas con
certificaciones en procesos de desarrollo de software con calidad, posicionando a
InnovaTiA como una organizacion conformada por empresas comprometidas con
el desarrollo de procesos confiables y certificados para elevar el nivel general de
satisfaccion y reconocimiento de sus clientes. En este sentido, la necesidad de
incrementar las ventas con marcas propias, desarrollando canales y medios de
comercializacion que incidan en un incremento de las ventas de las empresas con
base en los diferentes formatos de negocios.

Es imprescindible mejorar los niveles de vinculacion con instituciones
educativas y centros de investigacion locales, nacionales e internacionales, que
permitan generar las sinergias comunes para el desarrollo del sector en términos
de formacion de recursos humanos especializados, y procesos de innovacion,
investigacion y desarrollo tecnoldgico.

Finalmente, es importante destacar la ocurrencia de un periodo de
desencanto que resulto en la desarticulacion de los esfuerzos publicos y privados,
mismo que debera entrar a un proceso por retomar el impulso inicial y las
expectativas del conjunto de las empresas.

En este contexto, las estrategias y programas propuestos se deben
manifestar como iniciativas renovadas, sustentadas en una mayor cooperacion
entre los empresarios, sin dejar de sefalar una participacion relativa sustentada en
incertidumbre sobre el emprendimiento y acciones. La presentacion de los
resultados del presente Estudio tiene el fin de animar la participacion de los
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empresarios a continuar participando en la iniciativa, buscando resultados
objetivos en programas de trabajo detallados.
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Anexos

Anexo 1. Formatos de Analisis Estratégico

Formato Analisis FODA

(-
»

JANALISIS FOD

NOMBRE DEL PARTICIPANTE:

Razén de Existir: La explicacién del por qué necesito un Cluster.

(PARA QUE NECESITO M| EMPRESA U ORGANIZACION UN CLUSTER O RED EN TIC's?

¢(PARA QUE NECESITA MI ESTADO UN CLUSTER O RED EN TiC’s?
[ ]

Misién: L2 definicion especifica de lo que es el cluster, lo que e! clister hace (2 qué se dedica) y 2
quign sirve con su funcionamiento.

(PARA QUE SE CREO EL CLUSTER?

VISION DE CLUSTER:
(QUE QUEREMOS LOGRAR?

(A DONDE QUEREMOS LLEGAR?

LY EN CUANTO TIEMPO?

VALORES DEL CLUSTER. LEn que creemos y como somos?

dJo fa oemprosa particpante. La |/
Planaacion Esiralégioa en ! Estudio
Ag cabontes (INNOVATIA), presentand

rd dnicameonte pam fines dei dosarrodo deo
r de Tecnologias de Infov
ada, sin disinburse o prosantarse

nfarmacion individual de Ars emporosas pamcipantes.
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‘Heading 1|

Formato Analisis FODA

FORMATO DE ANALISIS FODA

Escrba lo que usted st evaluando aqul FODA que usted aponta al Cister para iograr o descrito en Razdn, Visidn y Mision del clister.

(Esin ejempho es para desarrciiar una oportunidad de negocio. Muches crierios pueden aplicar en mas ce un cuadrante. dentficar el criteck adecuado para su propio FODA)

Clemplaa da criteck Ljemplen de critecion

ey osersih FORTALEZAS DEBILIDADES Kl s

Coapacdades?

Vertups compalivaa? zcmm,n 30 8 propaeanat

Py da venta Drices? (:‘:;:’.31‘1 =2

Recarsos, Smas, Perscaal? R .

Exzorienca, oo uela, datod? r:::::n

:.:-w;l?'mrwn neicmze Vikrerad 5280 prapia careata?
2 Agarca tactas Imie y pranidad
L ahcanou dalnsusdn, Fupd 30 alecting, 24cice So s

newt

Apucion de nnevicids?

Do ubkcacd® y guogrifices”

Preoo, o, caktas?

Acted tadures, cal faacicnes,

outihcasone’

Preonsn, sstemas, Was

curumthc o’ comprenio ‘mvugﬂ

Cottarnl, 20 actin?, 20 WOTRON; W

av-c:‘nﬂum“ Procesas y sawmar?

Cobirtums, MDA MUEAN? Conenturs aanmeranva, Lot}

Fionclia y viores”

Elemplen da crtcion OPORTUNIDADES AMENAZAS Eiemlos de criterios

Desarrcii de Mercado? Efectos palinees?

Nuneasibdic du competidonjen)y Efectos begales?

