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RESUMEN

La investigacion tuvo como proposito formular, al cierre del primer semestre de 2026, una
propuesta estratégica de expansion y diversificacion comercial para INSSYDE, sustentada en el
andlisis de su dependencia comercial, las oportunidades de mercado y sus capacidades internas, e
integrada por un plan de implementacion de doce meses. La poblacion interna estuvo conformada
por 17 empleados permanentes: 14 técnicos y tres personas en cargos gerenciales y administrativos.
La recoleccion incluyd cinco encuestas internas validas (29.4% de cobertura), dos consultas
externas de alcance exploratorio, una entrevista semiestructurada con una persona informante de
la gerencia y una revision documental. Los resultados mostraron que aproximadamente el 95% de
los ingresos dependia del cliente principal. Debido a la falta de partes de horas y registros completos
de asignacion por proyecto, no se calculd la ocupacion real; inicamente se estimo una capacidad
laboral tedrica anual de 42,432 horas-persona para toda la estructura y de 34,944 horas-persona
para el personal técnico. La matriz de priorizacion ubicé el mantenimiento especializado como la
principal alternativa, con 4.68 de 5 puntos. Para enero-diciembre de 2027 se proyectan L
960,000.00 en ventas nuevas, que reducirian la dependencia a 79.2 %; alcanzar 75 % requeriria L
1,280,000.00 adicionales. Los escenarios financieros se presentaron como simulaciones
académicas sujetas a validacion contable y gerencial.

Palabras clave: capacidades organizacionales, diversificacion comercial, estrategia empresarial,

sector de la construccion, sostenibilidad empresarial.
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ABSTRACT

The research aimed to formulate, by the end of the first half of 2026, a strategic proposal for
INSSYDE's commercial expansion and diversification, based on its commercial dependence,
market opportunities, and internal capabilities, and supported by a twelve-month implementation
plan. The internal population consisted of 17 permanent employees: 14 technical staff members
and three employees in managerial and administrative positions. Data collection included five valid
internal surveys (29.4% coverage), two exploratory external consultations, one semi-structured
interview with a management informant, and a documentary review. The results showed that
approximately 95% of revenue depended on the main client. Because complete timesheets and
project-assignment records were unavailable, the actual utilization rate was not calculated; only a
theoretical annual labor capacity of 42,432 person-hours for the full organizational structure and
34,944 person-hours for technical staff was estimated. The prioritization matrix ranked specialized
maintenance as the leading alternative, with a score of 4.68 out of 5. For January-December 2027,
L 960,000.00 in new sales is projected, reducing dependence to 79.2%; reaching 75% would
require an additional L 1,280,000.00. The financial scenarios were presented as academic
simulations subject to accounting and managerial validation.

Keywords: business strategy, business sustainability, commercial diversification, construction

sector, organizational capabilities.
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CAPITULO L. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION
1.1 INTRODUCCION

Esta investigacion parte de la situacion comercial de INSSYDE, una empresa hondurefia con
experiencia en construccion, mantenimiento e infraestructura especializada. Su trabajo se ha
concentrado principalmente en estaciones de servicio y actividades vinculadas con hidrocarburos,
un segmento en el que ha formado personal, acumulado experiencia practica y desarrollando
conocimientos para ejecutar obras civiles, adecuaciones y mantenimiento.

Esa especializacion ha sostenido el crecimiento de la empresa, pero también ha creado una
dependencia importante: la mayor parte de los ingresos proviene de un solo cliente. Por esta razon,
el estudio no se limita a examinar la concentracion comercial; también revisa las oportunidades del
mercado hondurefio y la capacidad real de INSSYDE para atender nuevos clientes sin poner en
riesgo sus operaciones actuales.

El estudio busca determinar el nivel de dependencia comercial, revisar la demanda
relacionada con construccion e infraestructura, valorar las capacidades técnicas, humanas,
logisticas y administrativas, y ordenar las alternativas de diversificacion. La propuesta, por tanto,
no plantea una expansion indiscriminada, sino una ruta gradual y acorde con el tamafio, la
experiencia y los recursos disponibles de INSSYDE.

El documento estd organizado en seis capitulos. El primero presenta el problema de
investigacion; el segundo desarrolla el marco tedrico; el tercero explica la metodologia; el cuarto
expone y analiza los resultados; y los dos ultimos retinen las conclusiones, recomendaciones y la
propuesta de aplicabilidad para la expansion y diversificacion comercial de la empresa.

1.1.1 ESTRUCTURA ORGANIZATIVA DE INSSYDE

Para entender cémo se organiza INSSYDE y de qué manera coordina su trabajo, a
continuacion, se presenta el organigrama general de la empresa. En él se identifican las areas
funcionales y los niveles de coordinacion que participan en las actividades administrativas,

operativas y técnicas.



Figura 1. Organigrama general de la empresa INSSYDE

ORGANIGRAMA GENERAL DE LA EMPRESA

GERENCIA GENERAL

| |

GERENCIA

ADMINISTRATIVA OPERACIONES

GERENCIA DE ‘

TECNICOS (14)

Nota: Las funciones administrativas y de coordinacién interna son compartidas entre las gerencias.

Fuente: Elaboracion propia con informacion proporcionada por INSSYDE.

INSSYDE mantiene una estructura funcional de 17 empleados: 1 gerente general, 1 gerente
administrativo, 1 gerente operativo y 14 técnicos. Esta composicion sirve como punto de referencia
para relacionar la capacidad interna de la empresa con sus posibilidades reales de expansion y
diversificacion comercial.

1.1.2 INFORMACION GENERAL Y PERFIL INSTITUCIONAL DE INSSYDE

Instalaciones y Disefios Electromecéanicos y Eléctricos (INSSYDE) es una empresa
hondureiia fundada en 2005 por el ingeniero Héctor Diaz Lara. Naci6 con el propdsito de ofrecer
soluciones especializadas en construccion, electricidad, electromecanica y servicios técnicos para
infraestructura. Desde sus primeros afios ha procurado competir mediante la calidad del trabajo, la

seguridad y el cumplimiento de los compromisos adquiridos.

La oficina principal se encuentra en Tegucigalpa, Francisco Morazan, aunque la empresa
ejecuta proyectos en distintas zonas del pais. Esta capacidad de movilizacion le ha permitido
responder a trabajos fuera de la capital y mantener presencia en el sector de la construccion y los

servicios técnicos especializados.

INSSYDE trabaja como contratista en proyectos civiles, eléctricos y electromecanicos. Su
portafolio incluye construccion de estaciones de servicio, obras civiles, instalaciones eléctricas,

sistemas electromecanicos, mantenimiento preventivo y correctivo, consultoria técnica y



supervision de obras. Esta variedad de servicios le ha dado experiencia en varias etapas del ciclo

constructivo, desde la planificacion y el disefio hasta la ejecucion y el mantenimiento.

La empresa inicid con aproximadamente tres colaboradores y, con el paso de los afos,
amplio6 su equipo hasta llegar a 17 empleados permanentes. Este crecimiento le ha permitido asumir
trabajos de mayor alcance y complejidad, aunque también demanda mejores mecanismos de

coordinacién y control.

Para ejecutar sus proyectos, INSSYDE dispone de vehiculos de trabajo, equipos de
soldadura y oxicorte, herramientas manuales y eléctricas, andamios, equipo de proteccion personal
y una bodega para almacenar, preparar y procesar materiales. Estos recursos propios le dan mayor
control sobre la operacion y reducen la dependencia de proveedores externos en determinadas

actividades.

La seguridad y la calidad forman parte de la manera en que la empresa organiza sus
proyectos. INSSYDE aplica lineamientos de seguridad ocupacional basados en estandares OSHA
(Occupational Safety and Health Administration) y promueve medidas preventivas para proteger
al personal. También cumple procesos de evaluacion y certificacion exigidos por clientes del sector
energético, entre ellos UNO y Puma, cuyos requisitos se renuevan aproximadamente cada dos afios.

Este respaldo es especialmente importante en proyectos con altas exigencias técnicas y normativas.

Dentro de su planificacion estratégica, INSSYDE establece como vision: “Ser una empresa
lider en instalaciones, montajes y construccidon de obras electromecanicas y civiles”. Esta
declaracion refleja la intencion de consolidar su posicionamiento dentro del mercado mediante la
prestacion de servicios especializados y la ejecucion de proyectos de alta calidad. Por su parte, su
mision consiste en “Ejecutar los proyectos en el menor tiempo posible, garantizando la calidad y
seguridad en su ejecucion, brindandole a nuestros clientes un servicio de excelencia a precios
competitivos y asegurando el éxito de nuestra compaiiia”. Ambas declaraciones evidencian un
enfoque orientado al cumplimiento, la eficiencia operativa, la satisfaccion del cliente y la mejora

continua.

En los ultimos afios, la mayor parte de la experiencia de INSSYDE se ha concentrado en

estaciones de servicio, mantenimiento e infraestructura especializada. Ese trabajo le ha dejado



conocimientos técnicos, practica en administracion de proyectos, coordinacion de proveedores y
manejo de personal especializado. Sin embargo, la misma trayectoria también revela uno de sus

principales retos: la fuerte dependencia de un cliente para sostener los ingresos y la carga de trabajo.

La caracterizacion de INSSYDE ayuda a reconocer con mayor precision sus fortalezas,
limitaciones y condiciones de operacion. Esta base es necesaria para valorar en qué segmentos
puede crecer sin alejarse de su experiencia ni comprometer los recursos acumulados durante mas

de dos décadas de trabajo.

1.2 ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

Los antecedentes del problema se encuentran en la relacion entre la trayectoria de INSSYDE
y el comportamiento reciente del sector de la construccion en Honduras. Aunque la empresa ha
desarrollado experiencia en construccidon, mantenimiento ¢ infraestructura especializada, su
crecimiento se ha sostenido con una cartera de clientes reducida. Antes de proponer una expansion,
por tanto, es necesario revisar el entorno y distinguir las oportunidades reales de aquellas que no
corresponden a su capacidad actual.

El sector de la construccion mantiene vinculo con vivienda, comercio, servicios, logistica,
energia, urbanizacién e infraestructura productiva. Segin informacién del Banco Central de
Honduras, existen registros recientes de edificaciones privadas residenciales, comerciales, de
servicios e industriales, lo que confirma actividad en el mercado, aunque con demanda diferenciada
por tipo de obra y destino (Banco Central de Honduras, 2025b). Para INSSYDE, este dato es
importante porque permite ver posibles segmentos, pero también obliga a evaluar cudles son
realmente compatibles con su experiencia.

La informacion gremial de la Camara Hondurefia de la Industria de la Construccion también
aporta antecedentes Utiles, porque refleja espacios de actualizacidon, capacitacion, registros,
proveedores, ferias y analisis sectorial relacionados con vivienda, infraestructura, innovaciéon y
desarrollo regional. Esta informacion no sustituye los datos internos de INSSYDE, pero ayuda a
entender como se mueve el sector y qué tipo de condiciones enfrenta una empresa que busca
competir fuera de su cliente habitual (Camara Hondurefia de la Industria de la Construccion, s. f.).

En el caso especifico de INSSYDE, la experiencia acumulada en estaciones de servicio e
infraestructura técnica ha sido una fortaleza, ya que le permitio desarrollar conocimiento operativo

y mantener una relacion comercial estable. No obstante, esa misma concentracion limita el margen



de negociacién y aumenta la exposicion ante cambios en proyectos, pagos, condiciones de
contratacion o continuidad del cliente principal.

A nivel externo, el contexto econdmico también exige prudencia en la planificacion. La
Conferencia de las Naciones Unidas sobre Comercio y Desarrollo (UNCTAD, 2025) reportd una
caida de 11% en la inversion extranjera directa global en 2024, lo cual muestra un ambiente de
mayor cautela para proyectos vinculados con infraestructura y financiamiento. Por ello, la
propuesta de INSSYDE debe partir de una priorizacion realista: identificar mercados posibles,
evaluar capacidades internas y seleccionar alternativas que puedan implementarse sin comprometer
su estabilidad operativa.

En conclusion, los antecedentes muestran que INSSYDE posee experiencia aprovechable,
pero necesita ordenar su crecimiento para no depender de una sola fuente de ingresos. La
investigacion se enfoca, por tanto, en transformar esa experiencia en una estrategia de
diversificacion sustentada en mercado, capacidades internas y viabilidad de implementacion.

1.3 DEFINICION DEL PROBLEMA
1.3.1 ENUNCIADO DEL PROBLEMA

La informacién interna reciente muestra que INSSYDE mantiene un cliente principal que
representa aproximadamente el 95% de sus ingresos, mientras que el 5% restante proviene de
trabajos no recurrentes realizados para otros clientes. Esta concentracion constituye una
vulnerabilidad estratégica, financiera y operativa, porque la continuidad del negocio depende en
gran medida de las decisiones de contratacion, inversion y permanencia de dicho cliente. Una
reduccion de proyectos, cambios contractuales, atrasos en los pagos o la sustitucion del proveedor
podrian afectar el flujo de efectivo, la planificacion operativa y la continuidad empresarial.

Para evidenciar el comportamiento de esta concentracion, se incorporan datos internos
referenciales del periodo 2024-2026. Estos porcentajes deben leerse como una base preliminar de
andlisis y deberan cotejarse posteriormente con la facturacion real, estados financieros y registros

de proyectos de la empresa.



Figura 2. Composicion referencial de ingresos de INSSYDE por tipo de cliente (2024-2026)
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Fuente: Elaboracion propia con base en informacion interna proporcionada por INSSYDE.

La figura muestra que la concentracion de ingresos se mantiene elevada durante el periodo
analizado. Aunque en 2025 se observa una participacion de otros clientes o ingresos no recurrentes,
para 2026 la empresa vuelve a presentar una alta dependencia del cliente principal. Esta situacion
refuerza la necesidad de formular una estrategia de diversificacion que permita ampliar la cartera
de clientes y reducir el riesgo financiero y operativo asociado a la concentracion comercial.

Figura 3. Escenario referencial de reduccion de ganancias ante concentracion comercial
(2024-2026)

Escenario referencial de impacto financiero (2024-2026)

100 1
80 A
60 -

40 4

Nivel relativo de ganancias

20 A

2024 2025 2026
Afo

Nota: debe validarse con facturacién y estados financieros internes.
Fuente: Elaboracion propia con base en estimaciones internas de riesgo; debe validarse con registros de facturacion.
Este segundo grafico no se presenta como resultado financiero definitivo, sino como
escenario referencial para ilustrar el impacto que puede generar la reduccion de proyectos del

cliente principal.



Aunque INSSYDE posee experiencia técnica en construccion, mantenimiento e
infraestructura especializada, actualmente no cuenta con una estrategia formal de expansion y
diversificacion comercial que le permita reducir la dependencia de su cliente principal. Esta
ausencia de planificacion limita la identificacién de nuevos sectores de mercado, la evaluacion de
oportunidades viables y la definicion de acciones concretas para ampliar su cartera de clientes.

Por tanto, el nucleo de la investigacion reside en la necesidad de desarrollar una propuesta
estratégica que permita a INSSYDE examinar su situacion presente, evaluar sus competencias
internas, identificar oportunidades en el mercado hondurefio y priorizar opciones para la
diversificacion comercial. Asi, la compafiia podréd disminuir la concentracién de sus ingresos,
reforzar su sostenibilidad tanto financiera como operativa, y dirigir su crecimiento hacia nuevos
segmentos que estén alineados con su experiencia y capacidad empresarial.

1.3.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

(Qué alternativa estratégica resulta mas viable para que INSSYDE diversifique su cartera
comercial, considerando su nivel de dependencia respecto al cliente principal, sus capacidades
internas y las oportunidades identificadas en el mercado hondurefio durante el periodo 2024-2026?

1.3.3 PREGUNTAS DE INVESTIGACION

1. (Cudl es el nivel de dependencia comercial de INSSYDE respecto a su
cliente principal y como incide en su estabilidad financiera y operativa?

2. (Qué oportunidades del mercado hondurefio presentan mayor viabilidad para
la expansion de los servicios de construccion, mantenimiento e infraestructura
especializada de INSSYDE?

3. (En  qué medida las capacidades técnicas, humanas, logisticas,
administrativas y comerciales de INSSYDE favorecen o limitan su incursién en nuevos
mercados?

4. (Cuadl de las alternativas evaluadas presenta la mayor viabilidad comercial,

técnica, operativa y financiera para orientar la diversificaciéon de INSSYDE?

1.4 OBJETIVOS DEL PROYECTO
1.4.1 OBJETIVO GENERAL
Formular una propuesta estratégica de expansion y diversificacion comercial para INSSYDE,

sustentada en el andlisis de la dependencia comercial del periodo 2024-2026, la priorizacion de



oportunidades de mercado y la evaluacion de sus capacidades internas, que incluya un plan de
implementacion para el periodo de enero a diciembre de 2027, orientado a reducir de manera
proyectada la participacion del cliente principal del 95 % a aproximadamente el 75 % de los
ingresos en el mediano plazo.

1.4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Determinar, mediante la revision de los registros comerciales, financieros y
operativos disponibles del periodo 2024-2026, el porcentaje de dependencia de INSSYDE
respecto a su cliente principal y sus implicaciones para la estabilidad financiera, operativa

y el aprovechamiento de la capacidad instalada.

2. Identificar y priorizar, con base en la evidencia recopilada durante el primer
semestre de 2026, al menos tres oportunidades del mercado hondurefio para los servicios
de INSSYDE, mediante criterios ponderados de demanda potencial, compatibilidad

técnica, acceso al mercado, nivel de competencia e inversion requerida.

3. Evaluar las capacidades técnicas, humanas, logisticas, administrativas y
comerciales actuales de INSSYDE, mediante indicadores de experiencia, personal, equipo,
capacidad instalada y gestion documental, para establecer las fortalezas aprovechables y las

brechas que condicionan su incursion en nuevos mercados.

4. Seleccionar, mediante una matriz de ponderacién, la alternativa de
diversificacion comercial con mayor viabilidad para INSSYDE y estructurar un plan de
implementacion de doce meses que incluya metas de ventas, acciones comerciales,

recursos, responsables, cronograma, indicadores financieros y mecanismos de seguimiento.

1.5 JUSTIFICACION

Esta investigacion se justifica en la necesidad de fortalecer la sostenibilidad empresarial de
INSSYDE mediante la reduccion del riesgo asociado a la concentracion comercial en un cliente
principal. La dependencia de una sola fuente de ingresos puede comprometer la estabilidad
financiera, limitar la toma de decisiones estratégicas y aumentar la vulnerabilidad de la empresa
frente a cambios externos, tales como reduccion de proyectos, modificaciéon de condiciones

contractuales o sustitucion de proveedores.



Desde un enfoque econdmico, el andlisis permitird reconocer oportunidades en el mercado
que puedan ayudar a expandir la cartera de clientes y crear nuevas fuentes de ingresos para
INSSYDE. La informacion mas reciente del Banco Central de Honduras muestra actividad en el
sector de la construccion y la disponibilidad de recursos financieros relacionados con vivienda,
promotores inmobiliarios y actividades productivas, lo que subraya la relevancia de investigar
oportunidades mas alld del cliente actual. Estos factores justifican la necesidad de examinar
sectores con potencial para demandar servicios de construccion, mantenimiento, remodelacion y
adecuaciones técnicas.

Desde un enfoque operativo, la investigacion permitird determinar si INSSYDE tiene los
recursos técnicos, humanos, logisticos y administrativos requeridos para abordar nuevos mercados.
La diversificacion comercial no se basa tinicamente en el hallazgo de clientes potenciales, sino en
la capacidad de respuesta, personal capacitado, disponibilidad de equipo, proveedores confiables y
procesos internos que faciliten la ejecucion eficiente de proyectos. Por esta razon, el estudio
proporcionara informacion valiosa para evaluar las fortalezas y limitaciones internas de la empresa
antes de desarrollar una propuesta de expansion.

Desde una perspectiva estratégica, la investigacion ayudara a guiar la toma de decisiones
empresariales mediante un andlisis sistematico de la situacion actual de INSSYDE, las
oportunidades de mercado y las opciones de diversificacion comercial. La propuesta no se limitara
a sugerir la busqueda de nuevos clientes, sino que buscara evaluar alternativas basadas en criterios
como la demanda potencial, la capacidad técnica, la inversion necesaria, el nivel de competencia,
la facilidad de acceso al mercado y el impacto esperado en la sostenibilidad empresarial.

En el ambito social, la diversificacion comercial puede favorecer la continuidad del empleo,
el fortalecimiento de las capacidades del personal y la participacion de la empresa en nuevos
proyectos que afadan valor a la economia local. Al incrementar su base de clientes, INSSYDE
podria mejorar su estabilidad operativa y disminuir el riesgo de interrupciones laborales que
podrian derivarse de depender de un unico contratista.

Finalmente, la investigacion posee utilidad practica porque puede servir como referencia para
otras empresas hondurefas del sector de la construccion que enfrentan situaciones similares de
concentracion comercial. Muchas pequefias y medianas empresas logran consolidarse a partir de
relaciones con clientes especificos; sin embargo, cuando esa relacion se convierte en dependencia,

surge la necesidad de planificar el crecimiento de manera mas estructurada. En la practica, el



estudio contribuira a generar una propuesta aplicable, sustentada en andlisis estratégico y orientada

a fortalecer la sostenibilidad financiera y operativa de INSSYDE.
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CAPITULO II. MARCO TEORICO
2.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

El marco teorico sirve como base de interpretacion para comprender por qué la concentracion
comercial de INSSYDE representa un riesgo y qué condiciones pueden hacer viable una
diversificacion gradual. Asi, no se limita a describir el sector de la construccion, sino que ordena
los factores externos, competitivos e internos que después seran contrastados en los resultados.

Desde la administracion estratégica, David (2013) y Johnson et al. (2017) coinciden en que
una decision de crecimiento debe partir de dos preguntas: qué ocurre en el entorno y con qué
capacidades cuenta la empresa para responder. En INSSYDE, esta relacion es central porque la
empresa posee experiencia técnica, pero su margen de maniobra se reduce por la dependencia de
un cliente principal.

Por tanto, el capitulo integra PESTEL, microentorno, Porter, Ansoff, Teoria Basada en
Recursos y Triple Bottom Line como herramientas complementarias. Cada modelo cumple una
funcidn especifica: explicar el entorno, valorar la presion competitiva, revisar capacidades internas
y ordenar alternativas de crecimiento sostenibles.

2.1.1 MACROENTORNO ANALISIS PESTEL

El analisis PESTEL funciona como un filtro para distinguir oportunidades reales de sefiales
generales del mercado. Para INSSYDE, sirve para identificar qué factores politicos, econémicos,
sociales, tecnologicos, ecologicos y legales pueden abrir oportunidades, pero también qué
requisitos podrian limitar la entrada a nuevos clientes.

Johnson et al. (2017) y David (2013) coinciden en que el entorno debe analizarse antes de
formular una estrategia. Para esta investigacion, el PESTEL se entiende como una herramienta de
seleccion: no todo crecimiento del sector de la construccion representa una oportunidad directa
para INSSYDE.

2.1.1.1 FACTORES POLITICOS E INSTITUCIONALES

Los factores politicos e institucionales inciden en el sector de la construccion porque los
programas de infraestructura, permisos, regulacion y procesos de contratacion pueden generar
oportunidades o barreras de entrada. Para INSSYDE, este factor es relevante en la medida en que
nuevos clientes formales pueden exigir documentacion, experiencia verificable, solvencia fiscal,

protocolos de seguridad y capacidad de respuesta administrativa.
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La lectura estratégica no es que la empresa deba ingresar de inmediato a proyectos publicos
o institucionales, sino que debe prepararse documentalmente para competir de forma gradual en
mercados mas formales.

2.1.1.2 FACTORES ECONOMICOS Y ANALISIS DE LA INDUSTRIA DE LA
CONSTRUCCION EN HONDURAS

Los factores econdmicos permiten ubicar la diversificaciéon dentro de la dindmica real del
sector de la construccion. La actividad constructiva puede generar demanda para obras,
mantenimiento, remodelaciones y adecuaciones técnicas; sin embargo, la oportunidad debe
analizarse por segmento, tamafio de proyecto, forma de pago y compatibilidad con la capacidad
operativa de INSSYDE.

De acuerdo con el Banco Central de Honduras, en el primer trimestre de 2025 se registraron
2,440 nuevas edificaciones privadas techadas: 2,201 residenciales, 197 comerciales, 40 de servicios
y 2 industriales. La cifra confirma actividad en el sector, pero también muestra que los segmentos
no tienen el mismo peso ni nivel de acceso para una empresa como INSSYDE (Banco Central de
Honduras, 2025b).

Tabla 1. Indicadores recientes vinculados al sector de la construccion privada en Honduras

. D L,
Indicador ato Implicacion
reportado
Nuevas edificaciones registradas, 2,440 Confirma actividad constructiva, pero no garantiza oportunidad
I trimestre 2025 unidades directa.
. . 2,201 Mayor volumen del mercado; requiere evaluar si INSSYDE
Residenciales . . . . L
unidades puede participar sin alejarse de su especialidad.
197 . . - .,
. - . . Segmentos mas compatibles con mantenimiento, remodelacion
Comerciales y servicios comerciales; ) .
. y adecuaciones técnicas.
40 servicios
Industriales 2 unidades Oportunidad limitada en nuevas unidades; puede analizarse por

mantenimiento o infraestructura existente.

Fuente: Elaboracion propia con base en Banco Central de Honduras (2025b).

La interpretacion para INSSYDE es selectiva: la mayor cantidad de unidades aparece en
vivienda, pero sus capacidades actuales se ajustan mejor a mantenimiento, obras civiles menores,
instalaciones técnicas, adecuaciones comerciales y servicios especializados. Por esa razon, el dato
econdmico no debe entenderse como una invitacion a crecer en cualquier direccion, sino como una

base para priorizar sectores compatibles.
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El financiamiento reportado por el BCH también puede dinamizar proyectos asociados a
vivienda, promotores inmobiliarios y actividades productivas. Para INSSYDE, esto representa una
oportunidad indirecta, siempre que la empresa convierta su experiencia técnica en una oferta
formal, cotizable y respaldada por evidencia de trabajos previos (Banco Central de Honduras,
2025b).

El analisis econdmico confirma demanda potencial, pero no elimina los riesgos de entrada:
competencia, capital de trabajo, requisitos documentales y control de costos deben evaluarse antes
de seleccionar los sectores de diversificacion.

Los espacios gremiales y técnicos complementan esta lectura porque muestran donde se
discuten tendencias, proveedores, capacitacion e innovacion. CHICO, sus boletines y eventos
sectoriales sirven como referencias documentales para reconocer practicas del mercado, no como
sustituto de la facturacion interna de INSSYDE.

Tabla 2. Agenda sectorial reciente vinculada con CHICO y oportunidades para la
diversificacion de INSSYDE

Evento o espacio sectorial Fecha y lugar Seiial del mercado Uso

Feria de construccién Identificar contactos,
ExpoConstruye 2025 21-24 mayo 2025, SPS . ., tendencias 'y posibles
proveedores e innovacion. .
clientes.
Congreso de Vivienda 13 agosto 2025, Financiamiento, vivienday Valorar. ahang S
. . adecuaciones y servicios
2025 Tegucigalpa regulacion.

para desarrolladores.

Infraestructura, inversion y
28 octubre 2025, SPS modelos de
financiamiento.

Foro de Infraestructura
2025

Reconocer requisitos para
proyectos mas formales.

12-13  diciembre 2025, Desarrollo regional e Explorar oportunidades

ConstruSur 2025 Choluteca inversion productiva. fuera del nicho actual.



Evento o espacio sectorial Fecha y lugar Sefial del mercado Uso

Evento confirmado de Validar sectores y
ExpoConstruye 2026 6-9 mayo 2026, SPS innovacion y creacion de actualizar red de
redes de contacto. proveedores.

Fuente: Elaboracion propia con base en ExpoConstruye Honduras (2026), Congreso de Vivienda Honduras (2025),

La Prensa (2025), ConstruSur (2025) y Consejo Nacional de Inversiones (2025a, 2025b, 2025¢, 2025d, 2026).

La agenda sectorial permite triangular el analisis externo: el BCH aporta datos de actividad,
mientras los espacios gremiales muestran redes, proveedores y tendencias que pueden apoyar la
prospeccion comercial. Esta triangulacion sera retomada en el Capitulo IV al comparar la situacion
de INSSYDE con las sefales del mercado.

2.1.1.3 INVERSION PUBLICA, IED E INFRAESTRUCTURA ESTRATEGICA

La inversion publica, la IED y la infraestructura estratégica amplian el mapa de
oportunidades, pero también elevan las exigencias de entrada. Estos proyectos pueden demandar
mantenimiento, adecuaciones, instalaciones técnicas y obras especializadas; no obstante, suelen
requerir mayor formalidad, trazabilidad, cumplimiento y capacidad financiera.

El BCH proyecta para 2025-2026 un crecimiento econémico entre 3.5% y 4.0%, apoyado
parcialmente por inversion publica e infraestructura productiva, hospitalaria, educativa, vial y
energética (Banco Central de Honduras, 2025¢). Para INSSYDE, el dato es relevante porque estos
rubros pueden generar demanda indirecta de servicios técnicos, aunque no todos son accesibles en
una primera etapa.

La implicacion estratégica es priorizar segmentos de menor barrera de entrada, como
mantenimiento empresarial, adecuaciones técnicas, infraestructura comercial y servicios
electromecanicos, antes de asumir proyectos que requieran mayor capital de trabajo o experiencia
institucional comprobable.

En general, estas fuentes muestran oportunidades, pero la decision para INSSYDE debe
basarse en una regla prudente: crecer hacia sectores cercanos a su experiencia y evitar una
diversificacion no relacionada que incremente costos fijos, riesgos legales o exigencias financieras
dificiles de sostener.

2.1.1.4 FACTORES SOCIALES Y DEMANDA DE INFRAESTRUCTURA

Los factores sociales inciden en la demanda de infraestructura porque comercios, servicios,
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salud, educacion, logistica y energia requieren instalaciones funcionales, seguras y mantenidas.

Para INSSYDE, la oportunidad mas realista no se limita a construir nuevas obras, sino en
atender necesidades recurrentes de mantenimiento, reparacion, adecuacion y modernizacion de
espacios.

Esta lectura favorece sectores donde el servicio técnico tiene continuidad y no depende
unicamente de proyectos grandes: empresas comerciales, centros de servicio, bodegas,
instalaciones logisticas, negocios con infraestructura especializada e instituciones privadas.

2.1.1.5 FACTORES TECNOLOGICOS Y EFICIENCIA OPERATIVA

Los factores tecnologicos son relevantes porque los clientes formales valoran cada vez mas
la trazabilidad, los reportes de avance, el control de costos y la comunicacion durante la ejecucion.
Para INSSYDE, la tecnologia no implica iniciar con herramientas complejas, sino ordenar
cotizaciones, bitacoras, fotografias, cronogramas, inventario y seguimiento de clientes.

McKinsey Global Institute (2017) y World Economic Forum (2016) senalan que la
construccion enfrenta retos de productividad, retrasos y sobrecostos; por ello, la digitalizacion y la
mejora de procesos pueden convertirse en ventajas competitivas cuando se integran a la gestion
diaria.

Para INSSYDE, esta dimension se traduce en una necesidad practica, si desea atender mas
de un cliente, debe mejorar su control documental y operativo para evitar que la diversificacion
genere desorden, incumplimiento o pérdida de rentabilidad.

Por tanto, la tecnologia se entiende como soporte de gestion y no como fin en si misma: su
funcidn es ayudar a cotizar mejor, controlar costos, documentar avances y fortalecer la confianza
de nuevos clientes.

2.1.1.6 FACTORES ECOLOGICOS Y SOSTENIBILIDAD AMBIENTAL

Los factores ecologicos y ambientales son importantes porque la construccion enfrenta
mayores exigencias de manejo de residuos, seguridad, eficiencia energética y reduccion de
impactos. El Programa de las Naciones Unidas para el Medio Ambiente sefiala que edificios y
construccion consumen alrededor del 32% de la energia mundial y generan aproximadamente el
34% de las emisiones globales de COz, lo que evidencia la presion ambiental del sector (Programa

de las Naciones Unidas para el Medio Ambiente, 2025)
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En INSSYDE, la sostenibilidad debe entenderse como criterio de contratacion y de
diferenciacion: demostrar orden en seguridad, limpieza de obra, manejo de residuos y
cumplimiento ambiental puede aumentar la confianza de clientes empresariales.

2.1.1.7 FACTORES LEGALES APLICABLES AL SECTOR DE LA
CONSTRUCCION

Los factores legales son un filtro decisivo para la diversificacion. La entrada a clientes
empresariales, institucionales o proyectos mas formales puede exigir solvencias, permisos,
contratos, garantias, cumplimiento laboral, seguridad ocupacional y responsabilidad ambiental.

Para INSSYDE, esto implica que la bisqueda de nuevos clientes debe ir acompafiada de
orden documental. Una empresa técnicamente capaz puede perder oportunidades si no demuestra
cumplimiento legal, fiscal, laboral y de seguridad.

En consecuencia, el cumplimiento legal no se asume solo como obligacion, sino como
mecanismo de reduccion de riesgo y como parte de la propuesta de valor frente a clientes que
requieren proveedores confiables.

2.1.2 MICROENTORNO

El microentorno sirve para analizar a los actores cercanos que condicionan la diversificacion:
clientes, competidores, proveedores, aliados y requisitos de contratacion. Para INSSYDE, este
analisis es mas util cuando se interpreta desde la viabilidad de entrada y no solo desde una
descripcion del sector.

Kotler y Keller (2016) destacan la importancia de comprender necesidades de clientes y
generar valor; Porter (1985) complementa esta mirada al explicar como la rivalidad, el poder de
negociacion y los sustitutos afectan la rentabilidad. Ambas perspectivas permiten analizar por qué
INSSYDE debe diferenciarse antes de ampliar su cartera.

2.1.2.1 COMPETENCIA DEL SECTOR

La competencia del sector es amplia: constructoras, contratistas de mantenimiento, empresas
eléctricas, proveedores especializados y firmas con mayor visibilidad comercial. Porter (1985)
ayuda a interpretar esta rivalidad como presion sobre precios, tiempos, calidad y confianza.

