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Å 200 millones 
USD anuales. 
 

Å Presencia 
Industrial y 
Comercial en 12 
Países. 



Hitos relevantes alcanzados 2011 al 2017 

Å Consolidación del Proceso de I+D+i como motor del crecimiento. 

Å Generación de  4 nuevos Modelos de Negocio de alto valor agregado, 

que han reportado ventas por  approx. 60 millones de USD, 70% de 

margen de utilidad. 

Å Las ventas de productos y servicios nuevos (menos de 3 años de haber 

salido al mercado), alcanzaron el 30% del total de ventas. 

Å Indicador de Inversión retorno a 3 años, superior a 250%. 

Å Subvenciones de diversos fondos por 3.5 M USD. Principalmente 

CONACYT. 

Å Integración de equipo de desarrollo con   personas con nivel maestría y 

Doctorado. 

Å Formación de Equipo de I+D+i con visión de Negocio y mejores prácticas. 

Å Fuertes y estructuradas vinculaciones con IIE, CIMAV, CIDESI, IPN, 

UAM. 

 



FACTORES DE ÉXITO. 

ÅClaridad en el objetivo del proceso: 

Qué es Innovación y Qué no es?. 

 

ÅPrincipios para Innovar con Eficacia. 

 
ÅPropuestas de Valor Dinámicas. 



Qué es innovación y Qué no es? 

PROCESO QUE TRANSFORMA 
EL CONOCIMIENTO EN UN 

MODELO DE NEGOCIO DE ALTO 
VALOR AGREGADO. 



Ciclo de Vida de un modelo de negocio. 

ÁGeneración de nuevos modelos de valor de alta 
rentabilidad, que garanticen la permanencia del negocio en 

el largo plazo. 

ü NEGOCIOS DE ENSUEÑO ü NEGOCIOS DE NICHO. 

ü NEGOCIOS 
COMMODITY. 

ü NEGOCIOS INVIABLES. 

Baja 

Alta 

Costo de Diferenciación Baja Alta 

Rentabilidad 



Tipos de Proyectos desde la 
óptica de Innovación 

üEXTENSIONES DE     
LINEA 

ü NUEVOS NEGOCIOS. 

ü REDUCCION DE 
COSTES. 

üMEJORA DEL 
DESEMPEÑO. 

Bajo 

Alto 

Grado de 

Innovación 

Ante el 

cliente. 
Eficiencia y 

Eficacia 

Operativas. 

I+D+i 

Riesgo. Bajo Alto 



Principios para Innovar con Eficacia 
 
1. Compromiso irrenunciable de la Alta Dirección con el proceso. 

2. Organización Ambidiestra y con recursos dedicados. (tiempo y/o 
personas). 

3. La Innovación parte de Clientes y/o segmentos tractores. Nunca de las 
tecnologías disponibles. 

4. Enfoque en el Desarrollo de Nuevos Modelos de negocio. 

5. La Innovación es un proceso. No es un arte. 

6. Innovación Abierta = Saber ser y tener los socios estratégicos 
adecuados al modelo de negocio + aprovechar estímulos externos al 
negocio. 

7. Apartura a esquemas de explotación diversos según mercado e 
importancia estratégica para el negocio. (ej. propiedad de bloques del 
modelo, operación, participación y acceso tecnológico o 
licenciamiento). 

 

 



Propuestas de Valor Dinámicas enfocadas al 

cliente.  (Ejemplo: Gestión de Activos) 

Dueños de Activos Usuarios de Activos 

Ejecutores de La 

Gestión de  Activos 
 Consumidores de Servicios 

vinculados a Activos. 

 



ASSET OWNER  vs  ASSET USER 

OWNER 

Å Fuerte inversión. 

Å Ejecuta el proceso y carga 

con altos gastos fijos. 

Å Normalmente la gestión de 

activos no es el Core de su 

negocio. 

Å Su crecimiento está limitado 

por sus propia estructura. 

USER 

Å Poca Inversión al tender a 

esquemas de 

Arrendamiento o explotación 

de los activos de terceros. 

ÅPocos castos fijos. 

ÅSe enfoca en el Core de su 

negocio. 

Å Crecimiento flexible. 

 



Y los Fabricantes de Activos???. 

ÅAsset Manufacturer ÅAsset as a Service 



PREGUNTAS Y COMENTARIOS 


