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FACULTAD DE POSTGRADO

PREFACTIBILIDAD: CENTRO DE BOLICHE EN LA CIUDAD
DE SAN PEDRO SULA, CORTES

Andrés Eduardo Orellana Ruiz

Edson Enmanuel Cruz Sanchez

Resumen

El objetivo de esta investigacion es evaluar la factibilidad de un centro de entretenimiento
que brinde servicios de ocio alternativos en la ciudad de San Pedro Sula y obtener del mismo
ganancias que justifiquen la inversion que este requiera. Haciendo uso de diversas metodologias
complementarias y herramientas de investigacion, se realizd el andlisis de prefactibilidad
evaluando los aspectos de mercado, técnicos y financieros a fin de confirmar la viabilidad de

inversion de este negocio.

Palabras claves: Centro de entretenimiento, ocio alternativo, prefactibilidad, boliche, inversion.
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GRADUATE SCHOOL

PRE-FEASIBILITY: BOWLING CENTER IN SAN PEDRO
SULA, CORTES

Andrés Eduardo Orellana Ruiz

Edson Enmanuel Cruz Sanchez

Abstract
The objective of this research is to assess the feasibility of an entertainment center that
offers alternative leisure services in the city of San Pedro Sula, while generating profits that justify
the required investment. Using various complementary methodologies and research tools, a pre-
feasibility analysis was conducted, evaluating market, technical, and financial aspects to confirm

the investment viability of this business.

Keywords: Entertainment center, alternative leisure, prefeasibility, bowling, investment.
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION
1.1. INTRODUCCION

La ciudad de San Pedro Sula, reconocida como la capital industrial de Honduras, ha
experimentado un crecimiento significativo, representando el 40% del Producto Interno Bruto del
pais. En este contexto, surge la oportunidad de inversion, particularmente en el ambito del
entretenimiento, con el objetivo de diversificar las opciones disponibles para la poblacion. Se
evidencia la falta de centros de entretenimiento innovadores, y es en este contexto que se plantea

la viabilidad de un nuevo proyecto: un centro de boliche.

La carencia de alternativas de entretenimiento en San Pedro Sula, especialmente centradas
en el boliche, se convierte en el motor que impulsa esta investigacion. Anteriormente, existieron
centros de boliche en la ciudad, pero cerraron sin que se determinara claramente la razén. Tomando
en cuenta experiencias en paises vecinos y la escasa oferta actual en la ciudad, se vislumbra la

posibilidad de llenar este vacio de mercado con un proyecto bien estructurado.

Los antecedentes del problema sefialan la importancia de explorar la demanda potencial de
un centro de boliche en la ciudad, considerando la falta de diversidad en los negocios de
entretenimiento existentes. Se busca, a través de este estudio, determinar si hay interés y necesidad
por parte de la poblacion urbana de San Pedro Sula en contar con un centro de boliche.

Este proyecto también se apoya en investigaciones similares, utilizando datos de estudios
previos sobre centros de entretenimiento en la ciudad y otros proyectos de inversion. Ademas, se
explora la contribucion al crecimiento del Producto Interno Bruto por rama de actividad
econdmica, proporcionando un marco contextual basado en datos del Banco Central de Honduras.

La falta de diversidad en los negocios de entretenimiento disponibles en San Pedro Sula,

enfocados principalmente en deportes, centros de arcade y cines, plantea un desafio para
aquellos que buscan opciones de entretenimiento novedosas. El problema central es la limitada
informacion sobre la viabilidad y aceptacion de un centro de boliche en la ciudad, dificultando la

toma de decisiones para posibles inversionistas.

La formulacion del problema se centra en la incertidumbre sobre la rentabilidad de invertir
en un centro de boliche en San Pedro Sula, lo cual determinara la viabilidad y el interés de los

inversionistas en este sector. A través de la investigacion, se busca responder a esta interrogante y
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abordar vacios en el mercado local, como la falta de innovacién en los centros de entretenimiento

actuales.

La falta de opciones de entretenimiento innovadoras en San Pedro Sula crea una
oportunidad para invertir en un centro de boliche. Este estudio busca proporcionar informacion
relevante para los potenciales inversionistas, asi como ofrecer una alternativa de ocio atractiva
para la poblacion local. La investigacion se justifica por su conveniencia para los investigadores y

su relevancia para determinar la factibilidad de esta iniciativa en el contexto de la ciudad.

El boliche es presentado como un deporte accesible para todas las edades, destacando
términos como "pleno” y "semipleno” en su juego. Se establece que este deporte consta de diez

rondas con un maximo de 300 puntos.

Se destaca que el boliche se posiciona como una actividad de entretenimiento en respuesta
al estrés diario. Datos internacionales muestran la popularidad del boliche, con méas de 51 millones

de adultos y 19 millones de jovenes participando anualmente.

En América Latina, el boliche ha experimentado un crecimiento significativo, a pesar de
enfrentar desafios de competencia con otras formas de entretenimiento. Se proyecta una expansion

continua de esta industria en la region.

Se destaca la ausencia de centros de boliche en Honduras, con referencias a negocios
anteriores cerrados sin explicacién clara. Se abordan factores clave del analisis interno, como las
caracteristicas econoémicas de la poblacion, la oferta limitada de entretenimiento y la exposicion a

nuevas culturas.

Se presenta el ingreso per capita en San Pedro Sula y se destaca la presencia de la industria

de la maquila como la principal actividad econémica.

La oferta de entretenimiento en la ciudad se limita a cines, teatros y canchas deportivas. La
falta de una oferta diversificada se considera como una oportunidad para el centro de boliche.

Se menciona el impacto del COVID-19 en el cambio de habitos de entretenimiento, con un
aumento en la popularidad de los medios de streaming. Se resalta la oportunidad de utilizar la

cultura estadounidense arraigada para atraer clientes.

Se define la tasa interna de rendimiento (TIR) como una medida intrinseca al proyecto que

complementa el valor presente neto (VPN) en la toma de decisiones. La TIR se compara con el
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costo de capital para determinar la aceptacion del proyecto.

Si el VPN es mayor que cero, se considera que el proyecto es rentable. Cuanto mayor sea

el VPN, mas rentable se espera que sea la inversion.

La Tasa Interna de Rendimiento (TIR) es otra medida clave en la evaluacion financiera de
proyectos. Representa la tasa de descuento que hace que el valor presente neto de los flujos de

efectivo de un proyecto sea igual a cero.

En términos préacticos, si la TIR es mayor que la tasa de descuento requerida (o tasa minima
de rendimiento aceptable), el proyecto se considera viable y rentable.

Ambas métricas, el VPN y la TIR, son esenciales para evaluar la factibilidad financiera de

un proyecto y tomar decisiones informadas sobre la inversion.

El término sostenibilidad se ha vuelto cada vez mas relevante en la gestion de proyectos y
negocios. La sostenibilidad implica la capacidad de un proyecto o negocio para satisfacer las
necesidades actuales sin comprometer la capacidad de las generaciones futuras para satisfacer sus

propias necesidades.

- Dimension Econdmica: Se refiere a la rentabilidad y la creacion de valor econémico.
Un proyecto 0 negocio sostenible debe ser financieramente viable y contribuir al

crecimiento econémico.

- Dimension Social: Implica consideraciones éticas y sociales. Un proyecto sostenible
debe tener un impacto positivo en las comunidades locales, promover la equidad y
respetar los derechos humanos.

- Dimension Ambiental: Se centra en la gestidn responsable de los recursos naturales y
la reduccion del impacto ambiental. Un proyecto sostenible debe minimizar su huella

ecologica y contribuir a la conservacion del medio ambiente.

La sostenibilidad no solo es beneficiosa para el entorno y la sociedad, sino que también
puede ser un factor clave en la creacién de valor a largo plazo para la empresa. La adopcion de
practicas sostenibles puede mejorar la reputacién de la marca, aumentar la eficiencia operativa y

reducir los riesgos asociados con los cambios en las regulaciones ambientales y sociales.

La metodologia utilizada en esta investigacion se basa en un enfoque mixto que combina



elementos cualitativos y cuantitativos. A continuacion, se detallan los aspectos mas relevantes de

la metodologia:

El disefio de la investigacion sigue un enfoque exploratorio y descriptivo. Se busca explorar
la factibilidad de establecer un centro de boliche en la ciudad de San Pedro Sula y describir
detalladamente los aspectos tedricos, econdmicos, sociales y ambientales relacionados con el

proyecto.

La poblacion objetivo de esta investigacion incluye a residentes de la ciudad de San Pedro
Sula, representantes de posibles socios comerciales, expertos en la industria de entretenimiento y
deportes, asi como instituciones gubernamentales y organizaciones relacionadas con el desarrollo

economico y la sostenibilidad.

La muestra se seleccionara utilizando un muestreo no probabilistico, que incluird
entrevistas con residentes, encuestas a posibles socios comerciales y expertos, y revision de

documentos y estadisticas disponibles en instituciones relevantes.

Se emplearan diversas técnicas para recopilar datos, incluyendo entrevistas
semiestructuradas, encuestas, revision de documentos y analisis estadistico. Las entrevistas se
realizaran con residentes para comprender sus preferencias y percepciones sobre un centro de
boliche. Las encuestas se utilizaran para recopilar datos cuantitativos sobre la viabilidad

econdmica y la aceptacion del proyecto.

Los datos cualitativos se analizaran mediante técnicas de codificacion y categorizacion,
identificando patrones y temas emergentes. Los datos cuantitativos se someteran a analisis
estadisticos, como andlisis de tendencias, andlisis de brechas y analisis de regresion, segn sea

necesario.

La investigacion se llevara a cabo siguiendo principios éticos, incluyendo el
consentimiento informado de los participantes, la confidencialidad de la informacion recopilada y
el respeto a la privacidad. Ademas, se garantizara la integridad en la presentacion de resultados,

evitando sesgos y distorsiones.

La investigacion adopta un enfoque cuantitativo, centrado en mediciones numericas. Este
enfoque implica la observacion del proceso a través de la recoleccion de datos y su analisis

mediante métodos estadisticos. El objetivo es responder a las preguntas de investigacion y verificar



las hipotesis planteadas.

El alcance de la investigacion es descriptivo, orientado a analizar y describir las
caracteristicas y comportamientos de un grupo especifico de la poblacién. Se busca utilizar esta
informacion para tomar decisiones relacionadas con la viabilidad de la inversion y la seleccion de

requisitos deseados por los clientes potenciales.

La investigacion es no experimental y de tipo transeccional, lo que significa que no implica
la manipulacion de variables. Se observan los fendmenos en su contexto natural en un punto

especifico en el tiempo.

Dado que la investigacion es un estudio de prefactibilidad, se utilizan diversas herramientas
agrupadas por fases. Esto incluye encuestas para evaluar el mercado, andlisis de capacidad,
diagrama de bloques para definir procesos operativos 6ptimos, analisis financiero para determinar
la viabilidad, entre otros.

La poblacion objetivo incluye personas de 20 a 44 afios, econdmicamente activas, que
residen en el casco urbano de San Pedro Sula, sin distincion de género. Segun datos del INE, esto

representa el 42.24% de la poblacion urbana.

La muestra se determina utilizando la formula de muestreo no probabilistico, resultando en

384 personas que cumplen con los criterios establecidos.

Se emplea un muestreo estratificado, dividiendo la poblacion en grupos y seleccionando

elementos de la muestra de cada grupo proporcionalmente al tamafio de cada uno.

La unidad de andlisis es la poblacion de San Pedro Sula que cumple con los criterios de

edad, actividad econdmica y ubicacion.

La unidad de respuesta se asocia con la Tasa Interna de Retorno (TIR), determinando la

rentabilidad del proyecto.

Se utilizaron diversas técnicas como analisis PESTEL, analisis de las Cinco Fuerzas de
Porter, lienzo del modelo de negocio, analisis de capacidad, analisis cuantitativo por puntos,
diagrama de bloques, estado de resultado proforma, analisis del punto de equilibrio y evaluacion

economica.

Las fuentes primarias incluyen encuestas, INE y BCH. Las secundarias abarcan libros,



sitios web, legislaciones y estudios de prefactibilidad anteriores.

El analisis cuantitativo por puntos y otras técnicas se utilizaron para evaluar la ubicacion
Optima del centro de boliche. Los resultados de las encuestas y la ponderacion de diferentes
criterios, como ubicacion estratégica, seguridad y facilidad de estacionamiento, se utilizaron para

determinar la mejor ubicacion.

Segun los resultados obtenidos, la ubicacion optima se identifico6 en [mencionar la
ubicacion]. Esta area cumplid con los criterios establecidos y recibi6 la mayor puntuacion en el
analisis cuantitativo por puntos. Ademas, la proximidad a [mencionar otros factores, como centros

comerciales o areas de alto trafico] contribuye a la viabilidad y visibilidad del centro de boliche.

Se llevaron a cabo andlisis financiero, incluyendo el estado de resultados proforma vy el
analisis del punto de equilibrio, para evaluar la viabilidad financiera del proyecto. Se estimaron
los activos, pasivos y el capital social necesario para la operacion del centro de boliche.

Se proyectaron los ingresos, costos y gastos esperados para determinar la utilidad neta del
proyecto y los flujos de efectivo netos. Este analisis ayudd a entender la rentabilidad a lo largo del

tiempo.

Se determino el nivel de ventas necesario para cubrir costos fijos y variables, logrando un
equilibrio entre ingresos y costos. Esto proporciond informacién sobre cuando el centro de boliche

comenzaria a generar utilidades.

Se calcul6 el valor presente neto (VPN) y la tasa interna de retorno (TIR) para evaluar la
viabilidad financiera a largo plazo del proyecto. Estos indicadores ayudaron a tomar decisiones

informadas sobre

Este plan de negocios destaca la viabilidad del proyecto para establecer un centro de
boliche en San Pedro Sula. La falta de competidores directos, la singularidad del servicio, y el
enfoque en la experiencia del cliente son elementos clave para el éxito. Ademas, el analisis
financiero y de mercado respalda la rentabilidad del proyecto, siempre y cuando se implementen

estrategias efectivas de marketing y operacion.

El éxito a largo plazo dependera de la capacidad de adaptacion del centro de boliche a las

dindmicas cambiantes del mercado y las expectativas de los consumidores. La atencion a la calidad
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del servicio, la innovacion continua y la gestion eficiente de recursos seran determinantes para

lograr y mantener una posicion destacada en el mercado de entretenimiento en San Pedro Sula.
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1.2. ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

La ciudad de San Pedro Sula tiene una extension superficial de 898 km? y una poblacion
en la zona urbana de 736,751 segun (INE, 2018). Siendo San Pedro Sula conocida como la capital
industrial del pais, brindando una gran oportunidad de inversion para los inversionistas, tal como

se menciono anteriormente, San Pedro Sula representa el 40% del PIB de Honduras.

Al tratarse de una ciudad con mucho desarrollo, se tiende a tener una mejor oportunidad
para poder tener una apertura con respecto a nuevos entretenimientos como lo es el centro de
boliche, el cual, en paises vecinos como Guatemala y El Salvador, cuentan con estos centros los
cuales son muy exitosos. Cabe destacar que la ciudad de San Pedro Sula cuenta con pocos centros
de entretenimiento como ser cine, teatro, juegos de arcade entre otros como ser deportes tal como

el futbol y el basquetbol. No se cuenta con ningun centro de boliche en funcionamiento.

En la ciudad de San Pedro Sula anteriormente ya existieron dos centros de boliche como
ser “Boli centro” que estaba ubicado en el actual edificio de Maex, el cual cerro sus operaciones
en el afio 2011; también estuvo el “Bowling Zone” ubicado en el sotano del Mall Galerias del
Valle, el cual cerro sus operaciones en el afio 2014. En ambos centros de boliche no se pudo

determinar la razon por el cual cerraron sus operaciones.

Para el presente estudio, se utilizaron como referencias las siguientes investigaciones

similares:

1. “Estudio de Prefactibilidad: Centro de Entretenimiento en la ciudad de San Pedro
Sula, Honduras” sustentado por Laura Leticia Fajardo Cabus y Luis Antonio
Bonilla Gutiérrez en el afio 2019. Fuente: (Fajardo Cabus & Bonilla Gutiérrez,
2019)

2. “Prefactibilidad de una cerveceria artesanal, San Pedro Sula, Cortés” sustentado
por José Rafael Orellana Ruiz y Roberto Palma Zavala en el afio 2023. Fuente:
(Orellana Ruiz & Palma Zavala, 2023)

3. “Prefactibilidad para la creacion de un centro de boliche en la ciudad de San Pedro
Sula” sustentado por Aldrin Yoseth Mercado Perdomo y José Luis Crespin Rovelo
en el afio 2018. Fuente: (Mercado Perdomo & Crespin Rovelo, 2018)

4. “Proyecto de inversion para la creacion de un centro recreativo con enfoque
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educativo” sustentado por Tesla Gabriela Cruz Torres y Yeny Karina Casco Alfaro
en el afo 2017. Fuente: (Cruz Torres & Yeny Karina, 2017)

Parte del estudio que se estd haciendo es para determinar si existe una necesidad de parte
de la poblacion urbana de San Pedro Sula de querer aprender y jugar repetitivamente en un centro
de boliche, ya que no todas las personas han tenido la misma oportunidad de haberlo podido jugar
en la ciudad o fuera de ella en otro pais, y es por ello por lo que este estudio determinara la

factibilidad de la apertura de un centro de boliche en la ciudad de San Pedro Sula.

Algunos vacios en el mercado local que se pueden mencionar es la falta de innovacion en
los centros de entretenimiento actual en San Pedro Sula, ya que hoy en dia gracias a la evolucion
de las tecnologias y del internet se puede estar conectados y conocer otras formas de
entretenimiento y es por ello por lo que este deseo de querer innovar en el entretenimiento en San
Pedro Sula podria ser una buena oportunidad para el centro de boliche. La Figura 1 muestra la

contribucion al crecimiento del PIB por rama de actividad econémica:

Porcentaje de contribucion al total del PIB del IV trimestre 2022

0.4

Agricultura, Ganaderia,
Silvicultura y Pesca
Industrias Manufactureras

Impuestos

-0.4

Comunicacianes
Construceién
Comercio; Hoteles y
Restauranies
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Figura 1. La contribucion al crecimiento del PIBT por rama de actividad economica

Fuente: (Banco Central de Honduras, 2022). Producto interno bruto: IV trimestre de 2022

1.3. DEFINICION DEL PROBLEMA

A continuacion, se detallan el enunciado y formulacion del problema, asi como las

preguntas de la presente investigacion:

12



1.3.1. ENUNCIADO DEL PROBLEMA

En la zona urbana de San Pedro Sula, existe una falta de diversidad en los negocios de
entretenimiento disponibles para jovenes y adultos, los cuales se enfocan principalmente en
deportes (siendo el futbol el predominante, seguido del basquetbol), centros de arcade y cines o
teatros. No obstante, las ubicaciones, las condiciones de los locales de la mayoria de estos negocios
y su oferta, limitan el acceso de jovenes y adultos que desean probar nuevas opciones de

entretenimiento.
1.3.2. FORMULACION DE PROBLEMA

La carencia de alternativas de entretenimiento, sumado a la escasa informacién disponible
sobre la viabilidad y aceptacion de una propuesta enfocada en el boliche en la ciudad dificulta la
toma de decisiones para aquellos interesados en invertir en este tipo de negocio. En la actualidad,
se desconoce si realmente ¢es rentable invertir en un centro de boliche en la ciudad de San Pedro
Sula, Cortés? La respuesta a esta interrogante determinara el curso de accion de algunos

inversionistas interesados en incursionar en este rubro.
1.3.3. PREGUNTAS DE INVESTIGACION
Las preguntas que son objeto de la presente investigacion son las siguientes:

1. ¢Cuales son las caracteristicas que el centro de boliche debe aprovechar para establecer

una diferencia competitiva en la ciudad de San Pedro Sula?

2. ¢Qué herramientas, equipos, ubicacion o6ptima del local e instalaciones son
identificados como necesarios para el funcionamiento eficiente de un centro de boliche

en la ciudad de San Pedro Sula?

3. ¢Cual es la viabilidad financiera de un centro de boliche en la ciudad de San Pedro
Sula?

4. ¢Cudles son los aspectos del marco legal que se deben tener en cuenta para la apertura

de un centro de boliche en la ciudad de San Pedro Sula?

5. ¢Cual es el modelo de negocio éptimo para un centro de boliche en la ciudad de San
Pedro Sula?

1.4. OBJETIVOS DEL PROYECTO
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A continuacion, se muestran tanto el objetivo general como los especificos, que en adelante

seran la linea de enfoque para el desarrollo de la presente investigacion.

1.4.1. OBJETIVO GENERAL

Realizar un estudio de prefactibilidad sobre la apertura de un centro de entretenimiento

enfocado en el boliche en la ciudad de San Pedro Sula, Cortés.

1.4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

1.

Identificar por medio del anélisis de mercado las caracteristicas que el centro de boliche

debe de usar a su favor para representar una diferencia competitiva.

Identificar las herramientas, equipo, ubicacion optima del local e instalaciones que se

requieren para un centro de boliche por medio del estudio técnico.

Evaluar por medio de un estudio de rentabilidad financiera la viabilidad para un centro

de boliche en la ciudad de San Pedro Sula.

Establecer el marco legal que se requiere para poder dar apertura a un centro de boliche

por medio una asesoria legal.

Diseniar el modelo de negocio del centro de boliche para la ciudad de San Pedro Sula,

Cortes.

1.5. JUSTIFICACION

La ciudad de San Pedro Sula, Cortés, tiene una oferta muy limitada en cuanto a

oportunidades de entretenimiento, por ello se pretende generar una alternativa atractiva para el

mercado local que pueda atraer una gran cantidad de clientes a una opcién de ocio diferente de las

que estan acostumbrados.

Este analisis es realizado por conveniencia de los investigadores y es necesario para

determinar si es factible invertir en un centro de boliche en la ciudad de San Pedro Sula, Cortés,

para generar una oferta interesante para los inversionistas, emprender en el rubro y lograr

ganancias significativas.
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CAPITULO Il. MARCO TEORICO
2.1. ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

Posterior al planteamiento de la investigacion, se establecerd el Marco Tedrico cuyo
objetivo es darle un seguimiento a lo planeado anteriormente. En este capitulo se hablara del
analisis de la situacion actual, macroentorno, microentorno y analisis interno, todo esto para darle
un sustento al presente estudio de prefactibilidad del centro de boliche para definir parte de la
investigacion a realizarse en la ciudad de San Pedro Sula. Segln (Hernandez, 2014) es el paso de
investigacion que consiste en sustentar teéricamente el estudio, una vez que ya se ha planteado el

problema de la investigacion.
2.1.1. EL BOLICHE COMO DEPORTE
De acuerdo con Pico, 2022):

El juego de bolos puede ser practicado por cualquier persona sin importar su edad o
estatura, este deporte se juega de una manera simple, donde el jugador tiene que derribar
diez bolos (pinos) haciendo rodar una bola desde una distancia de 18m que tiene el carril

(linea)

Al derribar todos los bolos con un primer lanzamiento se le conoce como pleno o chuza
(strike), derribar los bolos con dos tiros se conoce como semipleno (spare), si no se logra
un strike o spare se conoce como un fallo (miss), este juego se compone de diez cuadro o

rondas con una maxima puntuacién de 300 puntos. (pag. 2)
2.1.2. ANALISIS DE MACROENTORNO

El trabajo, el estudio, y otras actividades que forman parte del dia a dia, suelen ser fuentes
de estrés constante, y como es bien sabido, el estrés es capaz de provocar condiciones dafiinas en
los seres humanos. Dicho lo anterior, es comun que muchas personas, luego del afan diario,

busquen alternativas de recreacion y entretenimiento para reducir la tension fisica y mental.

De entre todas las actividades de entretenimiento, este estudio se enfoca en el boliche, el
cual es definido como un juego que tiene como finalidad derribar la mayor cantidad de “pinos” o
“bolos” utilizando una bola esférica (usualmente a base de resina o algunos materiales plasticos

de alta densidad) lanzada por el jugador.

15



De acuerdo con (Hansell & Associates, Inc., 2016) la federacion internacional de boliche
estima que al menos 100 millones de personas en casi 150 paises juegan bolos regularmente. Cabe

destacar que 125 paises son miembros de la federacion y compiten en torneos internacionales.
(pag. 4)

Ademas, respecto a los datos demograficos de esta industria, (Hansell & Associates, Inc.,

2016) establecen que:

Una reciente Encuesta Nacional de Consumidores de Experian Simmons encontr6 que méas
de 51 millones de adultos de 18 afios 0 mas afios y 19 millones de jovenes de 6 a 17 afios
jugaron a los bolos al menos una vez en el ultimo afio. Los bolos claramente estan ganando
popularidad ya que 2015 representd el octavo afio consecutivo de crecimiento en la

participacion. (pag. 5)
2.1.3. ANALISIS DEL MICROENTORNO

América Latina ha visto un aumento significativo en el nimero de boleras en los ultimos
afios. Esta industria ha ganado popularidad y se ha convertido en una actividad de ocio muy

solicitada en la zona.

A pesar del crecimiento positivo, la industria de los bolos en América Latina ain enfrenta
dificultades. Uno de ellos es la oposicion de otras opciones de entretenimiento como los
videojuegos y actividades al aire libre. Ademas, algunas naciones pueden tener una infraestructura

débil o problemas financieros que dificultan la expansion de las boleras.

En pocas palabras, las boleras se han convertido en lugares de entretenimiento populares
en América Latina. Estas instalaciones ofrecen una experiencia divertida para personas de todas
las edades con su infraestructura de vanguardia, servicios complementarios y actividades
competitivas. Se anticipa que la industria de los bolos en el &rea se expandira en los proximos afios,

a pesar de algunos obstaculos.

La (Diputacion de Granada, 2006) establece en su documento llamado “Plan de Negocio:
Bolera” que Espaiia, Portugal, y Latinoamérica, segiin estudios publicados en revistas y periédicos
especializados, tienen capacidad de absorber aproximadamente 55,000 canchas de Bowling sin

riesgo de saturacion del mercado. (pag. 3)

En Centroamérica el boliche es un deporte y centro de entretenimiento que se cataloga
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como innovador, cabe destacar que Honduras es el Gnico de la region que ain no posee ningun

centro de boliche a la fecha de redactado este documento.

En Costa Rica, segun el autor (Villarreal, 2018) el Boliche es el deporte de la elite que
ahora divierte a 12,000 costarricenses al mes.

Guatemala cuenta con seis centros de boliches, los cuales equivalen a mas de 72 lineas de
boliche, segun lo establecido por (Samayoa, 2020), lo cual lleva a deducir que en Guatemala
muchas personas juegan y pasan su tiempo libre en los centros de boliche, ya que no solo estan
ubicados en la Ciudad de Guatemala, sino también en sus diferentes y mas poblados

departamentos.

Por ultimo, cabe mencionar que Centroamérica y el Caribe cuentan con una Confederacion
Centroamericana y del Caribe de Bowling, conocida por sus siglas CONCECABOL, la cual desde
el afio 2015 esta establecida como el ente encargado de regular las normativas, reglamentos y
estatutos de los diferentes torneos que se realizan afio con afio en la ya mencionada region
(CONCECABOL, 2023).

2.1.4. ANALISIS INTERNO

Es primordial mencionar que, para la fecha de redaccion de este documento, no existe
ningun centro de boliche en todo Honduras, evidentemente esto incluye a la ciudad de San Pedro
Sula, Cortes. No obstante, se tiene registro de que la ciudad tuvo en el pasado dos negocios
dedicados a brindar este tipo de entretenimiento, estos fueron: Bowling Zone y Boli Centro, sin

embargo, se desconocen las razones del cierre de operaciones de ambas empresas.