Para la empresa, competir no debe significar disputar todos los segmentos, sino seleccionar
aquellos donde su experiencia en infraestructura especializada, mantenimiento, obras civiles y

electricidad pueda transformarse en una ventaja concreta.
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Desde Barney (1991), sus recursos internos, personal técnico, experiencia acumulada,
herramientas, equipo y conocimiento operativo son valiosos; sin embargo, solo generan ventaja si
se organizan y se comunican al mercado mediante portafolio, evidencias, procesos y cumplimiento.

2.1.2.2 CLIENTES Y DEMANDA DEL MERCADO

Los clientes definen la demanda, la continuidad de contratos y las condiciones de
negociacion. En INSSYDE, la concentracion en un cliente principal confirma lo sefialado por
Porter (1985): cuando pocos compradores concentran los ingresos, aumenta el poder de
negociacion del cliente y se reduce la estabilidad de la empresa.

Desde la mercadotecnia estratégica, Kotler y Keller (2016) orientan la identificacion de
segmentos atractivos y necesidades concretas. Para INSSYDE, esto significa buscar clientes con
requerimientos compatibles: mantenimiento, adecuaciones técnicas, obras menores, infraestructura
comercial y servicios electromecanicos.

La prioridad no es crecer por volumen, sino construir una cartera mas equilibrada, con
clientes que permitan ingresos recurrentes, condiciones de pago manejables y proyectos acordes
con su capacidad actual.

Desde la perspectiva de Porter (1985), el poder de negociacion de los clientes puede influir
en la rentabilidad empresarial, especialmente cuando existe dependencia de pocos compradores o
contratos especificos. Por esa razon, ampliar la base de clientes permitiria a INSSYDE reducir su
exposicion comercial, mejorar su capacidad de negociacion y fortalecer la estabilidad de sus
ingresos en el mediano y largo plazo.

2.1.2.3 PROVEEDORES Y CADENA DE SUMINISTRO

La cadena de suministro condiciona costos, tiempos y calidad. En una estrategia de
diversificacion, no basta con identificar demanda; también debe verificarse si la empresa puede
conseguir materiales, herramientas, transporte, proveedores especializados y capacidad de
coordinacion sin afectar su rentabilidad.

Porter (1985) advierte que el poder de proveedores puede presionar precios y plazos. Grant
(2019) complementa esta idea al destacar que las relaciones y capacidades internas también forman
parte de la estrategia empresarial.

En INSSYDE, la cadena de suministro debe convertirse en un soporte de la expansion:
proveedores clasificados, cotizaciones comparativas, precios actualizados y control de materiales

permitirian competir con mayor orden.
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En sintesis, el microentorno muestra que la diversificacion solo serd viable si INSSYDE
combina tres elementos: clientes potenciales con necesidades reales, diferenciacion frente a
competidores y una cadena de suministro capaz de sostener la ejecucion.

2.1.3 ANALISIS COMPARATIVO DE LA INDUSTRIA Y REFERENTES

COMPETITIVOS PARA LA DIVERSIFICACION

El andlisis comparativo se utiliza como revision documental de referentes del sector, no como
comparacion financiera directa. Su proposito es identificar practicas visibles del mercado:
presencia comercial, formalizacion, portafolio, proveedores, costos de referencia y redes
empresariales que INSSYDE debe considerar al diversificarse.

Dado que la informacion interna de los competidores no es publica, el analisis se concentra
en fuentes gremiales, directorios y portales institucionales. Esta delimitacion evita conclusiones no
comprobables y ayuda a mantener el estudio dentro de evidencia documental verificable.

El directorio de CHICO muestra una oferta amplia de constructoras, empresas de
mantenimiento, contratistas electromecanicos, proveedores y firmas de servicios técnicos. La
presencia de estos actores no implica competencia directa en todos los proyectos, pero si muestra
que el mercado formal exige visibilidad, respaldo técnico y diferenciacion.

La interpretacion para INSSYDE es que su ventaja no puede basarse solo en experiencia
interna; debe convertir esa experiencia en evidencia comercial: portafolio, fotografias, fichas
técnicas, referencias, formatos de cotizacion y seguimiento a oportunidades.

Los servicios gremiales de CHICO, el boletin estadistico, los registros de contratos y las
capacitaciones son Uutiles como referencia de formalidad sectorial, especialmente para costos,
documentacién, proveedores y actualizacion técnica.

El Boletin Estadistico de CHICO del II trimestre de 2022 no se emplea para fijar precios
actuales; se toma como referencia metodoldgica sobre como el sector organiza informacion de
materiales, mano de obra, alquiler de equipo y categorias de costos.

Esta informacion es util para INSSYDE porque la diversificacion requiere cotizaciones mas
ordenadas, margenes definidos y control de costos por tipo de servicio.

Desde la formalizacion profesional, el CICH refuerza la importancia de solvencias,
colegiacion, bitacoras, sellos y respaldo técnico. Para INSSYDE, este punto se relaciona con la

necesidad de preparar un expediente legal-comercial para nuevos clientes.
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El BCH aporta datos de actividad constructiva que permiten dimensionar el mercado, aunque
la decision estratégica debe centrarse en segmentos compatibles con la experiencia de INSSYDE:
mantenimiento, adecuaciones técnicas, infraestructura especializada y obras civiles menores
(BCH, 2025b).

HonduCompras y SISOCS se revisan como fuentes de requisitos y tipos de obras, no como
mercados inmediatos para la empresa. Su utilidad es mostrar qué documentacion y capacidades
suelen requerirse en procesos mas formales.

De forma complementaria, el CNI, SEFIN y las camaras de comercio ayudan a identificar
sectores y redes empresariales donde pueden surgir oportunidades de mantenimiento,
infraestructura y servicios técnicos. Esta informacion sirve para orientar la prospeccion, no para
afirmar demanda garantizada.

Tabla 3. Referentes competitivos identificados mediante revision documental del sector de
la construccion

Referente identificado Linea observada Implicacion
Constructoras  formales:  Sato, Competencia por trayectoria y
Consolidada, CONDELTA, Obras civiles y presencia gremial. visibilidad; INSSYDE  debe
COPASA documentar experiencia.
Empresas de ingenieria y Servicios técnicos estion de Muestran la importancia de
consultoria:  INNOCON, HCC, ¢ y g presentar una  oferta mas
PRODECON, INMACON proyectos. estructurada,

Mantenimiento y  servicios: Mantenimiento y soluciones Referentes cercanos a una
SERMACO, MANSER constructivas. diversificacion gradual.

L. .. i laci
Electromecanicas: INGELCO, Servicios Competencia  relacionada  con

L , capacidades actuales de
ICCE, NIE, CELECTROMECSA eléctricos/electromecanicos. INSSYDE.
Proveedores afiliados a CHICO Mateflales, ~ maquinaria y Pos1b1e§ .allados _para costos,
soluciones técnicas. abastecimiento y ejecucion.

Fuente: Elaboracion propia con base en el directorio de empresas afiliadas de CHICO (s. f.-b).

19



La seleccion de referentes muestra capacidades visibles en el mercado formal: construccion,
mantenimiento, electromecanica, consultoria, maquinaria, materiales y servicios técnicos. La
utilidad del andlisis comparativo estd en identificar brechas de presentacion y formalizacion, no en
afirmar que INSSYDE compite directamente con cada empresa.

Tabla 4. Fuentes documentales utilizadas para el analisis comparativo de INSSYDE

Fuente revisada

Informacion

Aplicacion

CHICO vy boletines

CICH

BCH

HonduCompras / SISOCS

CNI/ SEFIN

CCIT/CCIC

Afiliados, precios, proveedores,

capacitacion y registros
sectoriales.

Solvencias, colegiacion,
bitacoras, sellos y educacion

continua.

Construccion privada por destino
y datos econdmicos sectoriales.

Procesos, contratos, pliegos y
supervision de obras.

Inversiéon,  infraestructura y
programas publicos.

Directorios, redes empresariales y
capacitaciones.

Analisis comparativo, costos de
referencia y red de contactos.

Requisitos de  formalizacion

técnica.

Dimension de actividad y
segmentacion de oportunidades.

Referencia de requisitos para
mercados mas formales.

Identificacion de sectores con
demanda potencial.

Canales para prospeccion y
presencia comercial.

Fuente: Elaboracion propia con base en CHICO (s. f.-a, s. f.-b, s. f.-c, s. f.-d, 2022), CICH (s. f.), BCH (2025b),
ONCAE (s. £.), SISOCS (s. f.), CNI (2025a, 2025b, 2025¢, 2025d), SEFIN (2026), CCIT (s. f.-a, s. f.-b) y CCIC (s.
f.-a, s. f.-b).

La revision muestra que INSSYDE enfrenta un entorno amplio y competitivo. Por eso, su
diversificacion debe apoyarse en una propuesta de valor clara: experiencia técnica, cumplimiento,
respuesta rapida, documentacion, control de costos y confianza operativa.

El analisis comparativo deja tres criterios para la priorizacidén posterior: sectores cercanos a
la experiencia actual, requisitos documentales manejables y posibilidades de generar relaciones

comerciales recurrentes.
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2.2 CONCEPTUALIZACION

La conceptualizacion permite definir los principales términos que orientan la presente
investigacion y delimitar su aplicacion al caso de INSSYDE. En este estudio, los conceptos
centrales se relacionan con la diversificacion comercial, la planeacion estratégica, la
competitividad empresarial, las capacidades organizacionales, la mercadotecnia estratégica, la
sostenibilidad empresarial y el riesgo asociado a la concentracion de clientes.

2.2.1 ESTRATEGIA DE DIVERSIFICACION COMERCIAL

La diversificacion comercial se entiende como una estrategia mediante la cual una empresa
busca ampliar su participacion hacia nuevos mercados, segmentos de clientes o lineas de servicio,
para reducir riesgos, generar nuevas fuentes de ingreso y fortalecer su sostenibilidad. En el ambito
empresarial, esta estrategia adquiere relevancia cuando una organizacion depende de un niimero
limitado de clientes o de un solo segmento de mercado.

En INSSYDE, la diversificaciéon comercial se relaciona con la posibilidad de ampliar su
cartera de clientes hacia sectores vinculados con construccion, mantenimiento, remodelacion,
infraestructura comercial, adecuaciones técnicas, obras civiles y servicios especializados. Esta
diversificacion debe ser planificada y coherente con las capacidades actuales de la empresa,
evitando una expansion improvisada hacia mercados para los cuales no cuente con recursos
suficientes.

2.2.2 PLANEACION ESTRATEGICA SISTEMATICA APLICADA A LA

DIVERSIFICACION

La planeacion estratégica sistematica es un proceso ordenado mediante el cual una
organizacion analiza su situacion actual, identifica oportunidades y amenazas, evalaa sus fortalezas
y debilidades, define objetivos y formula acciones para alcanzar resultados sostenibles. Este
proceso permite que las decisiones empresariales se basen en informacion, analisis y criterios de
viabilidad.

Aplicada a la diversificacion comercial, la planeacion estratégica facilita la evaluacion de
hacia qué mercados puede crecer una empresa, qué capacidades debe fortalecer, qué riesgos debe
considerar y qué acciones debe priorizar. Para INSSYDE, este concepto es fundamental porque la
expansion hacia nuevos clientes requiere un analisis previo del entorno, de la competencia, de la

demanda y de los recursos internos disponibles.
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En la practica, la planeacion estratégica sistematica permite que la diversificaciéon no se
desarrolle como una respuesta improvisada ante la dependencia comercial, sino como un proceso
estructurado orientado a seleccionar alternativas viables, reducir riesgos y fortalecer la
sostenibilidad financiera y operativa de la empresa.

2.2.3 COMPETITIVIDAD EMPRESARIAL

La competitividad empresarial se refiere a la capacidad de una organizacion para sostenerse
en el mercado, diferenciarse frente a sus competidores y generar valor para sus clientes. Esta
capacidad no depende tinicamente del precio, sino también de factores como la calidad del servicio,
el cumplimiento de tiempos, la experiencia técnica, la confianza comercial, la eficiencia operativa
y la adaptacion a las necesidades del mercado.

En el sector de la construccion, la competitividad adquiere especial importancia porque los
clientes suelen evaluar a los proveedores con base en experiencia comprobable, capacidad de
respuesta, cumplimiento de especificaciones técnicas, manejo de costos, seguridad en la ejecucion
y confiabilidad. Asi, una empresa que busca expandirse hacia nuevos segmentos debe identificar
qué elementos pueden diferenciarla frente a otros oferentes.

En INSSYDE, la competitividad se relaciona con su experiencia en construccion,
mantenimiento e infraestructura especializada. La empresa debe aprovechar sus capacidades
técnicas y operativas para construir una propuesta de valor que le permita posicionarse ante nuevos
clientes, especialmente en servicios vinculados con remodelaciones, mantenimiento, adecuaciones
técnicas, obras civiles e infraestructura empresarial.

2.2.4 CAPACIDADES ORGANIZACIONALES

Las capacidades organizacionales comprenden el conjunto de recursos, conocimientos,
habilidades, procesos y estructuras que permiten a una empresa ejecutar sus actividades y responder
a las exigencias del mercado. En el sector de la construccidon, estas capacidades incluyen
experiencia técnica, personal capacitado, disponibilidad de equipo, coordinacidon logistica,
planificacion de proyectos, control de costos, cumplimiento de tiempos, gestion de proveedores y
capacidad administrativa.

Para una empresa que busca diversificarse, las capacidades organizacionales son
determinantes porque permiten valorar si puede atender nuevos clientes, ejecutar proyectos

simultaneos, cumplir requisitos técnicos y sostener la calidad del servicio. La expansién comercial
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no depende Unicamente de identificar oportunidades en el mercado, sino también de contar con
recursos internos suficientes para aprovecharlas de manera eficiente.

En INSSYDE, este concepto se analiza a partir de cuatro dimensiones: capacidad técnica,
capacidad humana, capacidad logistica y capacidad administrativa-comercial. Esta clasificacion
facilita la evaluacion de qué recursos posee actualmente la empresa y qué aspectos debe fortalecer
antes de implementar una estrategia de diversificacion comercial.

2.2.5 MERCADOTECNIA ESTRATEGICA Y EXPANSION COMERCIAL

La mercadotecnia estratégica es un proceso orientado a identificar oportunidades de mercado,
comprender necesidades de los clientes, definir segmentos atractivos y formular propuestas de
valor diferenciadas. Segun Kotler y Keller (2016), la mercadotecnia estratégica permite que las
organizaciones analicen el mercado, seleccionen segmentos objetivos y disefien estrategias para
posicionarse de manera competitiva.

Por su parte, David (2013) sostiene que la estrategia comercial debe integrarse con el analisis
interno y externo de la empresa, de manera que las acciones de mercado respondan a objetivos
organizacionales concretos. Desde esta perspectiva, captar nuevos clientes no depende inicamente
de ofrecer servicios, sino de definir una estrategia clara de posicionamiento, comunicacion,
prospeccién y seguimiento comercial.

Ambos enfoques permiten comprender que la expansion comercial de INSSYDE no debe
limitarse a buscar clientes de forma informal. La empresa necesita identificar sectores potenciales,
conocer sus criterios de contratacion, definir una propuesta de valor y fortalecer sus mecanismos
de captacion. Esto puede incluir portafolio de servicios, presentacion empresarial, referencias de
proyectos, alianzas estratégicas, visitas comerciales y seguimiento a cotizaciones.

En INSSYDE, la mercadotecnia estratégica resulta fundamental porque la empresa busca
reducir su dependencia de un cliente principal. Para lograrlo, debe desarrollar una estructura
comercial que le permita ampliar su red de contactos, participar en procesos de cotizacion y
posicionarse como proveedor confiable en sectores relacionados con construccion, mantenimiento
e infraestructura especializada.

2.2.6 SOSTENIBILIDAD EMPRESARIAL

La sostenibilidad empresarial se refiere a la capacidad de una organizacion para mantenerse,
crecer y generar valor en el tiempo, considerando aspectos economicos, operativos, sociales y

ambientales. En una empresa del sector de la construccidon, la sostenibilidad no depende
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unicamente de obtener ingresos, sino también de mantener estabilidad financiera, continuidad
operativa, cumplimiento legal, responsabilidad con el personal, eficiencia en el uso de recursos y
capacidad de adaptacion frente a cambios del entorno.

En INSSYDE, la sostenibilidad empresarial se relaciona con la necesidad de fortalecer su
estabilidad financiera y operativa mediante una cartera de clientes mas diversificada. Cuando una
empresa depende de una sola fuente principal de ingresos, su continuidad puede verse afectada por
decisiones externas, como reduccién de proyectos, cambios contractuales, retrasos en pagos o
sustitucion de proveedor.

Bajo esta logica, la diversificacion comercial puede contribuir a la sostenibilidad de
INSSYDE al reducir la exposicion frente a un solo cliente, generar nuevas fuentes de ingreso,
mejorar la planificacion operativa y fortalecer la capacidad de respuesta ante cambios del mercado.
Por esa razon, la sostenibilidad empresarial se convierte en un criterio central para evaluar la
viabilidad de las alternativas estratégicas de expansion.

2.2.7 CONCENTRACION COMERCIAL Y RIESGO DE DEPENDENCIA DE

CLIENTES

La concentracion comercial se presenta cuando una proporcion relevante de los ingresos de
una empresa depende de uno o pocos clientes. Esta situacion no solo refleja una debilidad
comercial, sino una exposicion estratégica, porque la estabilidad del negocio queda condicionada
a decisiones externas sobre contratacion, pagos, continuidad de proyectos o cambios de proveedor.

Desde la teoria de dependencia de recursos, Pfeffer y Salancik (1978) sostienen que las
organizaciones pierden autonomia cuando dependen excesivamente de actores externos para
obtener recursos clave. Aplicado al &mbito empresarial, un cliente dominante puede convertirse en
una fuente de presion, ya que concentra el ingreso y reduce el margen de decision de la empresa.
Esta vision es mas amplia que la de Porter (1985), quien explica el problema desde el poder de
negociacion del comprador: cuando existen pocos clientes relevantes, el comprador puede imponer
condiciones mas fuertes sobre precios, plazos y continuidad contractual.

En complemento, Barney (1991) sirve para analizar el problema desde las capacidades
internas. Una empresa puede contar con experiencia técnica, personal especializado y recursos
operativos valiosos; sin embargo, si estos se utilizan casi exclusivamente para atender a un solo
cliente, la ventaja competitiva queda limitada. Asi, la concentracion comercial no debe verse solo

como riesgo de ventas, sino como subutilizacion del potencial empresarial.
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Desde la perspectiva financiera, Ross et al. (2013) sefalan que la liquidez depende de la
capacidad de la empresa para cumplir obligaciones de corto plazo. En empresas constructoras o de
mantenimiento, donde los ingresos dependen de avances, facturacion y cobros, la dependencia de
un cliente principal puede afectar planilla, proveedores, materiales y operacion diaria ante cualquier
retraso o reduccion de proyectos.

Para la empresa, la concentracion comercial debe entenderse como un riesgo estructural. La
empresa no necesariamente debe abandonar a su cliente actual, pero si necesita ampliar su base
comercial para reducir vulnerabilidad, usar mejor sus capacidades técnicas y fortalecer su
estabilidad operativa y financiera.

2.2.8 PRIORIZACION ESTRATEGICA DE ALTERNATIVAS DE DIVERSIFICACION

La priorizacion estratégica ayuda a ordenar alternativas de crecimiento y seleccionar aquellas
que presentan mayor coherencia con la realidad de la empresa. En procesos de diversificacion, este
analisis es necesario porque no toda oportunidad de mercado es conveniente: algunos sectores
pueden tener demanda, pero requerir mds inversion, mas cumplimiento, mayor capacidad
administrativa o enfrentar una competencia mas intensa.

Rumelt (2011) plantea que una buena estrategia no consiste en hacer muchas cosas, sino en
identificar el problema central y concentrar esfuerzos en acciones coherentes. Desde esta ldgica,
priorizar evita que la diversificacion se convierta en una lista amplia de posibilidades sin direccion
clara. La empresa debe elegir rutas que respondan al problema real y que puedan ejecutarse con
sus recursos disponibles.

Grant (2019), desde el enfoque basado en recursos, sostiene que la estrategia debe construirse
a partir de las capacidades que la empresa ya posee. Esto implica que las alternativas mas viables
no son necesariamente las de mayor tamafio de mercado, sino aquellas donde la empresa puede
aprovechar mejor su experiencia, personal, equipo, conocimiento técnico y relaciones operativas.

Porter (1985) afade una lectura critica al sefialar que el atractivo de un sector depende
también de su estructura competitiva. Un mercado puede parecer interesante por su crecimiento,
pero ser poco conveniente si existe alta rivalidad, presion de precios, barreras de entrada o clientes
con fuerte poder de negociacion. En ese contexto, la priorizacion debe valorar tanto la demanda
como las condiciones reales para competir.

La matriz de Ansoff (1957) contribuye a distinguir entre opciones de menor y mayor riesgo.

Las alternativas cercanas al giro actual, como nuevos clientes para servicios ya conocidos o
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diversificacion relacionada, suelen ser mas prudentes que ingresar en actividades totalmente ajenas.
Por tanto, la priorizacion debe favorecer opciones que combinen demanda, compatibilidad técnica,
acceso al mercado, inversion razonable y riesgo controlado.

En INSSYDE, la mejor alternativa no sera necesariamente el sector mas grande, sino aquel
que permita diversificar ingresos sin exigir una transformacion operativa excesiva. La decision
estratégica debe apoyarse en revision documental, informacion interna y criterios ponderados,
evitando que la seleccion de sectores dependa solo de intuicion o de oportunidades aparentes.

2.3 TEORIAS Y MODELOS DE SUSTENTO

Las teorias y modelos de sustento permiten fundamentar el andlisis estratégico de la
investigacion y explicar, desde diferentes enfoques, la situacion actual de INSSYDE frente a su
necesidad de expansion y diversificacion comercial. En este estudio se consideran modelos
relacionados con el crecimiento empresarial, la competencia sectorial, los recursos internos, la
capacidad de adaptacion y la sostenibilidad empresarial.

La seleccidn de estas teorias responde a la naturaleza del problema investigado. Por un lado,
INSSYDE enfrenta una situacién de concentracion comercial que requiere analizar alternativas de
crecimiento. Por otro lado, la viabilidad de esas alternativas depende del entorno competitivo, de
sus capacidades internas y de su posibilidad de sostenerse financiera, operativa, social y
ambientalmente en el tiempo.

Sobre esta base, se integran la Matriz de Ansoff, las Cinco Fuerzas de Porter, la Teoria
Basada en Recursos, el enfoque de Capacidades Dindmicas, el modelo Triple Bottom Line, la
matriz de priorizacion ponderada y el criterio de liquidez operativa. Cada uno aporta una
perspectiva distinta para comprender la problemadtica y orientar la formulacion de una propuesta
estratégica de diversificacion comercial.

2.3.1 MATRIZ DE ANSOFF

La Matriz de Ansoff es un modelo estratégico utilizado para identificar alternativas de
crecimiento empresarial a partir de la relacion entre productos o servicios y mercados. Segin
Ansoff (1957), las empresas pueden crecer mediante cuatro rutas principales: penetracion de
mercado, desarrollo de mercado, desarrollo de producto y diversificacion. Cada alternativa implica
diferentes niveles de riesgo, inversion y adaptacion organizacional.

La penetracion de mercado consiste en aumentar la participacion de la empresa en los

mercados donde ya opera, mediante una mayor captacion de clientes actuales o incremento de
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ventas en segmentos existentes. El desarrollo de mercado implica llevar los servicios actuales hacia
nuevos clientes o sectores. El desarrollo de producto se refiere a ofrecer nuevos servicios a
mercados ya atendidos. Finalmente, la diversificacion supone ingresar a nuevos mercados mediante
nuevos productos o servicios, siendo una de las alternativas de mayor alcance estratégico.

En INSSYDE, la Matriz de Ansoff ayuda a ordenar las posibles rutas de crecimiento
comercial. La empresa podria considerar el desarrollo de mercado al ofrecer sus servicios actuales
de construccién, mantenimiento e infraestructura especializada a nuevos segmentos de clientes.
También podria aplicar una diversificacion relacionada si amplia sus servicios hacia areas
vinculadas con remodelaciones comerciales, adecuaciones técnicas, obras civiles menores,
infraestructura logistica, proyectos energéticos o mantenimiento de instalaciones empresariales.

No obstante, la aplicacion de este modelo debe realizarse con criterios de viabilidad. Para
INSSYDE, una diversificacion no relacionada podria implicar mayores riesgos, inversion adicional
y necesidades operativas alejadas de su experiencia actual. Asi, la alternativa mas coherente seria
priorizar mercados o servicios vinculados con sus capacidades técnicas existentes, de manera que
la expansion comercial se desarrolle de forma gradual, planificada y sostenible.

2.3.2 LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

El modelo de las Cinco Fuerzas de Porter permite analizar la estructura competitiva de una
industria a partir de cinco elementos: rivalidad entre competidores, amenaza de nuevos entrantes,
poder de negociacion de los clientes, poder de negociacion de los proveedores y amenaza de
productos o servicios sustitutos (Porter, 1985). Este modelo resulta util para comprender las
presiones que enfrenta una empresa dentro de su mercado y para orientar decisiones estratégicas
relacionadas con crecimiento, posicionamiento y sostenibilidad.

En INSSYDE, una de las fuerzas mas relevantes es el poder de negociacion de los clientes.
La concentracién comercial en un ntimero reducido de compradores puede limitar la capacidad de
negociacion de la empresa, condicionar su planificacion operativa y aumentar el riesgo ante
cambios en la demanda, condiciones de contratacion o continuidad de proyectos. Asi, la
diversificacion comercial se vuelve una alternativa estratégica para reducir la vulnerabilidad
asociada a la dependencia de un cliente principal.

La rivalidad entre competidores también constituye una fuerza importante, debido a que el
sector de la construccion cuenta con empresas que ofrecen servicios similares en obras civiles,

mantenimiento, remodelacién e infraestructura especializada. Esta rivalidad puede generar presion
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sobre precios, tiempos de entrega y condiciones de contratacion, por lo que INSSYDE debera
diferenciarse mediante calidad técnica, cumplimiento, experiencia y confiabilidad operativa.

La amenaza de nuevos entrantes puede presentarse cuando otras empresas, contratistas
independientes o proveedores especializados ingresan al mercado ofreciendo servicios similares.
Aunque algunos proyectos requieren experiencia técnica y cumplimiento documental, ciertos
servicios de mantenimiento o remodelacion pueden tener menores barreras de entrada, lo que
aumenta la competencia en determinados segmentos.

El poder de negociacion de los proveedores puede afectar los costos y la ejecucion de los
proyectos, especialmente cuando existen variaciones en precios de materiales, limitada
disponibilidad de insumos o dependencia de proveedores especificos. Para INSSYDE, gestionar
adecuadamente su cadena de suministro serd fundamental si busca atender nuevos clientes o
ejecutar varios proyectos de forma simultanea.

La amenaza de servicios sustitutos puede surgir cuando los clientes deciden contratar
personal interno, utilizar proveedores alternativos o dividir los trabajos entre diferentes contratistas.
Esta situacion obliga a las empresas a demostrar valor agregado, especializacion, cumplimiento y
capacidad de respuesta para mantenerse como opcidon competitiva.

En resumen, el andlisis de las Cinco Fuerzas de Porter muestra que la estrategia de
diversificacion de INSSYDE debe considerar tanto las oportunidades del mercado como las
presiones competitivas del sector. La empresa necesita evaluar en qué segmentos puede ingresar
con mayores posibilidades de éxito, qué capacidades internas debe fortalecer y qué condiciones
externas pueden afectar su posicionamiento. Asi, el microentorno permite conectar el andlisis
competitivo con la necesidad de formular una propuesta estratégica orientada a ampliar la cartera
de clientes, reducir la exposicion comercial y fortalecer la sostenibilidad empresarial.

2.3.3 TEORIA BASADA EN RECURSOS (RBV)

La teoria basada en recursos, conocida como Resource-Based View, sostiene que las
empresas pueden alcanzar ventajas competitivas sostenibles cuando poseen recursos y capacidades
valiosas, raras, dificiles de imitar y organizadas adecuadamente. Segin Barney (1991), estos
recursos pueden incluir conocimientos, experiencia, procesos, reputacion, tecnologia, relaciones
comerciales y capacidades operativas.

En INSSYDE, esta teoria sirve para analizar si la empresa cuenta con recursos internos

suficientes para competir en nuevos mercados. Su experiencia técnica en construccion y
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mantenimiento especializado puede representar una base importante para la diversificacion,
siempre que esté acompanada de capacidad comercial, administrativa, logistica y financiera.

Teece et al. (1997) amplian esta perspectiva al introducir el concepto de capacidades
dinamicas. Segun estos autores, no basta con poseer recursos valiosos; las empresas deben ser
capaces de adaptarlos y reconfigurarlos frente a cambios del entorno. Este planteamiento resulta
especialmente relevante para INSSYDE, ya que la empresa no solo debe aprovechar su experiencia
actual, sino adaptar sus capacidades hacia nuevos clientes y sectores.

Al comparar ambos enfoques, Barney (1991) ayuda a identificar las fortalezas internas de
INSSYDE, mientras que Teece et al. (1997) ayudan a analizar su capacidad de adaptacion. Esto
implica que la estrategia de diversificacion debe considerar tanto los recursos disponibles como las
capacidades que la empresa necesita desarrollar para competir fuera de su relacion comercial
tradicional.

2.3.4 TRIPLE BOTTOM LINE (TBL)

El modelo Triple Bottom Line facilita la evaluacion de la sostenibilidad empresarial desde
una perspectiva integral. Segiin Elkington (1997), las empresas no deben medir su desempefio
unicamente por resultados econdémicos, sino también por su impacto social y ambiental. Este
modelo se resume en tres dimensiones: personas, planeta y ganancias.

La dimensién econdmica se relaciona con rentabilidad, estabilidad financiera y crecimiento.
La dimension social se vincula con empleo, condiciones laborales, seguridad ocupacional y aporte
al desarrollo local. La dimension ambiental se relaciona con cumplimiento normativo, gestion de
residuos, uso eficiente de recursos y reduccion de impactos negativos.

Hart (1995) complementa este enfoque al plantear que la sostenibilidad ambiental puede
convertirse en una fuente de ventaja competitiva cuando la empresa desarrolla capacidades internas
orientadas a eficiencia, prevencion y responsabilidad ambiental. Mientras Elkington (1997) plantea
una vision integral del desempefio sostenible, Hart (1995) enfatiza la sostenibilidad como
capacidad estratégica.

En INSSYDE, el Triple Bottom Line ayuda a interpretar la diversificacion comercial como
una estrategia de sostenibilidad integral. En términos econémicos, puede reducir la dependencia de
ingresos concentrados; en términos sociales, puede favorecer la continuidad del empleo y el
desarrollo de capacidades del personal; y en términos ambientales, puede preparar a la empresa

para responder a mayores exigencias normativas y de mercado.
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2.3.5 INTEGRACION CRITICA DE LAS TEORIAS DE SUSTENTO

Las teorias seleccionadas se complementan porque analizan la diversificacion desde angulos
distintos. Ansoff ordena rutas de crecimiento; Porter explica la presion competitiva y el riesgo de

dependencia; Barney y Teece orientan la evaluacion de recursos y adaptacion; Elkington incorpora

sostenibilidad econdémica, social y ambiental.

Ningtin modelo por si solo explica el caso de INSSYDE. La Matriz de Ansoff clasifica
opciones, pero no mide capacidades; Porter analiza el entorno, pero no resuelve las brechas

internas; Barney identifica recursos, pero debe complementarse con capacidades dindmicas; y el

Triple Bottom Line amplia la evaluacion hacia sostenibilidad.

Con este criterio, el marco tedrico se integra como una secuencia de andlisis: entorno,

competencia, capacidades, alternativas y sostenibilidad. Esta 16gica sostiene la metodologia y evita

que la propuesta se base Uinicamente en intuiciones gerenciales.

Tabla 5. Relacion entre teorias de sustento y aplicacion a INSSYDE

Teoria o modelo

Aplicacion

Matriz de Ansoff

Cinco Fuerzas de
Porter

Teoria basada en
recursos, RBV

Capacidades
dinamicas

Triple Bottom Line

Matriz de
priorizacion
ponderada

Liquidez operativa
y reserva de caja

Fuente: Elaboracion propia con base en Ansoff (1957), Porter (1985), Barney (1991), Teece et al. (1997) y Elkington

(1997).

Aporte principal
Clasifica  alternativas  de
crecimiento empresarial.
Analiza las presiones

competitivas de una industria.

Explica la ventaja competitiva
desde los recursos internos.

Analiza la adaptacion de
recursos ante cambios del
entorno.

Evalua sostenibilidad

economica, social y ambiental.

Compara alternativas
estratégicas mediante criterios,
pesos y puntajes.

Evalta la capacidad de la
empresa para sostener sus
obligaciones de corto plazo y
resistir brechas entre proyectos
o retrasos de cobro.

Permite ordenar opciones como desarrollo de mercado,
desarrollo de servicios y diversificacion relacionada.

Ayuda a comprender el riesgo generado por la dependencia
de un cliente principal.

Facilita la evaluacion de si INSSYDE cuenta con las
habilidades técnicas, humanas y logisticas necesarias para
su crecimiento.

Contribuye a detectar las capacidades que deben ser
mejoradas para competir en nuevos sectores.

Permite determinar si la diversificacion fortalece la
sostenibilidad integral de la empresa.

Permite ordenar las opciones de diversificacion de
INSSYDE segun demanda, compatibilidad técnica,
capacidad operativa, acceso al mercado, inversion,
cumplimiento legal y riesgo.

Sirve para justificar el criterio de mantener una reserva
prudencial de tres a seis meses de egresos operativos
mientras se implementa la diversificacion.
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2.4 MARCO LEGAL

El marco legal constituye un componente necesario dentro del andlisis estratégico de
INSSYDE, debido a que la expansién y diversificacion comercial deben desarrollarse bajo
condiciones de formalidad empresarial, cuamplimiento tributario, responsabilidad laboral y respeto
a las disposiciones ambientales aplicables al sector de la construccion.

En Honduras, las actividades mercantiles se encuentran reguladas por el Codigo de
Comercio, el cual establece disposiciones generales sobre comerciantes, actos de comercio y
sociedades mercantiles (Congreso Nacional de Honduras, 1950). Esta normativa es relevante para
INSSYDE porque su crecimiento comercial debe realizarse dentro del marco de obligaciones
empresariales, contratacion, representacion, documentacion y formalidad mercantil.

