
 

 

 

 

 

Informe Final 

Fortalecimiento de Programas 

Educativos 

DP0910.1 

COORDINACIÓN DE DESARROLLO 

PROFESIONAL E INSTITUCIONAL 

Subcoordinación de Capacitación Externa y 

Posgrado 

 

 
 

Antonio Romero Castro 
Fernando Lozano Arredondo 

Joaquín Flores Ramírez 

 
Noviembre 2009



 

 

1 

 

Índice 

 

1 Introducción……………………………………………………………………. 

 

2 

2 Objetivo general……………………………………………………………….. 

 

3 

3 Entregables……………………………………………………………………. 

 

3 

4 Metodología……………………………………………………………………. 

 

3 

5 Resultados……………………………………………………………………... 

 

6 

6 Conclusiones…………………………………………………………………... 

 

27 

7 Bibliografía……………………………………………………………………… 31 

  

Anexos…………………………………………………………………………… 

 

40 



 

 

2 

 

Introducción 

El IMTA, creado en 1986, contribuye a la formación especializada de recursos 
humanos que demanda el sector hídrico, con diversos programas de capacitación 
técnica especializada, diplomados y especialidades en las modalidades 
presencial, semipresencial y a distancia. 

La Coordinación de Desarrollo Profesional e Institucional, tiene como objetivo el 

desarrollar, adaptar y transferir conocimientos en el ámbito de las funciones de 

ésta área. Prestar servicios profesionales y preparar materiales y recursos 

humanos en materia de educación formal, capacitación y entrenamiento relativos a 

las actividades del sector agua y sus recursos, así como los requerimientos 

asociados, esto incluye formalizar programas, especializaciones, diplomados, 

proporcionar y desarrollar actividades sobre educación y cultura del agua dirigido 

especialmente a educadores, niños, jóvenes, promotores, comunidades y a la 

sociedad en general, principalmente como evaluador y capacitador de 

competencias laborales, determinación de perfiles de puestos y requerimientos de 

recursos humanos, reforzamiento de capacidades técnicos y profesionales. 

Por lo anterior, en temas de capacitación, educación ambiental y cultura del agua 
ha habido necesidad de unta transformación paulatina, principalmente en los 
programas de capacitación externa con el diseño e impartición de eventos en 
diversas modalidades de atención. 

Con estas consideraciones se llevó a cabo, un estudio comparativo para el 
fortalecimiento de programas educativos con propuestas de un  mejoramiento 
integral de la capacitación externa, educación ambiental y cultura del agua con 
instituciones, escuelas, universidades y empresas que ofrecen este mismo tipo de 
capacitación que impacten en la formación técnica especializada de los recursos 
humanos del sector hídrico. 
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Objetivo general 

Desarrollar un nuevo modelo de negocio para la prestación de servicios 

educativos del Instituto. 

 

Objetivos específicos 

Identificar las instituciones y empresas que resulten  ser competidores de nuestros 

servicios y productos. (Benchmarking Externo) 

A través de un análisis, comparar los procesos de sus servicios y productos. 

(Estudio de mercado). 

 

Entregables 

Análisis de benchmarking para orientar el desarrollo de los servicios educativos 

del IMTA. 

Realización de estudio de mercado para los servicios educativos del IMTA. 

Diseño de un nuevo modelo de negocio para los servicios educativos. 

 

Metodología 

Para lograr los objetivos y alcanzar los resultados planteados, el estudio se llevó a 

cabo con la siguiente metodología. 

1. Revisión documental de las funciones y atribuciones del Instituto en materia 
de formación de recursos humanos desde su creación en 1986 como 
Órgano desconcentrado y su modificación como Organismo 
descentralizado en 2001 a la fecha. 

2. Análisis de las funciones de capacitación que tiene cada coordinación del 
Instituto en materia de capacitación. 

3. Revisión de la participación del Instituto en la formación de recursos 
humanos para el sector hídrico. Planes, programas, y modalidades, de 
capacitación. 

4. Revisión documental del término benchmarketing, sus categorías, 
aplicación y metodologías. 
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5. Revisión documental acerca de los conceptos teóricos de un estudio de 
mercado, así como de un modelo de negocio. 
 

Es pertinente señalar que el proceso de investigación se lleva a cabo, utilizando la 

vía directa y documental, contexto geográfico a nivel nacional  sobre la formación 

de recursos humanos a través de la capacitación, utilizando técnicas como la 

obtención de la información sobre la capacitación y educación ambiental, para la 

realización del análisis comparativo de la oferta del IMTA con otras instituciones. 