Dicho lo anterior, se pretende por medio de la presente investigacion, determinar la
factibilidad de invertir en este tipo de negocio y es importante recalcar los siguientes factores que

juegan un papel importante en la situacion interna.
2.1.4.1. ASPECTOS SOCIALES DE LA POBLACION

La poblacion sampedrana tiene una cultura muy arraigada con el pais de Estados Unidos
de América es por ello por lo que, la sociedad como tal se observan presencia de escuelas bilingues
tal como lo establece (La Prensa, 2010) la capital industrial se ubica en materia educativa como la
ciudad numero uno en ensefianza bilinglie de la regidon centroamericana. Estos datos nos afirman

que la ciudad de San Pedro Sula tiene una alta influencia con la cultura, se entiende que el
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sampedrano esta abierto a nuevas formas de entretenimiento como ser el boliche.
2.1.4.2. CARACTERISTICAS ECONOMICAS DE LA POBLACION

El Instituto Nacional de Estadistica (INE, 2022) establece que el 79.6% de la poblacion

nacional esta en edad de trabajar (10 afios y mas) sin embargo, la Poblacion Econémicamente
Activa (PEA), apenas representa el 48.1%. (pag. 1)

En la ciudad de San Pedro Sula, en la zona urbana, la poblacion actual es de 712,851 y la

poblacion rural es de 41,210 (Municipalidad de San Pedro Sula, 2023), la cual se ve representada
en la Figura 2:

Diomamio

Porcentaje

Rural

Urbana

Dominio

Figura 2. Grafica de poblacién de San Pedro Sula 2022
Fuente: (Ruiz & Davila, 2022)

En la Tabla 1 se puede visualizar el Ingreso Per Capita del sampedrano, el cual es de
$9,331.00 en base a lo establecido por (Ruiz & Davila, 2022):

Tabla 1. Ingreso Per Cépita San Pedro Sula
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Geo.Cadigo 0501 Retornos 222

Departamento Cortés Partos de adolescentes 25,658
Municipio San Pedro Sula Suicidios 155
Ranking segiin el IDH 3 Muertes por accidentes de 952
transito
Clasificacion segiin el IDH Alto Tasa de matricula bruta 747
indice de Desarrollo Humano 0.708 Tasa de desercidn 6.4
Indice de Salud 0.856 Tasa de repitencia 3z
indice de Educacién 0.605 Proporcidn de alumnas/os por 25
maestros
indice de Ingreso 0.685 Centros educativos con 87.4
electricidad
Esperanza de vida al nacer 75.6 Centros educativos con agua 793
potable
Anos espersados de escolaridad 12.4 Centros educativos con 59.6
saneamiento
Afos promedio de escolaridad 7.8 Homicidios 3,998

Ingreso per capita estimado 9,331 Denuncias de violencia 18,139
doméstica e intrafamiliar

Pobreza NBI 39.6 Denuncias de robos y hurtos 7,6059
Poblacion 789.6 Votos vilidos: nivel presidencial 431
Poblacién Indigena y 34 Votos vilidos: nivel diputados 422
afrodescendiente
Densidad de poblacion 922 Dimension de peligroy 6.6

exposicion natural del INFORM

Fuente: (Ruiz & Davila, 2022)

La industria de la maquila es la principal actividad econdémica en San Pedro Sula, pero no
Unicamente porque estd rodeada de una serie de actividades econdmicas relacionados con el
comercio, prestacion de servicios y el ascenso continuo. La presencia de los llamados “Call
Centers” se ha incrementado como resultado de las inversiones en la region. De una manera que
vincula a San Pedro Sula con esta forma de servicio la administracion hondurefia y la region del
Valle de Sula (donde) ha sido considerada en el marco del Plan Nacional 2010-2024. Como parte
de sus proyectos estratégicos de desarrollo, se ubica San Pedro Sula y de los cuales se tienen
algunos proyectos como adecuar el sistema vial a las necesidades de los procesos de integracion

regional, aumentar la actividad econémica y hacer que la nacion sea mas competitiva.
2.1.4.3. OFERTA LIMITADA

Como se ha discutido anteriormente, la oferta de centros de entretenimiento en la ciudad
de San Pedro Sula se limita a cines, teatros, canchas de futbol, voleibol, basquetbol y campos de
golf.

Desafortunadamente, no se cuenta con la disponibilidad de un registro oficial que indique
la cantidad de establecimientos de los centros antes mencionados, no obstante, es de conocimiento
comun que las canchas de futbol predominan como centros de entretenimiento para el publico en
general. Tal como establece (Acebedo-Afanador, 2015) en esta perspectiva, una nueva pedagogia

de la recreacion se impone como necesaria alternativa a la aburrida tradicion y a las novedades
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alienantes. (pag. 158)
2.1.4.4. EXPOSICION A NUEVOS MERCADOS Y CULTURAS

Desde el incidente del COVID-19 y la cuarentena del 2020 que obligo a todos los
ciudadanos de San Pedro Sula a permanecer en sus hogares, los medios de streaming se volvieron
muy populares, esto implico un crecimiento para estas empresas y ademas de manera indirecta,

conllevo en una exposicion multicultural para todas las personas.

Hoy dia, el termino de boliche no es ninguna incognita para la persona promedio, pues la
cultura estadounidense esta muy arraigada en el diario vivir del sampedrano, como se menciona
anteriormente esto brindara una mejor apertura para poder ingresar al mercado del entretenimiento
en San Pedro Sula. Se espera tomar esta condicién como una ventaja para fomentar la curiosidad

positiva y la atraccion de los clientes potenciales a esta nueva oferta de mercado.
Asi como lo establece (Acebedo-Afanador, 2015):

Hace falta innovacidn, imaginacion, creatividad y capacidad de riesgo, como fundamentos
de suyo esenciales, para buscar un renovado sentido trascendente y propiamente humano
de la recreacion, para vencer el sentido fatalista de la cultura del ocio como una parte
subyacente de la monotonia cotidiana del consumo. (pag.158)

2.2. CONCEPTUALIZACION

De acuerdo con (Hernandez, 2014) una variable es una “propiedad que tiene una variacion

que puede medirse u observarse” (pag. 105)

En esta seccion se conceptualizan las variables dependientes e independientes del presente

estudio.
2.2.1. TASA INTERNA DE RENDIMIENTO

La tasa interna de rendimiento (TIR) también conocida como tasa interna de retorno es una
alternativa al VPN que se puede usar como un complemento para determinar el mérito de un
proyecto, excluyendo de este método factores externos como la tasa de interés prevaleciente en el
mercado de capitales, es decir, la cifra resultante es intrinseca al proyecto y no depende de otra

cosa que no sean los flujos de efectivo de este. (Ross y otros, 2010, pag. 142)

(Gitman, 2007) detalla que la TIR es una variable en la ecuacion del valor presente neto
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(VPN), que hace que este ultimo sea igual a cero. (pag. 359)

Un factor complementario que considerar en la toma de decisiones final es la tasa de
descuento o costo de capital, los cuales estan representados por un porcentaje que indican la
ganancia minima que la empresa espera recibir por la inversion realizada. El criterio de decision
es sencillo: si la TIR es mayor que el costo de capital o tasa de descuento, se debe aceptar el

proyecto, caso contrario se rechaza.
2.2.2. ESTUDIO DE MERCADO
A continuacion, se detallan las variables independientes en el estudio de mercado.
2.2.2.1. OFERTA

De acuerdo con (Kotler & Armstrong, 2013) la oferta se define como “Una combinacion
de productos, servicios, informacion o experiencias ofrecidos a un mercado para satisfacer una

necesidad o un deseo.” (pag. 6)
2.2.2.2. DEMANDA

Los deseos son la forma que toman las necesidades humanas a medida que son procesadas
por la cultura y la personalidad individual, cuando estos deseos estan respaldados por el poder de
compra, se convierten en demanda. (Kotler & Armstrong, 2013, pég. 6)

2.2.2.3. PRODUCTO

(Kotler & Armstrong, 2013) lo definen como “la combinacion de bienes y servicios que la

empresa ofrece al mercado meta.” (pag. 52)
2.2.2.4. PRECIO

“Es la cantidad de dinero que los clientes deben pagar para obtener el producto.” (Kotler

& Armstrong, 2013, pag. 52)
2.2.2.5. PLAZA

“Incluye actividades de la empresa encaminadas a que el producto esté disponible para los

clientes meta.” (Kotler & Armstrong, 2013, pag. 53)
2.2.2.6. PROMOCION

“Se refiere a las actividades que comunican los méritos del producto y persuaden a los
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clientes meta a comprarlo.” (Kotler & Armstrong, 2013, pag. 53)
2.2.3. ESTUDIO TECNICO
A continuacion, se detallan las variables independientes en el estudio técnico.
2.2.3.1. LOCALIZACION

Esta variable puede definirse como el espacio fisico en el que se ubicaran las instalaciones
del negocio. Segun (Heizer & Render, 2009) “el objetivo de la estrategia de localizacion es

maximizar el beneficio de la ubicacidon para una compaifiia.” (pag. 318)
2.2.3.2. EQUIPO

La variable equipo se define como las condiciones del local y materiales necesarios para
que el cliente haga uso del espacio de juego. De acuerdo con (Heizer & Render, 2009) la seleccion

del equipo iddnea puede representar una ventaja competitiva. (pag. 272)
2.2.3.3. TAMARNO

Se refiere a los aspectos dimensionales del negocio que estan ligados al nivel de ventas

estimado, asi como a las condiciones de equipo que se establezcan.
2.2.3.4. RECURSO HUMANO

Se refiere al capital humano necesario para poner en funcionamiento la empresa, mismo

que debera ser incluido en la ndmina de pagos en el analisis financiero. (Baca, 2013, pag. 128)
2.2.3.5. ESTRUCTURA JURIDICA

Esta variable comprende varios aspectos internos que van desde las leyes que regulan los
aspectos relacionados con el capital humano, los registros contables de la compafiia, condiciones

sanitarias, entre otros dependiendo la regién o pais. (Baca, 2013, pag. 141)
2.2.4. ESTUDIO FINANCIERO
A continuacion, se detallan las variables independientes en el estudio financiero.
2.2.4.1. INVERSION INICIAL

“Comprende la adquisicion de todos los activos fijos o tangibles y diferidos o intangibles

necesarios para iniciar las operaciones de la empresa” (Baca, 2013, pag. 175)
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2.2.4.2. COSTOS DE CAPITAL

Este costo se refiere a la inversion inicial, este capital puede provenir de varias fuentes:
inversionistas, de bancos, personales naturales, entre otros. Como sea que haya sido la aportacion
de capital, cada uno de ellos tendr& un costo asociado al capital que aporte, y la nueva empresa

recién formada tendra un costo de capital propio. (Baca, 2013, pag. 184)
2.2.4.3. COSTOS

De acuerdo con (Baca, 2013) los costos son “un desembolso en efectivo o en especie hecho
en el pasado (costos hundidos), en el presente (inversion), en el futuro (costos futuros) o en forma

virtual (costo de oportunidad)” (pag. 171)

Cabe destacar que existen diferentes tipos de costos, entre ellos los de produccion,

administracion, venta y costos financieros.
2.2.4.4. INGRESOS

Los ingresos se pueden definir simplemente como el dinero que se recibe por llevar a cabo

una actividad econdmica.
2.2.4.5. IMPUESTOS

Se le puede definir como los pagos obligatorios establecidos por el gobierno que las
personas y las empresas deben realizar para financiar los gastos publicos y los servicios
proporcionados por el Estado. Estos pagos se basan en la capacidad econdémica de cada
contribuyente y pueden estar destinados a diferentes propositos, como el financiamiento de

infraestructuras, educacion, salud, seguridad, entre otros.
2.2.4.6. DEPRECIACION

(Baca, 2013) menciona que esta “se aplica al activo fijo, ya que con el uso estos bienes

valen menos” (pag. 175)
2.2.4.7. INFLACION

La inflacion es definida por (Samuelson & Nordhaus, 2006) como “un aumento del nivel

general de los precios.” (pag. 425)

2.3. TEORIAS DE SUSTENTO
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En el siguiente segmento se abordan las teorias que sustentan la presente investigacion y

que servirdn como base para comprender los términos utilizados a lo largo de este documento:
2.3.1. PREFACTIBILIDAD

De acuerdo con (Guerrero, 2018) la evaluacion de la prefactibilidad es una de las tantas
fases de desarrollo de proyectos que permite determinar el interés y prioridad de la idea del
proyecto, cuyo proposito es el de no avanzar con una idea que después de generados los resultados,

demuestre incertidumbre o inviabilidad.

(Baca, 2013) sugiere que, aunque cada estudio de inversion es Unico, la metodologia de
proyectos tiene la particularidad de que se adapta a cualquiera, independientemente del area
general al que este aplique. (pag. 3) En la Figura 3 se muestra la estructura de evaluacion de
proyectos, misma que sera utilizada dentro del marco de la presente investigacion, en suma, con
otras metodologias complementarias. Cabe destacar que, para los fines de este estudio, se incluye

el analisis socioecondmico dentro del analisis de mercado.

Formulacion y evaluacion
de proyectos

Definicion
! de objetivos
I
| :
I
I
: | I
I
! s Analisis Analisis Andlisis
! Andlisis o o )
Lod técnico econdmico- socio-
: e mercado - ) o
, operativo financiero economico
|
I
: | |
! 4
I
I
i
~# Retroalimentacién Resumen y conclusiones

Decision sobre el proyecto

Figura 3. Estructura general de la evaluacion de proyectos
Fuente: (Baca, 2013, pag. 4)

2.3.1.1. ESTUDIO DE MERCADO

La idea principal del estudio de mercado, también conocido como estudio de marketing,
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consiste en identificar y utilizar de manera estratégica, los factores que atraeran a los clientes al

producto o servicio ofertado.

(Kotler & Armstrong, 2013) sugieren que “la meta es crear valor para los clientes y forjar
relaciones rentables con ellos.” (pag. 78). Por tal razon, la logica de la estrategia de marketing es
crear dicho valor y lograr estas relaciones redituables. La empresa guiada por una estrategia de
marketing ha de disefiar una mezcla integrada de marketing, la cual debe de estar conformada por
factores que estan dentro del circulo de influencia de la empresa, estos son: producto, precio, plaza
y promocion (las cuatro Ps).

En la Figura 4 se resume las actividades principales implicadas en gestionar una estrategia

de marketing, orientada hacia el cliente y la mezcla de marketing.

Intermediarios

de marketing o 3 s <
/S 2O @

Competidores

relaciones
con
clientes

Proveedores Publicos

Figura 4. Gestion de estrategias de marketing y de la mezcla de marketing
Fuente: (Kotler & Armstrong, 2013)

En sintesis, se tratara el estudio de mercado como el medio a traveés del cual, se identificaran
los factores que estan dentro del control de la empresa para lograr generar valor a los clientes, e

inferir sobre la demanda del negocio para comprobar la viabilidad de este.
2.3.1.1.1. ANALISIS PESTEL

Cada vez que analizamos un mercado o empresa en particular, es importante tomar en
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cuenta que esta Opera dentro de un ambiente mucho mas grande y complejo, algo que (Thompson
y otros, 2012) definen como el microambiente, el cual se encuentra compuesto por siete

componentes que se encuentran ilustrados en la Figura 5 (pag. 51)

Macroambiente

Condiciones econémicas
generales

e industrial Y compeyjg;, in

Aspectos W Fuerzas globales

pot i
demogréficos e Yot
Proveedores Productos
sustitutos
Ambiente Compafiia Fuerzas
natural vers
/ \ sociales
Empresas
fivales T Compradores
Empresas de
reciente ingreso
Factores politicos/ Factores
regulatorios/legales tecnolégicos

Figura 5. Componentes del macroambiente de una compafiia
Fuente: (Thompson y otros, 2012, pag. 51)

Los componentes del macroambiente o macroentorno, rigen la manera en la que
mayormente los mercados hacen negocios y tiene una influencia severa sobre la toma de decisiones
para aspectos como el crecimiento y la inversion. Comprender la influencia de los factores

exogenos de la compafiia es el principio basico para comenzar a crear estrategia.
A grandes rasgos, estos siete componentes son:

e Condiciones econdmicas generales: Se trata de los factores econémicos a nivel
local, regional, nacional o internacional que influyen sobre las compafiias, algunos
ejemplos pueden ser la tasa de crecimiento econdémico, inflacion, el desempleo,

entre otros.

e Fuerzas globales: Son las condiciones que ocurren a un nivel global que generan
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cambios politicos, de mercado, entre otros. Estos suelen estar ligados a sucesos

como guerras, conflictos internacionales, etc.

e Fuerzas sociales: Son los valores y los factores culturales de la sociedad que
afectan a los negocios.

e Factores tecnologicos: Se refiere al avance general de las tecnologias que suelen

provocar cambios de entorno y necesidades de los consumidores.

e Factores politicos: se trata de todas las normativas y politicas del entorno (pais o
region) que las empresas deben de cumplir.

e Ambiente natural: Aqui entran en juego condiciones climaticas y de la zona que

pueden influir de cualquier manera al negocio.

e Aspectos demograficos: Se refiere a los aspectos de la poblacién que como su

tamario y distribucion.
2.3.1.1.2. ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

El analisis de las cinco fuerzas de Porter es segin (Thompson y otros, 2012) un “modelo
sostiene que las fuerzas competitivas que afectan la rentabilidad de la industria trascienden la
rivalidad entre competidores e incluye presiones que nacen de cuatro fuentes coexistentes.” (pag.
55) La Figura 6 muestra una representacion grafica de dichas fuerzas y su relacion con el entorno

de la empresa.
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Empresas de otras
industrias que ofrecen
productos sustitutos

Presiones competitivas
provenientes de fabricantes
de productos sustitutos

Rivalidad entre
vendedores
competidores

Presiones Presiones
competitivas competitivas
Proveedores del poder de del poder de Compradores
negociacién Presiones competitivas negociacion
del proveedor de ofras empresas de del comprador
la industria

Presiones competitivas de la amenaza
de la entrada de nuevos rivales

Nuevas empresas
potenciales

Figura 6. Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter

Fuente: (Thompson y otros, 2012, pag. 55)

Se utiliza el marco analitico llamado las cinco fuerzas de Porter para evaluar la

competitividad en una industria desde las siguientes perspectivas:

1.

3.

4.

Poder de negociacién de los clientes: Analiza el nivel de poder que ostentan los
clientes a la hora de afectar a los precios y términos. La eleccién depende de
elementos como las opciones disponibles, el vinculo con una determinada marca y

cémo perciben los clientes al producto.

Poder de negociacién de los proveedores: Estudia como los proveedores pueden
influir en la industria. En este sentido, el poder esta sujeto a influencias como la

concentracion de proveedores y su disponibilidad.

Amenaza de nuevos participantes: Examinar el nivel de facilidad con el cual las
empresas emergentes pueden acceder a esta industria. Costos de entrada, fidelidad

a la marca y economias de escala son factores que impactan en esta amenaza.

Amenaza de productos o servicios sustitutos: Estudia la presencia de opciones
distintas a los productos o servicios ofrecidos por el sector industrial. La influencia

potencial de los sustitutos estd determinada por lo facilmente disponibles y
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deseables que sean otras opciones para los consumidores.

5. Intensidad de la competencia: Analiza el nivel de confrontacion entre las compafiias
existentes en el mercado. Si aumenta el nUmero de competidores en el mercado, si
hay un alto ritmo de crecimiento dentro del sector industrial y si existe una marcada
distincion entre los diferentes productos disponibles, esto provocara un aumento en

la intensidad competitiva.

Dichas fuerzas, desarrolladas por Michael Porter, brindan un enfoque completo para

comprender tanto la dindmica competitiva como el atractivo de una industria en especifico.
2.3.1.1.3. LIENZO DEL MODELO DE NEGOCIO

El instrumento seleccionado para representar el modelo de negocio del centro de boliche
es el Business Model Canvas, basado en la metodologia homdnima que ha ganado creciente
popularidad en el d&mbito empresarial, segin sefialan (Lozano Chaguay y otros, 2019), esta
metodologia, concebida por el consultor suizo Alexander Osterwalder en 2004, proporciona un
lienzo estructurado para abordar las realidades empresariales, destacAndose como una herramienta
innovadora para la identificacion y andlisis de ideas emprendedoras. EI Canvas permite un anélisis

I6gico de como las organizaciones generan, entregan y capturan valor (pag. 91).

El Business Model Canvas se compone de nueve bloques, que abarcan aspectos cruciales
del modelo de negocio, desde socios clave y actividades clave hasta estructura de costos y fuentes
de ingresos. En la Figura 7 se presenta la secuencia de bloques del Modelo Canvas, identificando
dos segmentos principales: el contexto del negocio y del mercado.
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Figura 7. Secuencia de bloques Modelo Canvas
Fuente: (Lozano Chaguay y otros, 2019)

En resumen, el Modelo Canvas emerge como una herramienta valiosa y novedosa tanto
para emprendedores como para organizaciones. Su capacidad para plasmar de manera clara y
I6gica las diversas dimensiones de una idea de negocio en un lienzo lo convierte en un recurso
efectivo para la identificaciéon y analisis de oportunidades emprendedoras. Al ofrecer un marco
estructurado, el Modelo Canvas facilita la comprensién de como las organizaciones crean,
entregan y capturan valor, brindando asi una guia préctica para el desarrollo e implementacién

exitosa de ideas empresariales.
2.3.1.2. ESTUDIO TECNICO

Este estudio consiste en identificar con el uso de distintas herramientas, los factores
necesarios de infraestructura 'y procesos para crear una empresa con la gestion adecuada y sustentar

la creacion de valor al cliente.

La idea general consiste en lograr una ventaja competitiva mediante las operaciones del

negocio, asi sugieren (Heizer & Render, 2009) al comentar que:

La idea es crear valor para el cliente de una forma eficiente y sostenible. Pueden existir
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formas puras de estas estrategias, pero es mas probable que se recurra a los administradores

de operaciones para que implementen una combinacion de ellas. (pag. 36)

En la Figura 8 se puede apreciar como las decisiones operativas pueden influenciar en la

relacion con los clientes por medio de la generacion de valor:

Decisiones Estrategia Ventaja

de operaciones Ejemplos especifica usada competitiva
h

-~

Producto

Calidad La constants innovacion de nuevos productos en Sony . ............

La capacidad de Hewlett-Packard para conducir el mercado
Proceso da las IMpresoras. .. ... i e
Localizacion La austaridad en los sarvicios de Southwast Airlines...........

Distribucién de

las instalaciones La garantia de Pizza Hut de atender en 5 minutos en la comida. . . . .

La saguridad absoluta de Federal Exprass de entrega a tiempo. ... .

Recursos

humanos

Cadena de Los convertidoras HOTV de Motorola. . ...................
suministro Los radiclocalizadores de Motorola. . ....._.... ... o . L0
Inventario El sarvicic de Cartepillar después de la venta

Programacién
Mantenimiento

La amplia linea de fondos de inversidn
en Fidelity Security. .................

Figura 8. Contribucién de la administracion de operaciones a la estrategia
Fuente: (Heizer & Render, 2009)

En resumen, con el estudio técnico se busca identificar las estrategias que se pueden aplicar
desde la perspectiva de las operaciones del negocio, con el fin de lograr una diferencia significativa

y ademas garantizar la viabilidad de este.

Con el fin de identificar las condiciones que debe prestar la empresa desde la perspectiva

de infraestructura, se utilizaran las siguientes herramientas:
2.3.1.2.1. METODO CUALITATIVO POR PUNTOS

Identificar la ubicacion optima de un local es lo que contribuye en mayor medida a que se
logre la mayor rentabilidad para el negocio y ademaés a reducir muchos de los costos de operacion

e inversion inicial al minimo.

De acuerdo con (Baca, 2013) el método cuantitativo por puntos consiste en “asignar
factores cuantitativos a una serie de factores que se consideran relevantes (cualitativos) para la

localizacion” (pag. 110)

Los pasos para la ejecucién de esta herramienta son los siguientes:
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1. Desarrollar una lista de factores relevantes para el negocio.
2. Asignar un peso a cada factor para indicar su importancia relativa.
3. Asignar una escala comudn a cada factor.

4. Calificar a todas las ubicaciones potenciales en base a los factores relevantes y

multiplicar las calificaciones por los pesos.
5. Sumar la puntuacién por cada ubicacion y escoger la que tenga mas alta puntuacion.

En la Figura 9 se muestran las categorias de factores que se pueden utilizar para este

método:

*Relacionados con condiciones de la zona como el clima,
niveles de contaminacion y el acceso a carreteras.

Factores geograficos

*Relacionado con los planes y estrategias de desarrollo y

Factores institucionales desentralizacion industrial.

«Estos estan relacionados con la adaptabilidad del
proyecto al ambiente y la comunidad.

«Escolaridad de la zona, disponibilidad de servicios
publicos entre otros deben de ser considerados.

Factores sociales

_ »Se refieren a los costos relacionados con los suministros
Factores economicos e insumos en la locacalidad, mano de obra, servicios
publicos, infraestructura disponible entre otros similares.

Figura 9. Factores para la evaluacion del método cualitativo por puntos
Fuente: Adaptado de (Baca, 2013, pag. 111)

2.3.1.2.2. DIAGRAMA DE BLOQUES

De acuerdo con (Baca, 2013) se define a esta técnica como el método mas sencillo para
representar un proceso, y su desarrollo consisten en identificar en un rectangulo o bloque las
operaciones ejecutadas a la materia prima. Cada bloque se une de manera secuencial simbolizando

los pasos de la operacion.

En la Figura 10 se muestra un ejemplo de un diagrama de bloques:
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Calentar el liquido A durante
5 minutos a 90°C

Enfriar a 25°C

Agregar liquido B

Preparar el liquido D
analizindolo
con KOH y HCL

Agrepar

Deestilar fraccionadamente
la mezcla a 75°C

Probar la pureza del

Envasar
destilado obtenido

Figura 10. Ejemplo de un diagrama de bloques
Fuente: (Baca, 2013)

2.3.1.3. ESTUDIO FINANCIERO

Es importante saber como y en que invertir el dinero. Uno de los peores errores de inversion
suele ser, incursionar en negocios desconocidos, sin antes haber realizado los analisis pertinentes.
Asi lo sugiere (Gitman, 2007):

Antes de comprometer recursos para expandir, reemplazar o renovar los activos fijos o para
llevar a cabo otros tipos de inversiones a largo plazo, las empresas calculan y analizan con

cuidado los costos esperados y los beneficios relacionados con estos gastos. (pag. 317)

El presupuesto de capital es el método utilizado para llevar a cabo esta evaluacion, la cual
implica evaluar y elegir inversiones a largo plazo que sean consistentes con los objetivos de la

empresa de maximizar las ganancias de los inversores.
2.3.1.3.1. ESTADO DE RESULTADO PROFORMA
(Baca, 2013) define el objetivo del estado de resultado proforma como:

La finalidad del analisis del estado de resultados o de pérdidas y ganancias es calcular la
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utilidad y los flujos netos de efectivo del proyecto, que son, en forma general, el beneficio
real de la operacion de la planta, y que se obtienen restando a los ingresos todos los costos

en que incurra la planta y los impuestos que deba pagar. (pag. 182)

En la Tabla 2 se muestra como el estado de resultados es un cuadro que sintetiza la

informacidn que se va registrando a lo largo de la operacion de una empresa.

Tabla 2. Ejemplo de estado de resultados

+ I | I

Ingresos

Costo de produccion
Utilidad marginal
Costos de administracion
Costos de venta

Costos financieros

Utilidad bruta

ISR (42%)

RUT (10%)

Utilidad neta

Depreciacion y amortizacion
Pago a principal

Flujo neto de efectivo (FINE)

Fuente: (Baca, 2013)

Precio de venta multiplicado por el nimero de unidades vendidas
Véase “Costos de produccion”

Véase “Costos de administracion”

Véase “Costos de venta”

Véanse las secciones “Costos financieros y Financiamiento. Tabla de
pago de deuda”

[mpuesto sobre la renta

Reparto de utilidades a los trabajadores

WVease “Depreciaciones y amortizaciones™
Véase “Financiamiento. Tabla de pago de deuda”
Wease su aplicacion en la evaluacion en el capitulo 5

2.3.1.3.2. PUNTO DE EQUILIBRIO

De acuerdo con (Baca, 2013) una de las maneras para determinar el nivel de ventas del

servicio en la que los ingresos son iguales a la suma de los costos fijos y variables, se conoce como

punto de equilibrio. (pag. 179)

Cabe destacar que esta no es una técnica para evaluar la rentabilidad del negocio, en

cambio, su funcion es meramente referencial para toma de decisiones para las operaciones del

negocio. En la Figura 11 se muestra una explicacion grafica del punto de equilibrio:
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Ingresos

¥ Costos ]”E“”i\ .| Beneficio
Punto de equilibrio k ;':;:n total
s d Costo total

Costos variables

Costos hjos

Unidades producidas y vendidas

Figura 11. Grafica del punto de equilibrio
Fuente: (Baca, 2013)

2.3.1.3.3. EVALUACION ECONOMICA

“Es la parte final de toda la secuencia de andlisis de la factibilidad de un proyecto. Si no
han existido contratiempos, hasta este punto se sabra que existe un mercado potencial atractivo”
(Baca, 2013, pag. 207) Esta parte del andlisis financiero determina por medio del valor presente

neto (VPN) y la tasa interna de rendimiento (TIR) la rentabilidad de la inversion en cuestion.