A esto se suma que la Ley del Impuesto Sobre la Renta regula obligaciones fiscales aplicables
a personas naturales y juridicas que generan ingresos dentro del territorio hondurefio (Servicio de
Administracion de Rentas, 2026). Para una empresa que busca ampliar su cartera de clientes y
participar en nuevos proyectos, el cumplimiento tributario resulta fundamental, ya que incide en la
formalidad, capacidad de contratacion, presentacion ante nuevos clientes y sostenibilidad
financiera.

En materia laboral, el Codigo del Trabajo regula las relaciones entre patronos y trabajadores,
por lo que resulta aplicable al andlisis de contratacion, condiciones laborales y responsabilidad
empresarial (Congreso Nacional de Honduras, 1959). De forma complementaria, el Reglamento
General de Medidas Preventivas de Accidentes de Trabajo y Enfermedades Profesionales establece
obligaciones relacionadas con seguridad y salud ocupacional, aspecto relevante para empresas del
sector de la construccion y mantenimiento (Secretaria de Trabajo y Seguridad Social, 2004).

En materia ambiental, la Ley General del Ambiente establece principios relacionados con la
proteccion, conservacion y manejo sostenible del ambiente (Congreso Nacional de Honduras,
1993). Esta ley es relevante para empresas del sector de la construccion, debido a que los proyectos
de infraestructura pueden generar impactos ambientales y requerir cumplimiento de disposiciones
relacionadas con permisos, manejo de residuos, prevencion de dafios y responsabilidad ambiental.

Cuando INSSYDE evalue oportunidades con instituciones publicas o proyectos estatales,
debera considerar la Ley de Contratacion del Estado, que regula obras, suministros y consultorias
(Congreso Nacional de Honduras, 2001). La diversificacion deberd integrar el cumplimiento legal,

fiscal, laboral, ambiental y de seguridad ocupacional como requisito transversal.
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3.1 CONGRUENCIA METODOLOGICA
La metodologia responde al problema central de INSSYDE: la concentracion de los ingresos
y la necesidad de diversificar su cartera. Para conservar la relacion entre objetivos, instrumentos y

resultados, el analisis se organizd en cinco ejes: situacion comercial, oportunidades de mercado,

CAPITULO III. METODOLOGIA

capacidades organizacionales, priorizacion de alternativas y sostenibilidad empresarial.

3.1.1 MATRIZ METODOLOGICA

Tabla 6. Matriz metodoldgica de la investigacion

. ., - , riabl Técni indi r
Pregunta de investigacion Objetivo especifico Va ab’ e./e.J e de Sustento écnicas, indicadores y
analisis resultado esperado
Determinar, mediante la Ent.r evista 'y revision de
. . registros  comerciales,
revision de los registros . i
. : financieros y operativos
comerciales, financieros y . .
) . . disponibles de 2024-
operativos disponibles del . .
s . , 2.2.7 concentracion 2026. Indicadores:
(Cudl es el nivel de periodo 2024-2026, el . Y
. . . . .y comercial; 2.3.2 participacion porcentual
dependencia comercial de  porcentaje de Situacion . . S
. . Cinco Fuerzas de del cliente principal,
INSSYDE respecto a su dependencia de comercial actual . . .
Porter; riesgo por clientes activos,

cliente principal y como
incide en su estabilidad
financiera y operativa?

(Qué oportunidades del
mercado hondureno

presentan mayor viabilidad

para la expansion de los

servicios de construccion,

mantenimiento €

infraestructura especializada

de INSSYDE?

INSSYDE respecto a su
cliente principal y sus

implicaciones para la
estabilidad financiera,
operativa y el

aprovechamiento de la
capacidad instalada.

Identificar y priorizar, con
base en la evidencia
recopilada  durante el
primer semestre de 2026,
al menos tres
oportunidades del
mercado hondurefio para
los servicios de
INSSYDE, mediante
criterios ponderados de
demanda potencial,
compatibilidad  técnica,
acceso al mercado, nivel
de competencia e
inversion requerida.

y necesidad de
diversificacion.

Oportunidades
de mercado y
demanda
sectorial.

poder de
negociacion del
cliente.

2.1.1 PESTEL,;
2.1.2 microentorno;
2.1.3 analisis
comparativo; 2.2.5
mercadotecnia
estratégica.

continuidad de proyectos
y capacidad instalada.
Resultado esperado:
establecer el nivel de
concentraciéon 'y  sus
implicaciones financieras
y operativas.

Encuesta externa,
revision documental y
matriz de ponderacion.
Indicadores: demanda
potencial, compatibilidad

técnica, acceso al
mercado, competencia e
inversion requerida.
Resultado esperado:

identificar y priorizar al
menos tres oportunidades
compatibles con la oferta
de INSSYDE.
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Variable/eje de

Técnicas, indicadores y

Pregunta de investigacion Objetivo especifico N Sustento
analisis resultado esperado
Evaluar las capacidades Encuesta interna,
técnicas, humanas, entrevista y  revision
logisticas, administrativas documental. Indicadores:
: . comerciales actuales de experiencia. personal

(En ué  medida las Y . . . ? L

¢ 4 - INSSYDE, mediante 2.24 capacidades equipo, capacidad

capacidades técnicas, . .. . . g

‘o indicadores de organizacionales; instalada y  gestion

humanas, logisticas, . . ,

administrativas experiencia, personal, Capacidades 2.3.3 Teoria Basada documental. ~ Resultado

. Y equipo, capacidad organizacionale en Recursos; esperado: establecer las

comerciales de INSSYDE . . .

.. instalada y  gestion s. capacidades fortalezas aprovechables

favorecen o limitan su P .

. . documental, para dinamicas y y las brechas técnicas,

incursion en nuevos o
establecer las fortalezas recursos de Grant. logisticas,

mercados? . .
aprovechables y las administrativas y
brechas que condicionan comerciales que
su incursiéon en nuevos condicionan la
mercados. diversificacion.

Matriz de ponderacion e
Seleccionar, mediante una integracion de resultados.
matriz de ponderacion, la Indicadores:  demanda,
alternativa de compatibilidad,
diversificacion comercial capacidad operativa,

(Cudl de las alternativas con mayor viabilidad para . . . acceso al mercado e

Diversificacion  2.2.1 . .
evaluadas presenta la mayor INSSYDE vy estructurar . . . . inversion/riesgo.
S ) comercial, diversificacion;

viabilidad comercial, un plan de L . . .. Resultado esperado:

s - - - priorizacion 2.2.8  priorizacion . .

técnica, operativa y implementacion de doce - . seleccionar la alternativa

. . . estratégica y estratégica;  2.3.1 iyt
financiera para orientar la meses que incluya metas o . de mayor viabilidad y
. . -, . sostenibilidad Ansoff; 2.3.4 Triple
diversificacion de de ventas, acciones . . estructurar un plan de
. empresarial. Bottom Line.

INSSYDE? comerciales, recursos, doce meses con metas,
responsables, acciones, recursos,
cronograma, indicadores responsables,
financieros y mecanismos cronograma, indicadores
de seguimiento. financieros y

seguimiento.

Fuente: Elaboracion propia.

3.1.2 ESQUEMA DE VARIABLES DE ESTUDIO

Las variables y ejes de analisis se presentan de forma descriptiva y aplicada. La situacion
comercial explica la dependencia del cliente principal; las oportunidades de mercado contrastan
senales sectoriales y consulta externa; las capacidades organizacionales valoran recursos

disponibles; la priorizacion ordena alternativas; y la sostenibilidad evalua si la diversificacion

ayuda a reducir riesgos financieros y operativos.
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.

V'\ V@ % V?

@ Oportunidades @ Capacidades @ Diversificacion @ Sostenibilidad

Situacion
comercial de mercado organizacionales comercial empresarial
Dependencia y Alternativas y Viabilidad y

Demanda y acceso Recursos y gestion

estabilidad priorizacion

f i

Propuesta estratégica de expansion y diversificacion
de INSSYDE

seguimiento

Figura 4. Esquema de variables y ejes de analisis de la investigacion
Fuente: Elaboracion propia.

3.1.3 OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

La operacionalizacion se construy6 unicamente con dimensiones que podian ser observadas
en los instrumentos y retomadas en los resultados. Por esa razén, se incluyeron indicadores de
dependencia comercial, carga de proyectos, demanda externa, capacidades internas, priorizacion
estratégica y sostenibilidad referencial.

Los indicadores de mercado se apoyan en encuesta externa y revision documental sectorial;
los indicadores de capacidades se apoyan en encuesta interna, entrevista y evidencia documental;
y los indicadores estratégicos se trabajan mediante matrices de analisis y ponderacion.

La matriz siguiente resume la trazabilidad entre variables, indicadores, técnicas e
instrumentos.

Tabla 7. Operacionalizacion de variables y ejes de analisis

Técnica de
Variable Dimension Indicador recoleccion de Instrumento utilizado ftem/Pregunta
datos
P1 del Capitulo I:
Instrumento 3:  (Cuadl es el nivel de
Participacion del cliente Entrevista aplicada a dependc.encia

Situacion principal en los ingresos Revision gerenqa . gener.al comercial de
comercial actualy Dependencia ~ de INSSYDE y numero documental gerenCIa.admlmst.ratlga INSSYDE reslpecto
necesidad de comercial de clientes  activos entrevista &ger?gg operativa e} . .sul ¢ nf:nte
diversificacion durante el  periodo semiestructurada. S8 s principal -y - como
analizado. Inst.rgmento 4: Fichade mc1d<.e. en su

revision documental y estabilidad
financiera. financiera y

operativa?
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Técnica de

Variable Dimension Indicador recoleccion de Instrumento utilizado ftem/Pregunta
datos
P1 del Capitulo I:
(Cual es el nivel de
Comportamiento dependencia
Situacién referencial de ingresos, comercial de
. e facturacion, . Instrumento 4: Fichade INSSYDE respecto
comercial actual y  Estabilidad Y . Revision .

. . participacion del cliente revision documental y a su cliente
necesidad de financiera o . documental. . . .
diversificacion principal y  utilidad financiera. principal y cémo

disponible durante el incide en  su
periodo analizado. estabilidad
financiera y
operativa?
P1 del Capitulo I:
Nivel de carga de Instrumento 3:  (Cuadl es el nivel de
proyectos clasificado . Entrevista aplicada a dependencia
. . Entrevista . :
. L como alto, medio o bajo, . gerencia general, comercial de
Situacion | semiestructurada, . . .
. - segun proyectos ., gerencia administrativa INSSYDE respecto
comercial actual y  Estabilidad . revision . . .
. . ejecutados, y gerencia operativade a su cliente
necesidad de operativa . documental y . X
. . . mantenimientos . INSSYDE. /  principal y cémo
diversificacion matriz de carga . S
recurrentes, uso de . Instrumento 4: Fichade incide en su
operativa. o, e
recursos y  personal revision documental y estabilidad
asignado. financiera. financiera y
operativa?
P2 del Capitulo I:
{Qué oportunidades
Necesidades del mercado
identificadas de Instrumento 2: hondurefio
Demanda  de construccion, Consulta  externa Encuesta aplicada a presentan  mayor
Ovortunidades de  servicios mantenimiento, exploratoria y posibles clientes o viabilidad para la
m];rca do constructivos remodelacion, revision empresas externas. / expansion de los
téenicos adecuaciones técnicas e documental Instrumento 4: Fichade servicios de
y infraestructura sectorial. revision documental y construccion,
especializada en posibles financiera. mantenimiento e
clientes o sectores. infraestructura
especializada  de
INSSYDE?
P2 del Capitulo I:
{Qué oportunidades
del mercado
Sectores  identificados Instrumento 2:  hondureilo
con posibilidad de Consulta externa Encuesta aplicada a presentan  mayor
. demanda para servicios exploratoria y posibles clientes o viabilidad para la
ni r n . L, -,
Sfe) rolel(lio dades de Szf;ﬁc?; co constructivos, revision empresas externas. / expansion de los
P mantenimiento e documental Instrumento 4: Fichade servicios de
infraestructura sectorial. revision documental y construccion,
especializada. financiera. mantenimiento e
infraestructura
especializada  de
INSSYDE?
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Técnica de

Variable Dimension Indicador recoleccion de Instrumento utilizado ftem/Pregunta
datos
P2 del Capitulo I:
{Qué oportunidades
del mercado
Factores  considerados hondurefio
r posibles clientes para resentan  mayor
Sglerc)gisogais croi/egcsifres Instrumento Z siz‘rs;?lidad araY(l)a
Oportunidades de Criterios  de . P .. Consulta externa Encuesta aplicada a 20 P
. precio, calidad, . . . expansion de los
mercado contratacion . exploratoria. posibles clientes o .
cumplimiento, servicios de
C empresas externas. .
experiencia, confianza y construccion,
capacidad de respuesta. mantenimiento e
infraestructura
especializada  de
INSSYDE?
P2 del Capitulo I:
{Qué oportunidades
del mercado
Disposicion de posibles hondurefio
clientes o sectores para Instrumento 2 presentan  mayor
. Apertura a evaluar nuevos . viabilidad para la
Oportunidades de C Consulta  externa Encuesta aplicada a -,
nuevos proveedores de servicios . . . expansion de los
mercado . exploratoria. posibles clientes o L
proveedores constructivos, servicios de
S empresas externas. .
mantenimiento 0 construccion,
servicios técnicos. mantenimiento e
infraestructura
especializada  de
INSSYDE?
Instrumento 1: P3 del Capitulo I:
Experiencia reportada en Encuesta aplicada al (En qué medida las
construccion, personal técnico- capacidades
mantenimiento e operativo participante técnicas, humanas,
Capacidades Capacidad infraestructura Encuesta interna y de INSSYDE. / logisticas,
pacidac técnica y especializada, asi como entrevista Instrumento 3: administrativas y
organizacionales . o - . . .
humana disponibilidad y semiestructurada. Entrevista aplicada a comerciales de
preparacion percibida del gerencia general, INSSYDE
personal para atender gerencia administrativa favorecen o limitan
nuevos proyectos. y gerencia operativade su incursion en
INSSYDE. nuevos mercados?
Instrumento 1:
En li 1 .
cuesta ap ce}da. 4 p3 del Capitulo I:
personal técnico- , .
operativo participante ¢En qué medida las
Disponibilidad reportada capacidades
. . de  INSSYDE. DS
de herramientas, Encuesta interna, técnicas, humanas,
. . , . Instrumento 3: e
. Capacidad equipos, vehiculos, entrevista . . logisticas,
Capacidades L . Entrevista aplicada a - .
L logistica y proveedores, semiestructurada y . administrativas  y
organizacionales : M . . gerencia general, .
operativa coordinacion operativa y  revision erencia administrativa comerciales de
capacidad de respuesta documental. & INSSYDE

para nuevos proyectos.

y gerencia operativa de
INSSYDE. /
Instrumento 4: Ficha de
revision documental y
financiera.

favorecen o limitan
su incursion en
nuevos mercados?
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Técnica de

Variable Dimension Indicador recoleccion de Instrumento utilizado Item/Pregunta
datos
P3 del Capitulo I:
. ., Instrumento 3:  (En qué medida las
Nivel de organizacion . . .
L. . g Entrevista aplicada a capacidades
administrativa percibido . P
. gerencia general, técnicas, humanas,
para atender nuevos Entrevista . L . e
. . . . gerencia administrativa  logisticas,
Capacidades Capacidad clientes, elaborar semiestructurada y . . . .
. .. . L oy y gerencia operativa de  administrativas y
organizacionales  administrativa  cotizaciones, dar revision .
seguimiento a proyectos documental INSSYDE. /' comerciales de
& proy ’ Instrumento 4: Fichade INSSYDE
y sostener controles o -
- - revision documental y favorecen o limitan
basicos de gestion. . . .,
financiera. su incursiébn en
nuevos mercados?
Instrumento 2:
Encuesta aplicada a P4 del Capitulo I:
osibles clientes o (Cual de las
Segmentos de mercado p ¢ .
. . empresas externas. / alternativas
identificados como Consulta externa
. . . Instrumento 3: evaluadas presenta
posibles opciones de exploratoria, . . P
. . ., . . . y . Entrevista aplicada a la mayor viabilidad
Diversificacion Alternativas diversificacion para entrevista . . .
. o , . gerencia general, comercial, técnica,
comercial estratégicas INSSYDE, segun semiestructurada y . L . .
S . gerencia administrativa  operativa y
demanda,  experiencia revision . . .
revia acceso  documental y gerencia operativa de  financiera para
lgomercial y INSSYDE. /  orientar la
Instrumento 4: Fichade diversificacion de
revision documental y INSSYDE?
financiera.
., . P4 del Capitulo I:
Evaluacion comparativa .
. | (Cual de las
de alternativas segln .
> . alternativas
demanda potencial, Instrumento 4: Ficha de
s . o, evaluadas presenta
N compatibilidad técnica, e - revision documental y P
L ., Viabilidad . : Anélisis estratégico . . la mayor viabilidad
Diversificacion L. capacidad operativa y >, financiera. / Matriz de . . .
. estratégica y . . y revision L - comercial, técnica,
comercial Lo logistica, facilidad de priorizacion estratégica .
priorizacion documental. . operativa y
acceso al mercado, como herramienta de .
. ., . 1. financiera para
inversion requerida, analisis. .
cumplimiento legal orientar la
riesI:) gal Yy diversificacion de
£0. INSSYDE?
., Instrumento 3: .
Relacion de la . . P4 del Capitulo I:
. . ., Entrevista aplicada a |
diversificacion con la . ;Cual de las
.y gerencia general, .
reduccion de . LS . alternativas
. . e gerencia administrativa
o dependencia comercial, Analisis . . evaluadas presenta
Sostenibilidad estabilidad de ingresos, documental y gerencia operativa de la mayor viabilidad
Sostenibilidad financiera, L gresos, . ’ INSSYDE. / YO ..
. . continuidad  operativa, entrevista . comercial, técnica,
empresarial operativa y . . Instrumento 4: Ficha de .
- uso de capacidades semiestructurada y s, operativa y
estratégica . o i . revision documental y .
internas y cumplimiento analisis estratégico. . 7 financiera para
L . financiera. / Matriz .
basico de criterios . . orientar la
P - Triple Bottom Line .~ " .
econdmicos, sociales y como herramienta de diversificacion de
ambientales. INSSYDE?

Fuente: Elaboracion propia.

3.1.4 HIPOTESIS

analisis.

Esta investigacion no formula una hipdétesis estadistica porque su alcance

propositivo. El objetivo no es demostrar una relacion causal, sino describir

es descriptivo y

la situacion de
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INSSYDE, interpretar su concentracion comercial, identificar oportunidades, valorar las
capacidades internas y construir una propuesta estratégica aplicable.

De acuerdo con Herndndez-Sampieri y Mendoza (2018), los estudios descriptivos no siempre
requieren hipotesis cuando se orientan a especificar caracteristicas de un fendémeno y generar
alternativas de mejora. Por esa razdn, el estudio trabaja con preguntas de investigacion, objetivos,
indicadores y matrices de analisis.

3.2 ENFOQUE Y METODOS

3.2.1 ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

La investigacion siguid un enfoque mixto. Los datos cuantitativos de las encuestas se
analizaron junto con la informacion cualitativa obtenida mediante entrevista y revision documental.
Esta combinacion hizo posible contrastar la situacion interna de INSSYDE con la percepcion de
posibles clientes y con la informacion disponible sobre el sector.

3.2.2 ALCANCE

El alcance es descriptivo y propositivo. Es descriptivo porque analiza la dependencia
comercial, la carga operativa, las capacidades internas, el entorno competitivo y las oportunidades
de diversificacion; y es propositivo porque los hallazgos sirven de base para una ruta de
aplicabilidad.

La propuesta no se presenta como resultado financiero definitivo, sino como una alternativa
estratégica sustentada en hallazgos, criterios ponderados y escenarios referenciales sujetos a
validacion contable y gerencial.

3.2.3 DISENO

El disefio es no experimental y transversal, ya que la informacién se recopil6 sin manipular
variables y en funcidon de la situacion actual de la empresa. Este disefio es coherente para

diagnosticar, interpretar y priorizar alternativas para INSSYDE.
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Figura 5. Esquema metodoldgico de la investigacion
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Fuente: Elaboracién propia.
3.3 POBLACION Y PARTICIPANTES

3.3.1 POBLACION

La poblacioén interna estuvo conformada por 17 empleados permanentes de INSSYDE: 1
gerente general, 1 gerente administrativo, 1 gerente operativo y 14 técnicos. La permanencia
laboral y la estructura organizacional se establecieron mediante informacion institucional; no se
infirieron a partir del nimero de encuestas respondidas.

La poblacion interna se distribuye de la siguiente manera:

Tabla 8. Poblacion interna de referencia de INSSYDE

Area Cantidad de empleados
Gerente general 1
Gerente administrative 1
Gerente operative 1
Personal técnico-operativo 14
Total de empleados internos 17

Fuente: Elaboracion propia.
La poblacion externa se trabajé como referencia exploratoria, conformada por posibles

clientes o informantes clave de sectores vinculados con infraestructura, comercio, logistica,



energia, industria y servicios. Por su tamafio reducido, sus respuestas no se entienden como muestra
estadistica del mercado nacional.

Para compensar esta limitacion, el analisis externo se trianguld con fuentes documentales
como BCH, CHICO, boletines y eventos sectoriales. Asi, las respuestas externas se interpretan
junto con evidencia sectorial y no de forma aislada.

La consulta directa se aplico a dos organizaciones seleccionadas por conveniencia e
intencionalidad, priorizando informantes capaces de responder sobre necesidades de
infraestructura, criterios de contratacion y apertura hacia nuevos proveedores.

3.3.2 COBERTURA DE LA RECOLECCION DE DATOS

La poblacion interna estuvo conformada por 17 empleados permanentes. Se obtuvieron cinco
encuestas validas, equivalentes a una cobertura del 29.4% de la poblacion interna, y se realiz6 una
entrevista gerencial. Las cinco respuestas representan tnicamente la cobertura del cuestionario y
no el nimero de empleados, la dotacion permanente ni la cantidad de personal asignado a
proyectos. Por esta razon, los resultados de percepcion se interpretaron de forma descriptiva y no
se generalizaron a la totalidad del personal.

La consulta externa incluyé dos organizaciones seleccionadas por conveniencia e
intencionalidad. Sus respuestas se utilizaron con alcance exploratorio para identificar necesidades
y criterios de contratacion, y se contrastaron con fuentes sectoriales y documentales.

3.4 TECNICAS, INSTRUMENTOS Y PROCEDIMIENTOS APLICADOS

La investigacion utilizé una entrevista semiestructurada, encuestas estructuradas y revision
documental. La entrevista profundizd6 en la dependencia comercial, las capacidades y las
limitaciones; las encuestas recogieron percepciones internas y sefiales externas; y la revision
documental permitio contrastar la informacion con registros empresariales y fuentes sectoriales.

De acuerdo con Herndndez-Sampieri y Mendoza (2018), la combinacién de técnicas
cualitativas y cuantitativas permite obtener una comprension mds amplia del fenémeno
investigado, al integrar opiniones, experiencias, datos estructurados y evidencia documental
vinculada con el contexto organizacional.

Los instrumentos se disefiaron con base en los objetivos especificos y en la matriz de
operacionalizacion, procurando que cada item generara informacion utilizable en el Capitulo IV.

Los instrumentos fueron revisados para comprobar su claridad, pertinencia y

correspondencia con los objetivos y la matriz de operacionalizacion. La revision fue realizada por

40



la Méster Carla Maritza Cardona Blanco, asesora metodolégica, y el Master Mario Alberto Gallo
Sandoval, asesor tematico. La evidencia del proceso se incorpora en el Anexo 2.

3.4.1 TECNICAS

3.4.1.1 TECNICAS CUALITATIVAS

Las técnicas cualitativas permitieron interpretar el contexto interno de INSSYDE,
especialmente las capacidades disponibles, la reduccion de proyectos y las condiciones necesarias
para diversificar.

Se utilizaron las siguientes técnicas cualitativas:

1. Entrevista semiestructurada

Se aplico a una persona informante de la gerencia de INSSYDE para identificar capacidades
técnicas, operativas y administrativas, riesgos y perspectivas de expansion.

2. Revision documental

Consistid en revisar documentos internos, informacion sectorial, literatura académica y
fuentes institucionales relacionadas con construccidn, infraestructura, inversion y estrategia
empresarial.

3.4.1.2 TECNICAS DE RECOPILACION CUANTITATIVA

Las técnicas cuantitativas permitieron ordenar las percepciones internas y externas mediante
frecuencias, porcentajes, promedios y clasificaciones descriptivas.

Se utilizaron las siguientes técnicas cuantitativas:

1. Encuestas estructuradas

Fueron dirigidas a dos empresas externas o informantes clave. Sus resultados se entienden
como evidencia exploratoria y se triangulan con BCH, CHICO y eventos sectoriales, no como
representacion estadistica del mercado nacional.

2. Analisis estratégico

Se aplicaron herramientas de andlisis estratégico - coherentes con el Capitulo IV: PESTEL,
Cinco Fuerzas de Porter, analisis de recursos, Matriz de Ansoff, Triple Bottom Line y matriz de
priorizacion ponderada.

3.4.2 INSTRUMENTOS

Los instrumentos se elaboraron de acuerdo con los objetivos y variables del estudio, de modo
que cada uno aportara evidencia para el diagndstico, la comparacion de alternativas y la

formulacion de la propuesta.
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Los principales instrumentos fueron:

1. Guia de entrevista semiestructurada

Aplicada a una persona informante de la gerencia para conocer la dependencia comercial, las
capacidades, los recursos, las limitaciones y las condiciones para la expansion.

2. Cuestionario de encuesta

Aplicado a personal interno y empresas externas mediante preguntas cerradas y escalas de
valoracion para identificar capacidades, necesidades, criterios de contratacion y apertura a nuevos
proveedores.

3. Matrices de analisis estratégico

Corresponden a herramientas de organizacion e interpretacion: PESTEL, Porter, Ansoff,
Triple Bottom Line, andlisis de recursos y matriz de priorizacion. No se incluyeron matrices no
trabajadas en resultados.

4. Ficha de revision documental y anélisis financiero

Se empled para registrar documentos empresariales y sectoriales, indicadores, formulas o
criterios de calculo, periodo de analisis y variable asociada. El archivo de Excel funcion6 como
herramienta de procesamiento, no como sustituto del instrumento metodologico.

5. Matriz de ponderacion de alternativas estratégicas

Permiti6 comparar alternativas de diversificacion mediante criterios observables: demanda
potencial, compatibilidad técnica, capacidad operativa y logistica, facilidad de acceso al mercado,
inversion, cumplimiento legal y riesgo.

6. Validacion de instrumentos

La revision académica verifico la coherencia entre objetivos, variables, indicadores e items.
Este proceso fue realizado por la Master Carla Maritza Cardona Blanco, asesora metodoldgica, y
el Master Mario Alberto Gallo Sandoval, asesor tematico; las observaciones formuladas se
incorporaron en la version final de los instrumentos, cuya evidencia se presenta en el Anexo 2.

3.4.3 PROCEDIMIENTOS APLICADOS

El proceso de recoleccion y andlisis se desarrolld en fases vinculadas con los objetivos
especificos.

Fase previa: disefio y validacion de instrumentos

Se elaboraron los instrumentos a partir de la operacionalizacion y se reviso su coherencia con

las preguntas de investigacion.
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Primera fase: revision documental y bibliografica

Se revisaron libros, articulos, informes institucionales, documentos sectoriales, registros
internos, facturacion disponible, cartera de clientes, reportes de proyectos y documentacion
empresarial relevante.

Segunda fase: recopilacion de informacion interna

Se aplicé una entrevista semiestructurada para profundizar en las capacidades técnicas, los
recursos operativos, la concentracion comercial, la reduccion de proyectos y las perspectivas de
expansion.

Tercera fase: recopilacion de informacion externa

Se aplicaron encuestas a dos empresas externas seleccionadas intencionalmente y se reviso
documentacion sectorial del BCH, CHICO y eventos vinculados con construccion. La revision
2026 se limito a eventos con fecha publica confirmada.

La finalidad fue contrastar oportunidades de diversificacion, criterios de contratacion,
necesidades de mantenimiento o adecuacion y segmentos donde INSSYDE puede competir segun
sus capacidades internas.

Cuarta fase: analisis e interpretacion de la informacion
La informacion recopilada se organizé mediante herramientas estratégicas aplicadas en el
Capitulo IV: PESTEL, Porter, recursos y capacidades, Ansoff, Triple Bottom Line y priorizacion
ponderada.
3.5 FUENTES DE INFORMACION
Las fuentes de informacion se clasifican en primarias y secundarias y se utilizan de manera
complementaria para interpretar la situacion interna de INSSYDE y las oportunidades del mercado.
3.5.1 FUENTES PRIMARIAS
Las fuentes primarias corresponden a la informacion obtenida mediante encuestas, entrevista
y revision de registros internos disponibles.
En este estudio, las fuentes primarias fueron:
1. Una entrevista semiestructurada aplicada a una persona informante de la gerencia
de INSSYDE.
2. Encuestas internas vélidas y consulta externa exploratoria a dos empresas o

informantes clave.
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3. Registros internos disponibles: clientes, facturacion referencial, proyectos, carga de
proyectos y documentos administrativos.

Estas fuentes permitieron construir el diagnostico interno y contrastarlo con seiales externas.

3.5.2 FUENTES SECUNDARIAS

Las fuentes secundarias corresponden a informacién académica, institucional y sectorial
utilizada para contextualizar el andlisis y sustentar los modelos aplicados (Bernal, 2010).

Entre las principales fuentes secundarias se utilizaron:

1. Libros y articulos cientificos relacionados con estrategia empresarial,
diversificacion, sostenibilidad y metodologia de investigacion.

2. Informes del BCH, CHICO, boletines sectoriales y eventos documentados de
construccion; estas fuentes se usaron para identificar actividad del sector, costos de referencia,
actores de la cadena y espacios de creacion de redes de contacto (Banco Central de Honduras,
2025a, 2025b, 2025c¢, 2026a, 2026D).

Los eventos 2025 se consideraron antecedentes sectoriales recientes; para 2026 se
incorpord unicamente ExpoConstruye 2026 por contar con fecha publica confirmada.

3. Estudios y reportes de organismos internacionales, entre ellos el Banco
Interamericano de Desarrollo (2025), la Comisién Econémica para América Latina y el Caribe
(2025), el Programa de las Naciones Unidas para el Medio Ambiente (2025) y el World Bank
(2025).

4.  Documentos técnicos y normativos relacionados con construccion, sostenibilidad e
infraestructura.

Estas fuentes complementaron la interpretaciéon de los instrumentos y evitaron basar la
propuesta unicamente en percepciones internas.
3.6 PLAN DE ANALISIS DE DATOS

La informacion recopilada se organiz6 por objetivo especifico y eje de analisis.

Para asegurar coherencia, el estudio se mantiene como descriptivo y propositivo: no busca
demostrar causalidad ni generalizar al sector, pero si analiza, evalaa y prioriza alternativas con base

en evidencia disponible.
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Tabla 9. Coherencia entre objetivos, alcance y técnicas de analisis

-y . Alcance o 1o .
Objetivo especifico . Técnicas de analisis previstas Resultado
metodolégico
Determinar la . . . Porcentaje de
. . Porcentaje de ingresos por cliente, -
dependencia comercial _ , . . L concentracion y sus
Descriptivo- numero de clientes activos, variacion . . " .
de 2024-2026 y sus e . L implicaciones financieras,
LT analitico. de ingresos, continuidad de .
implicaciones operativas y sobre la
. . proyectos y lectura de Porter. T
financieras y operativas. capacidad instalada.
. . Revision documental BCH-CHICO,
Identificar y priorizar al . e Al menos tres
_ PESTEL, microentorno, analisis . L
menos tres Descriptivo- . . oportunidades priorizadas
. . comparativo, frecuencias, . L
oportunidades de exploratorio. . . ., mediante criterios
porcentajes y clasificacion de
mercado. . ponderados.
criterios.
Evaluar capacidades . . . e
. P Promedios por dimension, analisis de  Fortalezas aprovechables
técnicas, humanas, i . .
losisticas Descriptivo- recursos y capacidades, capacidad y brechas que
o8 L evaluativo. instalada, equipo, proveedores y condicionan la
administrativas y - . . .
. gestion documental. diversificacion.
comerciales.
. Matriz de ponderacion, puntaje . .
Seleccionar la P . > DUl Alternativa priorizada y
. ponderado, clasificacion de . s
alternativa de mayor o ) plan de implementacion
Propositivo. alternativas y cruce entre mercado,

viabilidad y estructurar
el plan de doce meses.

capacidades, acceso ¢
inversion/riesgo.

de doce meses con metas
e indicadores.

Fuente: Elaboracion propia.

Los datos cuantitativos se procesaron mediante frecuencias, porcentajes, promedios por
dimension y clasificaciones descriptivas. Por el tamafio de la encuesta interna y externa, los
resultados se entienden como evidencia referencial y exploratoria.

La informacion cualitativa se analizd por categorias: concentracion de ingresos, riesgos
financieros y operativos, capacidades internas, limitaciones, alianzas y acciones necesarias para
diversificacion.

Para priorizar alternativas se utiliz6 el Instrumento 5: matriz de ponderacion estratégica. Los
criterios fueron demanda potencial, compatibilidad técnica, capacidad operativa y logistica,
facilidad de acceso al mercado, e inversion/cumplimiento/riesgo. La escala fue de 1 a 5, donde 5
representa mayor conveniencia, en inversion y riesgo, una calificacion alta implica menor
complejidad relativa.

El puntaje ponderado se obtuvo multiplicando la calificaciéon de cada criterio por su peso y
sumando los resultados. La justificacion de los pesos se presenta en el Capitulo IV para

transparentar la priorizacion.
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Los indicadores financieros y operativos se trabajaron con registros internos disponibles y
con escenarios referenciales. Dado que no se contd con estados financieros historicos completos y
auditados, el andlisis se presenta como base historico-operativa y escenario financiero referencial
de apoyo, no como proyeccion financiera definitiva.