Integración de equipos de trabajo. 

De acuerdo a los objetivos planteados se firma un convenio de colaboración entre 

el Instituto Mexicano de Tecnología del Agua y la Escuela de Ciencias de la 

Educación, para el realizar el estudio comparativo que fortalezca la prestación de 

los servicios educativos y de capacitación del Instituto, se conformaron, los 

equipos de trabajo por especialistas en temas de benchmarketing, mercadotécnia, 

análisis de datos, administradores, sociólogos, ingenieros y programadores de 

software. 

Diseño de entrevista. 

Se diseñó una guía de entrevistas  considerando los índices e indicadores clave 

que servirían como base para el análisis comparativo del Instituto con las 

Instituciones públicas y/o  privadas.  

La guía de entrevista se diseñó con objeto de obtener información en  sesiones de 

preguntas y respuestas, cara a cara, entre el encuestador y el encuestado, 

adaptada al tema de capacitación y educación ambiental y que permitiera las 

preguntas vía telefónica, correo electrónico o  internet. 

El cuestionario se dividió en dos partes: Datos generales de las instituciones para 

su clasificación; dirección y nombre de la empresa, su RFC. y preguntas con base 

en los índices e indicadores comparativos en materia de capacitación; temas de 

capacitación y sus variantes, “cursos, talleres, coloquios, diplomados etc”, costos, 

y los distintos tipos de materiales con que cuentan para llevar a cabo su 

capacitación, entre otros.  

Selección de lugares. 

Los estados que fueron seleccionados para tal efecto, por sus condiciones 

geográficas, políticas, económicas, culturales y demográficas fueron, Nuevo León, 

Jalisco, El Distrito Federal, Morelos y sus áreas conurbadas. 
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Se estimó un  tiempo de ejecución de cuatro meses ( junio - septiembre.). 

La coordinación queda a cargo de la Escuela de Ciencias de la Educación. 

Se determinó la aplicación de la guía de entrevista tanto a instituciones públicas 

como privadas que se dedican a la capacitación 

Se acuerda que la Escuela de Ciencias de la Educación proporcionara los 

recursos necesarios a los grupos antes mencionados. Centralizando y 

coordinando las actividades de la encuesta. Para una mayor eficacia se crea una 

base de datos ex profeso. 
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Resultados 

 Referente al análisis de benchmarking para orientar el desarrollo de los 
servicios de capacitación, educación ambiental y la cultura del agua. 

 
Se llevó a cabo una revisión teórica de los principales conceptos de benchmarking 
para su aplicación en el análisis comparativo de la actual oferta educativa nacional 
en materia de formación de recursos humanos relacionados con el agua. 

En la actualidad el IMTA, tiene que competir con las empresas de otros lugares y 
países, lo anterior debido a la globalización. Por lo que deberá orientarse hacia 
una productividad y calidad mayor para ser más competitivos. Una de estas 
herramientas es el Benchmarketing. 

Benchmarketing es el proceso continuo de medir productos, servicios y prácticas 
contra los competidores más duros o aquellas compañías reconocidas como 
líderes, no sólo es un proceso que se hace una vez y se olvida, sino que es un 
proceso continuo y constante. Otro aspecto es el de la medición, ya que está 
implicada en el proceso de benchmarketing, pues se tienen que medir los 
procesos propios y los de otras empresas para poder compararlos. 

En el caso del IMTA, implicó determinar los factores claves a medir, identificar las 

empresas con prácticas más avanzadas en capacitación externa, comparar los 

indicadores y medir la actuación del área con otras Instituciones Públicas y 

privadas. (Benchmarking externo). 

Derivado de lo anterior, podemos considerar que: 

El IMTA, como institución del sector público descentralizado, que está a la 
vanguardia de la formación de recursos humanos y atiende a todo el sector 
hídrico. 

 
Que de ser el IMTA, originalmente una institución que atendía solo a la 
CONAGUA, su mercado se incremento y con ello la responsabilidad; pero también 
la necesidad de ser más competitivo y autosustentable. 

 
Que ante la demanda en la formación de recursos humanos, se requiere tener un 
parámetro de comparación con otras instituciones similares o parecidas. Públicas 
y/o privadas, en todos los niveles y en todas las áreas de su competencia. Con 
mayor razón ahora que se habla de la responsabilidad social de las empresas, a 
raíz del cambio climático. 
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Que requiere de un estudio comparativo de mercado de tipo específico con 
orientación hacia la satisfacción de su cliente principal como el sector hídrico.  