2.3.2. METODOLOGIAS APLICADAS POR OTROS INVESTIGADORES O
EXPERTOS

2.3.2.1. ESTUDIO DE PREFACTIBILIDAD: CENTRO DE
ENTRETENIMIENTO EN LA CIUDAD DE SAN PEDRO SULA,
HONDURAS.

El proposito de esta investigacion es presentar los resultados de un estudio de
prefactibilidad para la apertura de un centro de entretenimiento que ofrece servicios de ocio
alternativos en San Pedro Sula. El objetivo principal fue determinar la factibilidad de proporcionar
servicios de entretenimiento para jévenes adultos en la zona, evaluando la aceptacion del mercado,
factibilidad técnica y financiera. La metodologia utilizada fue mixta siendo entonces cuantitativo
y cualitativo, e incluy6 la definicion de la demanda, ubicacion del negocio, tamafio de las

instalaciones, equipo necesario y organizacion del personal, entre otros. El alcance de estudio es
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descriptivo y emplearon la técnica de muestreo no probabilistico, siendo la muestra de 382
personas. Se procedio a desarrollar el proyecto siguiendo la metodologia del PMI. (Fajardo Cabus
& Bonilla Gutiérrez, 2019)

2.3.2.2. PREFACTIBILIDAD DE UNA CERVECERIA ARTESANAL, SAN
PEDRO SULA, CORTES.

El propdsito de esta investigacion es presentar los resultados del estudio de prefactibilidad
de una cerveceria artesanal en San Pedro Sula. El objetivo general fue determinar la rentabilidad
de una planta de cerveceria artesanal desde los puntos de vista de mercado, técnico/legal y
financiero. La metodologia incluyd la elaboracion de un plan de negocios con andlisis de mercado,
entorno, técnico y financiero. Se utilizaron técnicas como el analisis por puntos y capacidades para
definir la ubicacion y el tamafio dptimo, equipos, insumos, procesos y la estructura organizativa.
El analisis econdmico incluyd estados financieros proforma, indice de rentabilidad, punto de
equilibrio y valor presente neto. Teniendo un enfogque cuantitativo no experimental, con un disefio
transeccional descriptivo. La muestra es obtenida de la poblacion de las personas en el rango de
edad de 21 a 40 afios y que obtienen méas del salario minimo siendo estas 78,606 personas,
concluyendo con una muestra de 382 personas los cuales seran los encuestados. (Orellana Ruiz &
Palma Zavala, 2023)

2.3.2.3. PREFACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UN CENTRO DE
BOLICHE EN LA CIUDAD DE SAN PEDRO SULA.

La investigacion se centra en la necesidad humana de entretenimiento y busca ofrecer a los
habitantes de San Pedro Sula una nueva opcion de entretenimiento familiar a través de un centro
de boliche en la ciudad. Se identificé una oportunidad de mercado con una demanda potencial de
aproximadamente 25,000 clientes en la ciudad. Ademas, se evalué la factibilidad financiera del
proyecto utilizando las reglas de decision de Tasa Interna de Retorno (TIR) y Valor Actual Neto
(VAN), y ambos resultados resultaron positivos. Utilizaron como instrumentos la encuesta,
estableciendo una relacion con las variables de investigacion y sus indicadores; y realizaron
entrevistas. El enfoque de la investigacion fue mixto siendo este cuantitativo y cualitativo; es una
investigacion no experimental con un alcance descriptivo. La poblacion tomada fue de 341,936
poblacién econdmicamente activa, sacando una muestra probabilistica de 269 sujetos. (Mercado
Perdomo & Crespin Rovelo, 2018)
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2.3.2.4. PROYECTO DE INVERSION PARA LA CREACION DE UN
CENTRO RECREATIVO CON ENFOQUE EDUCATIVO.

El proyecto se enfoca en evaluar la viabilidad financiera de establecer un Centro recreativo
en el Municipio del Distrito Central que ofrezca actividades de entretenimiento educativas y
culturales a través de areas tematicas. Es una investigacion con un enfoque mixto y descriptivo. El
alcance de la investigacion es de tipo no experimental transeccional o transversal. La muestra fue
de 115 personas y a las cuales se les realizd una encuesta. La encuesta cuantifica mensajes y
contenidos en categorias y subcategorias, las cuales se sometieron a andlisis estadistico e

interpretativo. (Cruz Torres & Yeny Karina, 2017)

2.3.3. INSTRUMENTOS UTILIZADOS POR OTROS INVESTIGADORES O
EXPERTOS

2.3.3.1. ESTUDIO DE PREFACTIBILIDAD: CENTRO DE
ENTRETENIMIENTO EN LA CIUDAD DE SAN PEDRO SULA,
HONDURAS.

Las técnicas utilizadas en esta investigacion fueron: una encuesta aplicada a 382 personas,
que posteriormente fue tabulada por medio del Software SPSS con aplicacion del Alfa de
Cronbach. El cuestionario aplicado consta de 17 preguntas siendo de tipo abiertas y cerradas para
que el encuestado pueda responder mediante encuesta o grupo focal. La encuesta fue aplicada en

linea por medio de Google Forms.

2.3.3.2. PREFACTIBILIDAD DE UNA CERVECERIA ARTESANAL, SAN
PEDRO SULA, CORTES.

En esta investigacion utilizaron la encuesta de estudio de mercado aplicada a 382 personas
con 19 preguntas cerradas con seleccion mdltiple, realizado de forma an6nima y aleatoria durante
6 semanas por medio de Google Forms, el enlace de la encuesta se publicé en redes sociales,
grupos de WhatsApp y a vecinos de los investigadores. El andlisis y tabulacion se hizo mediante

la aplicacion de Microsoft Excel.

2.3.3.3. PREFACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UN CENTRO DE
BOLICHE EN LA CIUDAD DE SAN PEDRO SULA.

Las técnicas e instrumentos utilizados fueron: entrevistas y cuestionarios los cuales se
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realizaron a 269 personas y la cual contenia 16 preguntas cerradas de seleccion multiple, tabulado
y analizado en Microsoft Excel. La encuesta fue realizada por medio de la aplicacién web Forms
de Office 365. Ver anexo 1.

2.3.3.4. PROYECTO DE INVERSION PARA LA CREACION DE UN
CENTRO RECREATIVO CON ENFOQUE EDUCATIVO.

En este estudio de viabilidad financiera se utilizaron como instrumentos, las encuestas con
preguntas abiertas y cerradas que se realizaron a 115 personas, teniendo un total de 12 preguntas
escritas de forma andnima de forma aleatoria a alumnos y maestros de centros educativos privados
del distrito central. Las preguntas eran abiertas y cerradas, estas Ultimas contienen categorias fijas
de respuesta delimitadas con mas de dos alternativas. Las encuestas fueron tabuladas y analizadas

en Microsoft Excel.
2.4. MARCO LEGAL

El marco legal es muy importante establecer que se necesita en Honduras para poder abrir
operaciones para un centro de boliche, el cual establece la guia que debe seguirse para poder

registrarse como sociedad en Honduras y
asi poder ejercer actos de comercio.
2.4.1. OBTENCION DE LA ESCRITURA PUBLICA DE LA SOCIEDAD

Segun la (Secretaria de Desarrollo Econémico, 2021) establece que es una escritura
publica: La Escritura Publica es un instrumento o documento legal que contiene: Los nombres de
las personas que conforman la organizacion, el nombre o razén social de la organizacion, el capital

inicial, su duracion, su naturaleza y objeto. (pag. 8)

También se debe de acudir a un notario publico y brindarle los siguientes datos y

documentos:
a. Nombre o razon social de la Sociedad.
b. Descripcion de la actividad a la que se dedicara la empresa.
c. Domicilio o direccién de la empresa.

d. Capital inicial, dependiendo de la personeria juridica que adopte.
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e. Copia de los documentos personales de los socios: tarjeta de identidad o pasaporte;

Registro Tributario Nacional (RTN) de los socios; y solvencia municipal.
2.4.2. REGISTRO DE LA ESCRITURA PUBLICA EN EL REGISTRO MERCANTIL

Toda sociedad o empresa constituida conforme a lo que establece el Codigo de Comercio
de Honduras debe registrar su escritura publica de constitucion en el Registro Mercantil.

Unicamente debe brindarse los siguientes documentos:
a) Escritura publica de constitucion de la sociedad.
b) Copia de identidad de la persona que realiza el tramite.

c) Realizar el pago por concepto de servicios registrales en base al monto de capital

suscrito. Guiarse con la siguiente Figura 12:

EJEMPLO DEL COSTO EN EL REGISTRO MERCANTIL

SEGUN ACTO O =:/ VALOR DE LATASA
CONTRATO REGISTRAL :

Cuando el acto o contrato fuese de L 200.00 en concepta de fasa

valor indeterminado o cuando no base registral

exceda de L 1,000.00

Cuando el valor exceda de L Ademis de la tasa base
1,000.00 L 1.50 por millar o fraccidn de

millar.

Certificaciones integras, certificado L 300 por las primeras diez

de insipdidn y representaaon paginasy L 20,00 por cada
legal. pagina en EXceso.
Constancias L.200.00

Figura 12. Ejemplo del costo en el registro mercantil

Fuente: (Secretaria de Desarrollo Econdmico, 2021)

También lo podemos ver en la pagina web del Instituto de la Propiedad
HTTPS://WWW.IP.GOB.HN/

2.4.3. REGISTRO EN CAMARA DE COMERCIO E INDUSTRIAS DE CORTES

Segun él (Congreso Nacional de Honduras, 1950) se establece en el Cédigo de Comercio

en el articulo 384 que es obligatorio el registro de todo comerciante en la Camara de Comercio e
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Industrias correspondiente. (pag. 97)

La Tabla 3 especifica el costo que tiene el registro de la empresa segun su capital suscrito:

Tabla 3. Costos de registro para empresas

TABLA DE COSTOS
HASTA Pagaran cada ano
Con t&rmmau::-n
cero (0) y cinco (5)
200,000.00 520.00
200,007.00 400,000.00 850,00
400,007.00 700,000.00 1,850.00
700,007.00 En adelante 3,000.00

*Pagos en Banco Atlantida y BAC
*los costos pueden variar dependiendo de la localidad de la Camara, ya que
cada Camara de Comercio es independiente.

Fuente: (Secretaria de Desarrollo Econémico, 2021)

2.4.4. AFILIACION A LA CAMARA DE COMERCIO

La afiliacidn es opcional, ya que se puede registrar como sociedad, pero la afiliacion es

diferente la cual tiene estos costos en base al capital suscrito en la escritura de constitucion,

la Tabla 4 establece cuanto debe pagarse en lempiras:

Tabla 4. Costos conforme al capital autorizado
COSTOS (L) CAPITAL AUTORIZADOD

“osoe | e | poass |

1.00 50,000.00 200.00
50,000.01 100,000.00 300.00
100,000.01 300,000.00 350.00
300,000.01 400,000.00 425.00
600,000.0 1,000,000.00 550.00

1,000,000.01 2,000,000.00 750.00
2,000,000.01 4,000,000.00 1,300.00
4,000,000.01 £,000,000.00 1,600.00
£,000,000.01 En adelante 1,900.00

Fuente: (Secretaria de Desarrollo Econédmico, 2021)
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Los requisitos los encontramos en la pagina de la Camara de Comercio e Industrias de
Cortes HTTPS://WWW.CCICHONDURAS.ORG/WEBSITE/AFILIACION-Y-REGISTRO/

2.4.5. REGISTRO TRIBUTARIO NACIONAL (RTN)

El Registro Tributario Nacional (RTN) es el documento y mecanismo que ayuda al Servicio
de Administracion de Rentas (SAR) para identificar, ubicar y clasificar a las personas naturales o
juridicas. Los requisitos para obtener el RTN de una empresa mercantil son las siguientes, segln
(Secretaria de Desarrollo Econémico, 2021) establece lo siguiente:

a. Declaracion Jurada de Inscripciones, Inicio de Actividades y Actualizacion al Registro
Tributario Nacional SAR-410 (Persona Juridica)

b. Anexo 410-B, Declaracion Jurada de Inscripciones, Inicio de Actividades y
Actualizacion al Registro Tributario Nacional

c. Original y copia del instrumento de constitucion
d. Copia de la Tarjeta de Identidad o Carné de Residencia del

Representante Legal el cual debe previamente estar inscrito en el Registro Tributario
Nacional

e. Copia de la Tarjeta de Identidad, Pasaporte o Carné de Residencia del presidente de la
Junta Directiva, Administrador, Gerente u otro responsable Subsidiario de la Administracion, los

cuales debe previamente estar inscrito en el Registro Tributario Nacional.

f. Copia de la Tarjeta de Identidad, Pasaporte o Carné de residencia del socio Persona

Natural.

g. Copia del RTN del Socio Persona Juridica o Escritura de Constitucién debidamente
registrada. En caso de ser un Socio extranjero no registrado o incorporada en Honduras, copia del
Identificador Tributario del pais de procedencia o copia apostillada y traducida al espafol de la

Escritura o Certificado de Constitucion

h. En caso de ser solicitado por un apoderado, este debera acompafar original o fotocopia

del poder o carta poder debidamente autenticado y fotocopia de su Tarjeta de Identidad.

41


https://www.ccichonduras.org/website/afiliacion-y-registro/

i. Comprobante de domicilio. Original y fotocopia de uno de los siguientes documentos:
e Recibo de un servicio publico
e Contrato de Alquiler o Arrendamiento Comercial
e Constancia de la Municipalidad o recibo de Bienes Inmuebles
e Contrato de suscripcion de servicios privados (Internet, cable, telefonia). (pag. 12)

También podemos hacerlo en linea por medio de la pagina del SAR?
HTTPS://WWW.SAR.GOB.HN/TRAMITESRTN/

2.4.6. SOLVENCIA MUNICIPAL PARA PERSONAS EXTRANJERAS

Para solicitar la solvencia municipal para personas extranjeras la (Secretaria de Desarrollo

Econdmico, 2021) establece lo siguiente:

Es un requisito para realizar tramites municipales como: Apertura y renovacion de negocio,
cambio o modificacion de volumen de venta, constancia de poseer o no bienes inmuebles,

constancia de vecindad, etc.
REQUISITOS:
1. Formulario de Declaracién Jurada individual de ingresos impuesto personal.

2. Fotocopia del Carné de Residente o pasaporte vigentes con fotocopia de las

entradas y salidas de Honduras.

3. Carta poder autenticada, en caso de que no sea el duefio y fotocopia de identidad

de la persona autorizada.

4. Para reposicion de solvencia por pérdida, robo o extravio no llena formulario,

pasa directamente a la ventanilla AER y paga L.30.00 (pag. 15)

Para ello podemos tramitarlo por medio del Gobierno Digital de la Municipalidad de San
Pedro Sula: HTTPS://WWW.SANPEDROSULA.HN/GOBIERNO-DIGITAL

1 Servicio de Administracion de Rentas de Honduras.
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2.4.7. PERMISO DE OPERACION

Los permisos de operacion es un documento que lo extiende la Municipalidad de San Pedro

Sula para garantizar que el negocio funciona en base a los lineamientos municipales establecidos

en el plan de arbitrios.

Este tramite lo debe de realizar el empresario en la Municipalidad de San Pedro Sula, el

tiempo de entrega depende de la Municipalidad. Cabe destacar que el costo de obtencion sera en

base al monto de declaracion o el volumen del proyecto de ventas al afio y también del giro o

actividad econdmica a la cual se dediquen.

Los requisitos los establece la (Municipalidad de San Pedro Sula, 2023) y son los

siguientes:

Declaracion Jurada anual del Impuesto sobre Industria, Comercio y Servicios,
debidamente llena, con todos los datos solicitados en el formulario electrénico
debidamente firmado y sellado, si se tratara de una persona juridica por el
representante legal del negocio, el cual debera realizarlo via electrénica en el
Sistema de Gestion Municipal (SIGEM).

Fotocopia de la tarjeta de identidad del solicitante, o solicitantes (socios aplica a
una sociedad mercantil), del representante o apoderado legales segln sea el caso.
Si el solicitante es extranjero, debe presentar copia de su carné de Residencia o
Pasaporte.

Copia del R.T.N. del solicitante y/o de los Socios.

Fotocopia de la Escritura de declaracion de Comerciante Individual, si se tiene,
Escritura de Constitucion de Sociedad Mercantil o documento que acredite la

condicion de Persona Juridica, segun sea el caso.

Copia del Contrato de Arrendamiento si alquila firmado por el Arrendador vy el
Arrendatario (Propietario, Representante Legal, Gerente General, Socio) Todos los
requisitos anteriores deberan presentarse en fisico para poder reclamar la licencia

de operacion
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6. Presentar constancia de Rétulos. (pag. 1)
2.4.8. AUTORIZACION DE LIBROS CONTABLES Y ACTAS

(Secretaria de Desarrollo Econdmico, 2021) Es un documento lo extienden las diferentes
Alcaldias para garantizar que la empresa funciona conforme a las leyes municipales. (pag. 16)

El tramite lo realiza el empresario en la Municipalidad de San Pedro Sula, el tiempo es de
dos dias habiles y el costo dependera de acuerdo con lo que establezca el plan de arbitrios de la

municipalidad.
Los requisitos son los siguientes, segun la (Secretaria de Desarrollo Econémico, 2021):
a. Permiso de Operacion de negocio vigente (original y copia para cotejo)
b. Libros debidamente enumerados en orden correlativo.

c. Hojas en blanco o papel continuo, deberd estar ya impreso con la contabilidad

Unicamente, correspondiente a un (1) afio anterior al actual.

d. Solicitud de Autorizacion de libros dirigida a la secretaria Municipal. e. Pago

correspondiente. (pag. 16)
2.4.9. PERMISO PARA LA INSTALACION DE ROTULOS Y VALLA

La obtencién de permiso para instalacion de rétulos y vallas se debe de hacer en la
Municipalidad de San Pedro Sula y el costo dependera del plan de arbitrios de la municipalidad.

Se debe solicitar en el permiso de operacion.
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CAPITULO I1l. METODOLOGIA

Luego de establecer el problema de investigacion y el desarrollo del marco tedrico, se
expondra la metodologia, disefio y enfoque que se desarrollaré en este presente capitulo. A su vez,
se definird las técnicas y procedimientos de cada variable que se debe investigar a continuacion.

3.1. CONGRUENCIA METODOLOGICA

Se establecera en esta seccidn la relacion entre el planteamiento del problema de esta

investigacion con la metodologia a usar.
3.1.1. MATRIZ METODOLOGICA

La Tabla 5 presenta la matriz metodoldgica como herramienta para facilitar la visualizacion

y secuencia légica de la presente investigacion.
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Tabla 5. Matriz metodoldgica del estudio de prefactibilidad

Formulacion del problema

Obijetivo general

Obijetivos especificos

Preguntas de investigacion

Variables

En la actualidad, se
desconoce si realmente ¢es
rentable invertir en un centro
de boliche en la ciudad de
San Pedro Sula, Cortés?

Determinar la rentabilidad de
la apertura de un centro de
entretenimiento enfocado en
el boliche en la ciudad de
San Pedro Sula, Cortés.

Identificar por medio del
andlisis de mercado las
caracteristicas que el centro
de boliche debe de usar a su
favor para representar una
diferencia competitiva.

¢Cuales son las
caracteristicas que el centro
de boliche debe aprovechar
para establecer una
diferencia competitiva en la
ciudad de San Pedro Sula?

Mercado

Identificar las herramientas,
equipo, ubicacion optima del
local e instalaciones que se
requieren para un centro de
boliche por medio del
estudio técnico.

¢ Qué herramientas, equipos,
ubicacién éptima del local e
instalaciones son
identificados como
necesarios para el
funcionamiento eficiente de
un centro de boliche en la
ciudad de San Pedro Sula?

¢Cual es el modelo de

negocio optimo para un

centro de boliche en la
ciudad de San Pedro Sula?

Técnico

Evaluar por medio de un
estudio de rentabilidad
financiera la viabilidad para
un centro de boliche en la
ciudad de San Pedro Sula.

¢Cual es la viabilidad
financiera de un centro de
boliche en la ciudad de San
Pedro Sula?

Financiero

Establecer el marco legal que
se requiere para poder dar
apertura a un centro de
boliche por medio una
asesoria legal.

¢Cuales son los aspectos del
marco legal que se deben
tener en cuenta para la
apertura de un centro de
boliche en la ciudad de San
Pedro Sula?

Legal
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Fuente: Elaboracion propia
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3.1.2. ESQUEMA DE VARIABLES DE ESTUDIO

En el marco de la investigacion sobre la prefactibilidad de un centro de boliche en San
Pedro Sula, Honduras, se han identificado cuatro variables clave que guiarén el estudio. Mismas

que se pueden observar a continuacion:

I—) Demanda

Preferencias y
> Mercado —» comportamientos del
mercado local

Inversion inicial r Costos operativos

— Financiero

Proyeccion de ingresos L Retorno de inversion

Espacio
— Tecnico
Equipo

Modelo de negocios

Licencias

» Legal

Regulaciones

Figura 13. Diagrama de variables del estudio

Fuente: Elaboracion propia

3.1.3. OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

En esta seccidn se establece la definicion conceptual y operacional de cada variable las
cuales ya fueron mencionadas anteriormente. Permite identificar los indicadores que establecen la

correcta medicion para cada variable independiente, ya sea de forma cualitativa o cuantitativa.

En la Tabla 6 se observa la operacionalizacion de las variables con su dimension, indicador,
preguntas y técnicas empleadas para la correcta evaluacion de cada variable que permitird analizar

la viabilidad del centro de boliche.
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Tabla 6. Operacionalizacion de las variables

. Definiciéon . ., . .
Variable - Dimensién Indicador Preguntas Técnicas
Conceptual Operacional
¢Haido usted a un Encuesta
centro de boliche?
¢Si hubiera mucha
, . afluencia de personas
Numero de clientes o Encuesta
romedios diarios recurriria a un centro
P de boliche?
Demanda ¢Que, tan m_te_resado
estaria de visitar un Encuesta
centro de boliche?
¢Qué cantidad de
Frecuencia Veces recurrirfa si su
El estudio de mercado es . romedio de rupo social llega Encuesta
un proceso sistematico Operacionalmente, esto se logra gsistencia ?rec%entementega un
que implica la mediante la identificacion de centro de boliche?
recopilacion y analisis de objetivos, el disefio de |a 5t .
Mercado | informacion especifica Investigacion, la recopilacion y (e b0 e
sobre un mercado para | 2nalisis de datos, y la presentacién entretenimiento Encuesta
comprender sus de conclusiones con el fin de _ prefieres?
pt hy informar la toma de decisiones Frecuencia | ¢Que cantidad de
caracieristicas y empresariales. promedio de visita | veces recurre a un
tendencias. a otras alternativas | centro de Encuesta
de entretenimiento | entretenimiento al
. mes?
Preferencias y —— -
- ¢Cual es su red social
comportamiento . Encuesta
favorita?
del mercado ” -
¢Con cuantos amigos
Numero de clientes | / familiares suele
Lo o Encuesta
promedios diarios asistir a los centros
de entretenimiento?
Numero de En entretenimientos
opciones o de competencia,
. L . Encuesta
modalidades ¢Qué modalidad
preferidas prefiere?
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Continuacién de la Tabla 6

. Definicion . L . "
Variable - Dimensidn Indicador Preguntas Técnicas
Conceptual Operacional
; Cuanto dinero se .
. . SO Estudio
Capital de trabajo necesita para dar - .
. financiero
apertura al negocio?
Inversién inicial ¢ COmMo esta
Distribucion del distribuido el capital | Estudio
capital total estimado de la financiero
empresa?
¢QUué cantidad de
dinero asigna en su
Encuesta
presupuesto mensual
para entretenimiento?
¢Qué cantidad
El estudio financiero es pagaria por una hora Encuesta
un proceso integral que Operacionalmente, implica la en un centro de
implica analizar la recopilacion de datos financieros, Proyeccion de boliche?
nplic . pria P rroy Ingresos por ventas ——~—;
viabilidad econémica y proyecciones, analisis de ingresos ¢Cual esel % Estudio
Financiero | monetaria de una rentabilidad y presentacion de promedio de financiero
empresa 0 proyecto, informes para respaldar decisiones inflacién anual?
evaluando estados informadas en el &mbito ¢Le gustaria que el
financieros, riesgos y econémico. centro de
oportunidades. entretenimiento de su | Encuesta
preferencia sirviera
comida rapida?
;, Cuénto seria el gasto .
¢ g Estudio
Gastos total por pago de financiero
T némina?
administrativos ;, Cuénto seria el gasto
estimados anuales | ¢ g Estudio
. total por pago de - .
Costos operativos e financiero
publicidad?
¢Cuanto seria el gasto
Gastos financieros | total por pago de Estudio
estimados anuales | intereses y cuota del | financiero

préstamo?
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Continuacién de la Tabla 6

. Definicion . L . "
Variable - Dimensidn Indicador Preguntas Técnicas
Conceptual Operacional
; Cuanto seria el gasto .
E)or pago de servigcios Estudio
io fi i . o financiero
Erlw esr%]gelgofm?: CrlslrO jes Operacionalmente, implica la Costos operativos Gastos operativos publicos?
un pr ntegral q peracion: » Imp . estimados anuales | ¢Cuénto seria el gasto .
implica analizar la recopilacién de datos financieros, por pago de Estudio
viabilidad econémica 'y proyecciones, analisis de - financiero
. . . e . mantenimiento?
Financiero | monetaria de una rentabilidad y presentacion de .Cual es Ia tasa
empresa o proyecto, informes para respaldar decisiones TIR ?nterna de retorno de Estudio
evaluando estados informadas en el ambito Retorno de esta inversion? financiero
financieros, riesgos y econémico. inversion - Cual es el vaior
oportunidades. ¢ Estudio
P VAN actual neto de esta - )
: L financiero
inversion?
¢Cuantos metros
Espacio fisico cuadrados de Estudio
requerido instalacién son técnico
Espacio necesarios?
L, . ; Qué centro
Ubicacion optima LQue ce
comercial usted Encuesta
del local ,
frecuenta més?
Es una fase del andlisis Cantidad de aires ¢Cuantos A/C se Estudio
de viabilidad que evalda | Implica la identificacion de acondicionados requieren? técnico
la practicidad de requerimientos técnicos, la Numero de pistas ¢Cuéntas pistas de Estudio
implementar soluciones | evaluacién de alternativas, el de boliche boliche se requieren? | técnico
Técnico técnicas en un proyecto, | andlisis de la capacidad técnica, la Numero de o~ . .

R : L AP ¢ Qué cantidad y tipos .
abarcando aspectos planificacion de la implementacién accesorios ptimos de 20Cesorios se Estudio
como tecnologia, y la estimacion de costos para el juego de requieren? técnico
infraestructura y asociados. Equipo boliche g )
capacidad del personal. . . , Cuantos y que tipo .

P P Cantidad de equipo | 05 y que tip Estudio
L : de equipo audiovisual | "
audiovisual optimo : técnico

se requiere?