3.7 CONSIDERACIONES ETICAS

Esta investigacion se desarrolld respetando principios éticos de confidencialidad,
transparencia y uso responsable de la informacion recopilada.

La participacion de las personas entrevistadas y encuestadas fue voluntaria. Se garantiz6 la
confidencialidad de las respuestas y su utilizacidon exclusiva para fines académicos vinculados con
la investigacion y la propuesta estratégica para INSSYDE.

Asimismo, se respetaron los derechos de autor y las normas de citacion académica mediante
la referencia de libros, articulos, informes institucionales y demés fuentes utilizadas, conforme a
las normas APA vigentes.

3.8 LIMITACIONES DE LA INVESTIGACION

Las principales limitaciones son el acceso parcial a informacién financiera historica, el
numero reducido de respuestas internas y externas, y la disponibilidad limitada de datos especificos
del sector de la construccion hondurefio.

Por consiguiente, los resultados se interpretan para el contexto particular de INSSYDE y no
como generalizacion para todas las empresas del sector.

Estas limitaciones fueron mitigadas mediante triangulacion entre instrumentos, revision

documental y modelos estratégicos.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y ANALISIS

Este capitulo presenta los resultados obtenidos mediante los instrumentos definidos en la
metodologia y los analiza conforme a la matriz de operacionalizacion. Los hallazgos se ordenan en
seis ejes: situacion comercial actual y necesidad de diversificacion, oportunidades de mercado,
competencia referencial, capacidades organizacionales, diversificacion comercial y sostenibilidad
empresarial. Esta estructura vincula cada resultado con los objetivos especificos y facilita su uso
posterior en la propuesta de aplicabilidad.

El analisis tiene alcance descriptivo y propositivo. En consecuencia, los resultados no buscan
generalizar el comportamiento del sector de la construccion hondurefio, sino explicar la situacion
particular de INSSYDE y convertir la evidencia recopilada en criterios de decision. Debido al
tamafio reducido de la consulta externa, sus respuestas se tratan como informacion exploratoria y
se contrastan con la revision documental sectorial.

4.1 INFORME DE PROCESO DE RECOLECCION DE DATOS

La recoleccion de datos se realizd durante el primer semestre de 2026 mediante encuesta
interna, consulta externa, entrevista semiestructurada y revision documental. De una poblacion
interna de 17 colaboradores se obtuvieron cinco encuestas validas. La consulta externa reunio dos
respuestas de informantes vinculados con construccion, mantenimiento e infraestructura; por su
tamafio, se interpret6 inicamente como evidencia exploratoria. La entrevista gerencial y la revision
documental aportaron informaciéon sobre concentracion comercial, carga de trabajo, recursos
disponibles y escenarios de aplicabilidad.

4.1.1 CAPACIDAD LABORAL TEORICA Y CARGA OPERATIVA

La capacidad laboral se analiz6 separando la estructura permanente, la capacidad tedrica y la
carga de proyectos observada. La jornada informada es de 8 horas diarias, seis dias por semana;
por tanto, cada empleado dispone tedricamente de 2,496 horas-persona al afio (8 x 6 x 52). Los 17
empleados permanentes representan una capacidad organizacional teorica de 42,432 horas-persona
anuales. Dentro de esa estructura, los 14 técnicos representan 34,944 horas-persona tedricas
directamente asociables a actividades técnicas. Estas cifras expresan disponibilidad contractual

teorica, no horas productivas efectivamente ejecutadas.

47



Tabla 10. Sintesis de capacidad laboral tedrica y evolucion cualitativa de la carga de

proyectos
Indicador Férmula o evidencia Resultado Uso metodoldgico
Horas tforlcas POT g h x 6 dias x 52 semanas 2,496 horas-persona Ca}pgmdad. . contractual
empleado/afo teorica individual.

Capacidad organizacional

17 empleados permanentes

Incluye 14 técnicos y 3

42,432 horas-persona cargos  gerenciales y

tedrica . 4
administrativos.

x 2,496 h
Disponibilidad tedrica para
labores técnicas; no
equivale a horas
productivas reales.

14 técnicos permanentes X

Capacidad técnica teorica 2.496 h

34,944 horas-persona

Mide participacion en el

Cobertura de encuesta 5 respuestas validas + 17 29 49, cuestionario; no mide
interna empleados permanentes e capacidad ni utilizacion
operativa.

Resume en un solo cuadro
la reduccioén de la carga de
proyectos; no representa
porcentajes de ocupacion.

Numero 'y tipo de
proyectos reportados en
2024-2026

Alta en 2024; media en
2025; baja en 2026

Evolucién cualitativa de la
carga de proyectos

Estimacion del nivel de
utilizacion de la capacidad
técnica disponible durante
el periodo analizado; sirve
como referencia para
evaluar la disponibilidad
operativa de la empresa y
sustentar la viabilidad de
atender nuevos proyectos
sin ampliar inicialmente la
planilla técnica.

Horas productivas
estimadas (21,315) + horas
disponibles (34,944) x 100

Utilizacion operativa

0
estimada 2024-2026 61.0 %

Fuente: Elaboracion propia con base en informacién interna proporcionada por INSSYDE vy criterios definidos en la

matriz de operacionalizacion.

No se calcul6 un porcentaje real de ocupacion para 2024, 2025 o 2026, porque no se dispuso
de partes de horas, registros mensuales de asistencia por proyecto, tiempos administrativos,
vacaciones, feriados, traslados ni distribucion de cuadrillas. En consecuencia, la investigacion
utiliza inicamente una clasificacion cualitativa de la carga de trabajo alta en 2024, media en 2025
y baja en 2026 sustentada en el nimero y tipo de proyectos reportados. La cobertura de cinco
encuestas internas no se utilizoé para estimar capacidad, ocupacion ni personal asignado.

4.2 RESULTADOS Y ANALISIS DE LAS TECNICAS APLICADAS

Los resultados se organizaron por instrumento, numero de respuestas validas, indicador

obtenido, objetivo al que aportan y limitacion de uso. Esta trazabilidad permite distinguir la

evidencia interna, externa, gerencial, documental y estratégica. Los promedios se utilizaron
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unicamente como estadisticos descriptivos; no se aplicéd inferencia estadistica debido al tamano de

las consultas.

Tabla 11. Indicadores consolidados de los instrumentos y del modelo de analisis

Fuente Cobertura Resu.I tafio Aplicacion Limitacion
descriptivo
Instrumento 1: Promedio Capacidades No generalizable al

encuesta interna

5 de 17 (29.4%)

descriptivo: 4.56/5

técnicas y operativas

personal total

. Necesidades . .
Instrumento 2: 2 informantes Promedio criterios dz Evidencia
consulta externa descriptivo: 4.43/5 ., exploratoria
contratacion
Instrumento 31 informante RCdUCCIOI.l o de  Situacién comer.mal Fuente  cualitativa
. . proyectos; 95% de y capacidad |, .
entrevista gerencial e . . unica
concentracion disponible

. . Triangulacion de .,
Instrumento 4: Registros internos y rovectos. entorno Contraste de Informacion
revision documental  fuentes sectoriales proy ’ Y hallazgos financiera parcial

g p

requisitos

Instrumento 5: . Puntajes ponderados Seleccion de rutas Juicio analitico
. 5 alternativas . ., L
priorizacion y clasificacion estratégicas documentado
dos: 14 S
1,7 .emplea . . Dato institucional;
Estructura  laboral técnicos y 3 cargos Base organizacional -y .
. .S . . Objetivo 3 no deriva de las
permanente gerenciales/administ y capacidad teérica .
rativos cinco encuestas.

Fuente: Elaboracion propia.

La Tabla 11 muestra la procedencia y el alcance de cada resultado. Los promedios de 4.56/5
y 4.43/5 se conservan unicamente como resiimenes descriptivos, acompafiados por el nimero de
participantes y sus limitaciones. La poblacion permanente de 17 empleados se establecié mediante
informacion institucional y se mantiene separada de las cinco respuestas del cuestionario. El Anexo
1 presenta una trazabilidad ampliada por cddigos de instrumentos, evidencia, objetivo y uso
analitico. La base individual de respuestas deberd conservarse en el expediente de investigacion
para permitir la verificacion por item sin inventar frecuencias no documentadas en el informe.
4.2.1 SITUACION COMERCIAL ACTUAL Y NECESIDAD DE DIVERSIFICACION
El primer objetivo especifico analizé la dependencia comercial de INSSYDE y su
incidencia financiera y operativa. La evidencia disponible indica que aproximadamente 95% de los
ingresos proviene del cliente principal y 5% de trabajos no recurrentes. La empresa mantiene 17
empleados permanentes, de los cuales 14 son técnicos. La evolucion cualitativa de la carga de
proyectos se consolido en la Tabla 10 para evitar duplicidades; debido a la ausencia de registros

completos de horas por proyecto, no se asignd un porcentaje de ocupacion.
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Tabla 12. Concentracion comercial e implicaciones para INSSYDE

Indicador Evidencia disponible Efecto principal Lectura estratégica

95% de ingresos referenciales del cliente Aumenta el poder de

Concentracion o o . Alta dependencia y cartera negociacion del cliente y
. principal y 5% de otros ingresos no . . .
comercial alterna insuficiente la  exposicion  ante
recurrentes .

cambios contractuales.
La carga de proyectos se
Los cambios en contratos, pagos o L . resume en la Tabla 10; se
Impacto L . Variabilidad operativa y . . . ,
. continuidad del cliente afectan . requiere diversificacion
integrado . . financiera
proyectos y flujo de efectivo gradual y control de
cobranza.

No permite inferir Validar con facturacion,
rentabilidad o liquidez estados financieros y
reales contratos.

Limitacién de la Porcentajes referenciales y registros
evidencia financieros parciales

Fuente: Elaboracion propia con base en entrevista gerencial y revision documental interna.

Desde la perspectiva de Porter (1985), la concentracion en un solo comprador incrementa
el poder de negociacion del cliente y limita la capacidad de la empresa para proteger margenes,
negociar condiciones y planificar su crecimiento. En INSSYDE, este riesgo se observa en la
reduccion de proyectos de mayor escala y en la dependencia de mantenimientos recurrentes para
sostener la operacion.

El hallazgo central no es la existencia de un cliente importante, sino la ausencia de una
cartera alterna que permita compensar variaciones en la contratacion y utilizar mejor los recursos
disponibles. La menor carga de proyectos reportada para 2026 sugiere una menor utilizacion de la
capacidad disponible, pero su magnitud no puede cuantificarse sin partes de horas, cronogramas,
registros de cuadrillas y tiempos administrativos.

4.2.2 OPORTUNIDADES DE MERCADO Y DEMANDA SECTORIAL

El segundo objetivo especifico identifico sectores del mercado hondurefio con potencial
para demandar servicios constructivos, mantenimiento e infraestructura especializada. La consulta
externa sefialo necesidades relacionadas con construccion de estaciones de servicio, mantenimiento
de pistas de concreto, servicios eléctricos y electromecanicos, pintura, trabajos varios, pruebas de
calidad y reportes de avance. Las respuestas abiertas también muestran que los clientes valoran
legalidad, garantias, recomendaciones, responsabilidad, puntualidad y evidencia de trabajos

realizados.
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ANALISIS HISTORICO-OPERATIVO
El analisis historico-operativo del periodo 2024-2026 se basd en proyectos ejecutados,
mantenimientos, concentracion comercial, personal asignado y registros internos disponibles. Los
escenarios financieros simulados se trasladaron al Capitulo VI, porque corresponden a la
aplicabilidad de la propuesta y no a estados financieros reales de INSSYDE.
La empresa no proporciond estados financieros histéricos completos y auditados. En

consecuencia, el Capitulo IV no atribuye a INSSYDE niveles reales de liquidez, rentabilidad,

endeudamiento o patrimonio; Uinicamente presenta evidencia operativa y comercial recopilada.

Tabla 13. Alcance y limitaciones de la base historico-operativa

Componente

Evidencia disponible

Uso en la investigacion

Limitacion

Tratamiento

Periodo de referencia

Evidencia operativa

Evidencia comercial

Evidencia financiera

Informacién interna de
2024-2026

Proyectos,
mantenimientos y
estructura permanente

Concentracion
aproximada de 95% en
el cliente principal

Informacion  parcial
proporcionada por la
empresa

Identificar cambios en

contratacion y
continuidad de
proyectos

Contextualizar la

reduccion de la carga
de proyectos

Evaluar dependencia y
exposicion comercial

escenarios
en el

Formular
académicos
Capitulo VI

Registros no
homogéneos entre aflos

Sin partes de horas
completos

Porcentaje referencial

Sin estados financieros
historicos auditados

Andlisis descriptivo, no
serie estadistica.

La sintesis cualitativa
se concentra en la
Tabla 10.

Validar con facturacion
y contratos.

No atribuir liquidez,
rentabilidad ni
endeudamiento reales.

Fuente: Elaboracion propia con base en la entrevista gerencial y la revision documental interna.

La lectura histérica muestra que el riesgo deriva de la combinacion de concentracion
comercial y menor carga de proyectos. Desde Porter (1985), la dependencia aumenta el poder de
negociacion del cliente principal; desde Barney (1991), evidencia que existen recursos técnicos
cuya utilizacion real debe medirse. Esta conclusion se basa en informacion operativa, no en estados
financieros auditados.

4.2.2.1 INFORMACION EMPRESARIAL FRENTE A LA TENDENCIA
SECTORIAL

La comparacion entre la informacion empresarial y la tendencia sectorial muestra un
contraste relevante: mientras el entorno de construccion e infraestructura mantiene actividad y
espacios de articulacion empresarial, INSSYDE reporta una disminucion interna de proyectos. Esta
diferencia sugiere que la problematica no se explica inicamente por una contraccién general del
sector, sino también por la concentracion comercial y la ausencia de una gestion sistematica de

nuevos clientes.
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Tabla 14. Comparacion entre informacion empresarial de INSSYDE y tendencia sectorial

Evidencia

Tendencia

Interpretacion para INSSYDE

Informacion empresarial

Concentracion comercial

Construccion privada

Financiamiento e inversion

Agenda CHICO y eventos

Lectura integrada

Reduccion interna de la carga de
proyectos  durante  2024-2026;
sintesis detallada en la Tabla 10.

95% de ingresos referenciales del
cliente principal.

BCH reporta 2,440 edificaciones
privadas techadas en I trimestre
2025.

Fondos asociados a vivienda,
promotores y actividades
productivas.

Ferias, creacion de redes de contacto,
proveedores e innovacion.

La demanda existe, pero no es
homogénea.

La empresa necesita una gestion
comercial activa para aprovechar su
capacidad disponible, cuya
utilizacion real debe medirse.

Riesgo por dependencia de una sola
fuente de contratacion.

Existe actividad sectorial, debe
segmentarse por servicio y cliente.

Puede generar demanda indirecta
para adecuaciones y mantenimiento.

Canales Ttiles para visibilidad,
proveedores y prospeccion.

INSSYDE debe priorizar sectores
cercanos a su experiencia y con
barreras manejables.

Fuente: Elaboracion propia con base en informacion interna de INSSYDE, Banco Central de Honduras (2025a,

2025b) y Camara Hondurefia de la Industria de la Construccion (s. f.-a).

La comparacion indica que la empresa debe pasar de una logica reactiva, basada en
proyectos asignados por el cliente principal, a una gestion comercial activa sustentada en

identificacion de sectores, portafolio, visitas a empresas, cotizaciones y seguimiento de

oportunidades.

La demanda sectorial no se infiere unicamente de la consulta externa de dos informantes; se
triangula con revision documental, datos del BCH e informacion gremial vinculada con CHICO.
Esta triangulacion permite sostener que existen sefiales de mercado, aunque la viabilidad final

dependera de la capacidad de INSSYDE para convertir contactos en cotizaciones, contratos y

cobros efectivos.

52



4.2.2.2 COMPETENCIA REFERENCIAL IDENTIFICADA Y ANALISIS
APLICADO PARA INSSYDE

Como complemento del andlisis de oportunidades de mercado, se incorpord una revision
aplicada de referentes competitivos del sector de la construccidon, mantenimiento, obras civiles,
servicios electromecénicos, consultoria, ingenieria, maquinaria, materiales y servicios técnicos
especializados. Esta revision ayuda a comprender el entorno que INSSYDE enfrentaria al buscar
clientes fuera de su relacion comercial principal.

Las empresas identificadas no se presentan como competidores directos en todos los casos,
porque no se dispone de informacion interna sobre contratos, precios, margenes, cartera de clientes
o participacion de mercado. No obstante, funcionan como referentes del mercado formal, al mostrar
el tipo de oferentes existentes, los niveles de formalidad, la presencia comercial y las especialidades
que INSSYDE debe considerar en una estrategia de diversificacion.

Desde esta perspectiva, el andlisis no afirma que INSSYDE compita directamente con cada
empresa mencionada; su propdsito es interpretar la presion competitiva del mercado y las brechas
estratégicas frente a esos referentes.

Tabla 15. Referentes competitivos y brechas estratégicas de INSSYDE

Brecha / riesgo para

Referente o aspecto

Lectura competitiva

Implicacion estratégica

INSSYDE
Combiten por travectoria La experiencia de El portafolio, las
Constructoras y P p Y > INSSYDE debe referencias y las fichas

contratistas formales

Empresas de
mantenimiento y servicios
técnicos

Contratistas eléctricos 'y
electromecanicos

visibilidad y
documental.

respaldo

Representan competencia

cercana en  Servicios
recurrentes.

Compiten en areas
relacionadas con

capacidades actuales de
INSSYDE.

presentarse con evidencias
verificables.

INSSYDE necesita
diferenciarse por
cumplimiento, garantia y
respuesta rapida.

Debe validar
certificaciones,  equipo,
seguridad y garantias.

técnicas son criterios de
entrada.

Este segmento es
compatible con  una
diversificacion gradual.

Permite aprovechar
experiencia técnica sin
cambiar el giro principal.
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Referente o aspecto

Lectura competitiva

Brecha / riesgo para
INSSYDE

Implicacion estratégica

Presencia
seguimiento

comercial y

Documentacion y control
de costos

Los referentes visibles
usan redes, directorios,
cotizaciones y contactos
formales.

El mercado formal exige
solvencias, contratos,
reportes,  garantias y
margenes claros.

INSSYDE depende de
relaciones concentradas y
seguimiento reactivo.

La falta de expediente
estandar puede limitar el
acceso a clientes nuevos.

Se requiere base de
prospectos, control de
cotizaciones y registro de
cierres.

La formalizacion
documental reduce riesgo
y aumenta confianza
comercial.

Fuente: Elaboracion propia con base en revision documental del sector de la construccion, referentes competitivos y

analisis aplicado a INSSYDE.

El andlisis comparado muestra que la principal brecha de INSSYDE no es técnica, sino
comercial y documental. La empresa cuenta con experiencia, pero necesita convertirla en evidencia
visible para nuevos clientes. Por esta razon, la competencia debe interpretarse como presion de
formalizacion, seguimiento y diferenciacion, mas que como simple disputa por precio.

Tabla 16. Nichos viables y acciones derivadas del analisis competitivo

Nicho o accidn prioritaria  Viabilidad para INSSYDE Accion requerida Aporte
. . S Reduce dependencia
Mantenimiento preventivo Usa experiencia técnica y .
. . Alta . mediante contratos
y correctivo empresarial puede generar recurrencia. .
repetitivos.
. L Se vincula con obras
Adecuaciones técnicas y . . . .
. civiles menores, Permite captar clientes sin
remodelaciones Alta - . U
. electricidad y respuesta gran inversion inicial.
comerciales .-
rapida.
Servicios  eléctricos y Requiere validar garantias, Aprovecha  capacidades
electromecéanicos Media-alta seguridad y actuales y mejora
especializados documentacion técnica. diferenciacion.

54



Nicho o accidn prioritaria

Viabilidad para INSSYDE

Accién requerida

Aporte

Infraestructura productiva
de bajo y mediano alcance

Acciones comerciales

minimas

Media

Necesaria

Debe seleccionarse por
capacidad de pago, alcance
y riesgo.

Portafolio, expediente
legal-comercial, control de
cotizaciones y seguimiento

Amplia  mercado  sin
ingresar de inmediato a
grandes obras.

Convierte la experiencia
en oferta formal para
nuevos clientes.

de costos.

Fuente: Elaboracion propia a partir de la revision documental y del analisis de nichos compatibles con las

capacidades de INSSYDE.

Los nichos priorizados son coherentes con una diversificacion relacionada: mantenimiento,
adecuaciones técnicas e instalaciones electromecanicas aprovechan recursos existentes y reducen
el riesgo frente a grandes obras.

En sintesis, la revision competitiva confirma que INSSYDE debe competir desde la
especializacion, el cumplimiento y la respuesta técnica, no desde la escala. Esta lectura alimenta la
priorizacion estratégica de alternativas, al favorecer sectores donde la empresa pueda generar
ingresos recurrentes sin exceder su estructura actual.

4.2.3 CAPACIDADES ORGANIZACIONALES

El tercer objetivo especifico evalud las capacidades técnicas, humanas, logisticas y
administrativas de INSSYDE para incursionar en nuevos mercados. La encuesta interna refleja una
percepcion favorable sobre la capacidad técnica y operativa, con un promedio ajustado de 4.56
sobre 5 y 90.5% de favorabilidad. La entrevista gerencial confirma la existencia de personal,
herramientas y maquinaria propia, aunque también sefiala limitaciones en estructura comercial,
contratacion de personal especializado y necesidad de crecimiento gradual.

Tabla 17. Problemas frecuentes identificados por clientes y respuesta potencial de
INSSYDE

Problema observado por clientes Evidencia de la consulta externa Lectura analitica para INSSYDE

Se valora
responsabilidad.

puntualidad y El cumplimiento puede convertirse

I limi 1 . .
ncumplimiento de plazos en diferenciador.
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Problema observado por clientes Evidencia de la consulta externa Lectura analitica para INSSYDE

e Se mencionan fallas de La experiencia debe documentarse y
Falta de preparacion técnica o . .
conocimiento en contratistas. comunicarse.
Debe evidenciar inventario,

Limitaciones de maquinaria o equipo Se observan deficiencias operativas. . ;o
herramientas y logistica.

Se solicitan legalidad, . . ..
. . . . El expediente comercial es requisito
Débil formalidad documental recomendaciones,  garantias y
de acceso.
seguros.
Falta de reportes y trazabilidad Se sugiere historial digital y reportes. Los reportes fortalecen confianza y

control.

Fuente: Elaboracion propia con base en encuesta externa a clientes potenciales e informacion interna de INSSYDE.

Desde el punto de vista del cliente, la oportunidad para INSSYDE no se limita a ofrecer
servicios de construccion, sino a demostrar confiabilidad. La investigacion no identifico un registro
formal de quejas del cliente actual contra INSSYDE; lo incorporado en este apartado corresponde
a percepciones de clientes potenciales sobre deficiencias observadas en contratistas del mercado.
Estos hallazgos se utilizan como insumo para diferenciar la propuesta de valor, no como evidencia
de reclamos contra la empresa.

La capacidad instalada se entiende como la combinacion de personal permanente,
herramientas, equipo, transporte, proveedores y coordinacién operativa disponible para ejecutar
proyectos. La evidencia institucional muestra una estructura de 17 empleados permanentes. Las
cinco encuestas validas corresponden unicamente a participantes del cuestionario y no representan
el nimero de empleados ni la asignacion operativa. La carga de trabajo se considera baja para 2026
por la reduccion de proyectos reportada, pero debera cuantificarse mediante bitdcoras, horas-
persona, cronogramas, facturacion y uso real de cuadrillas.

4.2.4 DIVERSIFICACION COMERCIAL

El cuarto objetivo especifico se abordd mediante la comparacion de alternativas de
diversificacion. En este capitulo la interpretacion se limita a identificar las rutas mas coherentes
con la demanda observada, las capacidades internas y los riesgos de entrada; las acciones de

ejecucion se desarrollan posteriormente en la propuesta de aplicabilidad.
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Tabla 18. Analisis PESTEL aplicado a los resultados de INSSYDE

Factor Implicacion identificada Implicacion/Riesgo
La inversion publica y la . .
e - . Requiere documentacion y
Politico-institucional contratacion formal pueden abrir .
. cumplimiento antes de entrar.
oportunidades.

Existe actividad constructiva y
Econémico financiamiento asociado a sectores
productivos.

Empresas requieren mantenimiento

Social/mercado S .
y continuidad operativa.
. Clientes valoran control, reportes e
Tecnoloégico .
historial.
. Aumentan exigencias de residuos,
Ecologico . .
seguridad y eficiencia.
Legal Nuevos clientes pueden exigir

solvencias, permisos y garantias.

Debe segmentarse por clientes con
capacidad real de pago.

Favorece servicios recurrentes y
técnicos.

La gestion documental incide en
competitividad.

El cumplimiento ambiental reduce
riesgos de contratacion.

La formalidad es requisito de acceso,
no solo tramite.

Fuente: Elaboracion propia con base en resultados del estudio, analisis PESTEL y marco legal del Capitulo II.

El PESTEL confirma que las oportunidades no dependen solo de la demanda. La entrada a
nuevos sectores también exige documentacion, cumplimiento legal, control operativo y capacidad
de respuesta. Por consiguiente, los factores externos funcionan como filtros para decidir donde

competir primero.

Tabla 19. Analisis de las fuerzas competitivas de Porter aplicado a INSSYDE

Fuerza competitiva /

-y Evidencia del estudio Implicacion estratégica
evolucion observada

Poder de negociacion de Alto por concentracion referencial de Reducir dependencia y diversificar
clientes 95% en un cliente principal. cartera para equilibrar negociacion.

El mercado cuenta con contratistas
generales, empresas de mantenimiento,
Rivalidad y evolucién de la proveedores eléctricos/electromecanicos
competencia y oferentes de obra menor. Los clientes
comparan cumplimiento, experiencia,
precio, documentacion y garantias.

Diferenciarse por portafolio, evidencia
técnica, reportes, garantias,
cumplimiento y respuesta formal.



Fuerza competitiva /
evolucion observada

Evidencia del estudio

Implicacion estratégica

Entrada de

competidores

Poder de proveedores

Servicios sustitutos
multiproveedor

Respuesta estratégica

nuevos

/

En mantenimiento y adecuaciones
menores las barreras de entrada son
moderadas; en proyectos formales
aumentan requisitos legales, técnicos y
documentales.

Materiales, herramientas, transporte y
subcontratos pueden afectar costos,
tiempos y calidad.

Los clientes pueden contratar varios

proveedores  por  separado  para
construccion, electricidad, pintura o
mantenimiento.

La competencia ya no se interpreta solo
por precio; el mercado valora
trazabilidad, referencias, seguridad,
garantia y capacidad de respuesta.

Convertir la formalidad y 1la
experiencia especializada en barreras
favorables para INSSYDE.

Fortalecer acuerdos con proveedores,
cotizaciones comparativas e
inventario minimo.

Oftrecer soluciones integrales con un

responsable Unico y reportes de
avance.

Implementar diversificacion
relacionada, gestion comercial activa
y expediente legal-comercial
actualizado.

Fuente: Elaboracion propia con base en Porter (1985) y resultados de investigacion.

El anélisis de Porter muestra que el principal riesgo competitivo de INSSYDE esta en el
poder de negociacion del cliente principal. La diversificacion no solo ampliaria los ingresos, sino

que también reduciria el peso de un solo comprador sobre las decisiones operativas y financieras

de la empresa.

Tabla 20. Analisis de recursos estratégicos de INSSYDE segun Barney (1991)

Recurso o capacidad

Valor estratégico

Lectura RBV

Implicacion estratégica

Experiencia 2005-2026 en
construccion y
mantenimiento
especializado

Recurso humano técnico-
operativo

Herramientas, equipos,
vehiculos y bodega

Permite atender proyectos
técnicos y generar
confianza en  sectores
cercanos.

INSSYDE cuenta con 17
empleados permanentes,
de los cuales 14 son
técnicos. La sintesis de
capacidad y carga de
proyectos se presenta en la
Tabla 10.

Facilitan respuesta
operativa y control de
calidad sin  depender

totalmente de terceros.

Recurso  valioso  por
aprendizaje acumulado y
conocimiento practico.

Capacidad valiosa cuya
utilizacion  real  debe
medirse; no puede inferirse
a partir del numero de
encuestas.

Recurso tangible valioso si
se administra con
planificacion.

Documentar  proyectos,
fotografias, fichas técnicas
y constancias.

Registrar ~ horas-persona
disponibles y ejecutadas,
cuadrillas activas, tiempos
administrativos y carga
mensual por proyecto.

Levantar inventario y
programar uso por
proyecto.
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Recurso o capacidad

Valor estratégico

Lectura RBV

Implicacion estratégica

Coordinacion operativa y
medicion de capacidad

Experiencia con cliente del
sector energético

Gestion documental, legal
y de cumplimiento

La empresa dispone de
personal,  herramientas,
equipos y proveedores que
deben programarse por
proyecto.

Aporta credibilidad
técnica,  seguridad y
aprendizaje en proyectos
exigentes.

Condiciona  acceso a
clientes formales y
procesos de contratacion.

Capacidad organizacional
que genera valor cuando se
asignan  recursos  con
planificacion y registros
verificables.

Reputaciéon como recurso
estratégico si se comunica
formalmente.

Puede convertirse en
capacidad organizacional
si se sistematiza.

Usar partes de horas,
cronogramas y control de
proyectos simultaneos
antes de ampliar costos
fijos.

Convertir experiencia en

portafolio para nuevos
clientes.
Crear expediente legal,

administrativo, técnico y
de seguridad.

Fuente: Elaboracion propia con base en Barney (1991), encuesta interna, entrevista y revision documental.

El enfoque basado en recursos muestra que INSSYDE posee capacidades aprovechables,
pero debe organizarlas con mayor rigor. La experiencia técnica, el personal y los equipos generan
valor cuando se documentan, se convierten en oferta comercial y se respaldan con procesos
administrativos.

4.2.5 SOSTENIBILIDAD EMPRESARIAL Y ESCENARIOS REFERENCIALES

La sostenibilidad empresarial se analiza como referencia mediante la reduccion de
concentracion comercial, la mejor utilizacion de la capacidad operativa y escenarios financieros
prudentes. Estos escenarios no sustituyen estados financieros historicos auditados ni constituyen
promesa de resultados; su funciéon es apoyar la interpretacion del efecto potencial de la
diversificacion.

Desde el enfoque Triple Bottom Line, la sostenibilidad de la propuesta se interpreta en tres
dimensiones complementarias. En la dimension econdmica, la diversificacion busca reducir la
concentracion de ingresos y mejorar la estabilidad financiera. En la dimension social, procura
proteger la continuidad del empleo y aprovechar mejor las capacidades del personal técnico. En la
dimension ambiental y de cumplimiento, exige fortalecer la seguridad, el manejo de residuos, la
documentacion legal y la responsabilidad operativa, especialmente al atender clientes mas formales
0 sectores con mayores requisitos de contratacion.

Los resultados financieros referenciales muestran una mejora potencial del resultado
operativo si la empresa amplia su cartera, controla costos y reduce la dependencia comercial. Esta
lectura deberd validarse con informacion contable formal antes de convertirse en una meta

financiera definitiva.

59



Tabla 21. Alternativas de diversificacion identificadas para INSSYDE

Alternativa Evidencia que la respalda Condicion de viabilidad

Mantenimiento especializado para Demanda recurrente y problemas de Paquetes de servicio, reportes y

empresas comerciales e industriales cumplimiento en contratistas. tiempos de respuesta.

Construccion industrial e Afinidad con obras civiles e Portafolio, control de costos y capital
infraestructura productiva infraestructura especializada. de trabajo.

Servicios eléctricos y Necesidades externas y experiencia Validar certificaciones, equipo y
electromecanicos técnica relacionada. personal especializado.

Iluminaciéon LED, tierras fisicas y Sugerencias internas sobre eficiencia Evaluar demanda, estandares y

proteccion contra rayos y seguridad eléctrica. garantias.
Cisternas, techados industriales, Necesidades complementarias Usar como servicios de entrada, no
pintura y adecuaciones menores identificadas. como eje unico.

Fuente: Elaboracion propia con base en instrumentos 1,2 y 3.

4.3 PRIORIZACION ESTRATEGICA Y MODELOS APLICADOS

La priorizacién estratégica se construyd con criterios derivados de la matriz de
operacionalizacion, los instrumentos aplicados y el marco teorico. La Tabla 22 explica el origen,
la ponderacion y la razon estratégica de cada criterio evaluado. La matriz no ejecuta la propuesta
en el Capitulo IV; su funcion es identificar la alternativa con mayor conveniencia relativa segtn la
realidad actual de INSSYDE.

Tabla 22. Criterios y ponderaciones utilizados en la matriz de priorizacion

Criterio Peso Evidencia utilizada Justificacion del peso

Instrumento 2, revision documental Recibe el mayor peso porque sin
BCH-CHICO, PESTEL econdémico- demanda real o recurrente la
social, microentorno y mercadotecnia diversificacion no genera ventas ni
estratégica. reduce concentracion.

Demanda potencial 25%

Tiene el mismo peso que la
Instrumento 1, Instrumento 3, entrevista demanda porque INSSYDE debe

?égﬁgztlblhdad 25% gerem':ial y enfoque de recursos y priori;ar s.ectores donde pued'a usar
capacidades de Barney (1991). experiencia, personal, equipo y

conocimiento técnico actual.
Evalua si la alternativa puede
Capacidad Encuesta interna, entrevista gerencial, ejecutarse con la estructura actual
operativa y 20% definicion de capacidad instalada, de 17 empleados y recursos
logistica proveedores y analisis RBV/Grant. disponibles, evitando saturacion o

inversiones prematuras.



Criterio Peso Evidencia utilizada Justificacion del peso

Se pondera como filtro de entrada:

- Requisitos de clientes, redes sectoriales, un sector puede ser atractivo, pero
Facilidad de acceso q ’ ’ p P

al mercado 15% camaras empresariales, CHICO, menos viable si exige relaciones,
PESTEL legal y Porter. licencias o documentacion que la
empresa atn debe fortalecer.

., Instrumento 3, ficha documental, Mide el esfue?rzo ﬁnanc1§ro,
Inversion, . . documental, ambiental y operativo

. o modelo financiero referencial, marco o S
cumplimiento legal 15% - . requerido; un mayor puntaje indica

. legal, PESTEL legal-ecologico y Triple . . .

y riesgo menor inversion relativa y menor

Bottom Line. - .
exposicion al riesgo.