Ousarei X'lm:ﬂvmt Efectos anbientaies?

mravacon? Desarrals de UL

Infuescis ghba?

Nuervos mescadin, vertics
harizostat?

Nichoa de mercado cbjetive?
Geogratos, enporucines,
=pantatotes)

Nueres pustos axchis ves da
venta¥

Tactcax: worgeean, contralos
muyotas?

Ousarrcik de nogacis y producla?
Informacitn e isvesligands?
Vodmenus, prodiceiie, wtor?
Socis, aguncus, dokizucde’?
Eslatiovaldae, cina, nfuencias
¢o meda?

laencistes de competidiefes)?
Demasda de Mercado?

Notvas LeCnooyas, sevicis,
weas?

Coneatos viaks y s2cas?
Capacidad terna sostenbe)
Qbstbeuros erfrentades?
Dedibad 1 superable?

Piedide f¢ Galhcave?
Respaids fnascieo simenidie?
Estackenaiaag, dhme, Influencas de
moda?
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Formato Analisis PEST

ANALISIS POLITICO, ECONOMICO, SOCIAL ¥ TECNOLOGICO

NOMBRE DEL PARTICIPANTE:

[PEST)

FORMATO DE ANALISIS PEST:

Situacién que so analiza: Proyeccidn del cldster a largo plazo
Andlisis PEST (polifico, ecandmico, social, lecnalégica) evaluacidn de Mercado, incluye competidores

gliobalos dosde of punto aclual de una propuesta particular o de un nogocio.

Tesdoca do ook Je wiin
Oonogralcos
Corunes y aciiuies 2o

coruncRsiin

Cantoon en lu loy coe
alectan soclalnelo
Marca, compufiie

Irssgen Seonaidgce
Patrores 2w comp's de
cimuTadores

Modelza e roles y medss
Infouncas y tvenics
mayotes

Terdo~Cea y actase &
corratas

Facioces dlbcza y
i

Tarvias dticon
poticumtocle y promockin

EJEMPLO DECRITERXS |FOLinCO ECONONICD EJEMPLO DE CRITERD
Ecoidgocianbe-ls Economnis kcal
Legacndn actual Turde cax localex
Legeacion fula Irrguesios gonenedes
Legoeoatn intueracicna Irguesioy eacociicos &
Cusrpos regoiadores y PeoduTion ¥ erv Lice
B Tomas cocorenies
Pollices guternarantiies Cieoa comercus y 20
Parioses y canbias de mercads

gobmms Fuctores duatr e
Potiices comercuem aspec oos

Fosdos, cenonim ¢ Terdescias do mercads
Inicheivas Temde o do darbooda
Mercado cal y prewds de Fuciones uauans chanty
grusas Mercado de curo «
Mercado islerazicnal y It emex

prewdn de grusas Turtis mosslanos y de
Guerrsa y conlichs marceds lessacicoal
EJEMPLO DE CRITERD | SOTiaL TECKROLOSICO EJEMPLO DE CRITERD

Tucnclogls compele-lo
Ownarrclo

Fosdes de nvestgacds
Tecncloglas depesdunies
¥ Asockdas

Renplazs
Schioonmcnsiogle
Madorez do s lecroogn
Madorer de producciin y
capac dad

Informacida y

Comun caciin

Congra de torbmdonn
Mecansmea locnokogie
Loghviacn Wencidges
Peloscal ¢u neavmodn
Accoad & Menslogle
Lioencharvenio, patenlexn
Tomas 2o sropocnd

it wetoal

Comunicacds gosa

CONFIDENCIALIDAD: Los dafcs @ nwovmacky olongads por I empenosy DOnmanaecon Jomo aropvodad exclusive
fosovvada do Mo emprosa pardcppanio. Lo informacidn oblonids so uthzavd dnicamende para fnes Jol desarrolo de

Sesion de Flancackn Estatégica on farmo o EstucNe
Infarmaockdn do Aguascadondos [INVOVATIAY,

Alstnbuvse 0 prosontarse Wnovmackty? indiwgual 02 Azs amprosas particpantes

‘Cesarroio de Capacidados del Cluster de Toonodogias do
prosevidndose Mfoemacsion drvcamonte de fvma agrogada, SO
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Formato Competencias — Clave
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R
g

COMPETENCIAS ESENCIALES (CLAVE)

Describir las ventajas competitivas que usted, su empresa particular o el organisma de
la que forma parte puede compartir o desarrallar para INNOVATIA. Estas pueden ser
nuevas campetencias o previas que se hayan aplicada en proyectas anteriores y que
lesz hayan permitido lograr las metas propuestas.