- ; Cuantos y que tipo .
Requerimiento de ¢ 0 y gue tip Estudio
. - de equipo de cocina o
equipo de cocina : técnico

se requiere?
Numero de ¢Cuanto personal se Estudio
personal requerido | requiere? técnico
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Continuacién de la Tabla 6

. Definicion . L . "
Variable - Dimensidn Indicador Preguntas Técnicas
Conceptual Operacional
Namero de -
. . . ¢ QUué tipo de
licencias necesarias | |: - . .
. . licencias se requieren | Estudio
Licencias para el
. L . . para la apertura del legal
Es una investigacion funcionamiento del negocio?
integral que evalua los . . negocio '
L Implica revisar el marco legal, AT
aspectos juridicos y . . ¢ Qué tipo de
normativos de un evalua_r riesgos, garantizar el . . . sociedad brinda los .
Legal . cumplimiento normativo, revisar Tipo de sociedad a . - Estudio
proyecto o entidad, . o mejores beneficios
contratos y, en ocasiones, buscar constituir L legal
asegurando el : - para la constitucion
- asesoramiento legal especializado. . .
cumplimiento de leyes y Regulaciones del negocio?
regulaciones. ¢ Qué impuestos
Costo de impuestos | deberan pagarse para | Estudio
para la operacion la operacion del legal
negocio?

Fuente: Elaboracion propia
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3.2. ENFOQUE Y METODOS

En la Figura 14 se puede apreciar el esquema general del enfoque de la presente

investigacion, asi como el conjunto de herramientas y métodos a utilizarse:

Enfoque:
Cuantitativo

Alcance:

Descriptivo

Disefio:
No experimental
transeccional

|
S e Estudio técnico Estudio financiero
mercado
J Andlisis de Diagrama de Andlisis de punto Estado de
Encuesta . -+ S —
capacidad bloques de equilibrio resultado proforma

) Evaluacién
cuantitativo por [fea .
econdémica
puntos

Analisis o

Figura 14. Disefio del esquema metodoldgico

Fuente: Elaboracion propia

3.2.1. ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

El enfoque de esta investigacion es cuantitativo, el cual segun establece (Ortega, 2018) un
se enfoca “en las mediciones numéricas. Utiliza la observacion del proceso en forma de
recoleccion de datos y los analiza para llegar a responder sus preguntas de investigacion. Este
enfoque utiliza los analisis estadisticos.” (pag. 3) es decir, que este enfoque utiliza el analisis de
los datos numéricos capturados durante el proceso de recoleccion para comprobar las hipétesis

planteadas en la investigacion.
3.2.2. ALCANCE DE LA INVESTIGACION

El alcance de esta investigacion es descriptivo, pues se busca analizar y describir las
caracteristicas y comportamientos de un grupo especifico de la poblacion, a fin de utilizar esta

informacién para tomar decisiones respecto a la factibilidad de inversion y seleccion de
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requerimientos deseados por los clientes potenciales.
3.2.3. DISENO DE LA INVESTIGACION

La presente investigacion es no experimental de tipo transeccional, pues no se pretende
llevar a cabo la manipulacion de variables, y tal como lo indica (Hernandez, 2014) solo se
observaran los fendmenos objeto de estudio, en su contexto natural para analizarlos, ademas esto

se hara en un punto especifico en el tiempo. (pag. 152-154)
3.2.4. METODOS Y HERRAMIENTAS

Dado que esta investigacion consiste en un estudio de prefactibilidad, las herramientas a
utilizar estan agrupadas segun las fases para este fin, evaluando inicialmente el comportamiento
del mercado por medio de encuestas, posteriormente el aspecto técnico que incluira el uso del
andlisis de capacidad en base a la demanda estimada, el diagrama de bloques para definir el proceso
Optimo para la operacion y el analisis cuantitativo por puntos para identificar la ubicacion optima
del local, luego se evaluara el aspecto financiero que consistira en el desarrollo de algunos analisis

de estimacion para finalmente determinar la viabilidad de la inversion.
3.3. DISENO DE LA INVESTIGACION

En este apartado se revisara la poblacion objetivo, la determinacion de la muestra y la

técnica de muestreo a utilizar para aplicar las herramientas de la investigacion.
3.3.1. POBLACION

El primer paso del proceso de disefio de muestreo consiste en definir y especificar con
precision la poblacién meta a estudiar, es decir, al conjunto de elementos que poseen la

informacidn buscada por los investigadores y sobre la cual se haran las inferencias pertinentes.

Para la presente investigacion, se delimitard la poblacion en personas en los siguientes

factores:
e Edad: personas de 20 a 44 afos.
e Economia: Formar parte de la poblacion econdmicamente activa.
e Ubicacion: Residir dentro del casco urbano.

e Género: Sin distincion de género.
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Dicho lo anterior, de acuerdo con (INE, 2018) referente a San Pedro Sula, “la poblacion
del municipio es de 777,877 personas la cual estd compuesta por 369,197 hombres y 408,680
mujeres. Con una poblacién en el area urbana de 736,751 personas, y en el area rural de 41,126
personas.” (pag. 3) De acuerdo con la Tabla 7, el grupo de edades que serdn objeto de estudio
equivale a 311,221 personas de la zona urbana, lo que representa un 42.24% del total de la
poblacién de dicha zona.

Tabla 7. Poblacion al 2018 segun rangos de edad en San Pedro Sula, Cortes

0-4 73,142 37,287 35,854 68,991 4151

59 78,262 39,906 38,355 73,625 4,636
10-14 79,322 40,055 39,266 74,882 4,440
15-19 78,130 36,821 41,310 73,844 4,287
20-24 76,737 35,082 41,655 72,585 4152
25-29 78,768 36,006 42,762 74,714 4054
30-34 68,683 31,608 37,075 65,245 3438
35-39 56,548 26,163 30,385 53,740 2,807
40-44 47,231 22,09 25,135 44,937 2,294
45-49 36,688 17,309 19,379 34,914 1,774
50-54 28,844 13,537 15,307 27,406 1438
55-59 21,943 10,027 11,916 20,869 1,074
60-64 17,033 7,079 9,255 16,152 881
65-69 13,376 5,802 7,574 12,749 627
70-74 9,002 3,866 5,135 8,548 453
75-79 6,145 2,641 3,504 5815 330
80+ 8,024 3,210 4,814 7,734 290

Fuente: (INE, 2018)

Ademas, segun datos del (INE, 2022) el 63% de la poblacion que se encuentra en edad de
trabajar, actualmente forma parte de la poblacién econdmicamente activa. (pag. 11) Por lo tanto,

la poblacion que sera objeto del presente estudio es de 196,069 personas.
3.3.2. MUESTRA
(Hernandez, 2014) define la muestra como:

Un subgrupo de la poblacion de interes sobre el cual se recolectaran datos, y que tiene que
definirse y delimitarse de antemano con precision, ademas de que debe ser representativo
de la poblacién. (pag. 173)

De acuerdo con (Baca, 2013, pag. 41) la ecuacion 1 demuestra el calculo a ejecutar para
obtener la muestra de una poblacién conocida:
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B NZ?%pq
T E2(N-1) + Z%pq

n

Donde:

N = poblacion total

Z = distribucion normalizada. Si Z = 1.96 el porcentaje de confiabilidad es de 95%
p = proporcidn de aceptacion deseada para el producto

g = proporcion de rechazo

E = porcentaje deseado de error

Para el estudio actual, se utilizard un nivel de confianza del 95%, con un margen de error
del 5%, considerando que ambas proporciones equivalen a 50% cada una y que la poblacion total
es de 196,069 personas, entonces:

B NZ%pq
E2(N-1)+ Z%pgq

n

~ (196,069)(1.962)(0.5)(0.5)
" = 0.052)(196,069 — 1) + (1.962)(0.5)(0.5)

n = 384
Por lo tanto, la muestra determinada para el presente estudio es de 384 personas con las
caracteristicas de delimitacién previamente establecidas.
3.3.3. TECNICAS DE MUESTREO

En esta seccion se establece las técnicas que se usaron para seleccionar los 384

participantes en las encuestas.
3.3.3.1. MUESTREO

(Baca, 2013) establece el muestreo como “seleccion de una pequefia parte estadisticamente

determinada, para inferir el valor de una o varias caracteristicas del conjunto.” (pag. 39)

3.3.3.2. MUESTREO PROBABILISTICO

Definido de manera general, este método de muestreo implica examinar una porcion

especifica de la poblacion con el propdsito de reflejar de manera precisa a toda la poblacion. En
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otras palabras, se busca extrapolar resultados aplicables a la poblacion completa mediante el

analisis de una muestra representativa.

Para este estudio se utilizo la técnica de muestreo probabilistico, la cual se implement6 de

la siguiente forma:

1.

2.

Elaboracion de encuestas en Google Forms.

Propagacion del enlace de encuesta en redes sociales, grupos de WhatsApp,

comparieros de trabajo y familiares.

Durante 6 semanas se recopilaron las respuestas a la encuesta de forma anénima y

aleatoria.

Se obtuvo resultados de cada respuesta y se elaboraron graficas para tener una

mejor visualizacion de las respuestas obtenidas.

Anadlisis de cada respuesta y establecer conclusiones para elaborar una estrategia de

mercado.

3.3.3.3. TIPO ESTRATIFICADO

Se agrupan los elementos de la poblacién en grupos en funcion de las caracteristicas

esenciales de interés para el estudio que se debe realizar (homogeneidad) y se seleccionan los

elementos de la muestra de cada uno de los grupos de manera aleatoria.

El nimero de elementos de la muestra pertenecientes a cada grupo es proporcional al

numero de elementos de cada uno de ellos con respecto a la poblacion total.

3.3.3.4. UNIDAD DE ANALISIS

El autor (Hernandez, 2014) indica lo siguiente respecto a la unidad de analisis:

Por tanto, para seleccionar una muestra, lo primero que hay que hacer es definir la unidad

de muestreo/analisis (si se trata de individuos, organizaciones, periodos, comunidades,

situaciones, piezas producidas, eventos, etc.). Una vez definida la unidad de

muestreo/andlisis se delimita la poblacion. (pag.173)

Se analizaron las personas residentes en San Pedro Sula, Cortés, que tengan una edad entre

los 20 y 44 afos, y que perciban por lo menos el salario minimo actual.
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3.3.3.5. UNIDAD DE RESPUESTA

La unidad de respuesta la brinda el porcentaje y esta asociado al valor que toma la Tasa
Interna de Retorno (TIR), es esta variable dependiente la que determina la rentabilidad del
proyecto.

3.4. TECNICAS, INSTRUMENTOS Y PROCEDIMIENTOS APLICADOS

En el presente estudio se desarrollaron diferentes técnicas, instrumentos y procedimientos
para determinar la prefactibilidad del centro de boliche, a continuacion, se detallan como
corresponde.

3.4.1. INSTRUMENTQOS

Un investigador puede hacer uso de cualquier recurso que le permita la obtener datos que
le sirvan para analizar y evaluar cada una de las variables independientes para comprobar la
hip6tesis de la investigacion. Es esencial que los instrumentos usados puedan ser validados y

confirmar su grado de confiablidad para la determinacion de resultados.
3.4.1.1. ENCUESTA

En el presente estudio se desarrolld6 una encuesta basada en un muestreo realizado

previamente para determinar el grupo estratificado de enfoque.
3.4.2. TECNICAS
Las técnicas utilizadas durante el presente estudio son las siguientes.
3.4.2.1. ANALISIS PESTEL

El estudio PESTEL evalu6 el entorno politico, econémico, social, tecnolégico, ambiental
y legal para el centro de boliche en San Pedro Sula. Se destacd la estabilidad politica, el
crecimiento de empleos a través de Call Centers, la influencia de la cultura norteamericana en la
poblacién joven y factores ambientales como el aumento de la temperatura. Estos aspectos fueron
esenciales para anticipar oportunidades y desafios en el mercado, ya que el sampedrano esta abierto

a nuevas formas de entretenimiento tal cual esta dandose ahorita con el juego del padel.
3.4.2.2. ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

El andlisis de las Cinco Fuerzas de Porter ofrecid una vision detallada del entorno
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competitivo. Se identificd la ausencia de competidores directos, el poder moderado de negociacion
de los compradores, la estrategia de diferenciacién para contrarrestar productos sustitutos y
desafios en el poder de negociacién con proveedores extranjeros. La baja amenaza de nuevos

competidores se considerd como una oportunidad clave.
3.4.2.3. LIENZO DEL MODELO DE NEGOCIO

El lienzo del modelo de negocio proporciond una representacion visual del modelo de
negocio propuesto para el centro de boliche. Se enfocd en la diferenciacion a través de un juego
entretenido, una sala de espera con opciones adicionales y una experiencia centrada en el cliente.
La estructura de ingresos se baso en tarifas de juego respaldadas por la disposicion financiera de
la demanda potencial. Recursos clave, actividades esenciales y colaboraciones estratégicas se

identificaron para respaldar el funcionamiento efectivo del negocio.
3.4.2.4. ANALISIS DE CAPACIDAD

El analisis de capacidad permitié poder conocer las dimensiones éptimas que el centro de
boliche deberia tener, asi como a su vez brindo un andlisis de equipo necesario para brindar el
servicio esperado. Otros aspectos como el recurso humano necesario y las dimensiones optimas

del local también fueron determinadas por medio de este analisis.
3.4.2.5. ANALISIS CUANTITATIVO POR PUNTOS

Este andlisis permitié ponderar los resultados de las posibles ubicaciones donde los
consumidores seleccionaron como mejor ubicacion para la apertura del centro de boliche, asi como
también enfocados en ciertas caracteristicas que habian sido predefinidas por los investigadores.

Se tomo en consideracion factores como ubicacidn estratégica, seguridad y parqueo.
3.4.2.6. DIAGRAMA DE BLOQUES

Por medio de este diagrama, se identifico el flujo del proceso considerando en este sentido
al cliente como la materia prima, y la ruta que este ha de tomar para solicitar el servicio del juego,
de tal manera que se pueda reducir los pasos innecesarios y optimizar el tiempo necesario para

habilitar el espacio para los jugadores.
3.4.2.7. ESTADO DE RESULTADO PROFORMA

Con el fin de desarrollar esta técnica, fue necesario el uso de Microsoft Excel, como
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plataforma para desarrollar los calculos necesarios para determinar:
e Utilidad neta del proyecto y,
e Flujos de efectivo netos del proyecto
3.4.2.8. EVALUACION ECONOMICA

El estudio de evaluacion economica es practicamente el resultado del uso de las técnicas y
herramientas previas, y su objetivo es el de determinar la viabilidad financiera del negocio a través

de los célculos del valor presente neto y la tasa interna de retorno.
3.5. FUENTES DE INFORMACION

En esta seccion se mencionan las pautas utilizadas para las etapas de la presente

investigacion, categorizadas por primarias y secundarias.
3.5.1. FUENTES PRIMARIAS

Las fuentes primarias que proporcionaron informacion de primera mano para efectos de

los calculos y estimaciones realizadas en esta investigacion fueron:
e Las encuestas aplicadas a la muestra seleccionada
e INE - Instituto Nacional de Estadistica
e BCH - Banco Central de Honduras
3.5.2. FUENTES SECUNDARIAS

Las fuentes secundarias utilizadas en la presente investigacion son libros de texto, sitios

web, legislaciones y estudios de prefactibilidad previos.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y ANALISIS

En el presente capitulo se detallan los resultados de la investigacion realizada desde las
perspectivas del mercado, técnicas, legales y financieras, a fin de poder comprobar la hipétesis del
estudio.

4.1. INFORME DEL PROCESO DE RECOLECCION DE DATOS

A continuacion, se presentan los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a la muestra
seleccionada de la poblacion econdmicamente activa de la ciudad de San Pedro Sula, Cortés. La
aplicacion de las encuestas dio inicio el domingo 3 de diciembre de 2023y finalizo el domingo 17
de diciembre de 2023; se obtuvieron 385 respuestas. La encuesta fue realizada en Microsoft Forms

y recopilada en Microsoft Excel.
4.2. RESULTADOS Y ANALISIS DE LAS TECNICAS CUANTITATIVAS

Para el presente estudio de prefactibilidad, se llevd a cabo el uso especifico de encuestas
(técnica cuantitativa), a continuacion, se detalla el desarrollo de las preguntas de dicha encuesta:

4.2.1. GENERO DE LA POBLACION

1%

= Femenino
= Masculino

= Otros

Figura 15. Grafico de distribucion por genero de la poblacion

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta en Microsoft Forms.

En este estudio se pudo demostrar que el 55% de los encuestados son del género femenino,
un 44% del género masculino y un 1% de la poblacién no se identifica con ninguno de los géneros
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antes mencionados, con lo que se concluye que la mayoria de los clientes potenciales para el centro

de boliche son del género femenino.

4.2.2. EDAD DE LA POBLACION

60.00%

49.09%
50.00%

40.00%

30.00% 27.79%

20.00%

10.39%
7.53%

10.00%
2.86% . . 2.34%
0.00% = -
Menor de 18 18 - 25 aflos 26 -35afios 36 -45afios 46 -55afios Mayor de 55
afios afios

Figura 16. Grafico de rango de edades de la poblacién encuestada

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta en Microsoft Forms.

La mayoria de la poblacién encuestada se encuentra en el rango de 18-25 afios con el
porcentaje de 49.09%, seguido del rango de 26-35 afios con un porcentaje de 27.79%, y la minoria
de los encuestados se encuentra en el rango de los menores de 18 afios y 36 afios en adelante. En
conclusidn, el rango de edad de los clientes potenciales es de 18 a 35 afios que representa un

76.88% del total de los encuestados.
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4.2.3. RESIDENTES DE SAN PEDRO SULA

= No

=S

Figura 17. Grafico de encuestados residentes de San Pedro Sula

Fuente: Elaboracidn propia con datos de la encuesta en Microsoft Forms.

El 86.23% de los encuestados afirmaron residir en la ciudad de San Pedro Sula, Cortes, y
solo una pequefia porcion del 13.77% no son residentes de dicho lugar.

4.2.4. PERSONA ECONOMICAMENTE ACTIVA

16.10%

= No

=S

Figura 18. Grafico de personas economicamente activas

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta en Microsoft Forms.
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El 83.90% de los encuestados son personas econdmicamente activas y el 16.10% son

personas econdmicamente no activas.

4.2.5. INGRESO MENSUAL

35.00% 32.99%
30.00%

25.00%

19.48%
20.00% 17.66%

15.58% .
15.00% 14.29%

10.00%
5.00%

0.00%
Hasta 11,000 De 11,001 a De 15,001 a De 20,001a Mayor a 25,000
15,000 20,000 25,000

Figura 19. Gréfico del ingreso mensual en lempiras de los encuestados

Fuente: Elaboracién propia con datos de la encuesta en Microsoft Forms.

El 32.99% tienen un ingreso mensual mayor a L.25,000, un 17.66% tiene un ingreso
mensual menor a L.11,000, un 19.48% tiene un ingreso mensual de hasta L.20,000.00, un 14.29%
tiene un ingreso mensual de L.20,001 hasta L.25,000 y un 15.00% tiene un ingreso mensual de
L.11,001 hasta L.15,000. En conclusion, el 66.76% de los encuestados reciben un ingreso mensual
mayor de L.15,000.
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4.2.6. RANGO PROMEDIO DESTINADO A ENTRETENIMIENTO
60.00%
49.87%

50.00%

40.00%

29.61%

30.00%

20.52%
20.00%

10.00%

0.00%

De 0 a 500 De 501 a 1,000 De 1,001 en adelante

Figura 20. Grafico de rango promedio de dinero mensual destinado a entretenimiento

Fuente: Elaboracidn propia con datos de la encuesta en Microsoft Forms.

En conclusién, el 79.48% de los encuestados, indicaron destinar un total de L.501 en

adelante para entretenimiento de su total de ingresos percibidos mensualmente.

4.2.7. PREFERENCIA DE REDES SOCIALES

Instagram

Tik Tok 24.16%

Facebook 23.12%

Twitter (Ahora X) - 4.16%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

Figura 21. Grafico de preferencia de redes sociales (ler lugar de la lista)

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta en Microsoft Forms.

37.40%

40%
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En conclusion, el 37.40% de los encuestados posicionan a Instagram como su red social
favorita, sequida de Tik Tok con un 24.16% y Facebook con un 23.12%. Ello nos indica que lo
maés recomendable para el centro de boliche es posicionar su promocion en estas 3 redes sociales
para llegar a la mayor cantidad de personas posibles.

4.2.8. PREFERENCIA DE UBICACION

City Mall e 34.81%
Mall Altara [ 30.91%
Mall Galerias del Valle [N 14.55%
Century Business Square [ 8.83%
MegaMall [ 5.45%
otros [ 4.68%

Mall Multiplaza | 0.78%

0% 5% 10%  15% 20% 25% 30% 35% 40%

Figura 22. Grafico de preferencia de centro comercial en San Pedro Sula

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta en Microsoft Forms.

El 34.81% de los encuestados indicaron que el centro comercial que frecuentan con mayor
regularidad es el City Mall, seguido de Mall Altara con un 30.91%. En conclusion, las zonas méas
convenientes para ubicar el centro de boliche estan entre la suroeste y noroeste de la ciudad de San
Pedro Sula.
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4.2.9. PREFERENCIAS DE ENTRETENIMIENTO

60.00%
51.43%
50.00%

40.00%

30.00%

0,
20.00% 18.44%

9.87%

10.00% 7.01%  7.01% 5979
=
0.00% —_—
Cine Futbol Golf Centros de Padel Otros Teatro

arcade

Figura 23. Grafico de preferencias de medios de entretenimiento de los encuestados

Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta en Microsoft Forms.

De acuerdo con los resultados de la encuesta, el 51.43% prefieren el cine como medio de
entretenimiento predilecto, seguido del futbol con un 18.44%. Si bien, esto es un claro indicador
de los productos sustitutos que hay en el mercado, también se puede aprovechar como un punto de
referencia de los gustos de los clientes potenciales y los lugares que suelen visitar con mayor

regularidad deben de contar con variables similares a las descritas anteriormente.
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4.2.10. FRECUENCIA DE VISITA A CENTROS DE ENTRETENIMIENTO

50.00%
45.00%
40.00%
35.00%
30.00%
25.00%
20.00%
15.00%
10.00%

5.00%

0.00%

Figura 24. Grafico de frecuencia de visita a centros de entretenimiento de los encuestados

45.71%

22.08%

15.58%
11.17%
3.64%
1.82%
I —

Nunca Diariamente Una vez por Dos veces por Una vez por Dos veces por
semana semana mes mes

Fuente: Elaboracidn propia con datos de la encuesta en Microsoft Forms.

De acuerdo con los resultados de la encuesta, el 67.79% de los encuestados frecuentan sus

centros de entretenimiento de preferencia entre una y dos veces al mes, y tan solo el 26.75% de las

personas frecuentan estos sitios entre una y dos veces por semana. En conclusién, la estrategia del

centro de boliche debe de consistir en maximizar esta frecuencia con una oferta atractiva y que

permita a los clientes la posibilidad de asistir m&s de una vez, considerando los aspectos

previamente analizados.
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4.2.11. PREFERENCIA DE DIAS A VISITAR LOS CENTROS DE
ENTRETENIMIENTO

Sabado | 33.25%
Viernes [ 22.60%
Domingo  [INEEEEGEGGEE 19.22%

Jueves [ 9.35%

Martes [ 7.27%

Lunes [ s5.45%

Miércoles [ 2.86%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

Figura 25. Grafico de preferencia de dias para visitar un centro de entretenimiento (ler
lugar de la lista)

Fuente: Elaboracién propia con datos de la encuesta en Microsoft Forms.

En conclusion, el 33.25% de las personas prefieren visitar centros de entretenimiento los
dias sdbado, seguido con un 22.60% para los dias viernes y un 19.22% para los domingos, lo que
indica claramente que el 75.07% de los encuestados prefieren visitar estos lugares los fines de

Semana.
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4.2.12. PREFERENCIA DE CIRCULO SOCIAL CON EL QUE SE ASISTE A UN
CENTRO DE ENTRETENIMIENTO

23.64% = Amigos o compafieros
43.64%

= Con familiares
= En pareja

Solo

Figura 26. Grafico de preferencia de compafiia en centros de entretenimiento de los
encuestados

Fuente: Elaboracién propia con datos de la encuesta en Microsoft Forms.

En conclusion, el 43.64% de los encuestados prefiere salir con amigos y compafieros (de

trabajo 0 centros educativos), y un 27.01% prefiere salir con familiares, lo que indica que

incluyendo aquellas personas que gustan de salir con sus parejas, el 97.29% de las personas

prefieren disfrutar del entretenimiento acompafiados.
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4.2.13. NUMERO DE PERSONAS CON LAS QUE ASISTE A CENTROS DE
ENTRETENIMIENTO

= De 2 a3 personas
= De 4 a 5 personas

= De 6 en adelante

Figura 27. Grafico de grupos de personas esperadas en el centro de entretenimiento segin
los encuestados

Fuente: Elaboracién propia con datos de la encuesta en Microsoft Forms.

En conclusién, el 60.78% de los encuestados afirman salir mayormente con grupos de dos
a tres personas, y solo un 39.22% suele hacerlo con grupos de cuatro personas en adelante. Este
aspecto es critico para el negocio del centro de boliche, pues de ello dependera en gran parte los

aspectos técnicos que se deben cubrir para satisfacer la demanda en el local.
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4.2.14. PREFERENCIA DE MODALIDAD DE COMPETENCIA EN CENTROS DE
ENTRETENIMIENTO

= Partidas casuales

= Torneos

Figura 28. Grafico de preferencia de modalidades de competencia

Fuente: Elaboracidn propia con datos de la encuesta en Microsoft Forms.

De acuerdo con los resultados de la encuesta, el 81.82% de las personas prefieren la

modalidad de partidas casuales, y solo un 18.18% se inclina por la opcién de torneos competitivos,

por lo que la estrategia del centro de boliche debe de enfocarse en impulsar esta tltima y brindar

una experiencia gratificante para aquellos que decidan optar por la primera modalidad.
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4.2.15. CONOCIMIENTO SOBRE CENTROS DE BOLICHE

= No

u Sj

Figura 29. Grafico de conocimiento general sobre el juego de bolos

Fuente: Elaboracidn propia con datos de la encuesta en Microsoft Forms.

En conclusion, el 87.27% de los encuestados afirman conocer o haber jugado boliche
alguna vez en su vida. Esto solo afirma lo expresado anteriormente, y es que la mayor parte de las
personas conocen sobre este medio de entretenimiento debido a la influencia de la cultura

norteamericana en la vida de los hondurefios.
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4.2.16. NIVELES DE ATRACTIVIDAD HACIA UN CENTRO DE BOLICHE

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

2.86%
Asisitiria a un centro de boliche BRI} l 12.21% 53.25%
3.12%
Jugaria al boliche con amigos / compafieros 15.32% m 55.84%
3.12%
Jugaria al boliche con familiares BEERAY7 10.13% 54.81%
3.90%

Jugaria al boliche en pareja 15.32% 8.83% 54.29%
Visitaria el boliche si hubiera mucha afluencia de personas 17.14%  13.25% 25.19% 28.57%

B Totalmente desacuerdo M Desacuerdo M Ni de acuerdo ni en desacuerdo De acuerdo M Totalmente de acuerdo

Figura 30. Grafico de atractividad hacia las actividades del boliche

Fuente: Elaboracidn propia con datos de la encuesta en Microsoft Forms.

De acuerdo con los resultados de la encuesta, el 53.25% de los encuestados asistirian a un
centro de boliche, 55.84% jugaria boliche con amigos y/o compafieros, 54.81% jugaria boliche
con familiares, 54.29% jugaria boliche en pareja y el 28.57% estaria dispuesto a visitar el centro

de boliche en un momento de mucha afluencia de personas.

Se tomaran estos resultados para determinar la demanda potencial haciendo uso de la

técnica Chain Ratio Method en los apartados posteriores.
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4.2.17. PREFERENCIA DE SERVICIOS ADICIONALES EN UN CENTRO DE

BOLICHE
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Comida rapida
Cafe
Juegos de mesa
Area de juegos para nifios
Videojuegos
Billar 17.92% 13.77%

M Nada importante M Poco importante B Ni importante ni no importante Algo importante B Muy importante

Figura 31. Grafico de preferencia sobre servicios complementarios

Fuente: Elaboracién propia con datos de la encuesta en Microsoft Forms.