Fuente: Elaboracion propia con base en la matriz de operacionalizacion, instrumentos de investigacion y modelos

estratégicos aplicados.

La escala utilizada fue de 1 a 5, donde 1 representa baja conveniencia y 5 alta conveniencia.
En el criterio de inversion, cumplimiento legal y riesgo, una puntuacion mas alta significa menor
inversion relativa, menor complejidad documental o menor exposicion operativa. Esta aclaracion
evita interpretar el puntaje como rentabilidad garantizada; su funcidén es comparar alternativas con
una misma regla de decision.

La ponderacion asigna mayor peso a la demanda potencial y a la compatibilidad técnica
porque una alternativa solo es viable si existe mercado y si INSSYDE puede atenderlo con
capacidades actuales. La capacidad operativa recibe 20% porque la empresa cuenta con 17
empleados y recursos técnicos, pero no debe saturarse. La facilidad de acceso y el riesgo reciben
15% cada uno porque funcionan como filtros de entrada: pueden volver menos atractiva una
alternativa aun cuando exista demanda.

4.3.1 MATRIZ DE ANSOFF APLICADA A INSSYDE

La Matriz de Ansoff permite clasificar las alternativas de crecimiento de INSSYDE segun la
relacion entre los servicios que actualmente ofrece y los mercados o clientes que puede atender. En
este caso, la herramienta se utiliza no solo como modelo tedrico, sino como criterio de analisis para
ordenar las opciones de expansion y diversificacion comercial identificadas en los resultados.

Tabla 23. Matriz de Ansoff aplicada a las alternativas de crecimiento de INSSYDE
Estrategia de Ansoff Aplicacion para INSSYDE Viabilidad

Es una alternativa de bajo riesgo
porque aprovecha la experiencia
actual de la empresa. Sin embargo,
no resuelve por si sola el problema
central, ya que mantiene la
dependencia comercial del cliente
principal.

Fortalecer la relacion con el cliente
principal mediante mantenimiento
Penetracion de mercado: servicios recurrente, respuesta rapida,
actuales / mercado actual cumplimiento técnico, mejora en
control de proyectos y
documentacién de garantias.
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Estrategia de Ansoff

Aplicacion para INSSYDE

Viabilidad

Desarrollo de mercado: servicios
actuales / nuevos mercados
Desarrollo de servicios: nuevos

servicios / mercado actual

Ofrecer los servicios actuales de
construccion, mantenimiento, obras
civiles, electricidad e infraestructura
especializada a nuevos clientes en

sectores comerciales, logisticos,
energéticos, inmobiliarios, servicios
privados e infraestructura
empresarial.

Incorporar servicios
complementarios  para  clientes

existentes o cercanos al sector actual,
como paquetes de mantenimiento
preventivo, diagnoésticos técnicos,
adecuaciones menores, respuesta a
emergencias, control documental y

Es la ruta mas viable para INSSYDE,
porque  permite  reducir la
concentracion de ingresos  sin
alejarse de sus capacidades actuales.
Requiere fortalecer la  gestion
comercial, preparar  portafolio,
cotizaciones, base de clientes y
seguimiento sistematico.

Tiene viabilidad media-alta, porque
parte de capacidades ya existentes.
Permite aumentar el valor ofrecido,
aunque requiere ordenar procesos,
tiempos de respuesta, precios y
responsables internos.

supervision de obras.

Ingresar radualmente en . .
& . & . Es viable si se implementa de forma
remodelaciones comerciales, .
. o gradual. No se recomienda una
adecuaciones técnicas, . . ., :
. . ., . L. . . diversificacion no  relacionada,
Diversificacion relacionada: nuevos mantenimiento de instalaciones Lo .
- . . porque implicaria mayores riesgos,
servicios / nuevos mercados empresariales, infraestructura . -, - =
‘o fp inversion adicional y aprendizaje
logistica, proyectos energéticos Lo ..
menores obras civiles fuera de la experiencia principal de
S INSSYDE.
especializadas.

Fuente: Elaboracion propia con base en Ansoff (1957), resultados de instrumentos aplicados y analisis de

capacidades internas de INSSYDE.

La aplicacién de la Matriz de Ansoff muestra que la estrategia mas conveniente para
INSSYDE es el desarrollo de mercado, complementado con diversificacién relacionada. La
empresa ya cuenta con experiencia en construccion, mantenimiento, obras civiles, electricidad e
infraestructura especializada; por ello, puede trasladar esas capacidades hacia nuevos clientes sin
modificar de forma sustancial su modelo operativo.

La penetracion de mercado ayuda a sostener la relacion con el cliente principal, pero no
reduce por si sola el riesgo de concentracion comercial. El desarrollo de servicios puede fortalecer
la propuesta de valor mediante paquetes de mantenimiento, atencidon preventiva y soluciones
técnicas complementarias. La diversificacion relacionada, por su parte, representa una oportunidad
de crecimiento si se orienta hacia sectores compatibles con la experiencia, el personal técnico, el
equipo disponible y la capacidad operativa de INSSYDE.

Por tanto, la Matriz de Ansoff confirma que la expansion de INSSYDE debe ser gradual,

enfocada y compatible con sus recursos actuales. La empresa no deberia ingresar en mercados
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ajenos a su experiencia, sino aprovechar sus capacidades existentes para atender segmentos con
demanda de servicios constructivos, mantenimiento e infraestructura especializada.

4.3.2 MATRIZ TRIPLE BOTTOM LINE APLICADA A INSSYDE

El enfoque Triple Bottom Line sirve para analizar la sostenibilidad empresarial desde tres
dimensiones: econdmica, social y ambiental. En esta investigacion, el modelo se aplica para evaluar
si las alternativas de diversificacion comercial de INSSYDE contribuyen no solo a mejorar los

ingresos, sino también a proteger la continuidad operativa, el empleo, la seguridad del personal y

el cumplimiento de practicas responsables en los proyectos.

Tabla 24. Matriz Triple Bottom Line aplicada a INSSYDE

Dimensién Triple Bottom
Line

Situacion

Implicacion

Criterio

Econdmica

Social

Ambiental y cumplimiento

Soporte operativo

Alta concentracion de
ingresos y reduccion de la
carga de proyectos en
2026.

17 empleados, con 14
técnicos y  capacidad
disponible cuya utilizacion
real debe medirse.

El sector exige manejo de
residuos, seguridad 'y
documentacion.

Existen recursos técnicos,
pero se requiere mayor
orden comercial y

La diversificacion debe
reducir dependencia 'y
estabilizar ingresos.

Nuevos proyectos pueden
sostener empleo y
aprovechar capacidades.

Nuevos clientes formales
pueden exigir
cumplimiento verificable.

La sostenibilidad depende
de ejecutar sin perder
control.

Priorizar alternativas con
demanda recurrente y baja
inversion relativa.

Valorar continuidad de
trabajo y seguridad
ocupacional.

Considerar legalidad,
seguridad 'y  practicas
ambientales basicas.

Evaluar capacidad de
seguimiento, proveedores
y coordinacion.

documental.

Fuente: Elaboracion propia con base en Elkington (1997), resultados de los instrumentos aplicados y analisis interno

de INSSYDE.

La aplicacion del enfoque Triple Bottom Line muestra que la diversificacion comercial debe
evaluarse desde una perspectiva integral. En la dimensién econdmica, la prioridad es reducir la
concentracion de ingresos en el cliente principal y construir una cartera mas amplia de clientes
recurrentes. Esta dimension se relaciona directamente con la sostenibilidad financiera, pues una
empresa con ingresos concentrados tiene menor margen de maniobra ante cambios en demanda,
pagos o contratacion.

En la dimension social, la diversificacion contribuye a proteger la continuidad del empleo y
a aprovechar mejor las capacidades del personal técnico. Considerando que INSSYDE cuenta con
17 empleados, de los cuales 14 son técnicos, la generacion de nuevos proyectos puede favorecer

una carga de proyectos mas estable y reducir los periodos de baja actividad operativa.
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En la dimensién ambiental y de cumplimiento, la empresa debe fortalecer sus practicas de

seguridad, control documental, manejo de residuos y cumplimiento legal. Este aspecto es relevante

porque los nuevos clientes, especialmente empresas formales o proyectos institucionales, pueden

exigir mayor evidencia de cumplimiento antes de contratar servicios constructivos, mantenimiento

o infraestructura especializada.

En general, el Triple Bottom Line confirma que la diversificacion de INSSYDE no debe

verse solo como una estrategia comercial, sino como una ruta para fortalecer la sostenibilidad

financiera, laboral, operativa y responsable de la empresa.

Tabla 25. Matriz de priorizacion de alternativas estratégicas

Alternativa . . L
v Puntaje Prioridad Lectura estratégica
estratégica
Mantenimiento .. .,
. Demanda recurrente, baja inversion y alta
especializado para 4.68/5 Muy alta X P
afinidad técnica.
empresas
Construccion
in ial Atractiva; exi ital rabajo y mayor
' dustrial e 435/5 Alta tractiva; exige capital de trabajo y mayo
infraestructura control.
productiva
Servicios eléctricos 413/5 Alta Viable si se validan certificaciones, equipo
y electromecanicos ’ y personal.
Iluminacién LED,
tierras.f’isicas y 3.85/5 Media-alta Nicho complen}entariq para comercio e
proteccion contra industria.
rayos
Cisternas, techados,
pmturg y 3.55/5 Media Complemento Qe cqntrgtos integrales; no
adecuaciones eje principal.
menores

Fuente: Elaboracion propia con base en criterios ponderados de viabilidad estratégica.

Los investigadores asignaron una puntuacién consensuada a cada alternativa, utilizando la

escalade 1 a5y los pesos de la Tabla 22. Cada valoracion se sustent6 en los instrumentos 1 a 4, la

revision sectorial y los modelos estratégicos. No se presenta un coeficiente de concordancia entre
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evaluadores, porque la decision final se construyd mediante deliberacion y consenso documentado.
La matriz completa y la justificacion de los puntajes se presentan en el Anexo 1.

La matriz muestra que las alternativas mas atractivas son aquellas que combinan demanda
recurrente, baja inversion relativa y afinidad con la experiencia técnica de INSSYDE. Por esa
razon, el mantenimiento especializado obtiene prioridad muy alta: puede generar ingresos
repetitivos, utilizar la capacidad disponible y requerir menor capital inicial. La construccion
industrial e infraestructura productiva también es atractiva, pero exige mayor control de costos,
documentacion, capital de trabajo y gestioén de riesgos; por ello debe abordarse de forma gradual y
no como entrada inmediata a proyectos de gran escala.

4.4 INTEGRACION DE HALLAZGOS DEL CAPITULO

Los resultados integran cuatro hallazgos principales: alta dependencia comercial, reduccion
de la carga de proyectos, capacidades internas aprovechables y oportunidades externas que
requieren seleccion prudente. Al contrastar estos hallazgos con Porter, Barney, Ansoff y Triple
Bottom Line, la alternativa mas coherente es una diversificacion relacionada, gradual y controlada,
no una expansion amplia ni desordenada.

En relacion con los objetivos especificos, los resultados permiten establecer una secuencia
logica de andlisis. Primero, la concentracion comercial confirma la necesidad de reducir la
exposicion frente al cliente principal. Segundo, la revision del mercado muestra oportunidades
potenciales, aunque no todas presentan el mismo nivel de acceso ni compatibilidad. Tercero, las
capacidades internas de INSSYDE constituyen una base aprovechable, pero requieren mayor
organizacion comercial, documental y financiera. Finalmente, la comparacion de alternativas
confirma que la ruta mas prudente no es una expansion generalizada, sino una diversificacion
relacionada, gradual y controlada.

El aporte original de la investigacion consiste en transformar el diagndstico de concentracion
comercial en una ruta aplicada de diversificacion para una empresa hondurefia de infraestructura
especializada. La propuesta no se limita a recomendar la busqueda de nuevos clientes; integra
dependencia comercial, capacidades internas, sefiales de mercado, priorizacion estratégica, control
financiero, seguimiento comercial y gestion de riesgos en un esquema operativo que puede ser
medido por la gerencia.

El esquema resultante puede adaptarse a pequenas y medianas empresas que dependen de

pocos compradores. Su aplicacién comienza con la identificacion de la vulnerabilidad financiera,

65



continua con la seleccidon de segmentos compatibles con la capacidad instalada y la definicion de
una propuesta de valor diferenciada, y concluye con el control de la implementacion mediante
indicadores de mercadotecnia entre empresas (B2B), liquidez, rendimiento sobre la inversion

(ROI) y cumplimiento operativo.

CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1 CONCLUSIONES

I. La concentracion del 95% de los ingresos en el cliente principal representa un riesgo
estratégico para la sostenibilidad financiera y operativa de INSSYDE, porque vincula la
continuidad de las ventas, los pagos y la contratacion a las decisiones de un solo comprador. La
evidencia disponible muestra una reduccion cualitativa de la carga de proyectos entre 2024 y 2026;
sin embargo, no permite calcular la utilizacion operativa real por falta de partes de horas y registros
completos por proyecto. Este hallazgo confirma que la diversificacion comercial es necesaria para
disminuir la exposicion financiera, generar ingresos de nuevos clientes y mejorar gradualmente el
aprovechamiento de la capacidad instalada.

2. Las oportunidades de mercado identificadas no justifican una expansion hacia
cualquier actividad del sector construccion. La evidencia documental y sectorial orienta a una
diversificacion selectiva, concentrada en servicios donde INSSYDE puede competir con menor
costo de entrada, mayor afinidad técnica y posibilidad de recurrencia. En ese sentido, el
mantenimiento especializado obtuvo la mayor prioridad estratégica con 4.68/5, seguido por
construccion industrial e infraestructura productiva con 4.35/5 y servicios eléctricos y
electromecanicos con 4.13/5. La cuantificaciéon de estas oportunidades debe vincularse con el
analisis de nicho, producto o servicio, precio, promocion, plaza o canal de acceso, portafolio
disponible, capacidad operativa y margen esperado, utilizando como respaldo los datos internos de
INSSYDE, los indicadores sectoriales del BCH y las referencias gremiales vinculadas con CHICO
(Banco Central de Honduras, 2025a, 2025b; Camara Hondurefa de la Industria de la Construccion,
s. f.-a).

3. La empresa posee una base técnica que puede utilizarse para iniciar una
diversificacion gradual, especialmente por su experiencia en obras civiles, instalaciones eléctricas
y electromecénicas, mantenimiento preventivo y correctivo, adecuaciones técnicas e
infraestructura especializada. Esta capacidad se apoya en 17 colaboradores, de los cuales 14 son

técnicos, ademas de vehiculos, herramientas especializadas, equipos de soldadura y oxicorte,
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andamios, equipo de proteccion personal, bodega de trabajo y conocimiento acumulado en
proyectos para estaciones de servicio. Sin embargo, para convertir esas capacidades en nuevos
contratos, resulta necesario fortalecer la gestion comercial, documental, financiera y de
seguimiento operativo, incluyendo portafolio, fichas técnicas, evidencia fotografica, inventario de
equipo, control de costos, registro de cotizaciones y trazabilidad de cobros.

4. La ruta estratégica mas coherente para INSSYDE es el desarrollo de mercado,
complementado con diversificacion relacionada. Esta alternativa permite llevar servicios actuales
y cercanos a nuevos clientes, sin abandonar el giro principal ni asumir una expansion ajena a la
experiencia de la empresa. La lectura conjunta de Ansoff, la Teoria Basada en Recursos, el
marketing estratégico y el Triple Bottom Line confirma que el crecimiento debe ser gradual,
medible y controlado: primero ordenar la oferta, luego captar clientes compatibles y, finalmente,
evaluar resultados mediante indicadores de dependencia comercial, ingresos de nuevos clientes,
utilizacion de capacidad instalada, cumplimiento contractual, liquidez y ROI (Ansoff, 1957;

Barney, 1991; Elkington, 1997; Kotler & Keller, 2016).

5. Los valores de ROI, VAN, TMAR, punto de equilibrio y recuperacion presentados
en la propuesta corresponden a simulaciones académicas construidas con supuestos referenciales,
debido a que no se dispuso de estados financieros historicos completos y auditados. Por tanto, no
constituyen resultados financieros definitivos ni una garantia de rentabilidad. Antes de ejecutar la
inversion, INSSYDE debera validar los supuestos con una auditoria financiera previa y recalcular
los indicadores con datos contables, contractuales y operativos reales.

5.2 RECOMENDACIONES

1. Serecomienda fortalecer la gestion comercial de INSSYDE mediante la definicion
de objetivos que permitan dar seguimiento al proceso de captacion de clientes y evaluar su
cumplimiento de forma periddica. Durante el primer afio de implementacion, sera conveniente
mantener un registro actualizado de prospectos, controlar las cotizaciones emitidas, documen-
tar las reuniones comerciales y dar seguimiento a las oportunidades de negocio que se concre-

ten.

De igual forma, se considera importante monitorear los ingresos provenientes de nuevos

clientes con el fin de disminuir gradualmente la dependencia del principal cliente de la empresa,
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procurando mantener la relacion comercial existente. Los resultados obtenidos deberan revi-
sarse periddicamente para realizar los ajustes que sean necesarios, considerando el comporta-

miento del mercado y la capacidad operativa de INSSYDE.

2. La prospeccion inicial debe concentrarse en servicios cercanos a la experiencia de
INSSYDE: mantenimiento especializado, adecuaciones técnicas, trabajos eléctricos y
electromecanicos e infraestructura productiva de bajo y mediano alcance. Estos segmentos
aprovechan el conocimiento existente y ofrecen mayor posibilidad de recurrencia. También
reducen el riesgo de entrar de inmediato en proyectos grandes que demanden maés capital de
trabajo, documentacion y capacidad administrativa.

3. Antes de aumentar la planilla fija o realizar inversiones mayores, INSSYDE debe
ordenar y documentar las capacidades que ya posee. Las prioridades son el catalogo comercial,
el portafolio de proyectos, las fichas técnicas, el expediente legal y comercial, los formatos de
cotizacion, los reportes de avance, las actas de entrega, el inventario de equipo y el control de
costos por proyecto. De esta manera, la experiencia técnica se convierte en evidencia concreta
para presentar ante nuevos clientes.

4. La gerencia debera revisar mensualmente el Cuadro de Mando Integral y la matriz
de riesgos. Como minimo, el seguimiento debe incluir dependencia comercial, ingresos de
nuevos clientes, uso de la capacidad instalada, prospectos contactados, cotizaciones enviadas,
tasa de conversion, margen por proyecto, recuperacion de cuentas por cobrar, cumplimiento
documental y ROI. Si los datos muestran baja conversion, presion de liquidez, sobrecarga
operativa o resistencia interna, serd necesario ajustar la estrategia antes de asumir nuevos
COMpromisos.

5. Antes de aprobar la inversion del plan o ampliar la capacidad, INSSYDE debera
validar los supuestos financieros con facturacidon, contratos, cotizaciones, hojas de costo,
registros de horas-persona, impuestos, financiamiento y condiciones reales de cobro. El analisis
de sensibilidad debera actualizarse mensualmente para medir el efecto de variaciones en ventas,
margen, inversion y recuperacion de cuentas por cobrar. La continuidad de la propuesta se
autorizara Unicamente si el VAN permanece positivo, la inversion se recupera dentro del
horizonte definido y la liquidez disponible permite cumplir con némina, proveedores y

proyectos vigentes.
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CAPITULO VI. APLICABILIDAD
6.1 NOMBRE DE LA PROPUESTA

Plan de diversificacién comercial y captacion de nuevos clientes para INSSYDE, basado en
desarrollo de mercado, servicios relacionados y fortalecimiento de su presentacion comercial.
6.2 JUSTIFICACION DE LA PROPUESTA

Los resultados del estudio sustentan la intervencion propuesta. El Capitulo IV determind que
cerca del 95% de los ingresos depende del cliente principal, identificd una reduccion de la carga
de proyectos hacia 2026 y confirm¢é la existencia de capacidades técnicas aprovechables en
servicios relacionados. Por ello, la respuesta no consiste unicamente en buscar mas clientes:
INSSYDE debe ordenar su oferta, controlar los costos, dar seguimiento a las oportunidades y
disminuir gradualmente el riesgo de concentracion comercial.

El sustento conceptual integra la Matriz de Ansoff, la Teoria Basada en Recursos y el enfoque
Triple Bottom Line. Ansoff orienta la busqueda de nuevos clientes para servicios actuales o
relacionados; Barney permite valorar el personal, los equipos, las herramientas, la experiencia y el
conocimiento operativo; y el Triple Bottom Line incorpora los efectos econdémicos, laborales,
operativos y de cumplimiento. Esta integracion vincula la aplicabilidad con el marco teorico y los
resultados obtenidos (Ansoff, 1957; Barney, 1991; Elkington, 1997).

La viabilidad se fundamenta en una implementacion gradual. Durante el periodo de enero a
diciembre de 2027 no se prevé comprar maquinaria pesada ni ampliar la planilla fija; los recursos
se concentran en preparar el catalogo y el portafolio, mejorar la presencia digital, habilitar un canal
de contacto, realizar prospeccion en espacios empresariales, capacitar al personal y revisar
indicadores. Esta secuencia permitird comprobar la respuesta del mercado antes de asumir
compromisos financieros de mayor tamatio.

6.3 ALCANCE DE LA PROPUESTA

El alcance cubre el primer ciclo de implementacion, previsto de enero a diciembre de 2027.
La propuesta aplica a la estructura actual de INSSYDE: 1 gerente general, 1 gerente administrativo,
1 gerente operativo y 14 técnicos. En esta etapa se priorizan servicios que ya se relacionan con su
experiencia: mantenimiento especializado, obras civiles menores, adecuaciones técnicas,
instalaciones eléctricas y electromecanicas, iluminacion, tierras fisicas, proteccion contra rayos y

mejoras de infraestructura comercial o productiva.
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El limite principal es evitar actividades ajenas al conocimiento técnico de la empresa. El
objetivo no es crecer por volumen, sino abrir mercado con servicios que INSSYDE pueda ejecutar
con calidad, cobrar de forma ordenada y documentar como respaldo para futuros clientes.

Tabla 26. Alcance, entregables y limites de la propuesta

Componente Definicion Entregable/limite

Catalogo de servicios, portafolio,
Formalizar la oferta comercial y fichas técnicas, fotografias de
técnica de INSSYDE. trabajos, QR y expediente legal-
comercial.

Objetivo de implementacion 1

Base de prospectos, guion de
contacto, registro de reuniones,
cotizaciones y seguimiento.

Objetivo de implementacion 2 Agtivar una captacic')n ordenada de
clientes compatibles.
Control de horas-persona, uso de

Usar mejor la capacidad instalada sin equipo propio, planificacion de

sobrecargar al personal. cuadrillas y revision de proyectos
simultaneos.

Objetivo de implementacion 3

Indicadores mensuales, revision
trimestral y calculo de ROI al cierre
del primer ciclo.

Medir si la diversificacion mejora los

Objetivo de implementacion 4 . .
ingresos y reduce riesgo.

Contratacion temporal 0

No incluye compra de maquinaria . . .
Y P 4 subcontratacion solo si  existe

Delimitacion pesada ni contratacion fija adicional ..
.. contrato  aprobado, anticipo 'y
al inicio. :
capacidad de pago.
Compromiso de gerencia, Si un supuesto no se cumple, la fase
Supuestos clave presupuesto disponible, informacion debe ajustarse antes de comprometer

interna y disciplina de seguimiento.  nuevos proyectos.

Fuente: Elaboracion propia con base en los resultados del Capitulo IV.

6.4 DESCRIPCION Y DESARROLLO

6.4.1 DESCRIPCION

La implementacion sigue una secuencia de trabajo sencilla. Primero se prepara la
informacion que recibira el cliente: catdlogo, portafolio, fotografias, sitio web y canal de contacto.
Luego se identifican prospectos compatibles, se elaboran cotizaciones con respaldo técnico y se da
seguimiento a cada oportunidad. Los proyectos obtenidos se documentardn desde el inicio para
utilizar la experiencia como referencia en futuras gestiones comerciales.

Tabla 27. Ejes estratégicos de la propuesta

Eje estratégico Acciones Entregable Responsable interno

Actualizar  presentacion

institucional, catdlogo, Portafolio y catdlogo
Perfil comercial visible fichas técnicas, fotografias comercial digital e

antes/despué¢s, QR y impreso.

propuesta de valor.

Gerencia general y
administrativa.



Eje estratégico Acciones Entregable Responsable interno
Construir base de
prospectos,  asistir a Registro mensual de
Captacion de clientes ferias/camaras, enviar prospectos, reuniones y Gerencia general.

correos, llamar, visitar y cotizaciones.

dar seguimiento.

Mejorar sitio web, activar

formulario, WhatsApp Pagina web actualizada y . - .
. . . . Gerencia  administrativa
Canal digital de respuesta  Business y asistente virtual canal de contacto con
L . con proveedor externo.
basico para preguntas registro.
frecuentes.
Inventariar equipo,
herramientas y maquinaria Inventario operativo, ficha
. . disponible incluyendo de equipo PIUSI e
Capacidad instalada . ’ o e . .
P: . Y equipo marca PIUSI; indicador IRTEP (Indice Gerencia operativa.
equipo propio S - o
medir qué servicios pueden de Respuesta Técnica con
atenderse con recursos Equipo Propio).
propios.
Organizar solvencias,
Cumplimiento y contratos, garantias, Expediente legal- Gerencia administrativa y
documentacion reportes, actas, EPP y comercial y técnico. operativa.
evidencia fotografica.
Registrar costos, cobros,
Control financiero y ROI margen estimado, Reporte mensual y célculo Gere.n(.:ia . general y
inversion del plan y deROL administrativa.
utilidad incremental.
Reconocer aportes del
Motivacion y creatividad personal, recoger ideas de Bitacora de ideas y Gerencia general y
interna mejora y  simplificar reconocimientos internos.  operativa.

formatos de campo.
Fuente: Elaboracion propia con base en Ansoff (1957), Porter (1985), Barney (1991), Kotler y Keller (2016) y los

resultados del Capitulo IV.
6.4.2 DESARROLLO

La implementacion se divide en fases para no asumir compromisos superiores a la capacidad
financiera y operativa de INSSYDE. La primera ordena la presentacion comercial y los documentos
basicos; la segunda busca clientes y comprueba si existe interés real; la tercera ejecuta los primeros
proyectos con control de costos y calidad; y la cuarta revisa los resultados para decidir si conviene

ampliar, corregir o detener determinadas acciones.
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Tabla 28. Fases de implementacion de la propuesta

Fase Periodo Actividades principals Responsable Producto

Catalogo, portafolio,

fotografias, fichas
Fase 1. Preparacion técnicas, inventario de Gerencia general, Portafolio, catalogo,
comercial y Meses 1-2 equipo, expediente administrativa y expediente e inventario
documental legal-comercial y base operativa. operativo.

de servicios

priorizados.

Base de prospectos,

participacion en
Fase 2. Captacion ferias/camaras, visitas, Gerencia eencral con Prospectos, reuniones,
) P Y Meses 3-5 presentacion & cotizaciones y

validacion de mercado apoyo administrativo.

comercial, sitio web,
asistente  virtual y
cotizaciones.

contactos registrados.

Proyectos piloto

compatibles, control de
Fase 3. Ejecucion de Meses 6-9 costos, seguridad, Gerencia operativa y
proyectos iniciales reportes de avance, técnicos.

actas de entrega y

satisfaccion del cliente.

Proyectos
documentados y
evaluados.

Revision de
indicadores, ROI,
dependencia,
Fase 4. Evaluacion y conversion comercial, Gerencia general vy
. Meses 10-12 .. .
ajuste carga de proyectos, administrativa.
utilizacion de
capacidad, liquidez y
riesgos.

Informe de resultados y
decision de
continuidad.

Fuente: Elaboracion propia con base en los resultados del Capitulo V.

Para convertir el plan en un modelo de gestion, cada oportunidad comercial debera seguir
una ruta minima: calificacion del prospecto, diagnostico técnico, cotizacion con alcance y margen,
verificacion de la capacidad operativa, acuerdo de pago, ejecucion documentada, acta de entrega,
cobro y seguimiento postventa. Asi, la diversificacion se administra como un proceso de la empresa
y no como una serie de contactos aislados.

El modelo se apoya en cinco controles: propuesta de valor, segmentacion de clientes, gestion
de oportunidades, control financiero y control operativo. Cada mes, la gerencia revisara prospectos,
cotizaciones, cierres, margenes, cuentas por cobrar, uso de la capacidad instalada y cumplimiento
documental. Esta revision servira para continuar, corregir o detener una accidon antes de
comprometer recursos que afecten la liquidez o el contrato vigente.

6.4.2.1 MODELO DE GESTION COMERCIAL PARA LA DIVERSIFICACION

El modelo de gestion comercial busca que la propuesta forme parte de la operacion habitual

de INSSYDE y no quede reducida a actividades aisladas. Para ello integra el analisis del mercado,

la gestion de ventas, la evaluacion financiera, la capacidad operativa, la ejecucion, el cobro y la
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fidelizacion. Cada oportunidad deberéa avanzar con criterios verificables, de manera que la gerencia
pueda decidir a tiempo si conviene continuar, ajustar o descartar una iniciativa.

El proceso comprende ocho etapas: 1) analisis periddico del mercado; 2) segmentacion y
priorizacién de prospectos; 3) prospeccion y contacto; 4) diagndstico técnico y revision de
capacidad; 5) cotizacion con margen, forma de pago y condiciones de riesgo; 6) seguimiento y
cierre; 7) ejecucion documentada, cobro y evaluacion de satisfaccion; y 8) fidelizacion,
mantenimiento recurrente y desarrollo de cuentas clave. El CRM basico concentrard la informacion

de cada caso: responsable, fecha de seguimiento, monto potencial, probabilidad de cierre, margen

0Q Lol -0 o

Analisis Segmentacion Prospeccion Diagnéstico técnico
de mercado y priorizacién y contacto y capacidad

l

*
000 -EO | =
0 Py G— o T — 0 llll — 9 = S )
Fidelizacion Ejecucién, cobro Seguimiento Cotizacién, margen
y cuentas clave y postventa y cierre y condiciones de pago

L @ Retroalimentacion continua: satisfaccion del cliente, margen, cobro, _]

capacidad y lecciones aprendidas

esperado, estado de cobro y préxima accion.

La gerencia general dirigira el modelo con apoyo de las gerencias administrativa y operativa.
La revision mensual reunird los indicadores comerciales, financieros y operativos, mientras que la
revision trimestral comparard los resultados con los escenarios conservador, esperado y optimista.
Después de cada proyecto, la experiencia obtenida deberd incorporarse al anélisis de mercado para
ajustar segmentos, precios, condiciones de pago y capacidad antes de iniciar un nuevo ciclo.

Figura 6. Modelo de gestion comercial para la diversificacion de INSSYDE
Fuente: Elaboracion propia con base en la ruta comercial propuesta para INSSYDE.

6.4.3 CAPTACION DE CLIENTES Y MATERIAL COMERCIAL
La captacion de clientes requiere una presentacion breve, clara y ordenada. En ferias, camaras

empresariales o visitas, INSSYDE no deberia depender solo de una conversacion inicial; necesita
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un paquete comercial que explique qué servicios ofrece, qué problemas puede resolver y como
solicitar una cotizacion. Cada prospecto debera registrarse con informacion bésica sobre el nicho,
el servicio requerido, el precio de referencia, el canal de acceso, el portafolio disponible, la
capacidad operativa y la probabilidad de cierre. Esta practica responde a la mercadotecnia

estratégica, que exige comunicar con claridad el valor ofrecido al segmento elegido (Kotler &

Keller, 2016).

Tabla 29. Ruta visual de captacion de clientes para INSSYDE

Material visual o

Paso Qué se hara . Resultado
herramienta

Elegir empresas
comerciales, logisticas,
industriales, servicios Meta inicial sujeta a

1. Identificar prospectos privados y desarrolladores Base de datos en Excel. validacion: 60 prospectos
con necesidades de en tres meses.
mantenimiento 0
adecuacion.

2. Primer contacto

3. Presentacion en feria o
reunion

4. Diagnostico técnico

5. Cotizacion formal

6. Seguimiento y cierre

7. Postventa

Enviar presentacion corta,
llamar y solicitar reunion o
visita técnica.

servicios,
evidencia fotografica,
tiempos de respuesta,
cumplimiento y
diferenciador de equipo
propio especializado,
destacando la
disponibilidad y manejo de
equipo marca PIUSI.

Mostrar

Hacer visita breve,
levantar necesidad, tomar

fotografias y  definir
alcance.

Enviar  propuesta con
alcance, precio, tiempo,

forma de pago, garantias y
condiciones.

Dar seguimientoa 3,7y 15
dias; registrar razéon de
aprobacion o rechazo.

Entregar acta, fotografias
finales, garantia y pedir
referencia.

Correo, WhatsApp
Business, tarjeta digital y

QR.

Banner enrollable,
catalogo impreso, catalogo
digital, fotografias
antes/después, ficha de

equipo PIUSI y codigo
QR.

Formato de visita técnica y
lista de verificacion de
requerimientos.

Plantilla de cotizacion y
ficha técnica del servicio.

Tablero de
comercial.

seguimiento

Informe final y encuesta
corta de satisfaccion.

Contactos registrados y
respuestas documentadas.

Mayor credibilidad y
recordacion de marca.

Informacion suficiente
para cotizar sin improvisar.

Cotizaciones comparables
y medibles.

Mejor tasa de conversion y
aprendizaje de precios.

Evidencia futuras

ventas.

para
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. , Material visual o
Paso Qué se hara tal visu Resultado
herramienta

Analizar nicho, producto o

servicio, precio, Matriz simple en Excel con

promocién, plaza o canal puntaje por criterio, precio Oportunidades priorizadas
8. Cuantificar oportunidad de acceso, portafolio de referencia, demanda con sustento numérico

comercial disponible, capacidad esperada, costo estimado, antes de cotizar, invertir o
operativa, margen margen y responsable de comprometer personal.
esperado y probabilidad de seguimiento.
cierre.

Fuente: Elaboracion propia.

