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RESUMEN 

El presente estudio se refiere al diseño de un Plan Estratégico 2015 para el 

Sector de Tecnologías de Información y Comunicación de  la Zona Norte, el 

cual está dividido en 3 áreas TIC, Desarrollo de Software, Servicios Directos y 

el de Comercialización. 

El propósito de este estudio es crear estrategias que mejoren la posición 

competitiva de las empresas de cada área del Sector TIC de la Zona con 

respecto a las empresas externas a la Región Norte. Para ello fue necesario 

realizar primordialmente un diagnóstico regional, para conocer la situación 

actual del Sector, por medio de talleres en donde a los gerentes de las 

empresas de cada área se les aplicaba un cuestionario, el cual demostraba 

resultados tanto en el área administrativa, operacional, promocional y 

económico. 

Al analizar el diagnóstico se determinó que los miembros de CETIC-ZN poseen 

descoordinación y desinterés como consecuencia de la falta de un plan 

estratégico. 

Otro aspecto importante a considerar es que CETIC-ZN no cuenta con el apoyo 

de una Dirección Ejecutiva a tiempo completo, ni con comités de apoyo que 

administren la ejecución de las estrategias y los correspondientes indicadores. 

A manera de conclusión se puede decir que el Sector TIC, necesita un plan 

estratégico que sirva como base a integrar cada área y por ende integrar a todo 

el Sector TIC, generando estrategias y metas que hagan más competitivas a 

las empresas de cada área del Sector TIC. 

Palabras clave: TIC, CETIC-ZN, Plan estratégico, Cuadro de Mando Integral 
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ABSTRACT 

The present study concerns the design of a Strategic Plan 2015 for the Fields of 

Information and Communication Technologies in the Northern Zone, which is 

divided into 3 areas ICT, Software Development Services and Direct Marketing.  

The purpose of this study is to develop strategies that will improve the 

competitive position of companies in each area of ICT sector of the zone with 

regard to companies outside the Northern Region. This was undertaken 

primarily a regional diagnosis, in order to know the current status of the sector, 

through workshops where the managers of companies in each area were 

covered a questionnaire, which showed results in both the administrative, 

operationaL, promotional and economical. 

In analyzing the diagnosis was determined that members of CETIC-ZN have 

uncoordinated and selflessness as a result of the lack of a strategic plan.  

Another important aspect to consider is that CETIC-ZN does not have the 

support of a full-time Executive Directorate, or support committees to manage 

the implementation of strategies and related indicators.  

In conclusion we can say that the ICT sector, you need a strategic plan as a 

basis to integrate each area and thereby integrating the entire ICT sector, 

generating strategies and goals to make companies more competitive in every 

area of Sector ICT. 

Key words: TIC, CETIC-ZN, strategic planning, Balanced Scorecard 
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F
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Ejecutiva 
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TABLA N V

F
T

omisión de Fina
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Ejecutiva 
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 de la Estr

cnologías de I

VI-6 INDICADO

recuencia de 
rimestral 

cadeo  

roductos que se r

as ofertas planea

% de 
cumplimiento 

del periodo 

Verde: ≥ 85 

ropia con base

VI-7 INDICADO

recuencia de 
rimestral 

anzas 

stituciones presta

ados entre los ne

% de 
cumplimiento 

del periodo 

Verde: ≥ 85 

ropia con base

rategia 

Información y

OR 1.3.1.1 

actualización

realicen anualme

adas 

Proyecci
acumula
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Amarillo

e en Rodrígu

OR 1.4.1.1 

actualización
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acumula
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Amarillo

e en Rodrígu

y Comunicació
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ente. 

ión 
ada 

ca) 

Re
acumu

 

o: 70 ≤ x < 85 

ez, 2007 
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cios  a las empre
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ca) 
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acumu
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n: Mercadeo 

eal 
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visual de logro
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ble de actualizac

misión Mercadeo
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visual de logro
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ción: Dirección E