De acuerdo con los resultados de la encuesta, el 59.22% de los encuestados indican que el
servicio de comida rapida es muy importante para un centro de boliche, adicional un 49.87%
indican lo mismo sobre el café, el 32.73% sobre los juegos de mesa, el 39.22% opinan lo mismo
sobre el area de juegos para nifios, el 21.56% sobre los videojuegos y por Gltimo un 22.60%

considera muy importante el billar.

En conclusion, se tomaran los principales resultados para determinar la oferta de productos

0 servicios complementarios para este negocio.
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4.2.18. PREFERENCIA DE COSTO DE UNA HORA EN UN CENTRO DE BOLICHE

2.86%

= De 400 a 600
= De 601 a 800
= Mas de 800

Figura 32. Grafico de precio esperado por los clientes potenciales

Fuente: Elaboracidn propia con datos de la encuesta en Microsoft Forms.

En conclusion, el 81.82% de los encuestados, consideran que pagarian entre L.400 y L.600
por una hora de juego en un centro de boliche.

4.2.19. PREFERENCIA DE HORARIO DE ASISTENCIA A UN CENTRO DE
BOLICHE

1.56%

= Noche (6:00 pm - 12:00 am)
= Tarde (1:00 pm - 5:00 pm)

= Mafiana (9:00 am - 12:00
pm)

Figura 33. Grafico de horario preferido para asistir al centro de boliche
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Fuente: Elaboracion propia con datos de la encuesta en Microsoft Forms.

En conclusion, el 80.78% de las personas preferirian asistir a un centro de boliche en el
horario de 6:00 pm — 12:00 am, el segundo horario preferido es por las tardes de 1:00 pm — 5:00
pm con un porcentaje global de 17.66%.

4.3. RESULTADOS Y ANALISIS DE OTRAS TECNICAS
4.3.1. ESTUDIO DE MERCADO

La primera fase de un estudio de prefactibilidad consiste en evaluar las fuerzas del mercado
y las preferencias de los clientes potenciales. A continuacion, se muestran el anélisis de las fuerzas

enddgenas y exdgenas del mercado que pueden influir en el desarrollo de este negocio.
4.3.1.1. ANALISIS PESTEL (FACTORES EXOGENOS)

A fin de comprender las fuerzas externas que pueden influir en los resultados de la apertura

de un centro de boliche en la ciudad de San Pedro Sula, se analizaron los siguientes factores:
4.3.1.1.1. CONDICIONES ECONOMICAS GENERALES

No es una novedad que la situacion econdmica en Honduras no ha mejorado desde el
fendmeno de el COVID-19, y que en pleno 2023 sus efectos colaterales todavia son tangibles, asi
lo sefiala (Infobae, 2023).

Segun lo expuesto en entrevistas realizadas por (Infobae, 2023) “el 81 % de la poblacion
de Honduras, unos 9,7 millones de personas, tiene problema de empleo y de ingresos como
consecuencia del impacto de la pandemia.” Esto brinda una cifra muy desalentadora sobre el
crecimiento econdmico del pais. Adicional, en condiciones de este tipo, se sabe que las personas
tienden a priorizar las necesidades basicas (vivienda, alimentacion, salud y educacién), dejando a

un lado el ocio.

Cabe destacar que el aumento de plazas comerciales e inversion inmobiliaria ha crecido en
San Pedro Sula brindando una tendencia a que el mercado esta creciendo y que el sampedrano

sigue invirtiendo a pesar de las bajas en las economias.

De acuerdo con (Banco Central de Honduras, 2023) para el mes de octubre de 2023, el
indice de inflacion interanual fue de 5.84% (menor que el mes de septiembre) y para el mes de

noviembre, se presentd una reduccion 13% lo que demuestra una tendencia positiva dando como
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resultado un 5.04% para ese mes. Dado que la tendencia general indica una caida, se espera obtener

resultados favorables para el mercado en general de Honduras.
4.3.1.1.2. FUERZAS SOCIALES

Un factor indirecto importante para los negocios de ocio y entretenimiento, es el
crecimiento de los empleos por medio de los Call Centers para la poblacion de recién graduados
de secundaria, de acuerdo con lo expuesto por Kathia Yacaman, vicepresidenta de Grupo Karims
en el articulo de (La Prensa, 2023) en el pais funcionan 47 Call Centers que generan méas de 17 mil
empleos, ademas uno de los grandes beneficios que tiene esta industria es la alta empleabilidad

cuyos requisitos primordiales son: tener 18 afios de edad y hablar inglés.

El punto anterior es un factor importante para considerar, debido a que los jovenes de esta
industria suelen estar mas expuestos a la cultura norteamericana debido a la naturaleza de su
educacidn y trabajo, por lo que el juego de bolos no es nada nuevo, y puede resultar atractivo para
los mismos, mediante el cual se pretende generar alianzas con empresas de este tipo para obtener

una afluencia alta de este tipo de cliente.

Ademas, una prueba de la creciente influencia del mercado norteamericano en la cultura
sampedrana son las tendencias de consumo recientes para el entretenimiento, tal es el caso
expuesto en (La Prensa, 2023) donde se expone que “La Capital Industrial contara con su primer
complejo de canchas de padel a partir del 9 de septiembre, un deporte similar al tenis, y que gana

popularidad en todo el mundo.”

En resumen, la influencia de los Call Centers en el empleo de jovenes graduados y su
exposicion a la cultura norteamericana sugieren un ambiente propicio para un centro de boliche en
San Pedro Sula. La tendencia hacia opciones de entretenimiento modernas, como el padel, respalda

la viabilidad de esta iniciativa.
4.3.1.1.3. FACTORES TECNOLOGICOS

El crecimiento tecnoldgico, como la creciente disponibilidad al internet y medios de
comunicacion masiva como las redes sociales, expone constantemente a las personas de Honduras
a diferentes culturas alrededor del mundo. Claramente, la influencia de la cultura estadounidense
estd muy presente en la vida de las personas que viven en la ciudad de San Pedro Sula, y esto es

en gran medida debido a la interaccion con diferentes industrias lideradas por personas de habla
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inglesa, tal es el caso de las maquinas y los call centers.

La situacion antes expuesta, se considera una variable a favor del emprendimiento en un
centro de entretenimiento de boliche, pues la mayor parte de las personas no son ignorantes de la
existencia de este deporte debido a la disponibilidad de los medios de comunicacion y la influencia

norteamericana en la vida de los sampedranos.
4.3.1.1.4. FACTORES POLITICOS

En el &mbito politico, Honduras enfrenta transformaciones significativas, marcadas por el
cambio presidencial en 2022. Segun el informe del (Banco Mundial, 2023), el pais se encuentra
desafiado a fortalecer su resiliencia frente al cambio climatico y mejorar la gobernanza,
enfocandose en aspectos como la transparencia e independencia de los poderes constitucionales.
Este cambio de liderazgo ha impactado no solo a nivel nacional, sino también en la ciudad de San
Pedro Sula, reconocida como la capital industrial de Honduras.

El factor politico en Honduras siempre ha sido de alto riesgo, se observa la tendencia a que
la inversion siempre continua y por ende el trabajo para los ciudadanos siempre ha existido sobre

todo en la capital industrial que es San Pedro Sula.

Es crucial destacar que, con el cambio de administracion municipal, la falta de experiencia
del nuevo funcionario ha generado repercusiones en el ambito comercial y de desarrollo. La
carencia en el proceso de obtencién de permisos de operacién ha afectado negativamente al
comercio en San Pedro Sula, considerando la importancia de dichos permisos en aspectos clave

como financiamientos bancarios y licitaciones.

Ademas, la diversificacion de los lazos comerciales hacia China y Rusia ha generado una
retraccion en las inversiones, particularmente de Estados Unidos, histéricamente uno de los
principales socios comerciales de Honduras. Este cambio en la dinamica comercial ha suscitado
inquietudes entre los inversionistas, desencadenando un efecto domino que afecta a las familias y

sus economias de manera generalizada.
4.3.1.1.5. FACTORES REGULATORIOS/LEGALES

Desde una perspectiva legal, la operacion de un centro de entretenimiento en San Pedro
Sula esta sujeta a la obtencidn y renovacién anual de permisos de operacion y rétulos, otorgados

por la Municipalidad local. A diferencia de algunos sectores, los centros de entretenimiento no
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estan especificamente regulados por leyes o instituciones particulares, lo que implica una relativa

flexibilidad normativa para este tipo de negocios.

El tiempo de expedicion de los mencionados permisos puede variar, pero una vez
completada la gestion y obtenido el nimero correspondiente, el inicio de operaciones es posible.
Es esencial sefialar que, aunque no existen regulaciones especificas que afecten directamente al
negocio de entretenimiento, el cumplimiento puntual con los requisitos municipales es crucial para

la continuidad operativa.

En cuanto a aspectos fiscales, los impuestos sobre ventas (ISV) e ingresos (ISR) estan bajo
la jurisdiccion del Servicio de Administracion de Rentas (SAR). Cumplir con el pago oportuno de
estos impuestos es esencial para obtener la constancia de pagos a cuenta, demostrando la solvencia

fiscal del negocio y su conformidad con las obligaciones tributarias ante el Fisco.
4.3.1.1.6. AMBIENTE NATURAL

El aumento de la temperatura representa un factor significativo para el centro de boliche,
ya que incide directamente en los costos operativos relacionados con el consumo energetico,
principalmente debido al uso constante de sistemas de aire acondicionado. Francisco Argefal,
director de CENAOS, destacé en el articulo de (La Prensa, 2022) que, al analizar la tendencia
anual de temperatura, tanto maxima como minima, se evidencia un incremento de casi dos grados

centigrados en San Pedro Sula.

Este cambio ambiental no solo sugiere un aumento en la demanda de refrigeracion en el
centro de boliche, lo que puede resultar en mayores gastos de energia, sino que también plantea
consideraciones adicionales, como la necesidad de implementar medidas de eficiencia energética
o alternativas sostenibles para mitigar el impacto economico y medioambiental derivado del

cambio climatico.
4.3.1.1.7. ASPECTOS DEMOGRAFICOS

Dado que el publico objetivo para un centro de boliche es bastante amplio, debido a que
hay muy pocas limitaciones en funcién de edad o género, se podria interpretar que solo ciertos
aspectos como el crecimiento o descenso de la poblacion, asi como la tasa de desempleo podrian

influir sobre este mercado.

De acuerdo por el reporte emitido por (INE, 2018) para el afio 2018 la tasa de crecimiento
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poblacional seria de 1.6%, lo que representa un descenso de 5.88% anual (0.1 puntos porcentuales)
sobre el indicador del 2014 de 1.7%, esto indica que el ritmo de crecimiento ha descendido a todo
nivel en la poblacion, y los efectos colaterales de la pandemia del COVID-19 han afectado

negativamente la esperanza de vida general.

Adicional a lo anterior, de acuerdo con (SETRASS, 2022) para el afio 2022 se present6 una
contraccion en la fuerza de trabajo de 2.1% tomando como base el afio 2020, esto debido a
diferentes factores como la ya mencionada pandemia del COVID-19, asi como el conflicto bélico
en Europa.

En conclusion, la situacién actual de la poblacion no parece ser la mejor pues varios
aspectos demograficos que apuntan a un descenso de la demanda para este tipo de ofertas de

entretenimiento que se pueden considerar opcionales sobre el resto de las necesidades basicas.
4.3.1.1.8. RESUMEN ANALISIS PESTEL

En términos generales, el analisis PESTEL destaca la complejidad del entorno en el que se
pretende establecer el centro de boliche en San Pedro Sula. Si bien hay oportunidades evidentes,
como la influencia cultural estadounidense y el crecimiento del empleo en sectores especificos,
existen desafios significativos, especialmente vinculados a la situacion econdmica general,
cambios politicos, y la presién ambiental derivada del aumento de la temperatura. Estos elementos
sugieren la necesidad de una estrategia flexible que se adapte a las condiciones cambiantes del

mercado.

La atencion especial debe centrarse en ofrecer opciones de entretenimiento innovadoras
que resuenen con la audiencia joven y, al mismo tiempo, abordar eficientemente las
preocupaciones econémicas y ambientales. Ademas, la empresa deberia mantener una vigilancia
constante sobre el entorno politico y econémico para ajustar estrategias operativas segun sea
necesario. La diversificacion de servicios, eficiencia energética y una comprension profunda de la
dindmica demografica emergen como elementos cruciales para la sostenibilidad y el éxito del

centro de boliche en este contexto especifico.

4.3.1.2. ANALISIS DE LAS FUERZAS DE PORTER (FACTORES
ENDOGENOS)

El modelo de las Cinco Fuerzas de Porter es una herramienta estratégica que facilita la
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evaluacion de la competencia e industria. Proporciona una vision detallada del mercado,
permitiendo la identificacion de estrategias para mejorar la rentabilidad del negocio. Su aplicacion

es clave para tomar decisiones informadas y adaptarse a las dinamicas competitivas del mercado.
4.3.1.2.1. EMPRESAS RIVALES

En la ciudad de San Pedro Sula, no se identifican competidores directos para el tipo
especifico de centro de entretenimiento que se propone, como un centro de boliche. Aunque en el
pasado existieron establecimientos similares, actualmente ninguno esta operativo, eliminando asi

la competencia directa en este segmento.

Es esencial destacar que, a pesar de la ausencia de centros de boliche activos, la industria
del entretenimiento en la ciudad se encuentra marcada por opciones populares como cine y fatbol.
Estos representan los principales atractivos para la poblacion local en términos de entretenimiento,
y su relevancia debe ser considerada al posicionar el nuevo centro de boliche en el mercado

sampedrano.
4.3.1.2.2. PRODUCTOS SUSTITUTOS

Los productos identificados como sustitutos y que plantean una amenaza potencial para el
centro de boliche incluyen cines, canchas de fatbol y restaurantes. Ademas, se destacan otros
sustitutos menos prominentes, como opciones de padel, golf, centros de arcade y formas de

entretenimiento en el hogar, como juegos de mesa, television y servicios de streaming.

Al evaluar la calidad del servicio en comparacion con los productos sustitutos, se evidencia
una oportunidad estratégica para el centro de boliche. La carencia de centros de entretenimiento
innovadores en el mercado otorga una ventaja competitiva mediante la diferenciacion del servicio
ofrecido. A pesar de que los costos pueden equipararse entre competidores, la inexistencia de
parametros de precios establecidos en el mercado permite al centro de boliche destacarse por su

propuesta Unica, sin competencia directa en la ciudad.
4.3.1.2.3. EMPRESAS DE RECIEN INGRESO

La amenaza de nuevos competidores se percibe como débil o baja, ya que actualmente no
existe en la ciudad de San Pedro Sula un centro de boliche que ofrezca este servicio de
entretenimiento. Aunque emergen otros centros de entretenimiento, como padel y golf, en el

mercado, se clasifican como deportes y no compiten directamente con el boliche. El servicio de
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boliche incluira la renta de zapatos, bolas y bolos, diferencidndose de manera significativa de estas

opciones deportivas que requieren indumentaria especifica.

Es crucial destacar que, al ser pioneros en la apertura de un centro de boliche en la ciudad,
se obtendré una ventaja competitiva en el establecimiento de la marca. Este factor, junto con la
generacion de lealtad entre los consumidores, actuard como un elemento disuasivo para la entrada

de nuevos competidores en este segmento del mercado de entretenimiento.
4.3.1.2.4. PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES

La amenaza del poder de negociacion con los compradores se sitGa en un nivel medio,
principalmente debido a la carencia de competencia directa con otros centros de boliche en la
ciudad de San Pedro Sula. La ausencia de este tipo de entretenimiento en el mercado local impide

que los compradores cuenten con puntos de referencia para negociar servicios similares.

Es importante destacar que el servicio ofrecido por el centro de boliche se diferencia
significativamente de otras opciones de entretenimiento, reduciendo la sensibilidad al precio. Dada
la singularidad de la propuesta y la alta calidad del servicio, se anticipa que los compradores
percibiran un valor distintivo, lo que disminuira la presion para negociar precios en comparacion

con otras ofertas en la industria del entretenimiento.
4.3.1.2.5. PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

La amenaza relacionada con el poder de negociacién de los proveedores se presenta como
un aspecto critico para el funcionamiento del centro de boliche. Los proveedores de equipo y
maquinaria esenciales, provenientes de Colombia y China, representan una amenaza alta, ya que
la negociacion inicial abarca la adquisicién del equipo, la capacitacion para el mantenimiento y las
futuras interacciones. Dada la escasa disponibilidad de proveedores clave, el centro de boliche

enfrenta limitaciones en el poder de negociacién en esta area.

En lo que respecta al arrendamiento del local, la amenaza se considera moderadamente
alta, especialmente al tratarse de centros comerciales. La negociacion del precio por metro
cuadrado, la duracion del contrato y la atraccién de potenciales clientes puede resultar en un

equilibrio beneficioso para ambas partes.

En cuanto a los proveedores de servicios y suministros, como instalacion de maquinaria,

adecuacion del local, servicios de seguridad y sistemas administrativos, la amenaza se clasifica

83



como moderada a baja. Dada la disponibilidad de varios proveedores en este sector, el centro de
boliche tiene la oportunidad de negociar con distintos proveedores para obtener las propuestas mas

rentables y adecuadas para sus necesidades especificas.

4.3.1.2.6. RESUMEN DEL ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE
PORTER

El analisis de las Cinco Fuerzas de Porter destaca una oportunidad propicia para el centro
de boliche en San Pedro Sula, dada la falta de competidores directos actualmente operativos.
Aunque existen productos sustitutos, la singularidad del servicio y la carencia de referencias de
precios locales posicionan favorablemente al emprendimiento. La amenaza de nuevos
competidores se percibe baja, respaldada por la estrategia de diferenciacion y la generacion de

lealtad entre los consumidores.

El poder de negociacion con los compradores es medio, gracias a la ausencia de
competencia directa. La calidad distintiva del servicio reduce la sensibilidad al precio,
fortaleciendo la posicién del centro de boliche en el mercado local. En cuanto a los proveedores,
la amenaza es alta en la adquisicion de equipo esencial, pero moderada a baja en otros aspectos,
proporcionando oportunidades de negociacion.

En conclusion, el centro de boliche tiene la oportunidad de establecerse exitosamente en
San Pedro Sula al abordar estratégicamente las negociaciones con proveedores clave y mantener

un enfoque continuo en la adaptacion estratégica frente a las dinamicas del mercado.
4.3.1.3. DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS

Con el fin de satisfacer las necesidades del mercado y basado en la encuesta realizada para
el presente estudio, se ha determinado que el producto a ofrecer debe de contar con las siguientes

caracteristicas:

1. Pistas de boliche con sus respectivos centros de espera en el juego para un maximo de
5 jugadores por pista, de acuerdo con los resultados mostrados en la Figura 26 y la
Figura 27 sobre las preferencias del circulo social de los encuestados, asi como el

numero de personas con los que acostumbra a salir.

2. El local contara con venta de comida rapida y un café para los clientes, productos que

se ofertaran para su consumo mientras estos se encuentren esperando la liberacion de
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una pista o bien durante el juego, de acuerdo con los resultados mostrados en la Figura
31 el 59.22% de las personas indicaron que estaban muy de acuerdo con gque la comida
rapida seria un servicio complementario que esperarian en el centro de boliche y el

49.87% indico lo mismo para el café.

3. La zona de espera contara con asientos comodos, con pantallas que presenten
continuamente partidos de futbol soccer, futbol americano o basquetbol, asi como
también una pantalla con peliculas de cualquier servicio de streaming, de acuerdo con
las preferencias de los consumidores que remarcaron una tendencia alta en cine y futbol

tal y como se muestra en la Figura 23 con un 51.43% y 18.44% respectivamente.

4. El centro de boliche debera estara ubicado en un lugar con un amplio estacionamiento,
con acceso a Wifi dentro del local y posibilidad para guardar objetos personales

voluminosos en la entrada.
5. El local contara con musica contemporanea todo el tiempo que permanezca activo.
4.3.1.4. ESTIMACION DE LA DEMANDA

La demanda se estimara por medio del método de ajuste de cadena (en inglés, Chain Ratio
Method), tomando como base la poblacién de San Pedro Sula, que se encuentra dentro del area

urbana y que se considera econémicamente activa.

Para completar el método, ha sido necesario determinar la intencion de compra ajustada,

la cual se determina por la ecuacion 2:

Intencion de compra ajustada = 0.4 X Top Box + 0.2 X Second Box 2

Donde:
Top Box = Resultado maés alto en la escala de Likert
Second Box = Segundo resultado mas alto en la escala de Likert

Dado que, segun los resultados de la encuesta, en la pregunta que figuraban los niveles de
atractividad para asistir a un centro de boliche, el 53.25% de las personas afirmaron estar muy de
acuerdo (Top Box) y el 17.40% estuvo Unicamente de acuerdo (Second Box), se puede interpretar

de la siguiente manera:

Intencion de compra ajustada = 0.4 X Top Box + 0.2 X Second Box
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Intencion de compra ajustada = 0.4000 x 0.5325 + 0.2000 x 0.1740
Intencion de compra ajustada = 0.213 + 0.0348
Intencion de compra ajustada = 0.2478 = 24.78%

Por lo tanto, la intencion de compra ajustada para el centro de boliche basado en el interés
de los encuestados es de 27.78%. Dicho lo anterior, la estimacion de la demanda para el centro de

boliche en San Pedro Sula se determina como se muestra en la

Tabla 8. Calculo de la participacién de mercado estimada

Descripcion Ajuste Resultado
Poblacién del municipio de San Pedro Sula 777,877
Poblacién area urbana 736,751
Rango de edades objetivo 311,221
PEA (INE, 2022) 63.00%
Poblacion econémicamente activa 196,069
Ingresos mayores a L.25,000 (encuesta) 32.99%
Paoblacién en rango salarial objetivo 64,683
Interés de consumo arriba de L.1,001 en adelante 49.87%
Paoblacién con capacidad de consumo 32,258
Intencion de compra ajustada 24.78%
Participacion de mercado estimada 7,993
Ajuste de demanda 70%
Participacion de mercado ajustada 5,595

Fuente: Elaboracion propia.

En conclusion, el total del mercado que se espera obtener con el centro de boliche es de
5,595 personas al mes.

4.3.1.5. DETERMINACION DEL PRECIO

Basado en los resultados de la encuesta, tal y como se muestra en la Figura 32, el 80.82%
de los encuestados determino que el precio que les parecia razonable para una hora de juego de
boliche rondaba entre L. 400.00 y L. 600.00, por lo que se optara por un precio maximo de
L.600.00.

Dicho lo anterior, la dinamica del precio en el juego podra variar por aspectos como los

siguientes:

e El detalle fino que dara como resultado la evaluacidn del punto de equilibrio que se

analizara en el estudio financiero.

e Las promociones que se creen con el fin de acaparar una mayor participacion de
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mercado.
e Los descuentos que se apliguen para los miembros que cuenten con una membresia.

Por otro lado, se debe de considerar que esta pregunta fue respondida de manera individual,
sin embargo, para efectos del juego de boliche, las personas acostumbran a practicarlo en grupos
de hasta 5 personas, lo que reduciria significativamente el costo individual y daria la apertura para

el consumo de los servicios complementarios que se ofrecerian en el local.

Para efecto de la determinacion de precios del café y el restaurante, se usara la referencia
del restaurante “Ketchup Beer Garden” y el café “Cafetini”, estimando que el consumo medio por
grupo de cinco personas seria de L. 700.00, y en el café, un consumo de L.50.00 por persona.

Obteniendo un consumo promedio de L.190.00 por persona en cafeteria y restaurante.
El total de consumo por persona en el centro de boliche es de L. 310.00
4.3.1.6. LOCALIZACION ESTIMADA

Las caracteristicas fundamentales del lugar donde se ofrecera el servicio incluyen la
facilidad de acceso a los segmentos de publico objetivo. Por accesibilidad se entiende una
ubicacion estratégica con puntos de entrada desde diversos puntos de la ciudad, transitada por
servicios de transporte publico. La ubicacion debe inspirar confianza al proporcionar un entorno
seguro que cumple con las normativas de higiene y seguridad, y debe ofrecer un amplio espacio

para estacionamiento.

De acuerdo con los resultados de las encuestas, y tal como se presenta en la Figura 22 las
mejores opciones de ubicacion en orden de relevancia son el City Mall y Mall Altara,
representando entre ambas opciones un acumulado de 65.72%, por lo que, utilizando esta fuente
como referencia, el centro de boliche debera estar ubicado, ya sea dentro de una de estas dos
instalaciones o bien en la zona oeste de la ciudad de San Pedro Sula. Se determinara con mayor

exactitud la ubicacién optima en el apartado del estudio técnico.
4.3.1.7. PROMOCIONES Y PUBLICIDAD

El centro de entretenimiento debe elaborar estrategias de marketing que le permitan
alcanzar a su publico objetivo, atrayendo a los consumidores y fomentando la lealtad para

establecer relaciones rentables. Esto se traduciria en la generacion de afecto por la marca y la
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consolidacién de su posicion como el unico lugar exclusivo y distintivo en la ciudad, ofreciendo

diversion y recreacion a través del centro de boliche.

Respecto a la promocion, considerando los resultados favorables en cuanto al medio
publicitario y el auge alcanzado en las redes sociales, se planea contratar una empresa
especializada en la creacion, desarrollo y gestion de perfiles en redes sociales. El objetivo es
facilitar la interaccidon e intercambio de informacion con los usuarios, todo ello sujeto a la

aprobacion de la administracion del Centro de boliche.

A su vez se pretende tener membresias que beneficien a los socios con descuentos, regalias,
entre otras. Cabe destacar que parte de la promocion es formar alianzas con universidades y
corporaciones para brindarles beneficios a sus colaboradores y asi poder abarcar la mayor cantidad

de clientes potenciales por medio de torneos, partidas casuales, descuentos y beneficios extras.
4.3.2. ESTUDIO TECNICO

En el desarrollo del estudio técnico, se abordaran aspectos cruciales para la materializacion
del centro de boliche, tomando decisiones fundamentales en relacion con la ubicacion estratégica,
el proceso operativo, la capacidad del negocio, el equipamiento esencial y la estructura humana

necesaria.
4.3.2.1. METODO CUALITATIVO POR PUNTOS

Con el fin de determinar la ubicacion 6ptima para el proyecto, fue tomada como referencia
los resultados de las encuestas. Dado que las ubicaciones con los resultados mas relevantes estan
ubicadas en la zona oeste de la ciudad de San Pedro Sula como se puede apreciar en la Figura 34,
ademas todas estas ubicaciones estan estratégicamente ubicadas cerca de universidades, centros

de educacion privada y centros corporativos.
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Figura 34. Ubicaciones estratégicas para el proyecto

Fuente: Elaboracion propia con imagenes capturadas de Google Maps.

Dicho lo anterior, a continuacion, se presenta el desarrollo del método cualitativo por

puntos para determinar la ubicacion éptima para el centro de boliche:

Tabla 9. Matriz de Método Cualitativo por puntos para seleccion de ubicacién del negocio

Century .

Factor Peso City Mall Mall Altara Business M?;R?;ﬁgas
Square

Calif. Puntos Calif. Puntos Calif. Puntos Calif. Puntos

Accesibilidad 0.15 8 1.20 6 0.90 7 1.05 7 1.05

Seguridad 0.20 4 0.80 8 1.60 9 1.80 6 1.20

89



Estacionamiento 0.25 5 1.25 5 1.50 8 2.00 8 2.00
Costo de renta 0.40 5 2.00 6 2.40 7 2.80 8 3.20
Suma 1.00 - 5.25 - 6.40 - 7.65 - 7.45
Fuente: Elaboracion propia.

De acuerdo con los resultados obtenidos, la mejor ubicacion para el centro de boliche es el

Century Business Square ubicado en el Boulevard Jose Peraza, San Pedro Sula, Cortes.

Los factores que se consideraron particularmente ventajosos para este establecimiento son

los siguientes:

1. Accesibilidad: EI Century Business Square (CBS) est& ubicado en una zona semi
céntrica en el sector sur oeste de la ciudad de San Pedro Sula, por tal razén se le dio

una calificacion de siete.