La captacion comenzara con una segmentacion clara. Durante el primer ciclo, los prospectos
se clasificardn seglin tamano de la empresa, inversion estimada, complejidad técnica, frecuencia
de proyectos, potencial de mantenimiento, capacidad de pago y afinidad con la experiencia de
INSSYDE. Esta clasificacion evita dispersar el esfuerzo comercial y dirige la busqueda hacia
clientes con necesidades manejables y posibilidades de contratacion recurrente.

La prioridad de los sectores se definird mediante una matriz que compare el atractivo del
mercado con la capacidad competitiva de INSSYDE. Los segmentos con alta valoracion en ambos
ejes tendran atencion inmediata, entre ellos empresas comerciales medianas, operadores logisticos,
flotas, bodegas, servicios privados e industria ligera con necesidades de mantenimiento o
adecuacion técnica. Cuando el mercado sea atractivo pero la capacidad interna todavia sea baja, la
empresa debera trabajar mediante alianzas, anticipos suficientes o proyectos piloto. Los segmentos
con baja valoracion no seran prioridad durante el primer ciclo.

El seguimiento puede iniciar con un CRM basico en Excel o Google Sheets, sin adquirir un
programa especializado. El registro deberd contener la empresa, el sector, la persona de contacto,
la necesidad detectada, el monto estimado, el margen esperado, la etapa del proceso, la fecha del
préoximo seguimiento, el estado de la cotizacion, la forma de pago, el estado de cobro y la razén de
aceptacion o rechazo. Su valor dependerd de que se actualice después de cada llamada, reunion o
visita.

6.4.3.1 FIDELIZACION Y GESTION DE CUENTAS CLAVE

La captacion de nuevos clientes solo generara diversificacion sostenible si INSSYDE logra
conservar las relaciones rentables y convertir trabajos aislados en servicios recurrentes. Para ello
se propone un programa basico de cuentas clave que clasifique a los clientes segiin recurrencia,

margen, puntualidad de pago, afinidad técnica y potencial de recomendacion.
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El programa incluira cinco acciones: 1) contacto postventa dentro de los cinco dias
posteriores a la entrega; 2) encuesta breve de satisfaccion y registro de reclamos; 3) calendario de
mantenimiento preventivo y renovaciones; 4) propuestas de contratos recurrentes o paquetes de
servicio; y 5) solicitud de referencias y testimonios cuando el cliente autorice su uso. Cada cuenta
clave tendra un responsable y una siguiente accion registrada en el CRM.

El seguimiento se medira mediante tasa de retencion, repeticion de compra, nimero de
cuentas recurrentes, satisfaccion, renovaciones y dias promedio entre servicios. Como meta inicial
se propone cerrar el primer ciclo con al menos tres cuentas recurrentes y retener al 60% de los
nuevos clientes que, por la naturaleza del servicio, tengan posibilidad real de recompra. La meta
debera revisarse segun la cantidad efectiva de contratos y la rentabilidad observada.

6.4.4 CATALOGO COMERCIAL E INDICADOR DIFERENCIADOR

El catdlogo comercial serd una herramienta clave porque traduce la experiencia de INSSYDE

en una oferta comprensible, verificable y util para nuevos clientes.

SOLUCIONES INTEGRALES PARA P4 ( :}
m I N SS I D E CADA ETAPA DE TU PROYECTO o wuvgtnm ENTREGA En:slm!uv
i : .. e

CATALOGO [~ — > =i
DE SERVICIOS ; ! ‘ e E

CIVIL E INDUSTRIAL ELECTROMECANICAS

1

e SERVICIOS ELECTRICOS

Y ESPECIALIZADOS

SEGURIDAD

ADECUACIONES Y
OBRAS ESPECIALIZADAS

GESTION DE PROYECTOS
Y CONSULTORIA

| coroueieor (G

INSSYDE?

O ssai06is

La propuesta de valor de INSSYDE debe formularse directamente: resolver necesidades de

mantenimiento, adecuacion técnica, electricidad, obras civiles menores e infraestructura
empresarial con cumplimiento, seguridad y respaldo documental. El problema especifico que
atiende es la interrupcion operativa o el deterioro de infraestructura por fallas, mantenimiento
correctivo no planificado, trabajos sin trazabilidad, sobrecostos y falta de evidencia técnica para la

toma de decisiones del cliente.

76



La ventaja competitiva mas viable no debe basarse principalmente en el precio, sino en una
diferenciacion enfocada. INSSYDE puede competir por especializacién técnica, conocimiento
acumulado en infraestructura especializada, capacidad de respuesta, equipo propio, reportes de
avance, evidencia fotografica, cumplimiento de seguridad, garantias y documentacion de entrega.
Desde Porter, esta definicion evita competir unicamente por reduccion de precios y permite
concentrarse en segmentos donde el cliente valore confianza, continuidad y menor riesgo operativo.

Los beneficios funcionales para el cliente comprenden el diagndstico técnico, la ejecucion
controlada, el cumplimiento de los tiempos de respuesta, la documentacién de avances, las actas
de entrega y la garantia. Los beneficios econdmicos incluyen la reduccion de tiempos muertos, la
prevencion de fallas recurrentes, una mejor programacion del mantenimiento, el control de costos
y una menor exposicion a reparaciones urgentes. Desde la gestion de marca, el posicionamiento
debe presentar a INSSYDE como un proveedor hondurefio confiable de mantenimiento,
adecuaciones técnicas, electricidad e infraestructura empresarial.

6.4.4.1 GESTION DE MARCA, REPUTACION Y EXPERIENCIA DEL CLIENTE

La gestion de marca de INSSYDE debe convertir la experiencia técnica en una identidad
coherente y reconocible. El nombre, el logotipo, los colores, los datos de contacto y el mensaje de
valor deberdan mantenerse uniformes en el catdlogo, el sitio web, las cotizaciones, los uniformes,
los reportes, las actas de entrega y las presentaciones comerciales. Esta consistencia reduce la
improvisacion y facilita que el cliente identifique a la empresa en todos los puntos de contacto.

La reputacion se construird con evidencia verificable: fotografias antes y después,
referencias, certificaciones, cumplimiento de seguridad, tiempos de respuesta, reportes de avance
y garantias. La comunicaciéon comercial no deberd limitarse a afirmar que INSSYDE tiene
experiencia; debera demostrarla mediante casos breves que expliquen el problema atendido, la
solucidn aplicada y el resultado obtenido.

La experiencia del cliente funcionara como extension de la marca. Se propone establecer
tiempos maximos de respuesta, alcance claro en las cotizaciones, comunicacion durante la
ejecucion, entrega documentada y seguimiento postventa. La promesa de marca sera coherente
cuando la presentacion comercial, el servicio técnico y el cierre administrativo transmitan la misma
imagen de cumplimiento, seguridad y confiabilidad.

Como complemento del catdlogo comercial, el diferenciador técnico debe presentar a

INSSYDE no solo como una empresa de construccion y mantenimiento, sino como un proveedor
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con capacidad para atender sistemas especializados vinculados con estaciones de servicio e

infraestructura de combustibles. Por esta razon, el equipo marca PIUSI puede incorporarse como
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respaldo comercial, ya que asocia la oferta de INSSYDE con soluciones de transferencia, medicion,

control y administracion de fluidos en operaciones donde la precision, la seguridad y la continuidad

del servicio son criticas.

El uso comercial de este diferenciador debe ser prudente: no se trata Unicamente de

mencionar una marca, sino de explicar qué problema del cliente ayuda a resolver. Por esa razon,

en el catdlogo y en las visitas de prospeccion se recomienda vincular el equipo PIUSI con servicios

de mantenimiento preventivo y correctivo, diagndstico

técnico, instalacion, reemplazo de

componentes, control de despacho, medicién de consumo y soporte a estaciones de servicio, flotas,

talleres, plantas, bodegas o clientes empresariales que manejen combustibles o fluidos operativos.

Figura 7. Equipo marca PIUSI como diferenciador técnico especializado para INSSYDE

Fuente: Pagina web de INSSYDE.
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Tabla 30. Diferenciador técnico y comercial asociado al equipo marca PIUSI

Elemento
diferenciador

Aplicacion para INSSYDE

Valor para el cliente

Uso en la captacion
comercial

Equipo marca PIUSI

Mantenimiento
especializado

Medicion y control
operativo

Respaldo
diversificacion

para

Incorporarlo dentro del portafolio
como equipo especializado para
servicios vinculados con
transferencia, medicion y control
de combustibles o fluidos.

Relacionar el
mantenimiento preventivo,
correctivo, diagnoéstico,
sustitucion de componentes y
verificacion operativa.

equipo  con

Presentar soluciones asociadas a
medicion, control de despacho,
registros de consumo y soporte a
sistemas de administracion.

Aprovechar la  experiencia
acumulada en estaciones de
servicio para abrir mercado en
segmentos cercanos.

Transmite especializacion
técnica y capacidad de
atender necesidades mas
especificas que una obra

civil general.

Reduce fallas, tiempos
muertos 'y riesgos por
operacion deficiente de
sistemas de despacho o
manejo de combustible.

Mejora la trazabilidad, el
control interno y la
confianza en el uso de

combustible o  fluidos
operativos.
Permite atender clientes

compatibles sin alejarse de
las capacidades actuales de
INSSYDE.

Mostrarlo en el
catalogo, ficha técnica,
reuniones con
prospectos y
presentaciones a
estaciones de servicio,
flotas y clientes
comerciales.

Ofrecer paquetes de
revision periddica 'y
atencion  programada
para  clientes  con
operacion recurrente.

Usar  ejemplos de
problemas  comunes:
pérdidas, consumos no
controlados, baja
precision o falta de
registros.

Priorizar prospectos en

comercio, logistica,
transporte, talleres,
bodegas, plantas y
negocios con

infraestructura técnica.

Fuente: Elaboracion propia con base en la propuesta de aplicabilidad, el catalogo comercial de equipo PIUSI y las

capacidades técnicas identificadas en INSSYDE.

La aplicabilidad también debe considerar las condiciones del contrato vigente con el cliente
principal. Estas condiciones explican la existencia de una base de trabajo relativamente estable,
pero también obligan a ejecutar la diversificacion sin descuidar indicadores de desempeiio,
garantias, seguridad, cumplimiento ambiental, calidad operativa y obligaciones de exclusividad.
La revision debe realizarse con el contrato fisico o digital vigente, identificando clausulas de
duracion, renovacion, penalizaciones, pagos, garantias, terminacion anticipada, exclusividad y

obligaciones técnicas. La estrategia propuesta debe utilizar el contrato actual como respaldo

reputacional y fuente de experiencia verificable, no como unico soporte de ingresos.
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Tabla 31. Condiciones contractuales identificadas e implicacion para la aplicabilidad de la

propuesta
Aspecto

Condicion identificada

Implicacion para INSSYDE

Duracion del contrato

Renovacion

Penalizaciones

Tiempo promedio de
pago

Exclusividad

Garantias exigidas

Clausulas criticas y
pérdidas potenciales

Tres afos.

No automatica; al finalizar el periodo se evalua el
desempeiio y se negocia un nuevo contrato.

Existen  penalizaciones  econdémicas  por
incumplimientos contractuales y por
incumplimiento de normas de seguridad y medio
ambiente; se debe identificar el monto, la base de
calculo, el evento activador y la pérdida
monetaria potencial.

Veinte dias posteriores a la validacion de las
horas ejecutadas.

Aplicable a las actividades de mantenimiento
asignadas a  INSSYDE, tales como
mantenimiento de generadores, cambio de
lamparas y otros trabajos eléctricos.

Fianza de cumplimiento equivalente al 10% del
valor del contrato y garantia de un afio sobre los
trabajos ejecutados.

Revisar clausulas de renovacion, terminacion
anticipada, exclusividad, garantias, pagos,
retenciones, penalizaciones, deducciones,
seguridad y ambiente.

Proporciona estabilidad durante la
vigencia  contractual y  permite
planificar carga operativa de corto y
mediano plazo.

La  continuidad  depende del
cumplimiento de los indicadores de
desempeiio definidos por el cliente, por
lo que la calidad del servicio debe
mantenerse como prioridad.

Obliga a mantener altos estandares de
calidad, seguridad  ocupacional,
cumplimiento ambiental y control
operativo; ademads, permite estimar el
costo de incumplimientos antes de
aceptar nuevos compromisos.

Favorece la liquidez y la planificacion
del flujo de efectivo, siempre que la
documentaciéon de horas y trabajos se
presente correctamente.

Garantiza una carga de trabajo estable,
pero incrementa la dependencia
respecto al cliente principal; por ello, la
captacion de nuevos clientes debe
enfocarse en servicios compatibles que
no afecten el cumplimiento del contrato
vigente.

Demuestra el nivel de responsabilidad
técnica y financiera requerido para
sostener la relacion contractual y debe
usarse como evidencia de formalidad
ante nuevos clientes.

Permite cuantificar pérdidas
monetarias por multas, retenciones,
atraso de cobro, reduccion de horas
contratadas, no renovacion o pérdida de
trabajos recurrentes.

Fuente: Elaboracion propia con base en condiciones contractuales identificadas para INSSYDE.

Para efectos de andlisis, la cuantificacion contractual debe apoyarse en hechos o situaciones
verificables: ordenes de trabajo no ejecutadas, atrasos de pago, observaciones de seguridad,
deducciones, penalizaciones, reclamos, garantias aplicadas, horas aprobadas frente a horas
ejecutadas y condiciones de renovacion. Estos elementos permiten pasar de una descripcion general

del riesgo a una estimacion de pérdida monetaria potencial por escenario.



Con base en lo anterior, el plan de aplicabilidad debe ejecutarse bajo dos reglas: conservar el
nivel de cumplimiento que sostiene el contrato actual y usar esa experiencia técnica, documental y
operativa para captar nuevos clientes. Esta 16gica permite que la diversificacion sea ordenada,
compatible con la operacidn vigente y coherente con la capacidad real de la empresa.

6.4.5 CAPACITACION, MOTIVACION Y CREATIVIDAD INTERNA

La diversificacion también requiere que el equipo comprenda la utilidad de los controles,
fotografias, reportes y formatos. Para evitar resistencia, las capacitaciones deben ser breves,
practicas y vinculadas con el trabajo diario. No se propone capacitar por formalidad, sino para
mejorar cotizaciones, seguridad, seguimiento y atencion al cliente.

6.4.5.1 GESTION DEL CAMBIO ORGANIZACIONAL

La gestion del cambio organizacional se implementara de forma gradual para evitar que el
CRM, los formatos y los controles sean percibidos como carga administrativa. La secuencia
combina cinco momentos: preparar y comunicar la necesidad del cambio; disefiar herramientas
simples y capacitar; probarlas en un grupo limitado de prospectos y proyectos; ampliar su uso con
seguimiento y reconocimiento; y finalmente incorporarlas a las rutinas de gestion.

La implementacion se apoyara en participacion del personal, claridad de responsabilidades,
liderazgo visible, resultados tempranos y mejora continua. La gerencia general actuard como
patrocinador; la gerencia administrativa administrara el CRM, los indicadores y la documentacion;
la gerencia operativa validara capacidad, seguridad y calidad; y los técnicos aportaran evidencias,
reportes y lecciones de campo. Las capacitaciones cubrirdn presentacion comercial, cotizacion y
costos, documentacion de proyectos y seguridad ocupacional.

El cambio se considerara institucionalizado cuando el 100% de los prospectos y cotizaciones
se registre en el CRM, los proyectos nuevos cuenten con expediente completo, los indicadores se
revisen en las fechas previstas y los responsables utilicen los controles sin depender de
recordatorios constantes. La gerencia debera documentar obstaculos, decisiones y ajustes para el

siguiente ciclo.
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Tabla 32. Plan de gestion del cambio organizacional para el primer ciclo

Evidencia o

Fase Periodo Proposito Acciones Responsable criterio de
avance
Alinear al Reunion de
equipo con el lanzamiento, linea Acta de inicio,
1. Preparacion y Mes 1 riesgo de base, mapa de Gerencia responsables
sentido de urgencia dependencia y resistencias y general. definidos y linea
la necesidad de asignacion de base aprobada.
diversificar. responsables.
Simplificar
Convertir la formatos; Formatos
) Disefio estrategia  en configurar CRM; Gerencias aprobados,
02.1 acitacion Y Meses 1-2 herramientas capacitar en administrativa y CRM habilitado
P simples y catadlogo, costos, operativa. y personal clave
utilizables. cobro, reportes y capacitado.
seguridad.
. Al 10
Aplicar el modelo menos
a los primeros prospectos
. Validar la ruta Gerencia registrados,
3. Piloto y resultados prospectos, L
Meses 3-5 antes de o general con cotizaciones
tempranos . cotizaciones y ) .
ampliarla. equipo piloto. trazables y
proyectos; recoger :
. . ajustes
retroalimentacion.
documentados.
Uso  obligatorio
del CRM y 100% de
. Extender el uso exp.e(.i’ientes; oportunidades
4. Despliegue vy . revision mensual; . nuevas
Meses 6-9 y corregir . Tres gerencias. .
refuerzo o acompafiamiento registradas vy
desviaciones. o
y reconocimiento proyectos  con
de buenas expediente.
practicas.
Evaluar
indicadores, Informe de
Integrar el . . . .
5. estandarizar Gerencia cierre, lecciones
o L modelo a la L .
Institucionalizacion ~ Meses 10-12 estion procedimientos, general y aprendidas y
y mejora ir dinaria ajustar metas y administrativa.  decision de
’ aprobar el continuidad.

siguiente ciclo.

Fuente: Elaboracion propia con base en necesidades identificadas en el Capitulo IV y en el enfoque de capacidades

organizacionales.

Tabla 33. Acciones de motivacion y creatividad para reducir resistencia interna

Accidon Coémo se aplicara Frecuencia Responsable Beneficio esperado
Mencionar al técnico
o cqQUibo e Aumentar
. quip d aceptacion de
Reconocimiento  a entregue reportes . . .
. Mensual. Gerencia operativa.  controles sin
buenas practicas completos,

fotografias claras o

ideas utiles.

imponerlos de forma
negativa.
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Accion Coémo se aplicara Frecuencia Responsable Beneficio esperado
Dedicar 20 minutos a
reguntar qué puede
., preg que p . Aprovechar
Reunion breve de mejorar en Gerencia general y L
. . . Mensual. ) experiencia del
ideas seguridad, tiempos, operativa.
. s personal de campo.
materiales o atencion
al cliente.
Mostrar  contactos,
.. cotizaciones . Mantener
Tablero visible de ’ Gerencia . .
proyectos cerrados y Mensual. - . motivacion y sentido
avances . ., administrativa.
satisfaccion del de logro.
cliente.

Bonificacion
condicionada

Evaluar un incentivo
variable solo cuando
un proyecto nuevo
cierre con margen y

Trimestral, si
flujo.

hay Gerencia general.

Alinear esfuerzo
comercial y
operativo con

resultados reales.

cobro satisfactorio.

Guardar evidencias
de roblemas Alimentar el
Banco de fotografias p . . ,
) resueltos, Por proyecto. Gerencia operativa.  catdlogo, la web y
y soluciones , L
antes/después y futuras cotizaciones.

mejoras aplicadas.

Fuente: Elaboracion propia con base en la gestion de cambio requerida para la propuesta.
6.5 MEDIDAS DE CONTROL Y CUADRO DE MANDO INTEGRAL

Las medidas de control se organizan mediante un Cuadro de Mando Integral. Este cuadro
agrupa indicadores financieros, comerciales, operativos, de aprendizaje y de
sostenibilidad/cumplimiento. La revisidon mensual permitird corregir precios, sectores objetivo,
carga de trabajo o condiciones de cobro antes de que los problemas afecten la liquidez, el margen
o la calidad del servicio.

El Cuadro de Mando Integral se complementa con indicadores de mercadotecnia entre
empresas (B2B) y gestion de clientes. Estos indicadores permitiran verificar si la estrategia esta
generando oportunidades reales, contratos rentables, relaciones de largo plazo y cobros oportunos.
La herramienta inicial recomendada es un CRM bésico en Excel o Google Sheets, revisado
mensualmente por la gerencia. Las metas del cuadro son iniciales, estan sujetas a validacion y

deberan ajustarse después de establecer las lineas base y observar los resultados del primer ciclo.
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Tabla 34. Cuadro de Mando Integral para el seguimiento de la propuesta

Meta inicial a 12

. . , . Responsable/frecuen
Perspectiva Indicador clave Linea base meses (sujeta a P cia
validacion)
Dependencia del Meta inicial: 80% o
cliente principal = menos al cierre del Gerencia general y
Financiera ingresos del cliente 95% primer ciclo; 75% administrativa /
principal + ingresos como referencia de mensual y trimestral.
totales. mediano plazo.
Ingresos Meta inicial:  al
. . menos 209 de
diversificados = . & .
) 0 . ingresos Gerencia
. . Ingresos no 5% de ingresos no .. . L. .
Financiera . . diversificados al administrativa /
vinculados al cliente recurrentes. . . N
rincipal + ingresos cierre del ciclo; 25% mensual.
?otalef como referencia de
’ mediano plazo.
ROI del plan =
(beneficio Meta inicial: ROI
incremental antes de No aplica antes de positivo; escenario Gerencia general y
Financiera impuestos y . P base referencial de administrativa /
L " ejecutar el plan. o . .
financiamiento 116.4%, sujeto a trimestral y anual.
inversion) + validacion.
inversion x 100.
Prospectos . . Meta inicial: 10 .
. Sin registro Gerencia general /
Comercial contactados y . ” contactos mensuales
. sistematico. . mensual.
registrados. como minimo.
L Meta  inicial: 4 .
Cotizaciones . . S Gerencia general y
. Sin tablero comercial cotizaciones L -
Comercial formales y tasa de o administrativa /
., formal. mensuales y 20% de
conversion. . mensual.
conversion.
Registrar el 100% de
Utilizacion de . las  horas-persona
. . Pendiente de .. .
capacidad instalada . . disponibles y . .
. medicion: no existen . Gerencia operativa /
Soporte operativo = horas-persona ejecutadas;
. ] partes de  horas mensual.
ejecutadas + horas- establecer una meta
completos.

Soporte operativo

Aprendizaje y
cambio

persona disponibles.

Indice de Respuesta
Técnica con Equipo
Propio (IRTEP) =
servicios atendibles
con equipo propio +
servicios

priorizados.
Capacitaciones
ejecutadas y
adopcion de

formatos de campo.

Requiere inventario
operativo inicial.

No existe programa
formal vinculado a la
diversificacion.

trimestral después de
validar la linea base.

Meta inicial: 75% o
mas.

Meta  inicial: 4
capacitaciones
practicas durante el
primer ciclo y uso de
los formatos en los
proyectos nuevos.

Gerencia operativa /
trimestral.

Gerencia general y
operativa / bimestral.
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Meta inicial a 12

. . , . Responsable/frecuen
Perspectiva Indicador clave Linea base meses (sujeta a P cia
validacion)
Expediente completo S
p p Meta inicial: 100% .
por proyecto: . Gerencia
o Documentacion no de los proyectos . .
Sostenibilidad y contrato, EPP, . . administrativa y
. .’ sistematizada para nuevos con .
cumplimiento reportes,  garantia, ; . operativa /  por
. nuevos clientes. expediente
residuos y acta de proyecto.
completo.
entrega.
Meta inicial:
Recuperacion de Seguimiento no anticiposy pagos por Gerencia
Control de cobros cuentas por cobrar y integrado al plan avance en proyectos administrativa /
pagos por avance. comercial. nuevos, con revision mensual.
mensual de saldos.
Meta inicial:
Razén corriente 'y mantener  liquidez
liquidez operativa = suficiente para
activo corriente + Pendiente de validar ejecutar nuevos o oo
. . pasivo corriente; con balance general, proyectos sin . .
Financiera . administrativa /
seguimiento de estado de resultados comprometer la .
. mensual y trimestral.
cuentas por cobrar y cartera de cobros. ndmina, los
vencidas y pagos por proveedores ni el
avance. cumplimiento  del
contrato principal.
CRM basico
actualizado = o
Meta inicial: 100% .
prospectos,  etapa, . . Gerencia general y
. . No existe registro de los prospectos y L. ;
Comercial monto estimado, . o . administrativa /
o sistematico. cotizaciones
seguimiento, . semanal y mensual.
. registrados.
cotizaciéon y estado
de cobro registrados.
Clientes recurrentes
y cuentas clave = Meta  inicial:  al
clientes con mas de Relacion menos 3 clientes con .
. ., . Gerencia general /
Comercial una contratacion o concentrada en seguimiento trimestral
con potencial de cliente principal. recurrente al cierre '
mantenimiento del ciclo.
periodico.
Meta inicial: revisar
. . el margen antes de Gerencia eneral
. Valor promedio de No se mide de forma & L 8 ’
Comercial- . " aprobar cada administrativa y
. contrato y margen sistematica para N . .
financiera . cotizaciébn y evitar operativa /  por
por proyecto. nuevos clientes.
proyectos con proyecto.
margen insuficiente.
Meta inicial:
. mantener los cobros .
Dias de cuentas por . Gerencia
Pendiente de dentro del plazo . .
Control de cobros cobrar de nuevos . ., . administrativa /
. sistematizacion. pactado y activar
clientes. . mensual.
seguimiento ante
vencimientos.
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Fuente: Elaboracion propia con base en los hallazgos del Capitulo IV, Kaplan y Norton (1996) y la propuesta de
aplicabilidad.

6.5.1 ANALISIS DE RIESGOS Y ESTRATEGIAS DE MITIGACION

La implementacion también puede generar riesgos si se captan clientes sin revisar capacidad,
costos o condiciones de pago. Por esa razon, se incorpora una matriz de riesgos con acciones de
mitigacion. Su funcién es anticipar problemas y definir cudndo continuar, ajustar o detener una
actividad antes de comprometer recursos que la empresa no pueda sostener.

Con una inversion de L 133,100.00 y un margen de contribucion de 30%, el punto de
equilibrio se estima en L 443,667.00 de ventas nuevas, equivalente a aproximadamente 9.2% de la
venta anual base de L 4,800,000.00. Si el margen baja a 25%, el punto de equilibrio sube a L
532,400.00, equivalente a 11.1% de la venta anual base. Por tanto, el objetivo de 25% de ingresos
provenientes de nuevos clientes se plantea como una meta inicial de diversificacion sujeta a
validacion, mientras que el rango minimo de viabilidad se ubica aproximadamente entre 10% y
11% de nuevos ingresos, siempre que se controle la liquidez.

Tabla 35. Matriz de riesgos y estrategias de mitigacion de la propuesta
Estrategia de

Riesgo Probabilidad Impacto Nivel L2 Responsable
mitigacion
Revisar sectores
objetivo, ajustar
No alcanzar JEUVO, 8]
precios, reforzar
ventas - nuevas seguimiento Gerencia
suficientes para Media Alta Alto guim
comercial y general.
recuperar la .
. - priorizar
inversion. L
servicios de

margen mayor.

Dar seguimiento
a3, 7y 15 dias;

Baja conversion registrar causas Gerencia

o Media Alta Alto
de cotizaciones. de rechazo y general
ajustar propuesta
de valor.
Aprobar
proyectos  solo
Sobrecarga con revision de
operativa por horas-persona, .
aceptar Media Alta Alto equipo Gerencu} general
. . y operativa.
proyectos disponible,
simultaneos. anticipo y

responsable
técnico asignado.
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Estrategia de

Riesgo Probabilidad Impacto Nivel N Responsable
mitigacion
Negociar
anticipos, pagos
Problemas  de por avance, oo oo
liquidez por Media Alta Alto orden formal de . .
, . , .. administrativa.
pagos tardios. trabajo y limite
de crédito por
cliente.
Usar una lista de
verificacion
Falta de antes de cotizar e
documentacion iniciar: Gerencia
legal o técnica Media Alta Alto solvencias, .. .
. administrativa.
ante clientes contratos,
formales. garantias,
seguridad, EPP y
actas.
Diferenciar por
cumplimiento,
equipo  propio,
Competencia evidencia Gerencia
basada en Alta Media Alto fotografica, 1
precios bajos. garantia, general.
seguridad y
reportes de
avance.
Aplicar
capacitaciones
Resistencia  del cortas, formatos
personal & Media Media Medio simp.les,” Gerengia
reportes explicacion del operativa.
controles. beneficio y
reconocimiento
por adopcion.
Asignar
responsable
diario de
Canal digital sin WhatsApp/web,
'respuesta” o Baja Media Medio actualizar Gerqngia .
informacion preguntas administrativa.
desactualizada. frecuentes y
registrar
consultas
recibidas.
Mantener la
Aceptacién  de diver.siﬁcaci(')n
proyectos fuera . relg C.lonad.a .Y Gerencia general
Media Alta Alto exigir validacion

de la experiencia
de INSSYDE.

técnica, costo y
riesgo antes de
cotizar.

y operativa.
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Riesgo

Probabilidad

Impacto

Nivel

Estrategia de
mitigacion

Responsable

Pérdidas
monetarias  por
incumplimiento
contractual.

Captacion de
clientes por
debajo del
escenario
conservador.

Ventas nuevas
por debajo del
punto de
equilibrio
comercial.

Media

Media

Media

Alta

Alta

Alta

Alto

Alto

Alto

Revisar clausulas
criticas antes de
aceptar nuevos
proyectos;
registrar  horas,
entregables,
seguridad,
garantias y
autorizaciones;
estimar  multa,
retencion 0
deduccion
potencial por
escenario.

Detener  gastos
no  esenciales,
concentrar

esfuerzos en
servicios de
mayor margen,
revisar propuesta
de valor, reforzar
seguimiento de
cotizaciones y no
ampliar  costos
fijos hasta
validar demanda.

Usar como alerta
el umbral de L
443,667.00 a L
532,400.00 en
ventas nuevas; si
no se alcanza,
ajustar  precios,
reducir costos de
prospeccion y
priorizar
contratos
recurrentes.

Gerencia
general,
administrativa y
operativa.

Gerencia general
y administrativa.

Gerencia general
y administrativa.
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Estrategia de

Riesgo Probabilidad Impacto Nivel N Responsable
mitigacion
Preparar
escenarios de
pérdida de
ingresos,
conservar
Reduccién, o liquidez, evitar
renovacion 0 nuevas Gerencia
. Media Alta Alto obligaciones
desaparicion del . general.
. Ny fijas, fortalecer
cliente principal.
cuentas clave y
acelerar
prospectos
compatibles sin
descuidar el
contrato vigente.
Negociar
Mayor necesidad anticipo, pagos
de capital de por avance,
trabajo por limite de crédito .
cuentas por por cliente Gerencia
Media Alta Alto ? administrativa y
cobrar, control semanal .
) . operativa.
inventario 0 de cartera
anticipos compras contra
insuficientes. orden de trabajo
aprobada.
Recalcular el
analisis con el
costo real de
Que la TMAR deuda y
real de patrimonio antes
INSSYDE sia Media Media Medio Fle . aprobar Geren.cig gen.eral
superior al 15% mversiones y administrativa.
utilizado en la mayores;
evaluacion. mantener el 15%
solo como
supuesto
preliminar.

Fuente: Elaboracion propia con base en los hallazgos del Capitulo IV y criterios de gestion de riesgos de la

propuesta.

6.6 CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION

El cronograma se organiza para el periodo de enero a diciembre de 2027. Algunas actividades
se concentran al inicio, como el catalogo y la pagina web; otras se mantienen durante todo el ciclo,
como el seguimiento de prospectos, las cotizaciones, el control de costos y la revision de

indicadores.



Tabla 36. Cronograma general de implementacion con responsables

Actividad
o Responsable Meses 1-2 Meses 3-5 Meses 6-9 Meses 10-12
principal
Actualizar perfil
instituci 1 .
::I;i;lsci)ona ’ Gerencia general
£9 y administrativa.
fotografias y
fichas técnicas.
Mejorar pagina
web o pagina de Gerencia
destino R - .
Wh;ts A QR, administrativa X
HSAPP con proveedor
Business y
. . externo.
asistente virtual
basico.
Organizar
expediente legal- Gerencia
comercial Y administrativa. X X X
formatos de
control.
Inventario de
equipo y cralculo Gerenqa X X X
del indicador operativa.
IRTEP.
. Gerencia
Realizar cuatro 1
capacitaciones general, X
p L .
.. administrativa y
practicas. o .
perativa.
Construir base de Gerencia
datos de clientes X X
al general.
potenciales.
Participar en
ferias, camaras,
ruedas de Gerencia X X
negocio o general.
reuniones
sectoriales.
Contactar
prospectos, .
realizar visitas y Gerencia X X X
general.
presentar
catalogo.
Enviar y dar
seguimiento a Gerencia general x X X
cotizaciones y administrativa.
formales.

90



Actividad

L Responsable Meses 1-2 Meses 3-5 Meses 6-9 Meses 10-12
principal
Eﬂ(e)cgiigs iloto Gerencia
proy P operativa y X
0 contratos . .
. técnicos.
compatibles.
Evaluar
indicadores, Gerencia general X X
ROI, riesgos y y administrativa.
ajustes.

Fuente: Elaboracion propia con base en la propuesta de aplicabilidad.

6.6.1 PROYECCION DE VENTAS ESTIMADAS DEL PRIMER CICLO

La proyeccion de ventas se formula como un escenario base para el primer ciclo de doce
meses. No se asumen ventas durante los dos primeros meses, porque ese periodo se destina a
ordenar el catalogo, el portafolio, los contactos, los formatos de cotizacion y el canal digital. A
partir del mes tres se inicia la venta gradual de mantenimientos eléctricos y, desde el mes cinco, la
colocacion de proyectos menores y especializados. La finalidad de esta proyeccion es comprobar
si la estrategia puede sostener la recuperacion de la inversion sin inflar los ingresos esperados.

Para efectos de calculo, el mantenimiento eléctrico preventivo o correctivo se establece en L
1,560 por visita, equivalente a una tarifa interna de referencia de US$60 convertida a L 26.00 por
dolar. Esta tarifa cubre la visita técnica y la revision basica; no incluye materiales, repuestos,
trabajos adicionales, traslados fuera del perimetro acordado ni intervenciones que requieran
personal o equipo adicional. Cuando el servicio corresponda a instalaciones, adecuaciones, puesta
a tierra, iluminacion, proteccidon contra rayos, sistemas PIUSI u obras civiles menores, no se
utilizard una tarifa fija: primero se realizard una evaluacion técnica, luego se cuantificaran
materiales, horas-persona, equipo, traslado, margen y condiciones de pago, y finalmente se
presentara una cotizacion formal al cliente.