Capocidades
Valor

Veniaja compelitive
{Permite explotar las oportunidades o noutralizar las amenazas)
Ejomplo: Emisién do douda para financiar proyectos

&5
Raras

{Muy pocos compobidores cuontan con ofias)
Ejompla: Contar on la organizacién con un expeoric en matonalos
rociclados, eca -tecnologia y enorglas allernativas, entre clras.

Costosas deo
Imitar

{No pueden ser ficimente desarrolladas por otros)
Ejemplo: Desarrollar nuovas técnicas do construccibn y urbanizacién
onfocadas en croar comunidades amigables al ambionte

No
sustituibles

{No tienon equivalontos esiratégicas)
Ejomplos: Alanzas, perfil de socios, consejeros do éxito comprobado

CONFIDENCIALIDAD: Los dafos ¢ mrmackin clovgadn por Ay ompvose povmanecon como prooiedad
oxchisiva y resonvodo Jo A3 ovaprosa pavticipanio. La Avlormacicn obfemida se uiilzard dmoavmands para
fnos dol dosarcdo do M Sesidn do Flanocacian Estatdgice en fomo o Estudc Tesamodo de
Capanidades goi fistec do Tecnologlas de Mformacitn de Aguascadantfos [INVCVATIA), grosontindose
mformacian dmicavmende do fanma agrogadn, =i disinburse O prosantanse mormaca indnidual de s
OMV0535 PavtiCipanios,

Formato Lecciones Aprendidas
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LECCIONES APRENDIDAS

Describir desde su punto de vista, las lecciones aprendidas favorables y
desfa bles, en los p anteriores de INNOVATIA. No se irata de hacer una
critica, solo expaner la realidad desde su percepcién. Las lecciones aprendidas es el
conacimients ticito e nplicilo que solo se abtiene por la experiencia participando en
alguna actividad.

CONFIDENCIALIDAD: Los dafos ¢ informackn olorgada por At evmpvasa po on coma proplodad
oxchustva y resenada do & emprose paviicponto. Lo ormanion cbfonida 5o uilzard rycarmonts o
fnos dol dosamcio do A Sesidn de Flaneaciin Estatdgice on domo ai Esludc Dosarrods do
Copasidades dal {iysiecdo Tecnoiogias de Mnformacion de Aguascalonios INNCVATIA)", prasantindose
informacion Gnicamaente 0o Mma agropodn, st AsYDUrse o prosoniarso Aormactn inghadual do Aes
MEVOSas paviicipantos.

Formato Nuevos Negocios
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wORTH | I
IR e

|PROPUESTAS DE NUEVO NEGOCIO (PRODUCTO O SERVICIO)
Y MERCADO POTENCIAL

En este formato le solicitamos descnba en forma conclsa su o sus ideas del negocio o

senicio (s) que considera gue el cdster de TI pudiera emprender, promover, generar.
Sugerimos que proponga no mas de tres ideas, aunque no es imitativo. Favor de

llenar uno de estos formatos por cada Nuevo Negocio o Servico propuesto.

Nusvo Negocio (producto o serviclo)

al mercado al que serle propuesto el NUevVo NBegocio © Servicio mencionado
amba:

Tipo de mercado
Masivo: (Se esperaria un gran volumen de clientes/usuanios: Leche pasteurizads en
presantacién de un litro.)

Segmento:(Oingido & un grupo selecto pero numeroso de clentes O usUANDS:
compradores de automdéwles Nissan Tsuru |

Nicho: (Grupo de compradores selecto, usuarios de 1-pad o I-pheas)

Micro: (E! mercado es muy pequeno, soio conocedores o con alfo poder adquisitivo:
botelia de vino de mesa de coleccién)

CONFIDENCIALIDAD: Los gafos o informacidn odovgada por Io omgyosa pormanocen coma propkadad
oxciusivo y rosorvada de (b emprose pamicioands. La ormacidn abloron S0 otizaqd unicamonte para
fnes dol cdesarmcdo de o Ses¥dn de Planeackin Estradégica en fomo ol Esfudio Desarole do
Capaciados do! Qlusier de Tecnologlas 4o Informacitn do Aguascadionfos {INNOVATIA}", crasontandoso
nformacion dnkcamento do forma agregada, sin disiidbuirse 0 prosentarse nformandns indwwdua' de fas
ampresas participontos.
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