2. Seguridad: EI CBS se encuentra ubicado en una de las zonas mas seguras de la
ciudad de San Pedro Sula y la que menos muertes ha tenido, de acuerdo con el
reporte de la (UNAH, 2015, pag. 4), razén por lo que le otorga una calificacién de

nueve.

3. Estacionamiento: EI CBS cuenta con un estacionamiento de tres niveles, y de
acuerdo con experiencias de los investigadores, es uno de los establecimientos con

mayor disponibilidad de parqueos, por lo que se le brindo una calificacion de ocho.

4. Costo de renta: En comparacion al resto de centros comerciales, el CBS tiene el
menor costo de renta, con un total de $24.00 por metro cuadrado para 2023, por

esta razon se le dio una calificacién de ocho.

En conclusién, se optara por instalar el centro de boliche “BowlVibe Central” en el centro

comercial Century Business Square.
4.3.2.2. DIAGRAMA DE BLOQUES

Tomando como punto de partida los negocios operativos en la ciudad de Guatemala, se
considera necesario el siguiente proceso mostrado en la Figura 35 para la atencion funcional de

los clientes.
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Figura 35. Diagrama del proceso de centro de boliche BowlVibe Central con estructura
operativa

Fuente: Elaboracion propia.
4.3.2.3. INSTALACIONES, EQUIPO Y TECNOLOGIA

En este apartado, se detallaran las instalaciones, equipo y tecnologia esenciales para la
operacion del centro de boliche. Se abordaré la infraestructura necesaria, el equipamiento de Gltima

generacion y las soluciones tecnoldgicas que optimizaran la experiencia del cliente y la eficiencia
operativa.

91



4.3.2.3.1. INFRAESTRUCTURA

Respecto a la infraestructura necesaria, se cotizo un espacio de 567 m? en el CBS a un
costo de $24.00 por metro cuadrado, lo que daria un costo total por renta del local de $13,608.00

por mes.

En la Figura 36 se muestra la distribucion del local, considerando los servicios

complementarios requeridos por los encuestados:
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Figura 36. Plano de centro de boliche con distribucion de &reas funcionales

Fuente: Elaboracion propia tomando como referencia el plano del Century Business Square.

La capacidad en cantidad de personas del local basado en la distribucion mostrada seria de
103 personas, ubicados de la siguiente manera: 30 personas entre las 6 pistas de boliche, 65
personas entre las 13 mesas del area de espera y restaurante, y 8 personas en el espacio de juego
de billar.

Por otro lado, las especificaciones dimensionales de las 6 pistas de boliche se muestran en

la Figura 37:
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Figura 37. Plano de distribucion interna del local disponible.

Fuente: Tomado de cotizacién de Brunswick Bowl.

4.3.2.3.2. EQUIPO Y TECNOLOGIA

Con el fin de satisfacer los requerimientos previstos para los clientes, y asegurar la
eficiencia en todos los aspectos de la operacion del centro de boliche, en primera instancia se ha

determinado que se requerira de lo siguiente:
e Areade espera

o 10 televisores de 55 pulgadas para el area de espera / restaurante y la zona
del billar

o 2 mesas de billar con sus respectivas bolas y palos de juego

o 13 mesas para el area de restaurante y 63 sillas para comedor
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e Areade cocina

©)

©)

o

o

o

1 horno para pizza

1 freidora

1 estufa

1 mesa para preparacion

1 campana extractora

1 refrigerador y 1 congelador
1 refrigerador para bebidas

1 maquina para café

1 maquina para granitas

1 fregadero

e Area de recepcion o ventas

o

o

o

Terminal de punto de venta (POS) y lector de tarjetas de crédito/debito
2 computadoras de escritorio

Sistema de audio.

e Areade juego (boliche)

o

o

o

6 pistas de boliche

3 sets de 10 pies para el disefio decorativo

Sistema Pinball wizard para levantar los conos automaticamente
Sistema de retorno de bolas de boliche

6 racks para bolas de boliche

1 computadora con el sistema de cajero y manejo de pistas

3 consolas con sistema Sync integrado

6 mesas centrales para jugadores
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o 6 monitores de 43 pulgadas para cada pista

Cabe destacar que se ha decidido que estos son los requerimientos basicos para el centro

de boliche basado en las investigaciones realizadas en centros de boliche de Guatemala, asi como

de las cotizaciones recibidas de la compariia Brunswick Bowl.

4.3.2.3.3. HORARIO LABORAL

El horario operativo del centro de boliche se establece para optimizar la disponibilidad y

atender las preferencias de los clientes, operando de lunes a miércoles de 1:00 pm a 9:00 pm, y

jueves a domingo de 1:00 pm a 12:00 am. Este disefio busca ofrecer flexibilidad y extender el

servicio durante los fines de semana, momentos de mayor demanda. Ademas, se proyecta una

operacion mensual de 272 horas por pista, contribuyendo a una gestién eficiente y una mayor

capacidad para satisfacer la demanda. La Tabla 10 muestra un resumen detallado de las horas

activad del local:

Tabla 10. Horario laboral del centro de boliche

Horario

Dias 8 9 10 11 12 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
am am am am pm pm pm pm pm pm pm pm pm pm pm pm am

Lunes X X X X X X X X X

Martes X X X X X X X X X

Miércoles X X X X X X X X X
Jueves X X X X X X X X X X X X
Viernes X X X X X X X X X X X X
Sébado X X X X X X X X X X X X
Domingo X X X X X X X X X X X X

Fuente: Elaboracion propia.

Dicho lo anterior, se necesitara contar con dos turnos de trabajo para cumplir con el horario

establecido, y con las normativas de ley que indican trabajos de 8 horas.

4.3.2.4. ESTRUCTURA DEL RECURSO HUMANO

El disefio de la estructura humana para un centro de boliche debe tener en cuenta diversas

funciones y roles para garantizar un funcionamiento eficiente y brindar una experiencia de

entretenimiento de calidad. Para este efecto, se tendré la estructura mostrada en la Figura 38:
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Figura 38. Organigrama del centro de boliche en la ciudad de San Pedro Sula

Fuente: Elaboracion propia.

Para poder suplir la demanda en términos de capacidad y atencion al cliente, por medio de

la estructura humana, se pretende contratar 21 personas de acuerdo con lo descrito en la Figura 38.

Las principales funciones de los colaboradores seran las siguientes:

1. Gerente General:

Perfil del Puesto: Experiencia en gestion de entretenimiento o hosteleria,

habilidades de liderazgo y toma de decisiones, conocimiento en operaciones y

administracion.

Funciones Principales:

e Supervisar operaciones diarias y personal.

e Desarrollar estrategias para el crecimiento del negocio.

e Garantizar la satisfaccion del cliente.

e (Gestionar aspectos financieros y presupuestarios.

2. Coordinador de Marketing:

Perfil del Puesto: Titulacién en Marketing o campo relacionado, experiencia en

marketing para entretenimiento, conocimiento de tendencias y redes sociales.

Funciones Principales:

e Desarrollar estrategias de marketing.
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e Coordinar campafas publicitarias y eventos.

e Gestionar presencia en redes sociales.

e Analizar datos y rendimiento de marketing.
3. Recepcion y Ventas:

Perfil del Puesto: Experiencia en atencion al cliente y ventas, habilidades de

comunicacion, conocimiento basico de sistemas de punto de venta.
Funciones Principales:
e Atender a clientes y gestionar reservas.
e Promocionar servicios y productos.
e Manejar transacciones y caja.
4. Técnico de Mantenimiento:

Perfil del Puesto: Experiencia en mantenimiento de equipos recreativos,
conocimientos técnicos en sistemas eléctricos y mecénicos, habilidades de

resolucion de problemas
Funciones Principales:
e Mantener y reparar equipos de bolos.
e Realizar mantenimiento preventivo.
e Coordinar con proveedores de equipos.
5. Personal de Limpieza:

Perfil del Puesto: Experiencia en limpieza de instalaciones comerciales, atencién al

detalle y habilidades organizativas.

Funciones Principales:
e Mantener la limpieza en areas publicas.
e Gestionar suministros de limpieza.

e Colaborar en la preparacion de eventos.
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6. Cocineros:

Perfil del Puesto: Experiencia en cocina rapida y/o catering, conocimientos en

seguridad alimentaria.
Funciones Principales:
e Preparar alimentos segun mend establecido.
e Mantener estandares de calidad e higiene.
e Colaborar en desarrollo de menus.
7. Meseros:

Perfil del Puesto: Experiencia en servicio al cliente, habilidades de comunicacién y

trabajo en equipo.
Funciones Principales:
e Atender a clientes en el area de mesas.
e Tomar pedidos y servir alimentos y bebidas.
e Mantener areas de comedor limpias y ordenadas.
8. Personal de Seguridad:

Perfil del Puesto: Experiencia en seguridad o roles similares, conocimientos en

procedimientos de seguridad.
Funciones Principales:
e Supervisar la seguridad del establecimiento.
e Controlar el acceso y garantizar un ambiente seguro.
e Responder a situaciones de emergencia.
4.3.3. MARCO LEGAL

En el marco legal del proyecto, se abordan las disposiciones normativas y requisitos legales
necesarios para la operacion del centro de boliche en San Pedro Sula. Este apartado se enfoca en

asegurar el cumplimiento de regulaciones municipales, obtencién de permisos operativos, y
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obligaciones fiscales ante el Servicio de Administracion de Rentas (SAR). La comprension y
adherencia a estos aspectos legales son fundamentales para garantizar la continuidad operativa y

el desarrollo sostenible del emprendimiento.
4.3.3.1. PROPIEDAD INTELECTUAL

El centro de boliche se llamara “BowlVibe Central” el cual se ha verificado en el registro
de la propiedad industrial, tal como lo establece ley (Congreso Nacional de Honduras, 1999) en el
articulo 80 el derecho al uso exclusivo de una marca se adquiere mediante su inscripcion en el

Registro de la Propiedad Industrial. Este nombre no esta registrado actualmente.
4.3.3.2. PERSONERIA JURIDICA

La sociedad recomendada para este tipo de negocios debido a la responsabilidad que pueda
existir para los socios es la sociedad de responsabilidad limitada, la cual se debe constituir
conforme al Codigo de Comercio de Honduras. Se requiere capital social minimo de L5,000.00.
los socios obligados Unicamente al pago de sus aportaciones y la responsabilidad de ellos van

conforme al porcentaje de capital aportado a la sociedad.

Se debe obtener una escritura publica y registrar la escritura de constitucion en el Registro
Mercantil. Al estar registrada debe de obtener el Registro Tributario Nacional en el Servicio de

Administracion de Rentas.
4.3.3.3. LICENCIA SANITARIA

Debido al restaurante se debe obtener una licencia sanitaria en el ARSA la cual se debe de
cumplir con los requisitos que solicitan y todo esto se debe hacer en sus instalaciones por medio
de los documentos y solicitudes que ellos solicitan para cada tipo de licencia sanitaria que se

solicita.
Los requisitos por seguir segin (ARSA, 2023) son los siguientes:

1. Solicitud Dirigida a la Agencia de Regulacion Sanitaria, cuyo titulo indique “SE

SOLICITA LICENCIA SANITARIA” e incluya los siguientes datos:
a. Nombre, nimero de identidad del propietario o representante legal
b. Razon social o denominacion de la sociedad
c. Nombre del establecimiento
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d. Direccion exacta del establecimiento, incluyendo teléfono, fax, correo

electronico.
e. Actividad o Actividades a que se dedicara y horario de atencién
f. Tiempo por el que solicita la licencia. (2,4 0 6 afios)
g. Lugary fecha de la solicitud
h. Firma del solicitante.

Carta poder: original y copia debidamente autenticada, solo cuando la solicitud se
realice a través de un apoderado legal.

Escritura de constitucion de la sociedad o de comerciante individual: tanto original y

copia de esta debidamente autenticada.

Declaracion jurada de licencia sanitaria nueva de establecimiento: Debidamente

autenticada y firmada por el representante legal de la empresa.

Croquis de ubicacion: Debe realizar un croquis de la ubicacién de su establecimiento e

indicaciones de como llegar a el establecimiento, agregar puntos de referencias.

Planos de distribucion de las areas internas y externas: Segun el tipo de establecimiento
y fotografias de este.

Cuota de recuperacion por servicios prestados: se calcula en la pagina de dicha
institucion.

4.3.3.4. IMPUESTO SOBRE VENTAS (ISV)

En el documento de (SEFIN, 2016) en su articulo 6 de la Ley del Impuesto Sobre Ventas

establece que es la tasa general del impuesto es del quince por ciento (15%) sobre el valor de la

base imponible de las importaciones o de la venta de bienes y servicios sujetos al mismo.

4.3.3.5. IMPUESTO SOBRE LA RENTA (ISR)

(SEFIN, 2018) Articulo 22. a) Las personas juridicas pagaran una tarifa de veinticinco por

ciento (25%) sobre el total de la renta gravable.

El centro de boliche debera declarar al cerrar el afio fiscal y hacer efectivo el pago de sus

impuestos a presentar ante el Servicio de Administracion de Rentas.
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4.3.3.6. INSTITUTO HONDURENO DE SEGURIDAD SOCIAL (IHSS)
(CONAMIPYME, 2008) establece lo siguiente:

Deben inscribirse en el IHSS todas las personas o empresas legalmente constituidas, que
cuenten con permiso de operacion. Para que los empleados estén cubiertos por el IHSS,
hay que pagar mensualmente el 10.5% de los salarios, que se distribuye asi: el 3.5% se le

deduce al trabajador, y el 7% lo paga el patrono. (pag. 92)
4.3.3.7. REGIMEN DE APORTACIONES PRIVADAS (RAP)
De acuerdo con (CONAMIPYME, 2008)

Deben inscribirse las empresas con mas de 10 empleados y es voluntaria la inscripcion para
empresas de menos de cinco empleados. El empleado paga 1.5% e igual porcentaje el
patrono. Se puede hacer la inscripcion de forma individual siempre y cuando la persona
haya estado en el sistema y pague el 3%. (pag. 94)

4.3.3.8. SECRETARIA DE TRABAJO Y SEGURIDAD SOCIAL

De acuerdo con (CONAMIPYME, 2008) “El Reglamento de Trabajo debe someterse a la
aprobacién de la Secretaria de Trabajo y Seguridad Social, por medio de un profesional del
Derecho.” (pag. 95)

4.3.4. ANALISIS FINANCIERO

En esta fase del proceso empresarial, se aborda la evaluacion de la viabilidad financiera del
proyecto, consolidando los resultados de los analisis de mercado y técnico. Esta etapa, crucial para
la toma de decisiones fundamentadas, implica la proyeccion financiera del negocio, expresada en
la moneda local, lempiras. La rigurosidad y precision en estas estimaciones son esenciales para

respaldar el éxito y la sostenibilidad a largo plazo de la iniciativa.
4.3.4.1. INVERSION INICIAL

Se requiere una inversion inicial de L.11,306,313.40 que es desglosado con todo el
mobiliario, activos no corrientes e imprevistos que puedan presentarse en los primeros dos meses
de la operacion. Del cual L.2,261,262.68 es con fondos propios y el remanente es por medio de
financiamiento bancario, siendo L. 9,045,050.72 para tener una participacion de 20% con fondos
propios y un 80% de financiamiento bancario.
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A continuacion, se detalla en la Tabla 11 el desglosé de la inversidn para cubrir adecuacion,

salarios, y gastos operativos:

Tabla 11. Distribucion de la inversion inicial para el centro de boliche

Inversion Inicial Monto Porcentaje
Activos Fijos
Equipo Boliche L7,413,564.41 67.57%
Mobiliario L872,619.30 7.72%
Total Activos Fijos L8,286,183.71
Gastos Preoperativos
Planillas de empleados L607,283.93 5.37%
Alquiler de local L672,692.43 5.95%
Energia eléctrica L151,796.72 1.34%
Servicios Tercerizados L276,849.96 2.45%
Mantenimiento preventivo L24,000.00 0.21%
Mantenimiento correctivo L1,666.66 0.01%
Total gastos preoperativos L1,734,289.69
Gastos de Organizacién
Gastos legales L.50,000.00 0.44%
Gastos de instalacién L1,235,840.00 10.93%
Total gastos de organizacién L1,285,840.00
Inversién total L11,306,313.40 100.00%
Estructura de capital
Financiamiento L9,045,050.72 80%
Fondos Propios L2,261,262.68 20%

Fuente: Elaboracion propia.
Nota: Los gastos preoperativos se estimaron a dos meses de operacion del primer afio. El detalle del costo por el activo
denominado como “Equipo Boliche” puede ser encontrado en el Anexo 2.

4.3.4.2. ESTRUCTURA DE CAPITAL

La estructura de capital delineada para la empresa refleja una estrategia equilibrada y
sOlida, basada en una combinacion prudente de fuentes de financiamiento. Se propone una
distribucion del 80% de los recursos provenientes de fuentes externas, respaldada por un 20% de
capital aportado internamente. Esta configuracion busca optimizar la capacidad de inversion,
permitiendo el acceso a recursos adicionales, al tiempo que mantiene un porcentaje significativo

de capital propio para fortalecer la posicion financiera y mitigar riesgos.
4.3.4.3. PRESUPUESTO DE INGRESOS

En el transcurso del primer afio, se pronostican ingresos significativos tanto a través de las
sOlidas ventas en horas de boliche, generando L.8,056,800.00, como mediante la venta de los
servicios complementarios, la cual se traduce en ingresos de L.12,757,370.00. Estos resultados

iniciales reflejan una base financiera robusta para el proyecto.
La proyeccion anual, guiada por un incremento sostenido del 4% en la demanda, demuestra
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una perspectiva optimista para el crecimiento futuro. Este analisis se ve complementado por la
consideracion de una inflacion del 5.84% en los ingresos por persona, lo que confirma una
aproximacion realista y cautelosa. Se esp-eraria recibir para el quinto afio un total de
L.30,555,714.00 manteniendo el mismo ritmo tanto a nivel de crecimiento econémico, como de

inflacion de precios.
4.3.4.4. PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS

A continuacion, se presenta la estimacion de costos y gastos para los elementos que se
consideraron importantes en la operacién del centro de boliche:

4.3.44.1. RENTA DEL LOCAL

El costo de renta del local por 567 m? en el Century Business Square es de $24.00 por

metro cuadrado, equivalente a L.4,036,154.57 para el primer afo.
4.3.4.4.2. PAGO DE PLANILLA

De acuerdo con la estructura del recurso humano necesaria para la operacion del centro de

boliche, se estimaron los gastos de planilla basado en los siguientes salarios:

Tabla 12. Distribucion de costos de acuerdo con la planilla

No. Puesto Sueldo Sueldo Anual Sueldos Retenciones Anuales Sueldo Anual
Empleados Mensual adicionales IHSS RAP Neto
1 Gerente General L 35,000.00 L 420,00000 L 70,000.00 L 10500.00 L 1,260.00 L 478,240.00
1 Coordinador de marketing L 25,000.00 L 300,000.00 L 50,000.00 L 7,500.00 L 900.00 L 341,600.00
4 Recepcion y ventas L 11,624.12 L 139,489.44 L 23,24824 L 348724 L 418.47 L 158,831.98
1 Técnico de mantenimiento L 15,335.27 L 184,023.24 L 30,67054 L 4,600.58 L 552.07 L 209,541.13
3 Personal de limpieza L 11,412.79 L 136,953.48 L 22,82558 L 342384 L 410.86 L 155,944.36
4 Cocineros L 11,624.12 L 139,489.44 L 2324824 L 348724 L 418.47 L 158,831.98
3 Meseros L 11,624.12 L 139,489.44 L 23,24824 L 348724 L 418.47 L 158,831.98
2 Personal de seguridad L 1141279 L 136,953.48 L 2282558 L 342384 L 410.86 L 155,944.36

Fuente: Elaboracion propia tomando como base los datos de (Secretaria de Estado en los Despachos de Trabajo y
Seguridad Social, 2023)

Ademas, se considero un crecimiento del salario anual de 3% para estimar los flujos futuros

en el estado de resultados.
4.3.4.4.3. PAGO DE SERVICIOS PUBLICOS Y SERVICIOS TERCERIZADOS
Con el fin de determinar los costos por consumo de energia eléctrica para el local se tomo

la siguiente tabla como referencia del consumo por hora de los equipos que se estarian utilizando
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en el centro de boliche con una base de tiempo anual:

Tabla 13. Consumo energético del equipo para el centro de boliche

Consumo  Horas de Consumo Consumo

Equipo Cant.  Unitario uso Mensual Mensual
(KW/hr)  estimado (KW/hr) (Lempiras)

TV de 55 pulgadas 10 0.2 272 544.0 L1,960.30

Campana extractora 1 0.3 272 81.6 L294.05
Refrigerador de bebidas 1 2.0 730 1,460.0 L5,261.11
Congelador y refrigerador 1 2.0 730 1,460.0 L5,261.11
Méquina para café 1 15 272 408.0 L1,470.23
Méaquina para granitas 1 2.0 272 544.0 L1,960.30

Computadoras de escritorio 2 0.2 272 108.8 L392.06

Sistema de audio 1 0.5 272 136.0 L490.08
Pistas de boliche 1 60.0 272 16,320.0 L58,809.12
Total - - - 21,062.4 L75,898.36

Fuente: Elaboracion propia con datos de la (Comision Regulatoria de Energia Eléctrica, 2023).

En conclusién, se estima consumir L.75,898.36 en energia eléctrica, a esto se suman el
resto de los servicios publicos y tercerizados para los que se tomd como base lo presentado por
(Fajardo Cabus & Bonilla Gutiérrez, 2019) con un costo de L.208,250.00 para 2019 (pag. 79), lo
que representaria un total de L276,849.96 aplicando un incremento anual del 5.84% hasta el afio
2024.

4.3.4.4.4. COSTOS DE MANTENIMIENTO

Se estima asignar un presupuesto para el mantenimiento del equipo y las instalaciones de
L.130,000.00, considerando tanto mantenimientos preventivos (L120,000.00) como correctivos
que puedan generarse (L10,000.00).

Este presupuesto se destinara estratégicamente para garantizar la calidad y funcionalidad
de los equipos e instalaciones del centro de boliche. Se respaldaran la inspeccién regular de las
seis pistas de bolos, el equipo de proyeccion y sonido, asi como el equipo de cocina. Ademas, se
utilizardn para la reparacion inmediata de cualquier desgaste o mal funcionamiento, asegurando

asi una experiencia Optima para los clientes.
4.3.4.4.5. PUBLICIDAD

Se ha asignado un presupuesto de L.20,000.00 para la estrategia de publicidad del centro
de boliche durante su primer afio de operacion. Este fondo sera administrado por el Coordinador
de Marketing, cuya funcién principal es potenciar la visibilidad del establecimiento. Se enfocara

en la gestion de redes sociales, creacion de contenido atractivo y participacion en eventos locales.
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Ademas, se destinaran recursos para la promocion de ofertas especiales, patrocinios de

eventos comunitarios y la posibilidad de colaboraciones con influencers locales.
4.3.4.4.6. INTERESES POR PRESTAMOS

De acuerdo con la informacién recolectada de (Banco Central de Honduras, 2024) la tasa
de interés promedio ponderada para préstamos es de 14.3%, razon por la que se calculara la cuota

e intereses del préstamo financiero para el centro de boliche con esta base.

Se espera financiar L9,045,050.72 del total del capital necesario para poner en marcha la
operacion del centro de boliche como fue mencionado anteriormente, y considerando que el
método para calculo de la cuota del préstamo es el de cuota nivelada, se estima que se estaria
pagando un total anual de L.211,871.94 pagando un total de L3,667,265.72 en intereses pasados

los 5 afios a los que se solicitaria el préstamo. Ver tabla de amortizacion de préstamo en Anexo 3.
4.3.5. LIENZO DEL MODELO DE NEGOCIO

El instrumento de modelo de negocio es el Business Model CANVAS el cual estd basado
en el andlisis obtenido de las encuestas. Se pretende brindar un servicio innovador de

entretenimiento en ambiente seguro y acogedor para el consumidor.

El centro de boliche esta basado en conceptos brindado por la empresa Brunswick Bowl,
el cual se basa en brindar un espacio acogedor y con innovacion tecnologica para el juego del
boliche, dando un valor agregado el servicio de cafeteria y bar para ser un centro de
entretenimiento mas atractivo para el cliente. A continuacion, se brinda el modelo de negocios
CANVAS:
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ESTRUCTURA DE COSTOS

FLUJOS DE INGRESOS

Desarrollo y mantenimiento del centro de boliche. (~L. 130.0K anuales)
Gastos de marketing y publicidad. (~L. 20.0K anuales)

Costos de renta. (~L. 4.0M anuales)
Salarios y compensacion del equipo.
Otros gastos (~L. 7.8M anuales)

. (~L. 3.6M anuales)

e * Membresias

Q « Renta de equipo y pistas de boliche (~L. 8.0M anuales)
o * Ventas en el drea de cafeteria y bar (~L. 12.7M anuales)
o ¢ Torneos

« Eventos privados

I3

Figura 39. Modelo de negocio para centro de boliche

Fuente: Elaboracién propia.
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1. CONCLUSIONES

1. El anélisis de mercado revela que mas del 50% de la poblacion muestra interés en
asistir al centro de boliche. En resumen, la estimacion de la demanda, fijacion de
precios y ubicacion del centro de boliche se ha abordado de manera integral. Con
un mercado potencial de 5,595 personas al mes, el precio maximo se establecio en
L.600.00 por hora de juego, considerando promociones y consumos adicionales en
el area de café y restaurante. Las estrategias clave incluyen promociones, alianzas
con universidades y corporaciones, y la contratacion de especialistas en redes
sociales para un posicionamiento efectivo en la mente de los consumidores. En
sintesis, el estudio proporciona una vision completa del mercado y estrategias
esenciales para el éxito del centro de boliche en San Pedro Sula.

2. El espacio necesario para el juego de boliche se determin6 en base a la instalacion
de 6 pistas, con un area total de 567 metros cuadrados. Esta informacion del estudio
técnico proporciona las bases para el disefio y la planificacion eficiente del local el
cual tendré un area de recepcion, y seguridad, lounge como sala de espera, bafios y
el restaurante dentro del local con televisores y audio para tener musica que genere
un ambiente de diversidn para los clientes. El cual se determina que la ubicacién

ideal seria en Century Business Square.

3. En conclusidn, en la fase de analisis financiero la inversion inicial necesaria
asciende a L.11,306,313.40, desglosada en activos fijos, gastos preoperativos y
gastos de organizacion. La estructura de capital propuesta distribuye el 80% de los
recursos mediante financiamiento externo y respalda el 20% con fondos propios,
buscando optimizar la capacidad de inversion y fortalecer la posicion financiera.
La evaluacion economica revela indicadores financieros positivos, con una Tasa
Interna de Retorno (TIR) del 38%, un Valor Actual Neto (VAN) de L.7,464,486.93,
un periodo de recuperacion de 2 afios y 4 meses, y un indice de rendimiento superior

a 1, indicando que el proyecto es rentable a largo plazo.

4. La cobertura del marco legal del centro de boliche sera brindada por parte de un

integrante del equipo de investigacion el cual concluyo que se debera constituir una
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sociedad de responsabilidad limitada, la cual tendra un capital variable. Se debera
solicitar permisos de operacion y de rétulos, asi como licencias sanitarias para el
funcionamiento del restaurante. Concluyendo con su emisién de documentos

fiscales por medio del Servicio de Administracion de Rentas.

5. La representacion del modelo de negocio a través del Business Model Canvas
proporciona una lista de actividades clave, como la venta de horas de boliche y el
consumo en la cafeteria, priorizando estrategias de marketing en redes sociales y
publicidad.

Se proponen diversas promociones, alianzas corporativas y servicios para eventos.
El publico objetivo se centra en la Poblacién Econdmicamente Activa que sus
ingresos sean mayores a L.25,000.00 y que destinen més de L.1,001.00 en sus
gastos de entretenimiento mensual y se considera a estudiantes y familias como
segmentos adicionales. La interaccion con los clientes se realizara en puntos de
venta fisicos y redes sociales, especialmente Instagram, TikTok y Facebook. El

personal capacitado se reconoce como un recurso clave.