 
Frente a los cambios que se manifiestan en todas las áreas educativas del país, y 
ante la necesidad de tener una influencia más determinante en el sector hídrico, 
se hace necesario tomar nuevos retos y rumbos, que posicionen al IMTA en el 
lugar que le corresponde, para lo cual es necesario un nuevo modelo educativo de 
alta competitividad; por lo que se planteo el objetivo de crear un modelo de 
negocios. Para relanzar todos los proyectos del IMTA. En especial los del sector 
de capacitación. 

 
Que ante todo lo anteriormente planteado, éste proyecto de estudio de mercado, 
se realizó con la finalidad de dar respuesta a los nuevos retos que se presentan en 
el área de capacitación. 
 

 Referente al  estudio de mercado para los servicios educativos del 
Instituto. 

 
Se llevó a cabo un análisis comparativo de la actual oferta educativa nacional en 
materia de formación de recursos humanos relacionados con el agua, tomando en 
consideración las diversas universidades,  institutos, centros, colegios y escuelas  
que ofrecen cursos de capacitación, que sólo incluyan eventos con áreas 
relacionadas al recurso agua.  
 
De acuerdo a los parámetros de análisis de mercado, éste se dividió por regiones 
geográficas, buscando la identificación de los servicios de capacitación y 
educación ambiental que ofrecen las instituciones, su comportamiento, las 
opiniones de los competidores, así como las cifras estadísticas. 
 
En suma, estamos hablando de un universo de 970 empresas en cuatro entidades 

federativas donde se aplicó el cuestionario.  

Los lugares que fueron seleccionados para tal efecto, por ser representativos  por 

sus condiciones geográficas, políticas, económicas, culturales y demográficas 

fueron, Nuevo León, Jalisco, el Distrito Federal, Morelos y sus áreas conurbadas. 

El universo general de las empresas que se desempeñan en el ámbito de la 

capacitación del sector hídrico, en los estados ya mencionados, suman la cantidad 

de 185; Nuevo León 86, Jalisco 33, el Distrito Federal y área conurbada 38, y 

Morelos con 29 empresas o instituciones. 

Los equipos de trabajo fueron constituidos por especialistas en los temas que  

manejaban la encuesta, analistas de datos, maestros sociólogos, programadores 
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de software y estudiantes que desarrollaron exprofeso una base de datos en excell 

y Acces para el acopio de los datos. 

Indicadores comparativos 

 

INDICE INDICADOR 

Institución Pública, Privada, Otros. 

Eventos Cursos, Talleres, Diplomados. 

Modalidad Presencial,  Semipresencial, Distancia. 

Temática Hidráulica, Calidad del Agua, Agrícola, 

Medio Ambiente y Administración. 

Costos 24 horas, 40 horas. 

Material Didáctico Libro, Manual, Disco compacto, otros. 

Promoción Internet, Email, Telfax, Prensa, radio, 

otros. 

Número de personas en la organización 

de un evento 

Uno, diez, más de diez. 

Metodologías aplicadas en la 

capacitación 

Inductiva, deductiva, otras. 

Instructores Escolaridad, experiencia, certificado.  

 

Es notable la gran importancia que la Iniciativa Privada le otorga a las ganancias 

que obtiene del sector de capacitación, sin tener una infraestructura adecuada a 

ello. La mayoría de sus cursos, talleres y diplomados los lleva a cabo en hoteles, o 

centros que renta para tal propósito en coordinación con instituciones educativas 

privadas, tales como el ITESM,  o el ITAM. Sin tener la infraestructura  física, y la 

gente especializada para tal efecto.  

De los datos antes analizados, se puede sacar como conclusión inmediata, que 

siendo el IMTA, una institución que posee  una gran infraestructura para la 

capacitación, no desarrolla toda su capacidad debido en gran parte a las 
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limitaciones debida a la normatividad. Por otro lado, la optimización de los 

recursos conlleva necesariamente una nueva manera de cómo llevar a cabo la 

capacitación. Lo que implica un cambio en los paradigmas y el enfoque que se 

tiene actualmente. 

 Las nuevas herramientas del internet, la radio, prensa y correo electrónico, etc., 

son una forma de promocionar la capacitación que lleva a cabo el IMTA.  