Tabla 37. Proyeccion mensual de ventas estimadas para nuevos clientes

. Mantenimientos . Venta mensual Comentario
Periodo . . Proyectos estimados . .
eléctricos estimados estimada operativo
Preparacion
Mes 1 0 0 LO comercial, portafolio
y formatos.

Base de prospectos,
Mes 2 0 0 LO catalogo y canal de
contacto.
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. Mantenimientos . Venta mensual Comentario
Periodo L . Proyectos estimados . .
eléctricos estimados estimada operativo
Primeros
mantenimientos
Mes 3 10 0 L 15,600 eléctricos con
clientes
prospectados.
Seguimiento a
Mes 4 14 0 L 21,840 chentes. corllt’actados
y validaciéon de
precios.
1 provecto menor de Primera conversion
Mes 5 14 proy L 81,840 de proyecto
L 60,000 .
cotizado.
Mes 6 16 1 proyecto de L L 94,960 Aju.st‘e’ de precios y
70,000 revision de margen.
1 provecto de L Continuidad de
Mes 7 16 proy L 94,960 mantenimientos y
70,000
proyectos.
Mayor uso  del
Mes 8 18 I proyecto de Ly 5 ¢ portafolio y
85,000 .
referencias.
Mes 9 18 1 proyecto de L L 113,080 Control de costos y
85,000 cobros por avance.
Mayor conversion si
Mes 10 20 I proyecto de L L 131,200 la prospeccion
100,000 .
funciona.
1 proyecto de L Revision de
Mes 11 20 proy L 131,200 cumplimiento y
100,000 . .
capacidad operativa.
1 proyecto de L Cierre del ciclo y
Mes 12 22 127,920 L 162,240 evaluacion.
Total anual 168 mantenimientos 8 proyectos L 960,000 Base consistente con

el ROL
Fuente: Elaboracion propia con base en tarifa interna de mantenimiento eléctrico, tipo de cambio referencial del

Banco Central de Honduras y criterios de cotizacidon por proyecto.

La proyeccion anual se ajusté a L 960,000.00 para mantener consistencia con el andlisis
financiero. Con ventas base de L 4,800,000.00, de las cuales L 4,560,000.00 corresponden al cliente
principal, la incorporacion de L 960,000.00 elevaria el total a L 5,760,000.00. En ese escenario, el
cliente principal representaria 79.2% y los demas clientes 20.8%. Por tanto, la meta inicial del
primer ciclo, sujeta a validacion, es aproximarse a 80% de dependencia; alcanzar 75% se mantiene
como una referencia de mediano plazo y requeriria generar aproximadamente L 1,280,000.00 en

ventas nuevas adicionales, considerando los L 240,000.00 ya obtenidos de otros trabajos. Los 168
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mantenimientos no representan 168 clientes distintos: el supuesto operativo combina tres cuentas
recurrentes con un promedio de cuatro visitas mensuales durante doce meses (144 visitas) y 24
servicios individuales adicionales. Este supuesto debera recalibrarse con el CRM y los contratos
efectivamente obtenidos.

Tabla 38. Criterios de cobro y referencia para servicios nuevos o complementarios

Precio de entrada en

Referencia o

Servicio . Criterio usado Forma de cobro R
lempiras validacion
. . Se cobra por visita. Tarifa definida para
. Tarifa interna .
Mantenimiento . Materiales, repuestos INSSYDE y
eléctrico preventivo L 1,560 por visita equivalente a y trabajos conversion con tipo
. ’ US$60, convertida a .. .
0 correctivo L 26.00 vor dolar adicionales se de cambio
VP ‘ cotizan aparte. referencial del BCH.
Misma base del .
.. Puede descontarse Criterio interno de
Diagnostico técnico mantenimiento del proyecto si el prospeccion
£ L 1,560 por visita eléctrico cuando el OO PrOY prospecct M
para proyecto ) . .. cliente aprueba la levantamiento
cliente solicita ., .
cotizacion. tecnico.

Iluminaciéon LED vy

adecuaciones No aplica tarifa fija
eléctricas
Puesta a tierra y

tierras fisicas No aplica tarifa fija

Proteccion contra
rayos y No aplica tarifa fija
sobretensiones

Servicios asociados a

equipos PIUSI No aplica tarifa fija

evaluacion en sitio.

Las referencias
publicas de
instalacién de

luminarias muestran
que el costo depende
de tipo de luminaria,
altura, cableado,
acceso y cantidad de
puntos.

El costo depende de
medicion, resistencia
del suelo, cantidad
de varillas,
conductor,
conectores, tablero y
pruebas.

Requiere evaluar
altura, cobertura,
bajantes, sistema de
tierra, riesgo del sitio
y equipos a proteger.

El alcance
incluir revision,
instalacién, cambio
de componentes,
control de despacho,
medicion o soporte a
sistemas de manejo
de fluidos.

puede

Se cotiza por
proyecto, con Vvisita,
lista de materiales,
horas-persona y
margen.

Se cotiza  por
proyecto. La visita o
diagnostico se cobra
como servicio
independiente si no
se aprueba el trabajo.

Se cotiza Gnicamente
después de
evaluacion técnica y
alcance definido.

Se cotiza por
proyecto o  por
paquete de
mantenimiento,

segun equipo,

repuestos y tiempo
de intervencion.

Referencia web de
costos de instalacion
de luminarias vy
validacion con
proveedores locales
antes de ejecutar.

Referencia web de
costos eléctricos
basicos y validacion
técnica en campo.

Referencia  técnica
sobre componentes
de sistemas de
proteccion  contra
rayos; precio sujeto a
disefio.

Catélogo oficial
PIUSI y experiencia
técnica de
INSSYDE.
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Fuente: Elaboracion propia con base en la tarifa interna de INSSYDE, el tipo de cambio referencial del Banco

Central de Honduras (2026b), The Spruce (s. f.-a, s. f.-b) y el catalogo técnico de PIUSI (2026).

El uso de precios de referencia no sustituye la cotizacion. En servicios especializados, la
empresa debe evitar comprometer montos sin visita técnica, porque el costo real cambia segin
distancia, materiales, seguridad, altura de trabajo, disponibilidad de equipo, garantia, forma de pago
y plazo de ejecucion. Por esa razon, la proyeccion mensual solo utiliza precios cerrados para
mantenimientos eléctricos y valores prudentes para proyectos menores, mientras que los servicios
especializados quedan sujetos a evaluacion técnica y aprobacion del cliente.

Los supuestos de ventas no se fundamentan en inflacién ni en un crecimiento automatico del
mercado, sino en cuatro factores controlables: captacion de prospectos calificados, conversion de
cotizaciones, recurrencia de mantenimientos y aprovechamiento gradual de la capacidad instalada.
Con base en estos supuestos, la sensibilidad de la proyeccion debe revisarse mensualmente: si
disminuyen los contactos efectivos, la tasa de conversion, el margen o el cobro oportuno, el
escenario esperado debe ajustarse hacia el escenario conservador antes de comprometer mas
recursos.

6.6.2 PRESUPUESTO, ANALISIS COSTO-BENEFICIO Y ROI

El presupuesto corresponde a una preinversion comercial, operativa y de control para el
primer ciclo de doce meses. No es una cotizacion definitiva; antes de ejecutar cada gasto debera
validarse con al menos tres proveedores locales. Como el horizonte financiero es de un afio, las
ventas nuevas, el margen, la recuperacion de la inversion, el capital de trabajo y el flujo incremental
se revisaran mensualmente y se evaluaran de forma acumulada cada trimestre.

El andlisis costo-beneficio parte de una decision prudente: mejorar primero la presentacion
de la empresa, la prospeccion, la capacitacion y el seguimiento, antes de aumentar los costos fijos.
El ROI se calcula tinicamente con los beneficios atribuibles a la estrategia. Bajo el escenario
esperado, las ventas nuevas ascienden a L 960,000.00; con un margen de contribucién de 30%, el
beneficio incremental antes de impuestos y financiamiento es de L 288,000.00. Al descontar la
inversion referencial de L 133,100.00, el ROI estimado alcanza 116.4%. La formula utilizada es:
ROI = (beneficio incremental antes de impuestos y financiamiento - inversion del plan) + inversion
del plan x 100.

6.6.2.1 SUPUESTOS FINANCIEROS UTILIZADOS EN LAS PROYECCIONES
Las proyecciones se construyen a partir de supuestos operativos, comerciales y financieros

que funcionan como parametros de decision y no como resultados garantizados. Para fortalecer su
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trazabilidad, cada supuesto se vincula con una fuente de calculo, una justificacion aplicada a
INSSYDE y un mecanismo de validaciéon posterior. Los valores deberan contrastarse con

facturacion, contratos, cotizaciones, hojas de costo, registros de horas-persona, condiciones de

cobro y estados financieros reales antes de autorizar nuevas inversiones o ampliar la capacidad.

Tabla 39. Supuestos financieros y justificacion de las proyecciones

Supuesto financiero

Valor o criterio utilizado

Justificacion
validacion

y mecanismo de

Horizonte de evaluacion

Venta anual base

Ventas nuevas esperadas

Volumen comercial esperado

Conversion comercial

Inflacion y actualizacion de precios

Doce meses.

L 4,800,000.00; aproximadamente
95% asociado al cliente principal.

L 960,000.00; crecimiento
incremental equivalente al 20% de la
venta anual base.

168 servicios de mantenimiento y 8
proyectos menores durante el ciclo.

20% como meta inicial de
cotizaciones convertidas.

La inflacién no se usa como motor
del crecimiento; los precios se
revisaran  trimestralmente  segun
costos reales.

Coincide con el primer ciclo del
cronograma y con la periodicidad del
Cuadro de Mando Integral. Al cierre

debera compararse con ventas,
margenes, cobros, liquidez y
recuperacion efectivamente
registrados.

Se toma como linea de referencia a
partir de la informacion interna
disponible. No representa una cifra
auditada; debera conciliarse con
facturas, contratos, estados de
resultados y declaraciones fiscales.

Se obtiene mediante una estimacion
ascendente: 168 mantenimientos y 8
proyectos menores  distribuidos
mensualmente. No corresponde a
una extrapolacion historica y debera
recalibrarse con cotizaciones,
conversiones y ventas reales.

Vincula la meta de ingresos con
unidades de servicio verificables. Se
validara mediante O6rdenes de
trabajo, contratos, actas de entrega y
facturacion por tipo de servicio.

Es una meta de planificacion, no una
tasa historica comprobada. Debera
revisarse mensualmente con el
CRM, diferenciando prospectos
contactados, cotizaciones emitidas,
cierres y causas de pérdida.

Evita atribuir el crecimiento a un
efecto nominal. Las tarifas se
actualizaran con cotizaciones de
materiales, transporte, mano de obra
y subcontratos, preservando el
margen aprobado.
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Supuesto financiero

Valor o criterio utilizado

Justificacion
validacion

y mecanismo de

Margen de contribucion

Inversion del plan

Capital de trabajo

Cobro y liquidez

Tratamiento de
financiamiento

impuestos

TMAR o costo de oportunidad

30% en el escenario esperado; 25%
en el conservador.

L 133,100.00.

Reserva inicial equivalente al 10%
de las ventas nuevas esperadas: L
96,000.00.

Anticipos, pagos por avance, limite
de crédito y seguimiento semanal de
cartera.

El estado de resultados y los flujos
incrementales se presentan antes de
impuestos y financiamiento.

15% anual como tasa minima
aceptable de rendimiento.

Se adopta como rango preliminar
para cubrir la inversion comercial y
generar beneficio incremental. Debe
comprobarse por proyecto mediante

hojas de costo que incluyan
materiales, horas-persona,
transporte, equipo, garantias y
subcontratos.

Integra catalogo, canal digital,
prospeccion, eventos,
documentacion, capacitacion,
tablero de seguimiento y

contingencia. Antes de aprobarla se
actualizaran precios y se solicitaran
cotizaciones comparables para los
rubros contratados externamente.

Funciona como reserva preventiva
para cuentas por cobrar, materiales y
traslados. Cuando existan datos
suficientes, debera sustituirse por un
calculo basado en dias de cobro,
inventario, anticipos de clientes y
plazos con proveedores.

El escenario base supone
recuperacion total de la reserva al
cierre. El analisis de sensibilidad
incorpora retrasos de cobro; cada
contrato debera modelarse con
plazos de 30, 60 y 90 dias antes de
comprometer recursos.

No se incorporan impuesto sobre la
renta, intereses ni gastos financieros
por falta de datos definitivos. Estos
componentes deberan afadirse a la
evaluacion final con apoyo de la
contabilidad de INSSYDE.

Se utiliza como umbral preliminar
para descontar los flujos mensuales;
no representa un costo de capital
corporativo calculado. La gerencia
debera validarla segin riesgo,
inflacién esperada, alternativas de
inversion y costo de financiamiento.
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Justificacion 'y mecanismo de

Supuesto financiero Valor o criterio utilizado S
validacion

La aprobacion requiere cumplir
simultaneamente rentabilidad,
VAN positivo a la TMAR liquidez y capacidad operativa. Un
preliminar, ROI  positivo y ROI positivo no sera suficiente si el
recuperacion de la inversion inicial VAN es negativo, existe déficit de
dentro de doce meses. caja o la empresa no puede atender
los proyectos sin afectar al cliente
principal.

Criterio de aceptacion

Explica las 168 visitas proyectadas y
traduce la meta comercial en
Tres cuentas recurrentes X 4 visitas contratos recurrentes. Se validara

Recurrencia de mantenimientos mensuales X 12 meses = 144 visitas, con acuerdos de servicio, frecuencia
mas 24 servicios individuales. real de visitas, tasa de renovacion y
capacidad disponible del personal

técnico.

Fuente: Elaboracion propia con base en la proyeccion de ventas, presupuesto referencial, criterios de capital de

trabajo y analisis financiero aplicado a INSSYDE.

Para la evaluacion preliminar se adopta una tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR)
de 15% anual como tasa de descuento para calcular el VAN de los flujos mensuales (Gitman &
Zutter, 2012). El ROI se mantiene como indicador complementario del rendimiento sobre la
inversion, pero no se compara de forma directa con la TMAR porque ambos indicadores responden
a criterios distintos. La aceptacion financiera exige un VAN positivo a la TMAR definida,
recuperacion dentro del horizonte previsto, liquidez suficiente y capacidad operativa comprobada.
Cuando INSSYDE cuente con informacion financiera completa, la TMAR debera validarse con el
costo de oportunidad establecido por la gerencia y el nivel de riesgo de la propuesta.

6.6.2.2 ESCENARIOS FINANCIEROS SIMULADOS CON FINES ACADEMICOS

Los siguientes estados proforma son simulaciones académicas para evaluar la propuesta. No
representan la liquidez, la rentabilidad ni la estructura patrimonial real de INSSYDE. El estado de
resultados se presenta antes de impuestos y financiamiento; el balance general se conserva
Unicamente como referencia de liquidez y estructura patrimonial. Antes de adoptar decisiones, la
empresa debera sustituir estas simulaciones por estados financieros contables, cuentas por cobrar
y flujos de efectivo reales.

Tabla 40. Estado de resultados simulado del escenario base 2026 antes de impuestos y
financiamiento

Cuenta Monto (L) % sobre ventas Base

Escenario base anual
Ingresos totales estimados L 4,800,000.00 100.0% equivalente a L 400,000.00
mensuales.
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Cuenta Monto (L) % sobre ventas Base

Ingresos  del  cliente L 4.560.000.00 95.0% Concentracion actual en el
principal e e cliente principal.
Ingresos por otros clientes L 240,000.00 5.0% Trabajos o clientes no
recurrentes.
Materiales, insumos, mano
Costo directo de servicios L 3,072,000.00 64.0% de obra directa,
subcontratos, transporte y
logistica.
Margen disponible para
Utilidad bruta L 1,728,000.00 36.0% cubrir gastos operativos y

depreciacion.

. Administracion,  gestion
Gastos operativos y

. L 1,248,000.00 26.0% comercial y depreciacion
depreciacion .
estimada.
Resultado del escenario
Resultado operativo antes antes de incorporar
de impuestos y L 480,000.00 10.0% impuesto sobre la renta,
financiamiento intereses o gastos

financieros.

Fuente: Elaboracion propia. Los valores corresponden a un escenario antes de impuestos y financiamiento.

El estado de resultados proforma se construy6 con una venta anual base de L 4,800,000.00,
equivalente a un promedio mensual de L 400,000.00. Bajo la condicidén de concentracion actual, el
95% de esos ingresos se atribuye al cliente principal y el 5% a trabajos o clientes no recurrentes.
Los costos y gastos se estimaron de forma prudente para reflejar materiales, mano de obra directa,
logistica, administracion y depreciacion. El escenario no incorpora impuesto sobre la renta,
intereses ni gastos financieros.

Tabla 41. Balance general simulado e indicadores de liquidez 2026

Componente /

. Monto o valor Base de célculo Lectura estratégica Control requerido
indicador
Efectivo, cuentas por Seguimiento de
. . >, . R 1 49 .
Activo corriente L 1,560,000.00 cobrar, inventario Yy epresenta ¢ >74% efectivo, cobros,
L del total de activos. . . .
anticipos. mventario y anticipos.
Propiedad, planta y . No elevar inversion fija
. . . i . R 1 )
Activo no corriente L 1,160,000.00 equipo neto mas otros ’espa da capac1dad sin contratos
. tecnica y operativa.
activos. confirmados.
. Acti i + B Omi 1 1 i0
Total activos L 2,720,000.00 ctivo  corriente ase economica del Controlar rotacion vy

activo no corriente. escenario proforma. utilizacion de activos.
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Componente /
indicador

Monto o valor

Base de calculo

Lectura estratégica

Control requerido

Pasivo corriente

Pasivo no corriente

Total pasivos

Patrimonio

Razén corriente

Capital de trabajo

L 990,000.00

L 500,000.00

L 1,490,000.00

L 1,230,000.00

1.58

L 570,000.00

Proveedores y otras
obligaciones de corto
plazo.

Obligaciones de largo
plazo.

Pasivo  corriente  +
pasivo no corriente.

Capital aportado y
utilidades retenidas.

Activo  corriente  /
pasivo corriente.

Activo  corriente -
pasivo corriente.

Exige programacion de
pagos y cobros por
avance.

Representa
compromisos de largo
plazo incluidos en la
simulacion
patrimonial.

Las obligaciones
representan
aproximadamente
54.8% del total de
activos.

Representa el 45.2% de
la estructura financiera.

Solvencia de corto
plazo positiva, pero no
holgada.

Margen operativo de
corto plazo.

Evitar atrasos con
proveedores y otras
obligaciones
corrientes.

Evitar nuevas
obligaciones sin
capacidad de pago.
Mantener las
obligaciones dentro de
la capacidad de pago.

Fortalecer patrimonio

con utilidades
retenidas.
Complementar con

control de efectivo y
cuentas por cobrar.

No comprometerlo sin
anticipos 0 pagos por
avance.

Fuente: Elaboracion propia. El balance se presenta tinicamente como referencia patrimonial y de liquidez; no se

utiliza para incorporar impuestos ni gastos financieros al estado de resultados.

El escenario base muestra ingresos anuales estimados de L 4,800,000.00, de los cuales L
4,560,000.00 corresponderian al cliente principal y L 240,000.00 a otros clientes. Bajo los
supuestos de costos y gastos aplicados, el resultado operativo antes de impuestos y financiamiento
asciende a L 480,000.00, equivalente a un margen operativo de 10.0%. Este resultado reconoce el
peso de materiales, mano de obra, transporte, herramientas, administracion, depreciacion y

cumplimiento contractual, sin atribuir a la empresa una utilidad neta definitiva.
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Estos resultados no constituyen una proyeccion financiera definitiva. Representan un
escenario condicionado al cumplimiento de metas iniciales comerciales y operativas, sujetas a
validacion. Sirven para mostrar la relacion entre diversificacion, liquidez y sostenibilidad: si los
nuevos ingresos no se materializan, si los costos crecen mas rapido que las ventas o si el contrato
principal genera retrasos, penalizaciones o pérdidas monetarias, el beneficio esperado se reduce.

El criterio de tres meses de liquidez se mantiene como referencia preventiva. Con los datos
del balance proforma, el efectivo de L 480,000.00 cubriria aproximadamente 1.38 meses de egresos
operativos, mientras el capital de trabajo de L 570,000.00 cubriria alrededor de 1.64 meses. Esta
lectura confirma que la empresa no debe confundir razon corriente con liquidez disponible: aunque
presenta activo corriente superior al pasivo corriente, necesita controlar cobros, inventarios,
anticipos, pagos por avance y obligaciones contractuales para sostener operaciones.

Como resultado, el analisis financiero se usa para definir limites de aplicabilidad: no ampliar
planilla fija de forma prematura, no asumir inversiones mayores sin contratos confirmados, revisar
clausulas que puedan generar penalizaciones, controlar la rotacion de activos y revisar
mensualmente los ingresos diversificados.

6.6.2.3 PRESUPUESTO REFERENCIAL DEL PRIMER CICLO

Tabla 42. Presupuesto referencial, criterio de calculo e impacto esperado

Criterio de calculo y fuente

Rubro :
de referencia

Monto referencial (L) Impacto

Ajuste del catalogo digital
propuesto, 6 fichas de
servicio, adaptacion a PDF

y preparacién para Mejor presentacion ante

Catalogo, portafolio y clientes y soporte para

. impresion. Criterio: 11,000 . L
fichas técnicas ., s, ferias, visitas y
maquetacion, revision N
. cotizaciones.
visual, fotografias
organizadas y pruebas de
impresion.

Pagina de destino o mejora
web, formulario de
contacto, QR, WhatsApp

Business y automatizacion Captura  de  Drospectos
basica. Referencias de P prosp ’

Péagina web, QR y asistente . . atencion mas rapida y
virtual basico precios: Hostinger (2026) 18,000 canal de contacto

y Manychat (2026); se verificable.
agrega configuracion

inicial, disefio basico y

adaptacion del canal de

contacto.
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Criterio de céalculo y fuente

Rubro . Monto referencial (L) Impacto
de referencia
Banner enrollable, folletos,
tarjetas, carpeta comercial
y  muestras  visuales.

. . Referencia: categorias de Mayor recordacion de
Material para ferias y . -, . .
visitas impresion, papeleria y 10,500 marca y apoyo visual en

material promocional reuniones comerciales.
disponibles en proveedores
locales (Office Depot
Honduras, 2026).
Llamadas, visitas,
transporte local, base de . .
L Mas contactos, reuniones y
datos 'y  seguimiento . )
. . o cotizaciones formales sin
Prospeccion comercial durante 12 meses. Criterio: 20,000 .
. contratar vendedor fijo al
gasto operativo moderado C
inicio.
para al menos 10 contactos
mensuales.
Asistencia a ferias, ruedas
de negocio, reuniones
ial i . .
S . ETCTIIates —y ~— espacios Acceso a posibles clientes,
Participacion en camaras o sectoriales. No incluye ) ~
. o 12,000 aliados y sefiales reales de
eventos stand propio; se prioriza
. demanda.
creacion de redes de
contacto y validacion de
mercado.
Organizacion de
expediente comercial, . .
e . . . Mejor cumplimiento 'y
Documentacion técnica y solvencias, evidencias, )
, . 5,500 menor riesgo contractual
legal contratos, garantias, listas .
. . ante clientes formales.
de verificacion, formatos e
impresion/digitalizacion.
Cuatro jornadas practicas
de dos horas a L 10,000
cada una, orientadas a
catalogo, cotizacion, Mejor adopcion de
Capacitaciones reportes y seguridaq. .Se 40,000 formatos, .?ontrol. de
presupuestan logistica, costos, atencion al cliente y
materiales, apoyo puntual documentacion de obra.
y preparaciéon de guias de
trabajo para el personal
(PROCINCO, 2026).
Tablero sencillo en .,
Medicién de avances y

- . Excel/Sheets para . .

Seguimiento financiero y L decisiones con datos sin
. prospectos, cotizaciones, 4,000
comercial . comprar programa
cierres, cobros, costos, ) (- .
informatico complejo.
margen y ROL
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Criterio de céalculo y fuente

Rubro . Monto referencial (L) Impacto

de referencia

Reserva para variacion de

precios, impresiones Reduce riesgo de
Contingencia 10% adicionales, ajustes 12,100 subestimar  costos  del

digitales o transporte no primer ciclo.

previsto.

Inversion estimada para el Ruta gradual de
Total referencial primer ciclo de 133,100 diversificacion sin elevar

implementacion. costos fijos permanentes.

Fuente: Elaboracion propia con base en actividades requeridas por la propuesta, precios ptblicos consultados de

herramientas digitales y proveedores de impresion, y criterios de preinversion comercial para el primer ciclo.

La capacitacion se incluye porque la diversificacion cambiara tareas concretas: cotizar,
documentar, reportar avances, controlar costos y atender a nuevos clientes. Se proponen cuatro
jornadas de dos horas durante los primeros cuatro meses, con un costo de referencia de L 10,000.00
por jornada y L 40,000.00 en total. El monto cubre logistica, materiales, apoyo técnico y
preparacion de guias. Los temas son uso del catdlogo y atencion al cliente, cotizacion y control de
costos, documentacion de proyectos y seguridad ocupacional. También se programan dos
reuniones internas de refuerzo en los meses 7 y 10.

6.6.2.4 PROYECCION MENSUAL DEL FLUJO DE CAJA INCREMENTAL

El flujo de caja mensual muestra en qué momento se realizan los desembolsos, cuando
ingresan los cobros y cuanta liquidez debe mantenerse. Para la proyeccion se supone que la reserva
de capital de trabajo de L 96,000.00 se aporta al inicio y se libera al terminar el ciclo, después de
cobrar las cuentas y liquidar los proyectos. Este supuesto debera revisarse si al cierre del mes doce
aun existen saldos por cobrar, inventarios o garantias pendientes.

Tabla 43. Proyeccion mensual del flujo de caja incremental y recuperacion del capital de
trabajo

Mmoo e Asswenion | Hors oo
70% (L) (L)
Mes 1 0.00 0.00 40,000.00 (96,000.00) (136,000.00) (136,000.00)
Mes 2 0.00 0.00 35,000.00 0.00 (35,000.00)  (171,000.00)
Mes 3 15,600.00 10,920.00 20,000.00 0.00 (15,320.00)  (186,320.00)
Mes 4 21,840.00 15,288.00 15,000.00 0.00 (8,448.00) (194,768.00)
Mes 5 81,840.00 57,288.00 8,000.00 0.00 16,552.00 (178,216.00)
Mes 6 94,960.00 66,472.00 5,000.00 0.00 23,488.00 (154,728.00)
Mes 7 94,960.00 66,472.00 3,000.00 0.00 25,488.00 (129,240.00)
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M e e Asepenion | Eoms oo
70% (L) (L)
Mes 8 113,080.00 79,156.00 2,000.00 0.00 31,924.00 (97,316.00)
Mes 9 113,080.00 79,156.00 2,000.00 0.00 31,924.00 (65,392.00)
Mes 10 131,200.00 91,840.00 1,500.00 0.00 37,860.00 (27,532.00)
Mes 11 131,200.00 91,840.00 800.00 0.00 38,560.00 11,028.00
Mes 12 162,240.00 113,568.00 800.00 96,000.00 143,872.00 154,900.00
Total 960,000.00  672,000.00 133,100.00 0.00 154,900.00 154,900.00

Fuente: Elaboracion propia con base en la proyeccion mensual de ventas, un costo directo variable de 70%, la

calendarizacion del presupuesto de L 133,100.00 y una reserva de capital de trabajo de L 96,000.00. Los valores

entre paréntesis representan salidas de efectivo; la recuperacion del mes 12 supone el cobro y liberacion total de la

reserva.

El flujo acumulado es negativo durante los primeros diez meses porque la inversion y el

capital de trabajo se desembolsan antes de alcanzar el volumen previsto. La recuperacion ocurre

en el mes 11 y el ciclo cierra con L 154,900.00, bajo el supuesto de recuperar totalmente la reserva

en el mes 12. Este supuesto es optimista: la evaluacion definitiva debera modelar cobros a 30, 60

y 90 dias y mantener como cuenta por cobrar cualquier saldo no recuperado al cierre.
6.6.2.5 FLUJO INCREMENTAL, ROI, SENSIBILIDAD Y PUNTO DE
EQUILIBRIO

Tabla 44. Sintesis financiera incremental del escenario esperado

Concepto Criterio de célculo Monto referencial (L) Lectura financiera
Ventas nuevas Escenario esperado del Ingreso adicional
. . . P 960,000 atribuible a nuevos
incrementales primer ciclo. .
clientes.
Materiales, mano de obra
Costos directos variables ~ 70% de las ventas nuevas. (672,000) directa, transporte, equipo
y costos asociados.
Beneficio incremental Beneficio incremental
. Ventas nuevas X margen -
antes de impuestos y R, o 288,000 utilizado para calcular el
L de contribucion de 30%.
financiamiento ROL.
Presupuesto referencial del Preinversién  comercial,
Inversion del plan esupue (133,100) digital, capacitacion y
primer ciclo.
control.
Aporte inicial de capital de 10% de ventas nuevas Nec;mdad temporal de
. (96,000) liquidez  para  cobros,
trabajo esperadas. . .
materiales y operacion.
., . . . . No constituye ingreso
Recuperacion de capital de  Liberacion al cierre del o
96,000 operativo; recupera la

trabajo

ciclo.

reserva inicial.
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Concepto

Criterio de calculo

Monto referencial (L)

Lectura financiera

Flujo libre incremental al

cierre

VAN referencial a TMAR

de 15%

Utilidad incremental
inversion; el capital de
trabajo se recupera.

Flujos
descontados a

mensual equivalente.

154,900

120,092

Efectivo incremental antes
de impuestos y
financiamiento, usando
ventas redondeadas.

VAN positivo con los
flujos mensuales
ajustados.

Fuente: Elaboracion propia con base en el escenario esperado, el presupuesto referencial, la reserva de capital de
trabajo y la TMAR de 15% anual. El VAN utiliza la tasa mensual equivalente [(1 + 0.15)"(1/12) - 1] y el flujo
mensual detallado de la Tabla 43.

El ROI considera unicamente los beneficios incrementales que pueden atribuirse a la

propuesta. El beneficio incremental antes de impuestos y financiamiento se obtiene del margen de

contribucioén generado por las ventas nuevas y, a ese monto, se le resta la inversion del plan. El

analisis cubre doce meses. La reserva de capital de trabajo no se registra como gasto, porque

representa una necesidad temporal de liquidez; por eso se incorpora al flujo de caja y se recupera

al cierre bajo el supuesto de cobro total. La formula es: ROI = (beneficio incremental antes de

impuestos y financiamiento - inversion del plan) + inversion del plan x 100. Para tomar la decision

también se revisan la TMAR, el VAN, el punto de equilibrio, el periodo de recuperacion y el riesgo

de cobro.

Tabla 45. Analisis de sensibilidad de los principales indicadores financieros

Escenario

Variacion critica

VAN (L)

Recuperacion

Punto de
equilibrio (L)

Base esperado

Ventas -20%

Margen -5 p. p.

Ventas L
960,000; margen
30%; inversion L

133,100;
recuperacion
total del capital
de trabajo.
Ventas L
768,000; las
demds variables
permanecen
constantes.
Margen de

contribucién de
25%; ventas e
inversion sin
cambio.

120,092 Mes 11

70,335 Mes 12

76,726 Mes 12

443,667

443,667

532,400
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Punto de

Escenario Variacion critica ROI VAN (L) Recuperacion equilibrio (L)

Inversion del
plan aumenta a L

Inversion +15%  153,065; ventas 88.2% 100,788 Mes 12 510,217
y margen sin
cambio.

El 50% de la
reserva de capital
Cobro retrasado  de trabajo queda 116.4% 78,353 Mes 11* 443,667
pendiente de
cobro al cierre.

Ventas -20%,;
margen 25%;
inversion +15%;

CAOCIIIVEZ‘; o 50% de la 25.4% (17,054) Mes 12* 612,260
reserva
pendiente al
cierre.
Ventas L
1,152,000;
Ventas +20% marget, 159.7% 169,849 Mes 11 443,667
mversion y
cobros del

escenario base.

Fuente: Elaboracion propia. Se modifica una variable a la vez, excepto en el escenario adverso combinado. E1 VAN
se calcula con flujos mensuales y una TMAR anual de 15%. El ROI excluye el capital de trabajo por ser una reserva

recuperable. *La recuperacion dentro del horizonte no elimina las cuentas por cobrar pendientes al cierre.

La sensibilidad muestra que las variables con mayor incidencia son el volumen de ventas, el
margen de contribucion y la oportunidad de los cobros. Una reduccion de 20% en las ventas
disminuye el ROI de 116.4% a 73.1% y el VAN a L 70,335.00; una reduccion del margen de 30%
a 25% eleva el punto de equilibrio a L 532,400.00 y retrasa la recuperacion al mes 12. El aumento
de 15% en la inversion reduce el ROI a 88.2%, pero mantiene un VAN positivo.

El retraso de cobro evidencia una limitacién del ROI: el indicador permanece en 116.4%
porque no reconoce como gasto la reserva de capital de trabajo, mientras que el VAN disminuye a
L 78,353.00 y la liquidez final se reduce en L 48,000.00. En el escenario adverso combinado, el
ROI continua positivo, pero el VAN se vuelve negativo en L 17,054.00; por ello, la decision no
debe basarse en un Unico indicador.

El punto de equilibrio comercial del escenario base es de aproximadamente L 443,667.00 en
ventas nuevas (L 133,100.00 + 30%). Si el margen disminuye a 25%, el umbral aumenta a L

532,400.00; y, con un incremento de 15% en la inversion, asciende a L 510,217.00. Bajo el

105



escenario adverso combinado alcanza L 612,260.00. Estos valores deberan actualizarse con costos
reales antes de aceptar proyectos, fijar precios o ampliar la estructura.

En consecuencia, la propuesta se considerard financieramente aceptable tinicamente cuando
mantenga un VAN positivo a la TMAR validada, recupere la inversion dentro del horizonte
previsto, conserve liquidez suficiente para la operacion y no genere sobrecarga técnica. La gerencia
debera recalcular mensualmente los indicadores con datos reales de ventas, margen, inversion, dias
de cobro y capital de trabajo.