Se contemplan ingresos adicionales mediante publicidad y servicios de marketing
digital. La tarifa por hora de juego en las pistas de boliche se establece en L600.00
para un maximo de 5 personas, y el men( de cafeteria se definird segin el analisis
de referentes locales. Se prioriza la creacion de un ambiente acogedor con medidas
de seguridad, sistemas de audio, iluminacion ambiental y wifi gratuito, buscando
negociar con empresas de telecomunicaciones para fortalecer la presencia en linea

mediante un sistema de captive portal.

6. En términos generales, se llega a la conclusion de que la viabilidad del centro de
boliche para su apertura en la ciudad de San Pedro Sula es respaldada, destacando

la importancia de su ubicacidn estratégica en Century Business Square.
5.2. RECOMENDACIONES

1. Dado el interés significativo identificado en el estudio de mercado, se sugiere un
enfoque adicional en mejorar la experiencia del cliente, ofreciendo opciones

atractivas en la sala de espera y posiblemente considerando promociones para
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fomentar la participacion.

A pesar de la cobertura legal actual, se recomienda un monitoreo continuo de los
aspectos legales para asegurar la conformidad en el tiempo y abordar cualquier

cambio normativo que pueda surgir.

Se recomienda realizar un estudio financiero detallado una vez se obtengan las
cotizaciones de los proveedores para obtener una evaluacion precisa de la viabilidad

econdmica del proyecto.

Se sugiere realizar evaluaciones periddicas del modelo de negocio, considerando
posibles ajustes en respuesta a cambios en el mercado o en las preferencias de los
clientes. Esto garantizara la relevancia continua y la adaptabilidad del centro de

boliche en el entorno empresarial.

Para la universidad se recomienda tener un mayor tiempo para la elaboracion y
desarrollo del trabajo de investigacién, debido al tiempo que demanda y que a su

vez todos son profesionales y tienen otras responsabilidades.
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CAPITULO VI. APLICABILIDAD

En virtud de las recomendaciones contenidas en el presente documento, este capitulo
efectla un anélisis detallado de los resultados obtenidos durante la investigacion. El propdsito
central es definir una proyeccion con respecto al modelo de negocio més idoneo para la ejecucion
del proyecto. Ademas, se busca determinar la intencion de compra y la apertura del mercado,
establecer los requisitos necesarios y evaluar la viabilidad financiera de la inversion. La
investigacion abarca estudios de mercado, técnicos y financieros, cada uno respaldado por sus
respectivas herramientas. Asimismo, se incluye una seccion destinada a determinar la tecnologia
mas apropiada. Con base en los resultados de estos estudios, se aspira a formular el modelo de

negocio mas adecuado.

En primer lugar, el estudio de mercado tiene como objetivo principal determinar las
caracteristicas del mercado potencial a atender, incluyendo su estructura y tamafio. Ademas, busca
establecer estrategias de marketing y estimaciones de crecimiento que servirdn como fundamentos

para las proyecciones subsiguientes.

Seguidamente, el estudio técnico se enfoca en definir de manera precisa todos los requisitos
operativos y de establecimiento. Esto se basa en los procesos y procedimientos necesarios para el

funcionamiento eficiente del negocio.

Posteriormente, el estudio financiero lleva a cabo todas las mediciones relevantes de los
costos de inversion, derivados de los estudios previos de mercado y técnico. Este analisis abarca
todos los estados financieros conforme a las necesidades y estructuras de ingresos o gastos. A
partir de este estudio surgen indicadores que, de manera definitiva, determinan la posible

viabilidad y éxito de la propuesta.
6.1. NOMBRE DE LA PROPUESTA

Plan de implementacion de BowlIVibe Central en la ciudad de San Pedro Sula, Cortés.
6.2. JUSTIFICACION DE LA PROPUESTA

La siguiente propuesta:

El analisis de mercado revela un interés de méas del 50% de la poblacién en el centro de

boliche, con un mercado potencial de 5,595 personas al mes y un precio maximo de L.600.00 por
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hora de juego. Las estrategias clave incluyen promociones, alianzas con universidades y
corporaciones, y la contratacion de especialistas en redes sociales para un posicionamiento

efectivo.

En sintesis, el estudio técnico establece que se requerird un espacio de 567 metros
cuadrados para alojar 6 pistas de boliche. Esta informacidn sirve como base para el disefio eficiente
del local, que incluira areas de recepcion, seguridad, lounge como sala de espera, bafios, y un
restaurante con televisores y audio para crear un ambiente divertido. La ubicacion ideal se

determina en Century Business Square.

La cobertura legal del centro de boliche serd manejada por un miembro del equipo de
investigacion, quien recomienda la constitucion de una sociedad de responsabilidad limitada con
capital variable. Se deberan obtener permisos de operacion y rétulos, asi como licencias sanitarias
para el restaurante. La emisién de documentos fiscales se llevaré a cabo a través del Servicio de

Administracion de Rentas.

El anélisis financiero, la inversion inicial requerida es de L.11,306,313.40, y se proyectan

ingresos de anuales de L.12,757,370.00 para el primer afio de operacion-

En resumen, se concluye que la apertura del centro de boliche en San Pedro Sula es viable,

subrayando la relevancia de su ubicacion estratégica en Century Business Square.
6.3. ALCANCE DE LA PROPUESTA

El presente plan de implementacion de un centro de boliche en San Pedro Sula, Cortés,

Honduras, tiene como objetivo:

1. Realizar un estudio de prefactibilidad sobre la apertura de un centro de

entretenimiento enfocado en el boliche en la ciudad de San Pedro Sula, Cortés.

2. ldentificar por medio del andlisis de mercado las caracteristicas que el centro de

boliche debe de usar a su favor para representar una diferencia competitiva.

3. Identificar las herramientas, equipo, ubicacion optima del local e instalaciones que

se requieren para un centro de boliche por medio del estudio técnico.

4. Establecer el marco legal que se requiere para poder dar apertura a un centro de
boliche por medio una asesoria legal.
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5. Evaluar por medio de un estudio de rentabilidad financiera la viabilidad para un

centro de boliche en la ciudad de San Pedro Sula.

6. Disefar el modelo de negocio del centro de boliche para la ciudad de San Pedro
Sula, Cortes.

6.4. DESCRIPCION Y DESARROLLO DEL PROYECTO.
6.4.1. DESCRIPCION CLARA DEL QUE Y COMO

Este capitulo se dedica al desarrollo de un estudio de prefactibilidad, desplegandose en la
siguiente seccion: Inicia con el Estudio de Mercado, el cual analiza la estructura y tamafio del
mercado total, identificando el segmento a atender para definir la demanda potencial de la
plataforma de ventas. A continuacion, se presenta el Estudio Técnico, donde se identifican los
costos asociados al negocio, dividiéndolos en gastos previos a la operacion (de establecimiento) y

gastos posteriores a la apertura, una vez que el negocio esté en funcionamiento.

Posteriormente, se lleva a cabo el Estudio Financiero, reflejando el comportamiento
economico previsto de la plataforma de ventas para los préximos periodos, con el fin de determinar
la conveniencia de invertir en el proyecto. Se analizan también alternativas para respaldar la

plataforma, culminando con una propuesta de seleccion.

Finalmente, se presenta como propuesta el disefio del Modelo de Negocios, el cual se alinea
con los estudios anteriores al tomar elementos de ellos para definir sus componentes. De manera
reciproca, sirve de insumo para ciertas secciones de los estudios, estableciendo una

complementariedad mutua. Realizado por medio del modelo de negocio CANVAS.
6.4.2. DESARROLLO DE TODOS LOS ELEMENTOS NECESARIOS.

Como se detalla en la seccion anterior, este apartado aborda el desarrollo de los tres

estudios cruciales en el contexto del estudio de prefactibilidad para un centro de boliche.

La seccion concluye con una propuesta del disefio del Modelo de Negocios. Es relevante
sefalar que, si bien este modelo se presenta al final de la ejecucidn de los estudios, su construccién
se llevo a cabo de manera paralela. Se definieron algunos elementos a medida que los estudios
iban revelando datos y definiciones. Este enfoque permitio que el modelo se ajustara a la realidad
detectada en los estudios, al mismo tiempo que proporcionaba un respaldo sustancial para dichos

estudios.
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6.4.2.1. ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado se enfoca en la evaluacion de las fuerzas del mercado y las
preferencias de los clientes potenciales para un centro de boliche en San Pedro Sula. El analisis
PESTEL para examinar factores externos, como condiciones econémicas, sociales, tecnoldgicas,
politicas, regulatorias/legales, ambientales y demograficas. Se destaca la influencia de los Call
Centers y la exposicion a la cultura estadounidense como factores positivos para el centro de

boliche.

En términos generales, el analisis PESTEL revela la complejidad del entorno de San Pedro
Sula, con oportunidades culturales y de empleo, pero también desafios econdmicos y ambientales.
Se enfatiza la necesidad de una estrategia flexible que se adapte a las condiciones cambiantes del

mercado, con atencion a la innovacion y la sostenibilidad.

El anélisis de las Cinco Fuerzas de Porter para evaluar la competencia e industria. Se
destaca la falta de competidores directos en el segmento de boliche, proporcionando una ventaja
inicial. Se identifican productos sustitutos y se enfatiza la estrategia de diferenciacion del servicio

de boliche para atraer a los consumidores.

La estimacién de la demanda se calculd con el método de ajuste de cadena, llegando a una

estimacion de 5,595 personas al mes como mercado potencial.

En cuanto a la determinacidn del precio, se establece un precio maximo de L.600.00 para
una hora de juego de boliche en la cual podran jugar hasta un maximo de 5 personas por pista de
boliche, considerando también la posibilidad de promociones, descuentos y membresias. Se prevé
un consumo adicional en el café y restaurante, utilizando referencias de establecimientos similares
como ser Ketchup Beer Garden y Cafetini. Haciendo un consumo minimo de L.750.00 por grupo

en el area de restaurante y café.

La localizacion estimada se centra en el City Mall y Mall Altara, con un 65.72% de
preferencia en la encuesta. Se destaca la importancia de la accesibilidad, seguridad y espacio para
estacionamiento. Dentro de esta area debera de estar el centro de boliche, es decir en la zona oeste

de la ciudad de San Pedro Sula.

Las estrategias de promocion y publicidad incluyen la contratacion de una empresa

especializada en redes sociales, membresias con beneficios, alianzas con universidades y
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corporaciones, y la busqueda de un posicionamiento claro y distintivo en la mente de los

consumidores.
6.4.2.1.1. NIVEL DE AFLUENCIA ESTIMADA

Con el fin de poder determinar la afluencia de clientes en el negocio, y con ello establecer

posteriormente la capacidad requerida en términos de espacio y recurso humano.

La afluencia se determinara con una matriz conformada por los dias de la semana en los
que las personas prefieren asistir a los centros de entretenimiento (Figura 25) contra la frecuencia
de visita a centros de entretenimiento (Figura 24), dentro de la misma se hara el calculo de
afluencia diaria multiplicando los respectivos resultados porcentuales para cada uno de las
variables para dia y frecuencia, dando como resultado un valor porcentual que determinara de un

cien por ciento, la porcion estimada para cada dia/frecuencia de asistencia.

Tabla 14. Matriz de célculo de afluencia del mercado (en porcentajes)

Dias Nunca Diariamente Una vez por Dos veces Una vez por Dos veces
semana por semana mes por mes
Lunes 0.20% 0.10% 0.85% 0.61% 2.49% 1.20%
Martes 0.26% 0.13% 1.13% 0.81% 3.32% 1.61%
Miércoles 0.10% 0.05% 0.45% 0.32% 1.31% 0.63%
Jueves 0.34% 0.17% 1.46% 1.04% 4.27% 2.06%
Viernes 0.82% 0.41% 3.52% 2.52% 10.33% 4.99%
Sébado 1.21% 0.60% 5.18% 3.71% 15.20% 7.34%
Domingo 0.70% 0.35% 3.00% 2.15% 8.79% 4.24%

Fuente: Elaboracion propia.

Posteriormente, estos porcentajes seran utilizados para determinar la afluencia estimada
sobre la demanda o porcion de mercado estimada de 5,595 personas, dando como resultado lo

siguiente:

Tabla 15. Matriz de célculo de afluencia del mercado (en personas)

Dias Nunca Diariamente Una vez Dos veces Una vez Dos veces Total
por semana  por semana por mes por mes personas
Lunes 11 6 48 34 140 67 294
Martes 15 7 63 45 186 90 392
Miércoles 6 3 25 18 73 35 154
Jueves 19 10 82 58 239 116 504
Viernes 46 23 197 141 578 279 1,218
Sébado 68 34 290 208 850 411 1,793
Domingo 39 20 168 120 492 237 1,036
Suma total 203 102 872 625 2,558 1,235 5,392

Fuente: Elaboracidn propia.
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En conclusion, los niveles de afluencia de personas estaran determinados por los resultados
en la columna “Total personas” de la Tabla 15 sin contar los valores de la columna “Nunca”, la
cual representa una pequefia porcion de las respuestas en la frecuencia de visita a centros de

entretenimiento.
6.4.2.1.2. POSICIONAMIENTO EN EL MERCADO

El posicionamiento en el mercado, segun (Kotler & Armstrong, 2013), se define como la
disposicion de una oferta de mercado para ocupar un lugar claro, distintivo y deseable en relacion
con productos competidores en las mentes de los consumidores metas. El centro de boliche, al ser
pionero y unico en su tipo en la ciudad, enfrentara desafios significativos para establecer su
posicion en el mercado. La atencion al cliente y el personal altamente capacitado seran
fundamentales para garantizar una experiencia positiva desde la primera visita y fomentar la lealtad

del cliente.

La calidad del servicio de comida sera un punto destacado para incentivar la celebracion
de eventos en el centro de boliche, captando asi diferentes segmentos de mercado. EIl programa de
membresia ofrecerd descuentos y beneficios adicionales para atraer a los clientes a participar
activamente. La ubicacion estratégica y las modernas instalaciones brindaran seguridad y confort,

contribuyendo a una experiencia global positiva.

La estrategia de marketing se centrara en los jovenes universitarios y profesionales de
centros de Ilamadas, aprovechando sus lugares de congregacion y presentandoles una opcion de
entretenimiento diferente y sofisticada. El centro de boliche se posicionard como un servicio de
alta calidad, accesible y completo, destacando la comodidad, areas de descanso y confort,

proporcionando una experiencia integral durante la practica del juego de bolos.
6.4.2.2. ESTUDIO TECNICO

En el desarrollo del estudio técnico, se abordan aspectos cruciales para materializar el
centro de boliche, tomando decisiones fundamentales en relacion con la ubicacién estratégica, el
proceso operativo, la capacidad del negocio, el equipamiento esencial, y la estructura humana

necesaria.

Para determinar la ubicacion 6ptima, se emplea el método cualitativo por puntos, basado

en encuestas. Las ubicaciones destacadas en la zona oeste de San Pedro Sula, cercanas a

115



universidades y centros corporativos, se evaluaron segun factores como accesibilidad, seguridad,
estacionamiento y costo de renta. Tras el analisis, se selecciona el Century Business Square como

la ubicacion idénea.

Se presenta un diagrama que representa el proceso funcional del centro de boliche

"BowlVibe Central”, tomando como referencia negocios operativos en la ciudad de Guatemala.

Detalles sobre la infraestructura, costo de renta, distribucién del local, dimensiones de las
pistas de boliche, equipo y tecnologia necesarios, incluyendo sistemas de audio, mobiliario y

equipos de cocina.

El horario operativo se establece para optimizar la disponibilidad y atender las preferencias
de los clientes. Se proyecta una operacién mensual de 272 horas por pista, contribuyendo a una

gestion eficiente y mayor capacidad para satisfacer la demanda.

Se presenta un organigrama del centro de boliche en San Pedro Sula, detallando funciones
y perfiles para roles como Gerente General, Coordinador de Marketing, Recepcion y Ventas,

Técnico de Mantenimiento, Personal de Limpieza, Cocineros, Meseros y Personal de Seguridad.
6.4.2.2.1. ANALISIS DE CAPACIDAD

El analisis de capacidad del centro de boliche es esencial para dimensionar de manera
Optima las instalaciones y garantizar un servicio eficiente. Con un local de 500 metros cuadrados
y seis pistas de bolos, se proyecta una capacidad semanal de 408 horas de juego (68 horas por
pista) y un total de 1,632 horas mensuales. Considerando el horario de operacion de lunes a
miércoles de 1:00 pm a 9:00 pm y jueves a domingo de 1:00 pm a 12:00 am, se maximiza la
utilizacién del espacio, brindando flexibilidad a los clientes y optimizando los recursos
disponibles. Este analisis respalda la viabilidad del centro de boliche al alinear la capacidad con la

proyeccion de la demanda, permitiendo un servicio integral y satisfactorio para los usuarios.

Adicional a lo expuesto anteriormente, el local tendra la capacidad de albergar un total de

103 personas, lo que nos dicta una pauta en términos de espacio en las instalaciones.
6.4.2.2.2. PROYECCION DE VENTAS

Se optd por emplear la ecuaciéon de crecimiento logistico, inicialmente disefiada para
estimar el crecimiento poblacional con limitaciones de recursos, para proyectar las ventas futuras

del negocio. Al aplicar este modelo a la demanda del centro de boliche, donde la capacidad
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instalada actia como la restriccion de recursos, se busca una estimacion fiable y matematicamente

fundamentada de las ventas a lo largo del tiempo.

De acuerdo con lo expuesto por (Ulloa & Rodriguez, 2010) “Uno de los patrones de
crecimiento mas simples observados en las poblaciones naturales se conoce como crecimiento

logistico y se representa con una curva sigmoidea, o en forma de S” (pag. 3)

En la Figura 40 se puede apreciar como el modelo logistico esta compuesto por fases, la
primera conocida como fase de crecimiento, la segunda conocida como punto medio, el cual es un
punto de inflexion de la curva y por altimo la saturacion, en la que hay un limite asintético de

crecimiento desconocido.
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Figura 40. Diagrama esquematico de una curva logistica simple (Curva S)
Fuente: Tomado de (Kucharavy & De Guio, 2015, pag. 282)

Dicho lo anterior, para el presente estudio, se utilizé la ecuacion 3 para determinar la

proyeccion de ventas:

K 3

e

P(t) =

Donde:
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K = capacidad maxima o limite del modelo

A = cantidad inicial en ventas estimadas (horas de juego)
r = tasa de crecimiento

t = tiempo en meses

e = base del logaritmo natural = 2.71828

Por lo tanto, se definio que K = 1,306 horas de capacidad maxima de acuerdo con el analisis
de capacidad mensual del centro de boliche a un 80%, A =895 horas de ventas mensuales iniciales
que se estiman vender considerando recibir solo un 80% de la demanda previamente calculada, r
= 4.00% ya que segun el informe del programa monetario 2023-2024 de (BCH, 2023) se informa
que “Se prevé que la actividad econdmica del pais mantenga un buen desempefio en 2023, al
registrar tasas de crecimiento entre un rango de 3.5% a 4.0%.” (pag. 18), por ultimo, t = 60 dado

que se intenta determinar el comportamiento a 5 afios en el futuro.

1,306

—1'3039_5 895) + 271828004t

P(t) =

1+(

En conclusion, se espera que para el mes 60 (es decir, 5 afios en el futuro) la empresa pueda
vender el 96% de su capacidad instalada con un total de 1,253 horas mensuales, tal y como se

muestra en la Figura 41:
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Figura 41. Modelo de crecimiento logistico para demanda del centro de boliche BowlVibe
Central

Fuente: Elaboracion propia.

6.4.2.3. MARCO LEGAL

En el marco legal para la apertura de un centro de boliche en Honduras, se destaca la
importancia de seguir ciertos procedimientos y requisitos. EI proceso inicia con la obtencion de la
escritura publica de la sociedad, la cual debe contener informacion detallada, como los nombres
de las personas involucradas, el capital inicial, la duracién y el objeto de la organizacion. Este
documento se registra en el Registro Mercantil, acompafiado de la copia de identificacion de los
socios y el pago correspondiente.

La inscripcién en la Camara de Comercio e Industrias de Cortés es obligatoria, segun el

Cadigo de Comercio, con costos asociados segun el capital suscrito. La afiliacion a la Camara de

Comercio es opcional, pero con costos adicionales.

El Registro Tributario Nacional (RTN) es esencial y requiere varios documentos, incluida
la declaracion jurada, copias de documentos de los socios y comprobantes de domicilio. La

solvencia municipal para personas extranjeras implica la presentacion de una declaracion jurada
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de ingresos, documentacion de identificacion y un formulario especifico.

El proceso continta con la obtencidn del permiso de operacidn, que se emite para garantizar
el cumplimiento de los lineamientos municipales. Este permiso esta sujeto a requisitos especificos,
como la declaracion jurada del impuesto sobre industria, comercio y servicios, copias de

documentos de identificacion y contratos de arrendamiento.

Ademas, se destaca la importancia de la propiedad intelectual, la eleccidn de una estructura
legal adecuada (sociedad de responsabilidad limitada), y la obtencién de la licencia sanitaria del
ARSA para el restaurante del centro de boliche. También se mencionan los impuestos sobre ventas
e ingresos, la afiliacion al Instituto Hondurefio de Seguridad Social (IHSS), el régimen de
aportaciones privadas (RAP) y la aprobacion del reglamento de trabajo por parte de la Secretaria

de Trabajo y Seguridad Social.

El documento proporciona detalles especificos sobre cada paso del proceso legal, los
requisitos y los costos asociados, brindando una guia completa para la apertura del centro de

boliche en San Pedro Sula.
6.4.2.4. ESTUDIO FINANCIERO

En la fase del andlisis financiero se evalla la viabilidad financiera del proyecto,
consolidando los analisis de mercado y técnico. Esta etapa es crucial para la toma de decisiones
fundamentadas y requiere una proyeccién financiera precisa en moneda local (lempiras) para

respaldar el éxito y la sostenibilidad a largo plazo de la iniciativa.

La inversion inicial necesaria es de L.11,306,313.40, desglosada en activos fijos, gastos
preoperativos y gastos de organizacion. La estructura de capital propuesta distribuye el 80% de los
recursos mediante financiamiento externo y respalda el 20% con fondos propios, buscando

optimizar la capacidad de inversion y fortalecer la posicién financiera.

El presupuesto de ingresos pronostica ingresos significativos en el primer afio, tanto por
las ventas en horas de boliche como por servicios complementarios, generando una base financiera
robusta para el proyecto. La proyeccion anual considera un aumento sostenido del 4% en la

demanda y una inflacion del 5.84% en los ingresos por persona.

El presupuesto de costos y gastos abarca la renta del local, la planilla, servicios pablicos,

mantenimiento, publicidad e intereses por préstamos. La estructuracién del presupuesto se basa en

120



analisis detallados, considerando factores como el consumo de energia, salarios del personal y

costos de mantenimiento.
6.4.2.4.1. COSTO DE CAPITAL PROMEDIO PONDERADO

Para determinar el costo de capital promedio ponderado, sobre el cual se evaluard la
factibilidad desde la perspectiva financiera del presente proyecto, se tomé como base la tasa de
interés esperada para el préstamo (14.30%) y la tasa de rentabilidad minima aceptable (TREMA)
para los fondos propios, la cual es el resultado de la suma aritmética entre la inflacion de precios
anual de 5.84% y la tasa de rendimiento en valores gubernamentales que segln (Banco Central de
Honduras, 2023) fue un promedio de 4.24% para el afio 2023. En la siguiente tabla se puede

apreciar el desglosé y resultado del CCPP:

Tabla 16. Calculo del costo de capital promedio ponderado

Tasa de Rendimiento Minima Aceptable para fondos propios

Inflacion del proyecto 5.84%

Tasa de rendimiento valores gubernamentales BCH 4.24%

% Riesgo de pais 3.65%

Riesgo tolerable por inversionistas 8.00%

TREMA fondos propios 21.73%
Fuentes Monto % Participacion TR.E.MA CCPP

Individual

Fondos propios L2,261,262.68 20% 21.73% 4.35%
Préstamo bancario L9,045,050.72 80% 14.30% 11.44%
Total L11,306,313.39 100% 15.79%

Fuente: Elaboracion propia.

En conclusion, la tasa del costo de capital promedio ponderado para el proyecto de
inversion en el centro de boliche es de 15.79%.

6.4.2.4.2. ESTADO DE RESULTADO PROFORMA

A continuacion, se muestra en la Tabla 17 el resultado del estado de resultado proforma
para el centro de boliche “BowlVibe Central” para los proximos 5 afios, con el fin de determinar

la factibilidad financiera del proyecto:

Tabla 17. Estado de resultados proforma para el centro de boliche proyectado a 5 afios
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FLUJO DEL PROYECTO BOWLVIBE CENTRAL
Estados de resultado a 5 afios

Descripcion Ajio 0 Aiio 1 Ajio 2 Ajio 3 Ajio 4 Ajio 5
(i) Demanda anual 0 67,143 69,828 72,621 75,526 78,547
(i) Consumo medio L0.00 L310.00 L328.10 L347.27 L367.55 L389.01
Ingresos L0000  L120,814,20138 L22,910,940.77  L25218,897.30 L27,759.348.14  130,555,713.84

(-) Gastos de operacién
Inversion inicial
Renta del local
Planilla
Energia eléctrica
Otros servicios tercerizados
Insumos de cocina
Mantenimiento preventivo
Mantenimiento correctivo
Publicidad
Préstamo bancario
Total gastos de operacion
Total Ingresos netos
(-) Depreciacion
Utilidad antes de impuesto
ISR (30%)

Utilidad después de impuesto

(+) Depreciacion
Flujo neto

L11,306,313.40
L0.00
L0.00
L0.00
L0.00
L0.00
L0.00
L0.00
L0.00
L0.00

L0.00
L4,036,154.57
L3.643,703.56

L75,89836
L138.42498
15.102,836.47
L120,000.00
L10,000.00
L£20,000.00
12,542,463.29

L0.00
L4,271,866.00
L3,753,014.67

L80.330.82
L146,509.00
L5.616,875.80
L127.008.00
L10.584.00
L21.168.00
[2,542,463.29

L0.00
14,521,342.97
L3.865,605.11

L8§5,022.14
L155,065.12
L6.182,697.40
L134,42527
L11,202.11
L22.40421
12.542,463.29

L0.00
L4,785,389.40
L3.981,573.26

189,987 44
L164.120.93
L6.805,517.61
L142.275.70
L11.856.31
L23,712.62
12,542,463.29

L0.00
L5.064,856.15
L£4.101,020.46

L95,242.70
L173,705.59
L7.491,078.23
L150,584.60
L12,548.72
L25,09743
L2.542,463.29

L11,306,313.40

L15.689.481.22

L16,569,819.57

L17.520,227.62

L18,546.896.55

L19.656,597.16

-L11,306,313.40
L0.00

15.124,720.16
L1.657.236.74

L6,341,121.20
L1,657,236.74

L7.698,669.68
L1.657,236.74

L9,212,451.59
L1,657,236.74

L10.899.116.67
L1.657.236.74

-L11.306,313.40
L0.00

L3.467.483.42
1£1.040,245.03

L4,683,884.46
L1,405,165.34

L6.041,432.94
L1,812,429.88

L7.555.214.85
L2,266,564.46

L9.241,879.93
L2.772,563.98

111,306,313.40
L0.00
_L11,306,313.40

12,427.238.39
L1,657.236.74
14,084,475.13

13.278.719.12
L1.657.236.74
14,935 ,955.86

14,229,003.06
L1,657.236.74
15,886,239.80

15.288.650.40
11.657.236.74
16,945,887.14

16.469.315.95
L1,657.236.74
18,126,552.69

Fuente: Elaboracion propia.

En conclusién, se esperaria tener flujos netos positivos a lo largo del periodo de 5 afios

sobre los cuales se esta evaluando el proyecto.

6.4.2.4.3. EVALUACION ECONOMICA

Dados los resultados del CCPP y el estado de resultado proforma evaluado a 5 afios en el

futuro, es posible desarrollar la evaluacién econdmica para verificar la factibilidad financiera del

proyecto en términos del dinero a través del tiempo.