La encuesta también nos muestra que existe una grande necesidad de 

organismos capacitadores en el sector hídrico. Situación que le abre al IMTA la 

oportunidad de hacer “acuerdos estratégicos” con otras instituciones públicas y 

privadas para llevar adelante la capacitación en el sector hídrico. Puesto que tiene 

los instrumentos intelectuales y las herramientas para hacerlo.  

Si se desea tener una intervención más  agresiva en el ámbito de los programas 

de capacitación del IMTA, se debe hacer hincapié en las modalidades, presencial, 

semipresencial y a distancia, llevar a cabo cursos cortos, entregar materiales  

mejor elaborados metodológica y didácticamente, con instructores formados ex 

profeso en el IMTA y finalmente  mantener los costos competitivos con las 

instituciones públicas y privadas. 
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Gráfica  1 

 

Los Estados con los porcentajes más elevados que respondieron las entrevistas 

fueron el Distrito Federal, Jalisco y Nuevo León y sus  áreas conurbadas 

respectivas, donde se asientan el mayor número de habitantes, los polos de 

desarrollo, corredor industrial y univerisidades. 

 El Estado de Morelos, nos muestra un alto porcentaje, debido a que en el se 

encuentran la mayoría de los institutos de investigación del país. 
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Gráfica 2 

 

 . 

La mayor oferta de capacitación la tienen las empresas privadas con una  amplia 

gama de temas en la formación de recursos humanos. En el caso de las públicas, 

su propuesta esta  más restringido y se suscribe a temas muy específicos.de 

capacitación especializada como es el caso del IMTA.    
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  Gráfica 3 

 

La forma más común  de impartir la capacitación  en las empresesas son los 

cursos precenciales,  le sigue en importancia los  diplomados y en tercer lugar  la 

modalidad de  taller. El porcentaje del 3% se debe entender que pueden ser 

mixtos o que no fueron claramente  especificados.  

El IMTA en sus programas de Formación de Recursos Humanos diseña, trabaja y 

organiza sus eventos en las tres modalidades antes mencionadas. 
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Gráfica 4 

 

La modalidad  presencial representa el pórcentaje mayor,  la de capacitación a 

distancia es mínimo debido a que en el país esta modalidad se ha desarrollado 

principalmente  en las Universidades, así mismo un 23% de las empresas no 

especificó. 

El IMTA, tiene las herramientas necesarias para utilizar las dos modalidades en 

sus programas de capacitación, con garantía de éxito.



 

 

14 

 

Gráfica 5 

 

En lo que se refiere al material didáctico, la mayoría de las empresas no 

especificaron cual utilizan. El porcentaje de varios se refiere a la combinación de 

revistas, artículos y otros. El uso del manual representa el 9% y el CD el 1%: Este 

fenómeno tiene varias lecturas; a) que no quisieron compartir realmente la 

información. B). que el uso de las herramientas del internet, CD, apenas empiezan 

a ser de uso masivo, por lo que el IMTA tiene una mejor posición para enfrentar a 

la competencia. 
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Gráfica 6

 

 

En el rubro de la promoción,  no especifican representa el porcentaje mayor  le 

sigue en porcentaje varios/otros, luego el uso del internet con un porcentaje 

significativo  y finalmente la radio y tv, con un porcentaje mínimo. 

En el IMTA la  promoción debe de ser una parte integral del paquete de 

capacitación. No debe de ser vista como un gasto, sino como una inversión. 
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Gráfica 7 

 

 

 

La metodología en la mayoría de las instituciones, es inductiva, tradicional es decir 

el instructor es el eje del conocimiento, a diferencia de la deductiva donde el 

instructor es un mediador del conocimiento, asimismo un porcentaje menor aplica 

la metodología  de capacitación para el trabajo y finalmente un porcentaje 

significativo que no hace ninguna referencia.   

La capacitación en el IMTA recorre las tres metodologías mencionadas. 
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Gráfica 8 

 

 

Un aspecto relevante dentro del proceso de capacitación es la cantidad de 

personal  involucrada en la ejecución de los eventos  que las instituciones no 

manifiestan, sin embargo un 20% menciona que involucra de 5 a 10 otro 

porcentaje menor nos dice que de 11 a 20, sin considerar los instructores. 

En el IMTA la cantidad de personas involucradas en un evento es de 1 a 3, lo que 

nos indica que se optimiza su participación.    
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Gráfica 9 

 

 

 

Las entrevistas muestran que la mayoría de las empresas, sus eventos los 

realizan, en primer lugar  tomando en cuenta la escolaridad y en segundo lugar la 

experiencia y que no todas cuentan con personal especificamente certificado 

como instructor . 