Humanos 
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TABLA N V

F
T

omisión de Mer

roductos que o

stigaciones que s
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recuencia de 
rimestral 
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onadas y divulga
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% de 
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VI-9 INDICADO

recuencia de 
rimestral 
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% de 
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Información y
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actualización
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adas por año 

citaciones planea
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acumula
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y Comunicació

: Comisión
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esas TIC 

por año que enfa
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os 

adas por año 

citaciones planea
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(si aplic

 

Amarillo

e en Rodrígu

DOR 3.2.1.1 

actualización

se realicen anua

neadas 

Proyecci
acumula

(si aplic

 

Amarillo

e en Rodrígu

y Comunicació

: Comisión

adas 

ión 
ada 

ca) 

Re
acumu

 

o: 70 ≤ x < 85 

ez, 2007 

: Comisión

almente 

ión 
ada 

ca) 

Re
acumu

 

o: 70 ≤ x < 85 

ez, 2007 

ón 

 

n: Recursos Hum

eal 
ulado 

% an
cumpl

 

Rojo: <

n: Alianzas 

eal 
ulado 

% an
cumpl

 

Rojo: <

 

 260

manos 

ual de 
imiento 

70 

ual de 
imiento 

70 



 
Ca
 

 

Pla

 

Área 3: 
Comercial

Administ

Indicador
Descripció
servicio a 

Unidad de

Forma de 

Responsab

Visor: Com

Perio

 

Indicador 

Área 3: 
Comercial

Administ

Indicador
Descripció

Unidad de

Forma de 

Responsab

Visor: Com

Perio

 

Indicador 

 

apítulo VI.

an Estratégic

lización Códi

trador: Coordin

r: Mecanismos
ón: Se refiere a l
los clientes 

 medida: Mecan

cálculo: La cant

ble de actualizac

misión Alianzas 

odo Es

visual de logro

lización Códi

trador: Coordin

r: Conciencia d

ón: Se refiere a q

 medida: Encues

cálculo: Encues
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-14 INDICAD

recuencia de 
rimestral 

nzas 

cliente con los q

 entre los mecan

% de 
cumplimiento 

del periodo 
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% de 
cumplimiento 
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apítulo VI.

an Estratégic
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ble de actualizac

misión Mercadeo
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visual de logro
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misión Mercadeo
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visual de logro
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TABLA N VI

F
T
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Ejecutiva 
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laboración pr

TABLA N VI

F
T

sión de Merca
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ntre encuestas p

Ejecutiva 

Real 

laboración pr

 de la Estr

cnologías de I

-16 INDICAD

recuencia de 
rimestral 

deo 

nología 
por la tecnologí

planificados 

% de 
cumplimiento 

del periodo 

Verde: ≥ 85 

ropia con base

-17 INDICAD

recuencia de 
rimestral 

deo 

vez al mes con cl

planificados 

% de 
cumplimiento 

del periodo 

Verde: ≥ 85 

ropia con base

rategia 

Información y

DOR 3.3.2.1 

actualización

ía 

Proyecci
acumula
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Amarillo

e en Rodrígu

DOR 3.3.3.1 

actualización
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Proyecci
acumula
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Amarillo

e en Rodrígu

y Comunicació
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ada 

ca) 

Re
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o: 70 ≤ x < 85 

ez, 2007 
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ada 

ca) 

Re
acumu

 

o: 70 ≤ x < 85 

ez, 2007 
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n: Mercadeo 

eal 
ulado 

% an
cumpl

 

Rojo: <

n: Mercadeo 
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eal 
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Rojo: <
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lización Códi
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Fuente: E
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rimestral 
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% de 
cumplimiento 

del periodo 

Verde: ≥ 85 

ropia con bas
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conocer el
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nivel de a
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rategia 

Información y

DOR 3.4.1.1 

actualización

por año 

gestiones financ
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acumula
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Amarillo

se en Rodígue
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l nivel de av
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avance de l
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y Comunicació

: Comisión

cieras planeadas

ión 
ada 

ca) 

Re
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ez, 2007 

Directiva y 
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calificación 
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ón 

 

n: Finanzas 
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eal 
ulado 

% an
cumpl

 

Rojo: <
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