6.6.2.6 PRUEBA DE ESTRES FINANCIERO Y TASA DE DESCUENTO

Para estimar el efecto de una reduccion o desaparicion del cliente principal, se realizé una
prueba de estrés basada en el escenario proforma. El ejercicio supone que INSSYDE alcanza L
960,000.00 de ventas nuevas y conserva L 240,000.00 de otros ingresos. Para los ingresos
existentes se mantiene un margen de contribucion de 36%, para las ventas nuevas un margen de
30%, y se consideran L 1,248,000.00 de gastos operativos y depreciacion, ademads de la inversion
inicial del plan de L 133,100.00. No se incorporan reducciones inmediatas de costos, impuestos,
intereses ni gastos financieros; por tanto, los resultados constituyen una estimacion preventiva que
debera sustituirse por flujos de caja construidos con datos contables reales.

Tabla 46. Prueba de estrés ante la reduccion del cliente principal

Reduccion del  Ingresos anuales Resultado Promedio Lectura de

cliente principal estimados (L) gﬁgﬁgz di)n?ii mensual (L) liquidez

Escenario

Flujo positivo,
0% 5,760,000 634,900 52,908 condicionado al
cobro oportuno.

Esperado  con
diversificacion

Flujo positivo,
Reduccion 25% 4,620,000 224,500 18,708 pero. con menot
moderada holgura

financiera.

Déficit: el
efectivo

50% 3,480,000 (185,900) (15,492) proforma
cubriria cerca de
31.0 meses.

Reduccion
severa

Déficit: efectivo
5.7 meses;
capital de trabajo
6.8 meses si
fuera totalmente
liquido.

Pérdida total 100% 1,200,000 (1,006,700) (83,892)
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Fuente: Elaboracion propia con base en el estado de resultados proforma, la proyeccion de ventas nuevas y el
presupuesto del plan. El resultado anual se estimé aplicando un margen de 36% a los ingresos existentes, un margen
de 30% a las ventas nuevas, L 1,248,000.00 de gastos operativos y depreciacion, y L 133,100.00 de inversion inicial.
Los valores entre paréntesis representan déficit. La cobertura se calculd con efectivo proforma de L 480,000.00 y
capital de trabajo de L 570,000.00; este ultimo no equivale integramente a efectivo disponible. El ejercicio se

presenta antes de impuestos y financiamiento.

La prueba de estrés muestra que una reduccion de 25% del cliente principal todavia permitiria
un resultado positivo, aunque con una disminucioén importante de la holgura financiera. Con una
reduccion de 50%, el resultado se vuelve negativo y la empresa dependeria de sus reservas para
sostener la operacion. Si el cliente desaparece, el déficit mensual aproximado ascenderia a L
83,892.00; el efectivo proforma cubriria alrededor de 5.7 meses y el capital de trabajo, inicamente
si pudiera convertirse totalmente en efectivo, aproximadamente 6.8 meses. Estas coberturas no
representan una liquidez garantizada, porque pueden existir cuentas por cobrar, inventarios,
garantias y obligaciones con vencimientos distintos. Por ello, la reduccion de 25% debe activar una
alerta preventiva y la de 50% una respuesta de contingencia: congelar nuevos costos fijos, acelerar
cobros, negociar anticipos, priorizar servicios de mayor margen y ajustar la estructura de gastos
antes de asumir compromisos adicionales.

La TMAR de 15% utilizada en esta tesis debe interpretarse como una tasa de descuento
preliminar y no como un valor definitivo para INSSYDE. Debido a que no se dispone de
informacion completa sobre el costo de oportunidad exigido por los propietarios y el nivel de riesgo
aceptable, no se presenta una tasa definitiva. Antes de aprobar inversiones mayores, la gerencia
debera validar la TMAR con informacion financiera actualizada y recalcular el VAN. La estrategia
solo debera aprobarse cuando el VAN sea positivo a la tasa validada, exista liquidez suficiente y la
capacidad operativa esté comprobada.

6.7 BENEFICIOS, VIABILIDAD Y CONCORDANCIA DE LA PROPUESTA

Los beneficios esperados se agrupan en dimensiones funcionales, econémicas, financieras,
estratégicas, comerciales y organizacionales. La propuesta serd conveniente si no solo aumenta las
ventas, sino que también reduce la concentracion comercial, mejora la experiencia del cliente,
conserva cuentas rentables, utiliza mejor la capacidad instalada y protege la liquidez. Todas las
metas se plantean como referencias iniciales para validacion durante el primer ciclo y deberan

actualizarse con resultados contables y comerciales reales.
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Tabla 47. Sintesis de beneficios e indicadores de creacion de valor

Meta inicial a 12

Tipo de beneficio Indicador o resultado Linea base meses (sujeta a Efecto esperado
validacion)
Meta inicial: 80% o .
. Reduce la exposicion
Dependencia del menos al cierre _del ante cambios  de
Estratégico P . 95% de los ingresos. primer ciclo;  75% e
cliente principal. . contratacion, pago o
como referencia de L
. continuidad.
mediano plazo.
Met inicial:
cta inicial L Genera fuentes
960,000.00, . .
Econémico Ventas nuevas Venta anual base de L cquivalente a 20% de complementarias  sin
incrementales. 4,800,000.00. . abandonar el cliente
crecimiento
. actual.
incremental.
Referencia inicial: ROI fels al(\ilaAIl\; Vigl())isllité;g
RO, VAN vy Inversion de L de 1164%, VAN de L 'o5Paica &
. . . .. preliminar; el ROI
Financiero recuperacion  de la 133,100.00 y reserva 120,092y recuperacion
. - ; complementa la lectura
inversion. de L 96,000.00. en el mes 11; valores .
. A bajo los supuestos
sujetos a validacion. .
definidos.
Meta inicial: aplicar
- catdlogo, diagndstico .
-, Oferta técnica poco Alogo, diag > Aumenta claridad,
. Presentacion y o . cotizacion clara,
Funcional - - sistematizada para .. confianza y  valor
prestacion del servicio. . reportes, acta, garantia o .
nuevos clientes. o percibido por el cliente.
y postventa en 100% de
los proyectos nuevos.
Meta inicial: registro Permite medir
_ Utilizacion de  Sin linea base mensual completo. de capac1dqd real  sin
Operativo . . o . horas-persona y mejora confundir encuestados
capacidad instalada. cuantitativa validada. .
progresiva  de la con personal
utilizacion técnica. permanente.
Meta inicial: al menos .
Convierte ventas
S . 3 cuentas recurrentes y . .
. Fidelizacion y cuentas Relacion concentrada . o aisladas en ingresos
Comercial . . retencion de 60% de los
clave. en el cliente principal. . . recurrentes y
clientes elegibles para .
referencias.

Marca y reputacion

Organizacional

Consistencia de
identidad y experiencia
del cliente.

Adopcion del modelo
de gestion.

Gestion de marca y
evidencias comerciales
no sistematizadas.

CRM e indicadores no
institucionalizados.

recompra.

Meta inicial: 100% de
los materiales y
propuestas con
identidad uniforme y
satisfaccion
documentada en los
proyectos nuevos.

Meta inicial: 100% de
los  prospectos y
cotizaciones
registrados,
expedientes completos
y revision mensual.

Fuente: Elaboracion propia con base en resultados del Capitulo IV y presupuesto referencial.

Fortalece recordacion,

reputacion y
diferenciacion por
cumplimiento.

Reduce improvisacion
y convierte la estrategia
en rutina gerencial.

La concordancia de la propuesta se sostiene en la secuencia logica de la tesis: el Capitulo I

define el riesgo de concentracion comercial; el Capitulo II aporta los modelos estratégicos; el

Capitulo III explica el proceso metodologico; y el Capitulo IV presenta los hallazgos que justifican
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la intervencion. La aplicabilidad convierte esa evidencia en fases, responsables, presupuesto,

Cuadro de Mando Integral, analisis costo-beneficio y matriz de riesgos.

Tabla 48. Concordancia entre capitulos, hallazgos y propuesta

Segmento de la tesis

Elemento principal

Relacion con la propuesta

Capitulo 1. Planteamiento de la
investigacion

Capitulo II. Marco tedrico

Capitulo III. Metodologia

Capitulo IV. Resultados y analisis

Objetivo especifico 1

Objetivo especifico 2

Objetivo especifico 3

Objetivo especifico 4

Propuesta de aplicabilidad

Dependencia comercial de un cliente
principal y necesidad de
diversificacion.

PESTEL, Porter, Ansoff, Teoria
Basada en Recursos, Triple Bottom
Line, mercadotecnia estratégica y
competitividad.

Enfoque mixto, instrumentos,
operacionalizacion y plan de
analisis.

Dependencia comercial,

oportunidades, capacidades internas,
priorizacion y escenarios.

Analizar dependencia comercial y su
incidencia financiera y operativa.

Identificar y priorizar al menos tres
oportunidades de mercado.

Evaluar  capacidades  técnicas,
humanas, logisticas, administrativas
y comerciales.

Analizar alternativas estratégicas de
diversificacion comercial.

Implementacion gradual con
captacion visual, catalogo,
web/asistente virtual, presupuesto,
ROI, Cuadro de Mando Integral y
matriz de riesgos.

Define el problema que la propuesta
busca resolver mediante captacion
de nuevos clientes y reduccion
gradual del riesgo.

Aporta el fundamento  para
seleccionar mercados, diferenciar la
oferta, aprovechar capacidades

internas y medir sostenibilidad.

Sustenta la forma en que se
recopilaron los datos utilizados para
construir la propuesta.

Genera la evidencia para ejes, fases,
indicadores, presupuesto, matriz de
riesgos y ROL

Justifica reducir la dependencia del
cliente principal de 95% a 80% en el
primer ciclo y avanzar hacia 75% en
el mediano plazo.

Orienta la  prospeccion  hacia
empresas comerciales, logisticas,
industriales, servicios privados y
desarrolladores.

Sustenta el wuso de capacidad
instalada, equipo propio,

capacitaciones y control documental.

Conduce a desarrollo de mercado y
diversificaciéon relacionada como
ruta viable.

Convierte los hallazgos en wuna
intervencién practica, medible y
ajustable, con indicadores de valor y
mecanismos de mitigacion.

Fuente: Elaboracion propia con base en los resultados del Capitulo IV y la propuesta de aplicabilidad.

La aplicabilidad integra la gestion comercial, las finanzas, las operaciones, la marca, la

fidelizacion y el cambio organizacional en una misma ruta de decision. De este modo, INSSYDE

podra reducir gradualmente la dependencia del cliente dominante, desarrollar cuentas clave, medir

la mercadotecnia entre empresas (B2B), proteger su liquidez y decidir con evidencia si conviene

ampliar, corregir o detener la estrategia.
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6.7.1 APORTES ORIGINALES Y APLICADOS DE LA INVESTIGACION
El aporte original de la investigacion no radica en crear herramientas estratégicas
completamente nuevas, sino en adaptarlas e integrarlas al contexto operativo, comercial y
financiero de una empresa hondurefia de tamafio pequefio con alta concentracion de ingresos. Los
principales aportes aplicados son:
1. Una matriz de priorizacion que relaciona atractivo del mercado, capacidad competitiva,
margen, forma de pago y riesgo operativo.
2. Un modelo de diversificacion gradual que protege el contrato principal y evita ampliar costos
fijos antes de validar demanda.
3. Un modelo de gestion comercial de ocho etapas que integra prospeccion, evaluacion técnica,
cotizacion, cobro, postventa y fidelizacion.
4. Una metodologia financiera incremental que separa inversion, capital de trabajo, ROL, TMAR,
VAN, punto de equilibrio y flujo mensual.
5. Un sistema de implementacion que vincula gestion del cambio, CRM, Cuadro de Mando
Integral, cuentas clave y mejora continua.

En conjunto, los aportes ofrecen una ruta de decision medible para pequeiias empresas con

alta dependencia comercial.
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ANEXOS
ANEXO 1. INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION Y TRAZABILIDAD DE
MEDICION
Los instrumentos se presentan con codigos de item para facilitar su vinculacion con la matriz
de operacionalizacion. Las escalas tipo Likert utilizaran la siguiente referencia: 1 = totalmente en

desacuerdo, 2 = en desacuerdo, 3 =ni de acuerdo ni en desacuerdo, 4 = de acuerdo y 5 = totalmente
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de acuerdo. Las preguntas abiertas seran utilizadas para ampliar o contextualizar las respuestas

cuantitativas.
INSTRUMENTO 1. CUESTIONARIO INTERNO DIRIGIDO AL PERSONAL DE
INSSYDE
Codig Pregunta o item Dimension asociada Tipo de
o respuesta
CIl cuenta con personal técnico suficiente para atender nuevos Capacidad técnica y Likert 1-5
clientes. humana
El personal posee experiencia aplicable a servicios de . oo
CI2 construccion, mantenimiento y adecuaciones técnicas en Capacidad  téenica y Likert 1-5
humana
nuevos sectores.
INSSYDE puede ofrecer servicios relacionados con su Diversificacion .
CI3 — . . o . Likert 1-5
experiencia actual a clientes distintos del principal. comercial
Cl4 Ex1steg procedimientos claros para planificar, ejecutar y Capa‘lc%dad ' Likert 1-5
supervisar proyectos. administrativa
dispone de herramientas, maquinaria o equipo suficiente . ;o .
CI5 . . Capacidad logistica Likert 1-5
para ampliar operaciones.
CI6 Los proveedores.actuale.s permiten responder a nuevos Cadena de suministro Likert 1-5
proyectos con calidad y tiempos adecuados.
CI7 p'uede’atend‘er mas de un'proyecto o cliente de forma Capacidad operativa Likert 1-5
simultanea sin afectar la calidad.
cuenta con capacidad administrativa para elaborar Capacidad .
CI8 o - . .. . Likert 1-5
cotizaciones, controlar costos y dar seguimiento a clientes. administrativa
CI9 map‘gene controles de §qstos, presupuestos y avances que Contrgl operativo- Likert 1-5
facilitan la toma de decisiones. financiero
INSSYDE posee documentacion y cumplimiento formal .
. ) Cumplimiento y acceso . .
CI10 suficiente para presentarse ante nuevos clientes Likert 1-5
’ al mercado
empresariales.
Seleccione los sectores donde considera que INSSYDE . .,
. - . . L L Oportunidades de Selecciéon
CI11 podria ofrecer servicios: comercial, vivienda, logistica, L
mercado multiple

energia, industria, servicios, otro.

116



Codi , . ., . Tipo de
& Pregunta o item Dimension asociada p
o respuesta
Mencione las principales limitaciones internas que podrian . .
CI12 . S - . Capacidades y brechas ~ Abierta
dificultar la diversificacion comercial.
Ordene de mayor a menor los factores que INSSYDE debe
fortalecer ra diversificarse: rsonal, maquinaria L, -~ . .y
CI13 ortaiecet pa diversificarse personal, aqu > Priorizacion estratégica  clasificacion
procesos, proveedores, financiamiento, mercadeo,
cumplimiento documental.
Fuente: Elaboracion propia.

INSTRUMENTO 2. CUESTIONARIO EXTERNO DIRIGIDO A POSIBLES CLIENTES

O INFORMANTES CLAVE

Codi . . ., . Tipo de
& Pregunta o item Dimension asociada P
0 respuesta
Indique el sector al que pertenece su organizacion: ., .
que .. que- p . | oreanize Caracterizacion del Seleccion
CE1 comercio, logistica, energia, industria, servicios, vivienda, o
mercado multiple
otro.
(Qué tipo de servicios relacionados con construccion, Seleccion
CE2 mantenimiento, remodelacion o adecuaciones técnicas Demanda potencial multiple /
requiere su organizacion? abierta
,Con qué frecuencia requiere servicios de mantenimiento . .
CE3 ¢ que qu . > Demanda potencial Escala ordinal
remodelacion o adecuacion de infraestructura?
En los proximos 12 meses, su organizacion podria requerir
CE4 proveedores para proyectos de infraestructura o Demanda futura Likert 1-5
mantenimiento.
La calidad técnica es un criterio determinante para . ., .
CES . . P Criterios de contratacion Likert 1-5
seleccionar contratistas.
El precio competitivo es un criterio determinante para . ., .
CE6 . . Criterios de contratacion Likert 1-5
seleccionar contratistas.
El cumplimiento de tiempos de entrega es un criterio o ., .
CE7 b mp reg Criterios de contratacion Likert 1-5
determinante para seleccionar contratistas.
La garantia, seguridad ocupacional y cumplimiento . ., .
CES8 Criterios de contratacion Likert 1-5

documental influyen en la contratacion de proveedores.
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Codi , . . . Tipo de
& Pregunta o item Dimension asociada p
0 respuesta
CE9 Su organizaciéon estaria dispuesta a evaluar nuevos Apertura a  nuevos Likert 1-5
proveedores si cumplen requisitos técnicos y comerciales.  proveedores
Mencione las principales barreras que enfrenta al contratar
. ., T . Barreras de acceso al .
CE10  servicios de construccién, mantenimiento o adecuaciones Abierta

L. mercado
técnicas.

Fuente: Elaboracion propia.

INSTRUMENTO 3. GUIA DE ENTREVISTA SEMIESTRUCTURADA PARA
DIRECTIVOS Y PERSONAL CLAVE DE INSSYDE

Céodi , . .y .
o & Pregunta guia Dimension asociada
(Cuantos clientes activos mantiene actualmente INSSYDE y qué . .
GEl C L . . . .. . Concentracion comercial
participacion aproximada tiene el cliente principal en los ingresos?
’Qué tipo de proyectos realiza la empresa para el cliente principal .y .
GE2 (ch?éles sI(J)n recgrre}rll teg? P p p paly Concentracion comercial
Existen clientes secundarios o trabajos no recurrentes? ;Qué .y .
GE3 6 . J Q Concentracion comercial
porcentaje representan?
’Qué riesgos financieros y operativos genera la dependencia de un . . .
GE4 :;gen te prirglcipal‘7 y op & P Riesgo financiero-operativo
GES (Como afectaria a la empresa una reduccion de proyectos, cambios Rieseo financiero-operativo
contractuales o retrasos de pago? & P
’ Qué acciones ha considerado la empresa para reducir la dependencia . . . .,
GE6 ‘éonercial‘? p P P Necesidad de diversificacion
(Cudles son las principales capacidades técnicas y humanas que . .
GE7 distinguen a INSSYDE? Capacidad técnica y humana
’Qué limitaciones internas dificultan atender nuevos clientes o .
GES8 (s)e?c tores? Brechas internas
[ Qué servicios podria ofrecer INSSYDE con mayor facilidad a nuevos . . ., .
GE9 ggen tes? p Y Diversificacion relacionada
GE10 (Cuenta con maquinaria, proveedores, procesos y control Capacidad logistica y

administrativo para atender mas proyectos?

administrativa
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Codig

o Pregunta guia Dimension asociada
GEll (Qué sectores considera mas viables para la expansion comercial de Oportunidades de mercado
INSSYDE? P
; Qué criterios deberian utilizarse para priorizar alternativas estratégicas C o, L.
GE12 Q parap & Priorizacion estratégica

de diversificacion?

Fuente: Elaboracion propia.

INSTRUMENTO 4. FICHA DE REVISION DOCUMENTAL Y ANALISIS

FINANCIERO

La revision documental comprendié informacién interna y externa correspondiente

principalmente al periodo 2024-2026. Para los registros internos de INSSYDE se considero

informacion de facturacion, clientes, proyectos, trabajos no recurrentes, reportes operativos y

documentacién financiera disponible entre 2024 y 2026. En el caso de las fuentes sectoriales, se

utilizaron datos publicados entre 2025 y 2026, complementados con documentos de referencia

anteriores cuando su contenido resulto pertinente para el analisis comparativo. La ficha permitio

registrar la fuente revisada, la informacion recopilada, el indicador, el criterio de célculo, la variable

asociada y el periodo correspondiente.

Codig Documento o ., . Indicador / férmula o Variable o ,
Informacion a recopilar - . . Periodo
0 fuente criterio dimension
Facturacion © Ingresos por cliente e ingresos Ingrgsos . cliente Concentracion ~ 2024-
FDI estado de principal / ingresos .
totales. comercial 2026
resultados totales x 100.
R§g1stro de Numero de clientes activos y Comeo de clientes Cartera de 2024-
FD2 clientes y . activos y proyectos .
proyectos ejecutados. ~ clientes 2026
proyectos por afio.
Regls'tro de Ingresos por otros clientes o Ingresos . otros Diversificacion ~ 2024-
FD3 trabajos no . . clientes / ingresos
trabajos ocasionales. actual 2026
recurrentes totales x 100.
Tipo de proyecto, duracion Frecuencia de
Reportes P proyecto, ’  proyectos y Capacidad 2024-
FD4 . personal asignado y recursos . .
operativos - capacidad de operativa 2026
utilizados. . ,
atencion simultanea.
FD5 Estado de Ventas netas, utilidad bruta y xﬁfg’zg ﬁtht;theﬁa:s Sostenibilidad ~ 2024-
resultados utilidad neta. financiera 2026

netas.
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Codig Documento o . . Indicador / formula o Variable o .
Informacion a recopilar - . . Periodo
0 fuente criterio dimension
Balance general Razén - corriente - = 2024-
FD6 alance genelal, Activos y pasivos corrientes.  activo corriente / Liquidez
si esta disponible . . 2026
pasivo corriente.
Indicadores del sector de la Tendencia sectorial .
! ., . . aly Oportunidades ~ 2025-
FD7 Informes del BCH construccion, financiamientoy oportunidades  por
L o de mercado 2026
actividad econoémica. segmento.
CHICO, eventos Criterios de referente
sectoriales, . . . comparativo, (1o
Servicios gremiales, ferias, . Analisis
referentes . oportunidades de .
. tendencias, proveedores, ., comparativo 2022,
comparativos y - . creacion de redes de .
FD8 , requisitos del sector, precios de sectorial y 2025-
Boletin . contacto y
.. materiales, mano de obra y . costos de 2026
Estadistico alquiler de equipo comparacion referencia
CHICO n *4 quipo- documental de costos
trimestre 2022 de referencia.
Documentos de Requisitos de contratacion, Condiciones de .
. . L .. acceso Criterios de
FD9 posibles clientes o criterios técnicos y s . Actual
cotizaciones comerciales compatibilidad con contratacién
’ INSSYDE.
Calificacion por demanda,
. compatibilidad técnica, .
Matriz de Pt . * Puntaje ponderado = S
. capacidad operativa, acceso al . -, Priorizacion
FD10  alternativas calificacion x peso L Actual
. mercado e . estratégica
estratégicas . . - . relativo.
inversion/cumplimiento/riesgo
Fuente: Elaboracion propia.

INSTRUMENTO 5.

MATRIZ DE PONDERACION DE ALTERNATIVAS

ESTRATEGICAS
Co;hg Criterio Escala sugerida Forma de analisis
MEL1 Demanda potencial del segmento 1 =baja, 5 =alta Promedlo Y peso
relativo
ME2 Compatibilidad con capacidades técnicas actuales 1 =baja, 5 =alta Promedlo Y peso
relativo
ME3 Capacidad operativa y logistica para atender el 1 = baja, 5 = alta Promedlo y peso
segmento relativo
ME4 Facﬂldad. ’de acceso al mercado y requisitos de 1 = dificil, 5 = accesible Promedlo y peso
contratacion relativo
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Codig
(6]

Criterio

Escala sugerida

Forma de analisis

MES5 Inversion, cumplimiento legal y riesgo

Fuente: Elaboracion propia.

MATRIZ COMPLETA DE PRIORIZACION DE ALTERNATIVAS

1 =alta inversion/riesgo,
5 =baja inversion/riesgo

manejable

Puntaje ponderado
y clasificacion

Las puntuaciones corresponden a valoraciones consensuadas por los investigadores con base

en la evidencia de los instrumentos 1 a 4, la revision sectorial y los modelos estratégicos. El total

se calculd como: demanda x 25% + compatibilidad x 25% + capacidad x 20% + acceso % 15% +

inversion/riesgo x 15%.

Alternativa

Demanda

Compat.

Capacidad

Acceso

Inv./riesgo

Total

Prioridad

Mantenimie
nto
especializad
0

Construccio
n industrial

Servicios
eléctricos/el
ectromecani

cos

LED, tierras
fisicas y
pararrayos

Cisternas,
techados,
pintura'y
adecuacione
S

5.0

4.5

4.0

4.0

3.5

5.0

4.5

4.5

4.0

4.0

4.5

4.5

4.0

4.0

3.5

4.5

4.0

4.0

3.5

35

4.0

4.0

4.0

35

3.0

4.68

4.35

4.13

3.85

3.55

Muy alta

Alta

Alta

Media-alta

Media

Fuente: Los puntajes son valoraciones comparativas, no estimaciones de rentabilidad garantizada. La matriz de

justificacion documenta la evidencia utilizada para cada alternativa.
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MATRIZ DE JUSTIFICACION DE LOS PUNTAJES DE PRIORIZACION
La siguiente matriz explica la evidencia que sustenté las puntuaciones consensuadas y

permite reproducir el razonamiento de priorizacion sin atribuir precision estadistica a la consulta

exploratoria.

. . Compatibilidad . ., .

Alternativa Demanda y recurrencia patibt y Acceso, inversion y riesgo

capacidad
Necesidad recurrente  Alta afinidad con . .

. Lo Entrada gradual, inversion
Mantenimiento reportada y problemas de experiencia, personal, . . s

. . . relativa baja y posibilidad

especializado cumplimiento observados herramientas y

Construccion industrial e
infraestructura productiva

Servicios  eléctricos y
electromecanicos

LED, tierras fisicas vy
pararrayos

Cisternas, techados,

pintura y adecuaciones

en contratistas.

Actividad  sectorial y
afinidad con obras civiles e
infraestructura técnica.

Necesidades sefialadas por

informantes y demanda
complementaria en
empresas.

Nicho  asociado  con
eficiencia 'y seguridad
eléctrica.

Necesidades
complementarias y

servicios de entrada.

mantenimiento actual.

Capacidad  relacionada,
pero exige mayor
coordinacion, control de
costos y capital de trabajo.

Alta relacion con
experiencia técnica;
requiere validar
certificaciones y
disponibilidad
especializada.

Compatible como servicio
complementario, sujeto a
disefio, pruebas y equipo
especifico.

Compatibles con contratos
integrales, pero con menor
diferenciacion estratégica.

de contratos periddicos.

Acceso mas  exigente;
documentacién, garantias
y riesgo financiero
superiores.

Acceso medio; inversion y

riesgo manejables  por
proyecto.

Mercado mas
especializado 'y  con
requisitos técnicos;

inversion moderada.

Competencia por precio y
menor recurrencia; usar
como complemento, no
como eje.

Fuente: Elaboracion propia con base en los instrumentos, la revision documental y los criterios ponderados de la
investigacion.

MATRIZ AMPLIADA DE TRAZABILIDAD DE RESULTADOS

La matriz vincula los codigos de los instrumentos con la poblacién o evidencia utilizada, la
cobertura valida, el resultado aplicado y la seccion correspondiente. La cobertura de cinco
encuestas internas se distingue expresamente de la estructura permanente de 17 empleados y no se

utiliza para calcular capacidad u ocupacion.

Poblacion o Objetivo, seccion y

Fuente/codigos Cobertura valida Resultado utilizado

evidencia limite
17 empleados
tes: 14 .. B id jeti 3; 3.3

Estructura permanehtes 100% de la dotacién —o>° .de _ capact ad Objetivo . Y
o técnicos y 3 cargos organizacional y 4.2.3.Noderivadela
institucional . .2 reportada o ..

gerenciales/administ técnica tedrica encuesta.

rativos
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Poblacion o

Objetivo, seccion y

Fuente/cédigos . . Cobertura valida Resultado utilizado L
evidencia limite
Promedio Objetivo 3; 4.2.3. No
Encuesta interna Personal de 5 de 17 (29.4%) descriptivo ~ 4.56/5 generalizable;
CI1-CI10 INSSYDE e sobre  capacidades conservar base por
percibidas item.
Sectores sugeridos, Objetivos 3 y 4;
Encuesta interna Personal particiante S respuestas limitaciones internas 4.2.3-4.3. Evidencia
CI11-CI13 p p P y prioridades de cualitativa y de
fortalecimiento clasificacion.
. Necesidades, Objetivo  2; 4.2.2.
Consulta externa Organizaciones o0 . . ~
. 2 informantes frecuencia y sefiales Alcance
CE1-CE4 informantes externos .
de demanda exploratorio.
o Criterios e Objetivo 2; 4.2.2. No
Consulta externa Organizaciones 0 . contratacion y
. 2 informantes representa al
CES5-CE9 informantes externos apertura a nuevos .
mercado nacional.
proveedores
. jeti 2 ;
Consulta externa Organizaciones 0 . Barreras observadas Objetivos y 3%
. 2 respuestas abiertas . 4.2.2-423. Uso
CE10 informantes externos al contratar servicios L
cualitativo.
V)
Una persona 9% ., de Objetivo 1; 4.2.1.
. . . concentracion, .
Entrevista GE1-GE6 informante de la 1 entrevista . Fuente  cualitativa
) continuidad de . .
gerencia . unica, triangulada.
proyectos y riesgos
Una ersona Recursos, Objetivos 3 'y 4;
Entrevista GE7- . P . limitaciones, 4.2.3-4.3.
informante de la 1 entrevista . . . .
GE12 . servicios y criterios Triangulada con
gerencia N .
de priorizacion registros.
Clientes, proyectos, Objetivos 1-4;
Revision documental Registros internos y Segun disponibilidad requisitos, capitulos I, IV y VL.
FDI-FD10 fuentes sectoriales documental tendencias y costos Informacion
de referencia financiera parcial.
. Objetivo  4; 4.3.
Cinco alternativas Cinco criterios Puntajes Juicio analitico
Matriz ME1-MES5 . consensuados y
estratégicas ponderados . -, sustentado en
clasificacion . .
evidencia.
. Supuestos de ventas, . ., ROI, VAN, punto de Capitulo VI. No
Escenarios . . Simulacion S .
. costos, inversion y . equilibrio y flujo representa estados
financieros . . académica .
capital de trabajo mensual financieros reales.

Fuente: Elaboracion propia con base en los instrumentos y resultados del Capitulo I'V.

ANEXO 2. EVIDENCIA DEL PROCESO DE VALIDACION DE INSTRUMENTOS

Los instrumentos fueron revisados por la Master Carla Maritza Cardona Blanco, asesora

metodologica, y por el Master Mario Alberto Gallo Sandoval, asesor temdatico. La revision

comprendié la coherencia entre los objetivos, las variables, los indicadores, la matriz de
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operacionalizacion y los items, asi como la claridad y pertinencia de las preguntas. Las

observaciones realizadas fueron atendidas e incorporadas en la version final de los instrumentos.

Criterio de validacion

Escala sugerida

Evidencia esperada

Claridad

Pertinencia

Coherencia

Suficiencia

Redaccién académica

Ajustes realizados

Fuente: Elaboracion propia.

1 = deficiente a 5
excelente

1 = deficiente a 5
excelente

1 = deficiente a 5
excelente

1 = deficiente a 5
excelente

1 = deficiente a 5
excelente

Observacion abierta

El item se comprende sin ambigiiedad.

El item aporta informacion util para el indicador.

El item se relaciona con objetivo, variable y dimension.

El conjunto de items cubre la dimension.

La pregunta usa lenguaje claro, formal y adecuado al
participante.

Registro de cambios incorporados antes de la aplicacion
definitiva.
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ANEXO 3. Portafolio de INSSYDE

INSSYDE A nssvoe

INGENIERI ONES

({QUIENES
SOMOS?

PORTAFOLIO # .=+ * s

obras electromecanicas y mantenimiento industrial.

Desde 2008 brindamos soluciones integrales de alta calidad,
iiiendo con los més altos estindares de sequridad, eficiencia
 confiabildad,

Ingenieria « Construccion u; A 2 = Contamos con personal técnico altamente capacitado, equipos
Soluciones Integrales = cspecilzadosy laexpeiencia necesaris paa secuto proyectos
entodo el territorio nacional,

2 s ©

Experiencia Compromiso Confianza

Mas de 20 anos Caidadt sequridady Construimos relaciones
on ol mercado cumplimiento delargo plazo

MISION, VISION sy NUESTROS
Y VALORES = NUMEROS

¥ Cifras que reflejan nuestro compromiso, experiencia
Hoigy y capacidad para ofrecer soluciones da calidad en
. todo el pais.
iante un equipo comprometido, \

tocnologia sdecuac y pracosos sequros y cficientos. e 20+ COBERTURA

e NACIONAL
EN HONDURAS

|
VISION | de experiencia
@ e T IN; s o rosen
vl 'S0 e e

MISION

Brindar solucones integrales en ngenieia, constauccion

de nuestros e

sostenible del pais. eficlentes y confiabies.

100+ EXPERTOS EN
m ESTACIONES
’ PROYECTOS bl 0f servicio

VALORES
* Intogridad * Trabojoon oquivo
* Responsabilidad o Sequidas

o Eucsloncia « Compromiso
ejecutados

ingenieria

INTEGRIDAD @ SEGURIDAD @ CALIDAD {6\:} INNOVACION @ COMPROMISO
- — industriaies. de estaciones de servicio

CALIDAD + SEGURIDAD + CONFIANZA
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#

NUESTROS
SERVICIOS

ptaces s necesidades

fr—, ammm @

- PROYECTOS QUE
* INSSYDE CONSTRUYEN CONFIANZA
d

NUESTRA
EXPERIENCIA

o e e

090 Un solo aliado,

[{@)]

sisTemas MANTENMENTO
DEENERGIA INDUSTRIAL @ @

* INSSYDE

SEGURIDAD
Y CALIDAD

Enmss)

NUESTRA
METODOLOGIA

nfoque ‘o colaborativo
ccologin

DIsERo INGENIERIA EJECUCION PRUEBAS
Y NECESIDADES Y PLANIFICACION Y DESARROLLO EINSTALACION Y PUESTA EN MARCHA

A INssvoe

¢POR QUE
ELEGIRNOS?

£ INSSYDE combi

n expectativas y

EXPERIENCIA

PROYECTOS

REALIZADO

900 Un solo aliado,

a

'COMPROMETIDOS CON LA EXCELENCIA

;‘( INSSYDE

CONTACTENOS

A INSSYDE
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