El proceso de capacitación del IMTA, tiene un procedimiento específico para la 

formación, actualización y evaluación  de instructores lo que permite asegurar que 

los instructores están preparados metodológicamente y didácticamente para 

impartir cursos. 
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Gráfica 10 

 

 

 

Las áreas temáticas de mayor incidencia en las empresas encuestadas que 

ofertan capacitación al sector hídrico, es la de calidad del agua y ambiental 

considerando la importancia que estos temas, siendo las temáticas hidráulica y 

agrícola de un menor porcentaje.  

El IMTA, tiene la ventaja de que su oferta en cursos de capacitación con temática 

orientada hacia el sector hídrico es más amplia, porque se apoya en la gestión 

buscando la sustentabilidad del recurso agua.. 
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Gráfica 11 

 

 

Los costos de los eventos, se encuentran en un rango que va de $1,500.00 a 

$8,500.00 para los cursos de 24 horas y  de $ 8,500.00  a $12,500.00 para los 

cursos de 40 horas. 

El IMTA, su costos de recuperación se encuentran en un rango de $3, 500.00 para 

los de 24 horas y $8,500.00 para los de 40 horas. Lo que inidca que se está dentro 

del mercado con precios competitivos. 
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 Que el diseño de un nuevo modelo de negocio tiene las siguientes 
características. 

Un punto importante de los modelos exitosos de gestión del conocimiento, es el 

enfoque a la comercialización rentable de la innovación realizada. El IMTA podría 

encontrar en el enfoque hacia la rentabilidad una buena manera de aprovechar 

sus recursos de manera más eficiente y al mismo tiempo obtener recursos que 

permitieran su auto-financiamiento. 

 

El Instituto Mexicano de Tecnología del Agua cubre los requisitos para ser una 

organización exitosa de la era del conocimiento, ya que es capaz de transformar el 

conocimiento de vanguardia en innovación y soluciones prácticas y ad-hoc, sin 

embargo, requiere del fortalecimiento de la última fase del proceso: la 

comercialización. 

 

En caso de llegar a poner en marcha un esquema de comercialización de 

productos, servicios, tecnologías y procesos en el IMTA, se estima que la 

organización experimente cambios sensibles con los que algunos no comulgarán 

pero que sin duda podrán llevar al Instituto a niveles más altos como merece una 

Institución de Investigación para estos tiempos. 

 

De facto, gran parte de la supervivencia de las instituciones de investigación 

estará en función de su éxito comercial y financiero. 

 

Organizacionales 

 

 Ajustes en organigrama y procesos 

 Falta de adaptación del personal 

 Falta de cultura organizacional 

 Mal manejo de la comunicación 

 Bajo rendimiento y productividad 

 Rechazo al cambio 

 Depresión y sentimiento de desplazamiento 

 Necesidad de jornadas más largas 

 Requerimientos de capacitación 

 Jornadas más largas para la adaptación 

 Sentimiento de no retribución por el esfuerzo extra 
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 No transmisión de información con oportunidad 

 

Reconocimiento institucional 

 

 Críticas por el supuesto cambio de enfoque social hacia la rentabilidad 

 La institución que “rompe el esquema tradicional” 

 Falta de aceptación por parte del entorno 

 Críticas directas a las autoridades por el cambio 

 No alcanzar el posicionamiento deseado 

 No capitalización de los éxitos obtenidos 

 Vulnerabilidad política 

 

Comerciales 

 

 No alcanzar rápidos resultados 

 No contar con el personal ideal 

 Mal diseño e implantación de una estrategia comercial 

 Rechazos internos al enfoque comercial-rentable 

 No poder generar el valor esperado por los clientes 

 No contar con el apoyo de las áreas de soporte 

 Falta de compromiso institucional al nuevo enfoque 

 Prometer más allá de lo alcanzable 

 

Financieros 

 

 Excesivos egresos en el proceso de implantación 

 No generación de los recursos esperados 

 Anteposición del enfoque comercial a la rentabilidad 

 Cambio de cultura no rentable a la cultura de la rentabilidad 

 No aceptación de la cultura de la rentabilidad 

 Desaprovechamiento de recursos 

 

Contribución social 

 

 Abandono del enfoque social por mal entendimiento del enfoque 
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De acuerdo con Igor Ansoff (1987), una estrategia es la adecuación de los 

recursos de la organización a las condiciones que establezca el entorno y el 

entorno está marcando el rumbo. Sólo los eficientes sobreviven en condiciones de 

escasez, es por ello que permanecer bajo el enfoque actual tarde o temprano 

llevará a la desaparición del Instituto. 

 

La estrategia podría experimentar adecuaciones para su adopción paulatina, pero 

bajo las condiciones actuales de restricción de recursos, es necesario orientarse a 

la autosuficiencia. 

 

Pero un hecho innegable es que de acuerdo con Juan Enríquez Cabot (2000), los 

bienes y servicios cuyo principal componente es la tecnología y el conocimiento, 

generan 390 más rentabilidad que aquellos constituidos por los factores 

productivos tradicionales. 

 

Visto así, el IMTA tiene en su capacidad de gestionar el conocimiento una fuente 

venta de competitiva sostenible, por lo que evidentemente el camino es a través 

del enfoque de comercialización rentable de su producción. 

 

Ahora bien, el orientarse a un enfoque rentable no implica el abandono de la 

filosofía de servicio a la sociedad mexicana del Instituto. Y en este sentido la mejor 

manera de regresar a la sociedad mexicana sus aportaciones sería a través de la 

generación de excedentes. 

 

 

El momento exige al IMTA un cambio hacia la rentabilidad que le permita devolver 

con creces las aportaciones recibidas de la sociedad, pero este cambio es el 

camino natural del Instituto como gestor del conocimiento ya que es este último 

factor la única y verdadera fuente de ventaja competitiva sostenible, en otras 

palabras, el IMTA se encuentra en el lugar adecuado, en el momento adecuado. 

 

En este sentido la capacitación interna y externa reviste de capital importancia al 

ser el vehículo que transporte el conocimiento y brinde al IMTA la oportunidad de 

incorporarse exitosamente a la era del conocimiento. 

 

 

Se considera que las variables esenciales a controlar son cuatro: Investigación, 

Innovación, Ventas y Rentabilidad. 
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1) Investigación 

 

Orientación Estratégica Indicadores Clave de Gestión 

Realización de investigación de vanguardia con 

disposición específica hacia ciertos segmentos 

o clientes específicos 

 Producción de publicaciones 

 Citas de obras institucionales 

 Soluciones específicas desarrolladas 

 Investigaciones potenciales 

 Investigaciones en proceso 

 Productividad media y marginal 

 Tasa de crecimiento 

 Tasa de conversión en solución 

 Comparativos a nivel internacional 

 

 

 

2) Innovación 

 

Orientación Estratégica Indicadores Clave de Gestión 

Diseño de productos, servicios y/o procesos con 

vocación vanguardista y aplicabilidad 

 Innovaciones desarrolladas vs. aplicadas 

 Productos / servicios vs. procesos 

 Tiempo de vida de la innovación 

 Principales competidores 

 Comparativos a nivel internacional 

 

 

 

 

 

3) Ventas 

 

Orientación Estratégica Indicadores Clave de Gestión 

Comercialización de productos, servicios, 

procesos y soluciones con enfoque a clientes y 

segmentos específicos 

 Productividad media y marginal 

 Soluciones comercializadas 

 Flujo de caja 

 Cumplimiento de metas 

 Tasa de crecimiento comercial 

 Reporte de éxitos y retos 

 

 

 

4) Rentabilidad 

 

Orientación Estratégica Indicadores Clave de Gestión 

Utilización de recursos bajo criterios de  Rentabilidad por proyecto 
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generación de retornos por encima de los 

parámetros establecidos 

 Rentabilidad por empleado 

 Márgenes por producto 

 Márgenes por recurso 

 Rendimiento de la inversión 

 Costeo por proyecto 

 

Ante esta perspectiva, cuatro son los aspectos estratégicos a controlar: 

 

 Financieros 
 
Los indicadores financieros resumen las consecuencias económicas, 

fácilmente mensurables, de acciones que ya se han realizado. 

 

 Clientes identificados 
 

Contemplar los segmentos de clientes y de mercado en los que competirá y las 

medidas de actuación para ello. 

 
 
 
 

 Procesos internos 
 

Se deben identificar los procesos críticos que permitan entregar las propuestas 
de valor que atraerán y retendrán a los clientes de los segmentos 
seleccionados y satisfacer las expectativas de rentabilidad  

 
 

  Formación y crecimiento 
 

Identificar la estructura que la organización debe construir para crear una 
mejora y crecimiento a largo plazo. Los procedimientos de la organización 
serán medidos a través de los procesos críticos. 

Es necesario considerar que se tiene que reposicionar al Instituto, como líder en la 
formación de recursos humanos en el sector, se tiene que actuar en una 
reingeniería de sus servicios educativos, esto implica plantear un nuevo modelo de 
negocio, basado en estudios de mercado, que aseguren la rentabilidad de sus 
servicios.  

El modelo descrito funciona bien en términos teóricos pero requiere de recursos 

para financiar el reinicio del ciclo virtuoso de innovación, los cuales se logran a 

través de la actividad de comercialización con enfoque rentable. El funcionar bajo 
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criterios de rentabilidad conduce a que la organización utilice eficientemente sus 

recursos y valore sus productos procurando la más alta ganancia posible. 
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Conclusiones 
 

De acuerdo a los conceptos analizados del significado del benchmarketing y 

estudios de mercado, en el caso del IMTA, permitió determinar los factores claves 

a medir, identificar las empresas con prácticas más avanzadas en capacitación 

externa, comparar los indicadores y medir la actuación del área con otras 

Instituciones Públicas y privadas (Benchmarking externo). 

Que el IMTA, como institución del sector público descentralizado está a la 
vanguardia de la formación de recursos humanos y atiende a todo el sector 
hídrico, por lo que, éste proyecto de estudio comparativo de mercado con 
instituciones similares en la formación de recursos humanos, se hizo con la 
finalidad de dar respuesta a los nuevos retos que se presentan en el área de 
capacitación externa y posgrado. 
 
Que ante la demanda en la formación de recursos humanos, se requiere tener un 
parámetro de comparación con otras instituciones similares o parecidas. Públicas 
y/o privadas, en todos los niveles y en todas las áreas de su competencia. Con 
mayor razón ahora que se habla de la responsabilidad social de las empresas, a 
raíz del cambio climático. 
 
Que de ser el IMTA, originalmente una institución que atendía solo a la 
CONAGUA, su mercado se ha incrementado y con ello la responsabilidad; pero 
también la necesidad de ser más competitivo y autosustentable. 
 
Frente a los cambios que se manifiestan en todas las áreas educativas del país, y 
ante la necesidad de tener una influencia más determinante en el sector hídrico, 
se hace necesario tomar nuevos retos, que posicionen al IMTA en el lugar que le 
corresponde, por lo que se plantea crear un modelo de negocios, para relanzar 
todos los proyectos del IMTA en materia de capacitación y educación ambiental. 

 
Atención al sector (Público y privado) 

Durante el proceso de encuestas, se detectó él limite o alcance de estas empresas 

en el rubro de la capacitación; las empresas privadas, son las que tienen una más 

amplia posibilidad de diversificar su oferta capacitadora, ya que las empresas 

públicas; que son las que tienen menos alcance en cuestión de temática, 

infraestructura (instalaciones, aulas, salones, personal de apoyo etc.). 

Tipo de eventos (Programas de cursos, talleres, diplomados, número y temas). 
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Son pocas las instituciones que orientan sus programas de capacitación al sector 

Hídrico, lo que compromete  al IMTA de acuerdo a la Ley de Aguas Nacionales a 

ser el principal centro de formación de recursos humanos para el sector hídrico.  

Modalidad ( presencial, semipresencial y distancia). 

La modalidad virtual o a distancia, es buena pero no todos las Instituciones la 

desarrollan y aplican para impartir y recibir capacitación (aulas virtuales). Es un 

proceso muy poco desarrollado en México, que no llega a un 10%. El IMTA, 

debería explorar más ésta modalidad para cubrir las necesidades de formación de 

recursos humanos del sector hídrico e implementar cursos a distancia. Sería un 

complemento de la capacitación presencial que ofrece el IMTA al mercado 

nacional. 

Contenido temático. 

El IMTA en sus programas de capacitación presencial tiene los contenidos acorde 

a la temática de cada evento con una metodología de lo general a lo particular, 

con ejercicios prácticos y bibliografía complementaria, desarrollados por 

especialistas que han atendido la problemática relacionada con el sector hídrico.  

Costos ( diferenciado). 

Los resultados mostraron que los costos del IMTA están en un término medio en 

relación a las instituciones públicas y privadas seleccionadas. El rango de costos 

por un curso de 40 horas entre Instituciones públicas y privadas está entre los $ 

12,000.00 y $ 3,000.00. El costo del IMTA de $ 8,000.00. 

Los costos pueden ser variables, la empresas o institutos capacitadores privados,  

siempre estarán con la ventaja sobre la inversión en el costo de un curso, porque 

tienen el mercado en su zona geográfica, lo que abarata costos. El IMTA, tiene 

mayores gastos cuando sus eventos son fuera de sus instalaciones. Por el 

traslado de instructores, viáticos y materiales entre otros. 

Diseño y elaboración de material (textos, manuales, libros, CD, compendio) 

Las empresas que contestaron esta pregunta, externan, tener manual del 

participante para cada curso o disco compacto, los materiales incluyen alguna 

lectura recomendable para fortalecer lo visto o estudiado en cada curso sin la  

referencia en el diseño, contenido y metodología. 

Se sugiere al IMTA, seguir por la línea de tener manuales del instructor y del 

participante, con temarios acorde a cada uno es decir una perfecta conjunción en 
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su contenido entre ambos, además apoyarlo con algún CD,  con una retrospectiva 

visual del mismo, con ejercicios, autoevaluación y bibliografía conforme a la 

normatividad en la elaboración de documentos del Instituto. 

Canales de promoción (teléfono, Fax, coreo electrónico, revistas ). 

La promoción o publicidad es a través de internet, mantas desplegadas en zonas 

estratégicas de la ciudad, e-mails, para socios o agremiados, dípticos, trípticos,  

periódicos propios, y prensa local,; en algunas la información esta obsoleta o no 

esta actualizada, que data del año 2007-2008, en fin así varios conceptos 

anómalos para la publicidad, lo de dípticos y trípticos solo se informa y/o entrega 

en visitas personales cuando uno va a la institución capacitadora, en otros casos 

como el Colegio de Ingenieros  Civiles del Estado de Jalisco, un padrón de 

clientes; llámense un mercado cautivo que se va formando. 

El IMTA, ofrece información por medio de correos a las empresas u organismos 

con que ha trabajado y la pagina de Internet que sirve a su vez para consulta. Es 

necesario recurrir a los medios masivos de comunicación nacionales, como la 

prensa y la televisión, para darse a conocer. 

Número de personas en la organización (Recursos humanos, recursos 

materiales). 

La mayoría de las empresas, dicen tener o mantener un mínimo de 1 a 4 

personas, para la logística, atención y seguimiento de cada proyecto de 

capacitación (un curso).  

El Instituto tiene un área específica para el diseño, organización, desarrollo, 

evaluación y seguimiento a los eventos de capacitación conformada entre 12 y 15 

personas. 

Instalaciones (Centro de Capacitación, laboratorios del IMTA). 

En algunas instituciones de Monterrey, Guadalajara y Ciudad de México, si se 

cuenta con infraestructura de capacitación, buenas y excelentes y en las 

universidades, aulas con computadoras para cursos virtuales y a distancia, 

auditorios, salones, etc. Pero en cuestión de laboratorios, casi ninguna tiene, 

ejemplos, sólo el CIATEJ, (Centro de Investigación y Asistencia Tecnológica del 

Estado de Jalisco A.C.), el CIRA (Centro Internacional de Recursos Agua), Agua y 

Drenaje, UNAM (Universidad Nacional Autónoma de México y la (Uach) 

Universidad Autónoma de Chapingo, cuentan con infraestructura. 



 

 

30 

 Por lo anterior, es  importante seguir trabajando en el rubro de la infraestructura 

para fines de capacitación y repuntar como institución a nivel nacional e 

internacional. 

Metodologías aplicadas en la capacitación 

La información, permite conocer que la actualización de conocimientos (inductiva) 

está presente en todas las empresas, pero en lo que respecto a la verificación del 

conocimiento (deductiva), pocos han desarrollado esta metodología como el 

Instituto. 

Procesos certificados de capacitación externa y sus procedimientos. 

En los Estados donde se llevó a cabo el presente trabajo, la certificación de 

personal para el sector hídrico está muy rezagado a pesar de contar con 

organismos como CONOCER y CECOLAB, por lo tanto este es un nicho de 

mercado para el IMTA que cuenta con esta facultad otorgada por la LEY DE 

AGUAS NACIONALES, además de contar con un proceso de capacitación 

certificado. 

Instructores (calidad, certificación, experiencia). 

Algunas de las empresas, instituciones y organismos capacitadores, expresan 

tener instructores certificados, para impartir diplomados o maestrías, instructores 

que cuentan con la experiencia de años manejando diferentes temas.  

En el IMTA, se cuenta con un programa de Formación de Instructores que las 

empresas encuestadas no refieren. 
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