En la siguiente tabla se puede apreciar el resumen de los resultados para la tasa interna de

retorno, el valor actual neto, el periodo de recuperacion y el indice de rendimiento del proyecto:

Tabla 18. Evaluacidon de indicadores financieros para el proyecto

Indicador Resultado Comentarios

R// Considerando un costo de capital de 15.79%, la TIR de este

TIR 39%
proyecto de 39% es aceptable.

VAN L7,464,486.93 R// Dado que la VAN de este proyecto es positiva, se aprueba el
proyecto.

PRI 53883 rl?]/ési periodo de recuperacion de este proyecto es 2 afios y 4

IR 16602 R// Dado que el indice de rendimiento es mayor que 1, se

considera que el proyecto funcionara.

Fuente: Elaboracién propia.
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En conclusion, desde la perspectiva que muestran los cuatro indicadores financieros, el

proyecto es rentable figurado al largo plazo.
6.4.2.5. MODELO DE NEGOCIO

El centro de boliche se fundamenta en los principios establecidos por la empresa Brunswick
Bowl. Su enfoque se centra en proporcionar un entorno acogedor y tecnolégicamente innovador
para la practica del juego de bolos. Para ofrecer un valor agregado, se integra un servicio de
cafeteria y bar, transformando asi el centro en un destino de entretenimiento sumamente atractivo

para los clientes. A continuacion, se presenta el modelo de negocios CANVAS:

ASOCIACIONES ACTIVIDADES RELACIONES CON SEGMENTOS
SLAVE CLAVE LOS CLIENTES DE CLIENTES

+ Pistas de boliche + Ubicacion

+ Brunswick Bowl « Cafeteria + Seguridad * Interaccion cara + Principales: personas de los 18 a
* Proveedores logisticos + Atencion al cliente [ — + Innovacion tecnologica acara ‘f’" los 35 aios de edad

* Proveedores de alimentos « Estrategias de —_— + Membresias y beneficios para clientes. ccondmicamente activos.

+ Colaboradores mercadeo y campadias| @ $0CI08 ® R'“_p““"“ +  Alternativas: nifios y familias.

« C istas de blicitari + Tomeos para clientes ripida en redes * Estudiantes de universidades y

* Clientes corporativos corporalivos como tomeos sociales, colegios privados.

* Universidades entre amigos.

+ Instituciones financicras « Centro de boliche Gnico y

. ;::.d:l:m eciales para CANALEN DY
ROe St o DISTRIBUCION

cumpleaios, convivios

RECURSOS
CLAVE

COrporativos,
* Capital humano + Comodidad y confort. * Punto de venta
\ c_:np:lcilmk) @ fisico. ‘ @
5y A + Equipo de @ @ * Redes sociales,
E N mantenimiento y n. ‘@
s * Linea de crédito
bancaria.

FLUJOS DE INGRESOS

. 2 * Renta de equipo y pistas de boliche (~L. 8.0M anuales) 7
* Desarrollo y m:m.lcnmucmq ch centro de boliche. (~L. 130.0K anuales) o Ventas en el drea de cafeteria y bar (~L. 12.7M anuales) —_
* Gastos de marketing y publicidad. (~L. 20.0K anuales) s
+ Costos de renta. (~L. 4.0M anuales) * Tomeos g $
* Salarios y compensacion del equipo. (~L. 3.6M anuales) * Membresias 0
* Otros gastos (~L. 7.8M anuales) * Eventos privados

Figura 42. Modelo de negocio para centro de boliche

Fuente: Elaboracidn propia.

El modelo de negocio comprende actividades claves como la venta de horas de boliche, a
su vez el consumo de cafeteria es parte indispensable, ya que la venta de alimentos dentro del
centro de boliche es el ingreso econémico mas alto, y del cual brindara la rentabilidad de este.
Cabe mencionar, que todas estas ventas se podran realizarse por medio de una buena exposicién
en redes sociales y publicidad, para poder acaparar un segmento en el mercado de entretenimiento
en la ciudad de San Pedro Sula, al ser un centro de entretenimiento nuevo e innovador se debe de

tener promociones y descuentos para que esta cartera de clientes potenciales se sienta atraida hacia
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el mismo. Dentro de las promociones y descuentos que se pretenden dar estan las siguientes:

1. Combos de comiday hora de juego de boliche, en el cual se dara un costo especifico
por ejemplo de una pizza con sus refrescos para cinco personas mas una hora de

juego de boliche entre otros tipos de combos grupales.

2. Membresias para clientes frecuentes: obteniendo descuentos en el area de cafeteria,
acumulacién de puntos y acceso a combos de horas de juego y comida que

Unicamente ellos tendran esos beneficios.

3. Alianzas con grupos corporativos, universidades privadas y empresas con la
finalidad de obtener mas clientes potenciales, brindandoles descuentos y precios

especiales al presentar carne de trabajo o de estudiante.

4. Brindar servicio de eventos y celebraciones para los clientes que deseen celebrar
sus cumpleafios, graduaciones y ocasiones especiales dentro del centro de boliche.

El segmento de clientes es para toda la Poblacion Econémicamente Activa de la ciudad de
San Pedro Sula que genere mas de L.25,000.00 mensuales y que destine L.1,001.00 de presupuesto
mensual en el entretenimiento. A su vez, se destaca que fuera de este segmento clave se estan
considerando la afluencia de estudiantes universitarios y de colegio que todavia reciben un apoyo
economico de sus padres, pero de los cuales pueden ser parte de nuestra potencial cartera de
clientes. Y las familias y nifios también son otro segmento alternativo de mercado que sera atraido

al centro de boliche.

Los canales de distribucion y relacion con clientes seran por medio de puntos de venta en
fisico y por medio de redes sociales como ser Instagram, Tik Tok y Facebook ya que estas fueron
las tres redes sociales que mas usan el segmento de clientes segun la encuesta realizada para este
estudio. La atencion de clientes y respuesta rapida en redes sera un factor clave para que los clientes
se sientan atraidos con el compromiso que los colaboradores del centro de boliche tendran con
cada cliente que solicite informacion hasta el desarrollo del proceso completo del comportamiento

del cliente en el centro de boliche.

El recurso clave para el funcionamiento del centro de boliche es el capital humano
altamente capacitado para que puedan brindar un servicio de calidad desde el momento que

ingresan al centro de boliche hasta su salida del centro de boliche.
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Dentro de algunos ingresos que se contemplan para el mejor desarrollo del plan se tiene en
cuenta tener pantallas en la parte de al fondo de las pistas donde las empresas podran publicitarse
y también en los tableros que marcan las puntuaciones, se vendera el servicio de marketing digital
por medio de espacios publicitarios para que sean expuestas esas empresas a diferentes segmentos
de clientes. Este servicio brindara un ingreso alto, del cual el coordinador del mercadeo se debera

encargar de esas alianzas comerciales.

También dentro del centro de boliche se tendran pantallas en el &rea de espera para que los
clientes puedan ver partidos en vivo de deportes y a su vez estaran mesas de billar a la disposicion
de poder usarlas, ya que los tiempos de espera para iniciar su hora de juego de boliche oscilara de

30 a 45 minutos.

Los costos seran de L600.00 la hora de juego en las pistas de boliche para 5 personas

maximo.

El menu de cafeteria sera definido conforme al analisis de los dos restaurantes establecidos

como referencia siendo estos: Ketchup Beer Garden y Cafetini.

El local contara con seguridad interna, sistemas de audio para tener musica para que los
clientes se sientan en ambiente de compartir y socializar, a su vez se tiene contemplado tener luces
bajas en el area de pistas de boliche para que se vea los reflejos de luces led de los bolos y zapatos.
También se tendra wifi abierto del cual se pretende que se pueda negociar con alguna compariia
que provea esto de forma gratuita para el establecimiento completo, pero del cual sera
autopublicidad para ellos, ya que esto brindara una recopilacion de datos para la empresa de
telecomunicaciones como a su vez se vera beneficiada al exponerse a los clientes y continuar

haciendo engagement con los mismos. Usando el sistema de captive portal.
6.4.2.5.1. PERFIL DEL CLIENTE Y NEGOCIO IDEAL.

El perfil ideal que se tiene para el centro del boliche es considerado que debe ser personas
econdémicamente activas que estén en un rango de edad de 18 afios a 40 y que destine L.1,001.00
de presupuesto mensual en el entretenimiento. También cabe destacar que lo que se pretender
vender en el mismo centro de boliche es para conservar un ambiente familiar y ameno para
personas de todas las edades dejando abierto la posibilidad de captar clientes secundarios como

ser familias y nifios. Es por ello por lo que no se vendera bebidas alcohdlicas dentro del centro de
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boliche.

Como investigadores creemos que la razén por la cual los dos centros de boliche que han
existido en la ciudad de San Pedro Sula es que se vendian bebidas alcohdlicas, segiin comentarios
de expertos y personas que han vivido en esta ciudad.

El modelo de negocio comprende un bar, pero es un tipo bar de bebidas exoticas, pero sin
alcohol. Con esta medida mantendremos el interés del sampedrano de poder visitar el centro
sabiendo que el ambiente es seguro y saludable para personas de cualquier edad sin importar el

horario en el que nos visitan.
6.5. MEDIDAS DE CONTROL (INDICADORES, MEDICIONES ETC

La expectativa es que al iniciar la operacion del plan de implementacién de BowlVibe

Central, se han definido métricas de control para ver la rentabilidad y crecimiento del negocio.

El factor importante es el nimero de ventas por mes. Es importante, ya que serd necesario
para determinar si el negocio sera rentable, los primeros meses sera un reto abrir mercado para el

centro de boliche al ser un centro de entretenimiento nuevo para la ciudad de San Pedro Sula.

Otro factor importante y que se espera que el segmento de mercado que se eligio no sea el
unico al cual vaya orientado el centro de boliche, caso contrario es que se desea que los clientes
alternativos como familias, nifios y jovenes menores de 18 afios asistan a BowlVibe Central, ya

gue es un centro de entretenimiento familiar.

También de mano de la demanda esperada otra métrica seria el marketing y el impacto en
redes, en el cual cada me gusta en las publicaciones genere tendencia en redes BowlVibe Central
y se convierta en una venta mas para el negocio. Cabe mencionar que la demanda va relacionada
con el nimero de ventas mensual. Luego del primer afio se podra concluir si se continua con la
estrategia de mercado o si se debe modificar para tener un mejor engagement con los clientes. El
sistema de membresias debera ser clave para que los clientes se sientan mas identificados con la
marca. Alianzas con universidades y empresas privadas es una labor que generara un alto ingreso
si se logra brindar beneficios exclusivos a los colaboradores de esas empresas o0 a los estudiantes

de dichas universidades.

Establecer una base de datos de cada cliente y su consumo seré efectivo para poder analizar

el comportamiento de cada cliente. También se debera llevar un registro de los beneficios y a su

126



vez establecer programas o descuentos exclusivos determinado por dias y horarios para que se

pueda llegar a la capacidad estimada del negocio.
6.6. CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION Y PRESUPUESTO

En el cronograma de actividades se establecen los plazos limite para la realizacién de cada
gestion clave, fundamental para el adecuado funcionamiento y desarrollo del proyecto. La
responsabilidad recae en los socios fundadores y gerente del negocio, quienes deben llevar a cabo
las siguientes actividades y asegurar su ejecucion con el fin de prevenir contratiempos y pérdidas

no previstas anteriormente.

En la pagina siguiente se presentan las tablas que detallan el cronograma de

implementacion y el presupuesto correspondiente:

Tabla 19. Cronograma de proyecto ""‘BowlVibe Central

No. Task Name Duration  Start Finish Q12024 Q22024
January February March April May June
|=| BowiVibe Central 148d 01/06/24 06/01/24
1| [=| Gestién del proyecto 33d 01/06/24 02007724
14 Inicio del proyecto 1d 01/06/24 01/06/24
12 =| Plan de direccion del proyecto 324 01/07/24 02/07/24 ]
124 Seleccion de propuesta del proyecto 1d 01/07/24 01/07/24 b
122 Investigacion y analisis del proyecto 30d 01/08/24 02/06/24 E—
123 Cierre y conclusiones de la investigacion 1d 02/07/24 02/07/24
2 [=! Proceso de constitucion de sociedad 424 02/08/24 03/20/24
21 = Documentos de constitucion 10d 02/08/24 0217124
211 Escritura de constitucion de la sociedad 10d 02/08/24 0217724 4
22 Permisos de operacion y licencias 25d 02/18/24 03/13/24 7‘!.1
23 Emision de documentacion fiscal 5d 03/14/24 03/18/24 =,
24 Apertura de cuentas bancarias 2d 03/19/24 03120124
3 [=! Gestion de adquisiciones 424 03/21/24 05/01/24
341 Renta del local 3d 03/21/24 03/23/24
32 Plan de compras 2d 03/21/24 03/22/24 L
33 Compra de mobiliario y equipo 40d 03/23/24 05/01/24 =
34 Contratacion de subcontratistas y servicios de instalacion 10d 03/23/24 04/01/24
4 |=] Adecuacion del local 35d 04/02/24 05/06/24 4] e
41 = Preparacion de servicios basicos 20d 04/02/24 04/21/24 pr—
414 Preparacion de pisos 154 04/02124 04/16/24
412 Instalaciones eléctricas e iluminacion 10d 04/02/24 04/11/24
413 Instalaciones sanitarias 12d 04/02/24 04/13/24
24 414 Instalaciones y modificaciones de sistemas de A/C 20d 04/02/24 04121124 | —
42 =| Adecuacion zona de entretenimiento y otras areas 15d 04/22/24 05/06/24
421 Cocina y bodega 10d 0422124 05/01/24
422 Instalacion de pistas de boliche 15d 04122124 05/06/24
423 Area de espera (Lounge) y juegos 15d 04/22124 05/06/24
424 Zona de recepcion, caja y seguridad 10d 04/22124 05/01/24
425 Instalacién de mobiliario 10d 04122124 05/01/24
5 =l Gestién del recurso humano 52d 03/21/24 05/11/24 U
5.1 Contratacion del RH para el proyecto 10d 03/21/24 03/30/24 1
52 Induccién y capacitacion del RH 1d 03/31/24 03/31/24
53 Contratacion del RH de la operacién 10d 04127124 05/06/24
54 Capacitacién del RH para operacion del negocio 5d 05/07/24 05/11/24
6 = Gestion de sistemas de informacion 8d 05/07/24 05/14/24 =
6.1 =| Adquisicion e instalacion de equipo de IT 5d 05/07/24 05/11/24
6.1.1 Sistema POS 5d 05/07/24 05/11/24 [
6.1.2 Sistemas de vigilancia 5d 05/07/24 05/11/24
6.13 Audio, cable e internet 5d 05/07/24 05/11/24

Continuacion de la Tabla 19

127



January

Q12024
February

Q22024
May

No. Task Name Duration  Start Finish
4 6.2 Prueba piloto de sistemas de informacion 3d | o5/12124 05/14/24.
42 7| [=I Inauguracién del centro de boliche y cierre del proyecto 18d 05/15/24 06/01/24.
43 7.1 [=! Preparativos de entrega del proyecto 7d 05/15/24 05/21/24.
44 744 Decoracion de espacios 3d | 05115124 | 05/17/24
45 712 Prueba de pistas de boliche y otras areas 2d 05/15/24 05/16/24.
46 713 Limpieza final de instalaciones 4d 05/18/24 05/21/24.
47 72 Evento de inauguracion 1d 05122124 | 05/22/24
48 73 Cierre administrativo 10d 05/23/24 06/01/24.

Fuente: Elaboracion propia.

También se establece en la Tabla 11 del presupuesto inicial para el desarrollo del plan de

implementacion de BowlVibe Central los costos proyectados para dos meses de operatividad
dando un valor de L. 11,306,313.40.
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6.7. CONCORDANCIA DE LOS SEGMENTOS DE LA TESIS CON LA PROPUESTA

Tabla 20. Matriz de Concordancia de la Tesis.

Titulo: Prefactibilidad de un centro de boliche en la ciudad de San Pedro Sula, Cortés.
Objetivo Preguntas de Objetivos . . N
Problema . rreguntas ¢ JET Resultados Conclusiones Recomendaciones | Aplicabilidad
General investigacion especificos
El anélisis revela .
Dado el interés
un mercado R
. significativo
receptivo, con Lo
p N identificado en el -
maés del 50% . Se identifico
- Al ser un centro . estudio de
2 Identificar por interesado en el un mercado
¢Cudles son las . de . mercado, se .
L medio del s centro de boliche. . potencial de
caracteristicas T entretenimiento R sugiere un enfoque
andlisis de . Estimacion de S 5,595 personas
que el centro de innovador y al . adicional en
. mercado las : demanda: 5,595 ; por mes, que se
boliche debe - ser el primero en mejorar la Lo
caracteristicas personas/mes. S estima iniciara
aprovechar para el mercado se S experiencia del
que el centro de L Precio maximo: : . con una
establecer una boliche debe de establecio tener L.600.00/hora cliente, ofreciendo demanda de
. diferencia promociones, X . | opciones atractivas
Realizar un . usar a su favor Estrategias clave: 4,476 en el
. competitiva en la descuentos y . en la sala de : ~
N estudio de - para representar . promociones, primer afio e
¢Qué tan L ciudad de San . . membresias para - esperay T :
. prefactibilidad una diferencia alianzas, ; ira creciendo
rentable seria Pedro Sula? o el segmento de - posiblemente
. . sobre la apertura competitiva. especialistas en - de manera
invertir en un mercado PEA. . considerando o
de un centro de redes sociales. - logistica.
centro de L J promociones para
: entretenimiento Visién completa
boliche en la g fomentar la
ciudad de San enfocado en el para el éxito en articinacion
boliche en la San Pedro Sula. P P
Pedro Sula, - —— —— ”
, ciudad de San ¢Qué En sintesis, el Se escogera el
Cortés : PR A pesar de la
Pedro Sula, herramientas, - estudio técnico Century
) : Identificar las cobertura legal .
Cortés. equipos, . . establece la Business
LT herramientas, Se determino la . actual, se
ubicacién éptima eqUino ubicacion ideal necesidad de un recomienda un Square como
del local e _€quipo, espacio de 567 . local para el
. . ubicacion optima de Century monitoreo
instalaciones son . metros cuadrados . centro de
; e del local e Business Square S continuo de los .
identificados . . para seis pistas de boliche y se
. instalaciones que | con un local de . aspectos legales .
COMO hecesarios . boliche. optaré por
se requieren para 567m2 para el . para asegurar la o
para el Recomienda el - iniciar una
' . un centro de correcto R conformidad en el -
funcionamiento : . . disefio eficiente ; relacién
g boliche por funcionamiento tiempo y abordar .
eficiente de un . : del local, que . - comercial con
. medio del del negocio. . cualquier cambio
centro de boliche TR incluye - el proveedor
. estudio técnico. ! normativo que .
en la ciudad de recepcion, pueda surgir Brunswick
San Pedro Sula? seguridad, sala de Bowl para
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cubrir el

espera, bafios,
restaurante con
entretenimiento y
sugiere la
ubicacién 6ptima
en Century
Business Square.

aspecto de los
requerimientos

técnicos.

¢Cual es la

viabilidad
financiera de un
centro de boliche
en la ciudad de
San Pedro Sula?

Evaluar por
medio de un
estudio de
rentabilidad
financiera la
viabilidad para
un centro de
boliche en la
ciudad de San
Pedro Sula.

Se tiene una PRI

en 2 afiosy 4
meses. Es decir,
y un indice de
rendimiento
superiora 1,
indicando que el
negocio es
rentable a largo
plazo.

En resumen, el
analisis
financiero
destaca una
inversion inicial
de
L.11,306,313.40,
con un 80%
financiado
externamente y
un 20% de
fondos propios.
Indicadores
positivos
incluyen TIR del
38%, VAN de
L.8,673,307.77,y
rentabilidad a
largo plazo.

realizar un estudio
detallado una vez

cotizaciones de los
proveedores para

evaluacion precisa

Se recomienda
financiero

se obtengan las

obtener una

de la viabilidad
econémica del
proyecto.

Se determind
que la
propuesta es
viable desde la
perspectiva
financieray se
estima como
una inversién
positiva en el
largo plazo.

¢Cuales son los
aspectos del
marco legal que
se deben tener en
cuenta para la
apertura de un
centro de boliche
en la ciudad de
San Pedro Sula?

Establecer el
marco legal que
se requiere para

poder dar
aperturaaun
centro de boliche
por medio una
asesoria legal.

Crear una
sociedad de
responsabilidad
limitada de

capital variable.

En resumen, el
andlisis legal del
centro de boliche

recomienda la

constitucion de
una sociedad de
responsabilidad
limitada con
capital variable.

Ademas, destaca

la necesidad de
obtener permisos,

licencias

sanitarias y emitir

reglamento interno

Los contratos
laborales y el

de trabajo sea
elaborado

conforme al

cédigo de trabajo,
presentado y

registrado en el
ministerio de

trabajo.

la sociedad
como sociedal
de

limitada de
capital variab

BowlVibe
Central.

Se constituira

responsabilidad

bajo el nombre

d

le
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documentos
fiscales a través
del Servicio de
Administracion

de Rentas.

Modelo de
negocio centrado
en venta de horas

Se determino

cafe?grji:eg(i)riéi do Se sugiere_realizar que le mod_elo
ala Po,blacién evg[ugmones de negocio
Econémicamente periddicas del para t_el centro
Activa modelo_ de de bollche_debe
estudiantés y ne%ocm,d de consistir en
;Cuél es el Disefiar el Se creo una famlllgs. posci(z)rl]zls ;jr:\srleg en ft?eerrt]: rrzrlzfcr:gn
?nodelo de modelo de propuesta de Estrate_gla de respuesta a con sus
negocio 6ptimo negocio del modelo_de marketln_g en cambios en el clientes, a
para un centro de | centro de boliche negocio redes Soc lales, mercado o en las través dé la
boliche en la para la ciudad de relauonaga con con tarifa de preferencias de los | generacion de
ciudad de San San Pedro Sula ¢l estu_dl_o_ de L.600.00_/,hora. clientes. Esto valor con un
' prefactibilidad Generacion de o e
Pedro Sula? Cortes. realizado ingresos garantlzarg la servicio de
' adicionales con rele_vanma calidad y una
oublicidad y contlr!u_a yla consfcante_z'
servicios de adaptabllldad_ del comunicacion
marketing digital. centro de boliche a travgs_de la
Ambiente enel ento_rno publicidad
acogedor con empresarial. constate_por
medidas de redes sociales.
seguridad y wifi
gratuito.

Fuente: Elaboracion propia.
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ANEXOS

Anexo 1: Encuesta tesis de boliche por (Mercado Perdomo & Crespin Rovelo, 2018)

1 Indigue su genero
Masculine  Femenino

(B

;Tiene empleo actualmente?
81 No

3 Indique su edad, seleccionando el rango al que pertenece.
Entre 18-23 afios Entre 34-41 afios
Entre 26-33 afios Mayor de 42 afios

4 Indique su estado civil
Soltero
Casado/Unién Libre
Davorciado/vdo

3 Indique su escolaridad
Primaria Técnico
Secundaria Universitario

6 Indique el rango promedio de sus ingresos mensuales en lempiras
Hasta 11,000
De 11,001 a 15,000
De 15,001 a 20,000
De 20,001 a 25,000
Mayor a 25,001

Clasifique los centros de entreteimiento que visita con mayor frecuencia, siendo 1 su prefenide v 3
el menos preferide

Parajes MNaturales

Cines

F.estaurantes, bares, cafés

Areas deportivas

Teatro/ Pargues acuaticos

=1

2 ;Con que frecuencia suele visitar estos centros de entretenimiento?
Dianamente Dos veces por mes
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10

11

13

14

Dios veces por semana Una vez por mes
Una vez por semana Nunca

JEn su iempo de enfretenimiento, generalmente con gquienes realiza sus salidas?
Solo Famuliares

EnPargja  Amigos o Compafieros

;Ha jugado usted alzuna vez Boliche?

5i No

Clasifique los signientes emunciados respecto de la atractividad que siente hacia el juege de bolos

Totalimente de Farcialimsnte de M de acuerdo nl Parcidimsnie en Totalmarts &n
acyuerdo moerdhn on desscperdo dezacusrdo desmoperdo

Askstiria & centro de
bodiches

Iuggaria ml kaliches

i Qué dias estaria dispuesto a visitar el centro de boliche?

Domingo Jueves
Lunes Viemes
Martes Sabado
Miercoles

;En qué horarios preferiria visitar el centro de boliche?

Lunes a viemes por la noche Dominge por 1a mafiana
Sabado por la mafiana Domingoe por la tarde
Sabado por la tarde Dominge por la noche
Sdbado por la noche

{Cuanto dinero estaria dispuesto a pagar por el alquiler de una hora de juego de boliche?
150a 200 lempiras
201 a 250 lempiras
251 a 300 lempiras

Mas de 300 lempiras

Segin su eriterio, indigue la importanecia de recibir servicios adicionales (Comidas, otros juegos,
cafédrbar, eventos) en el centro de boliche?

Pedomsden Brvapreer Benrelbes Bormoas SrripssarSesnbes prm dreprer Lernbes Al dresprartemrstes FAsaye Greags sl S

Anexo 2: Cotizacién de Brunswick Bowl por el equipo para el centro de boliche
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New Anvilane

. Procision Panel Seam
6 Lanes Anvilane s o bt pee
Five-foot wide seamless approaches Shadout” o
«I-Joist Foundation copendobla o

Permanent Lane Markings o
berscth e vk, fr lasteg visdlt

New lone Kickback

The Subfoundation i s
o ekt he o et

Levesing Wodges e 754
Lo hin coovenirn! berdsions

The FJoist Systom o o

shenggh and mcee level £y

New Lane Pin Dack s pemaerdy

vhared b e Fyin

Anvilane ®

Anvilane offers you everything you're looking for in a synthetic
lane: improved center appearance, better scoring, durability and
value. Solid phenolic construction virtually eliminates the
possibility of delamination and guarantees a great- looking
surface year after year. Don't wait another day for the
performance, lower maintenance costs and value of synthetic
lanes - call for Anvilane today!

Textured Approach

The new Textured Approach from Brunswick offers the performance advantages and visual
appeal of a wood approach with the durability of a synthetic approach. During the manufacturing
process, while the melamine surface of a Pro Lane or Anvilane synthetic approach panelis
curing, a piece of rough "release paper” is directly applied to the melamine. This paper imprints
an ideal series of contours into the melamine and provides a texture that beautifully replicates
that of natural wood approaches. The result? A textured synthetic approach that looks and

performs like traditional wood approaches for bowlers of all ages and skill levels.

LanescapeTM Masking Units
3 Set 10 Ft. Double Sided Standard Graphics
-2 or 4 lane scene

Lanescape Masking Units

Lanescape™ Masking Units: brighten your center in an explosion of graphic
color and excitement. Choose from standard Brunswick graphics, or design
your own unigue image. Brunswick will create your exclusive Lanescape
masking units to complement your center’s style and decor.

-Easy-to-turn, two-sided graphic displays double your image flexibility and
transform the look and impact of your center in seconds.

-Lower panels slide up easily for quick pinsetter equipment access.
+Custom design panels with your own image, artwork, or photo to create
multiple lane scenes or one scene for the entire center.

-Lanescape colors glow in Cosmic Bowling® environments.

-Graphic display panels are available in 10' (3.05 m) or 6' (1.83 m) heights.
-Easy lane identification and first and second ball lights.
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Automated Pin Ball Wizard™ Bumper Bowling System

6 Lanes Automated Pin Ball Wizard Bumper System

Pinball Wizard™

Raise family fun levels to an all-time high with Pinball Wizard bumper bowling
systems. Gutter-guarding rails can be raised and lowered automatically to allow
the entire family to bowl together. When you install Pinabll Wizard with Brunswick
center network systems your bowlers can designate who needs bumper bowling
and who doesn‘tl

+Automatic mode from the front desk supports game-by-game control.
-Automatic mode integrated with Brunswick center network systems supports
player-by-player control so rails can be raised for kids and lowered for adults.
+Manual mode provides a high quality yet economical bumper bowling option.
-Installs with any manufacturer’s lane system.

+30 heavy-duty metal uprights per side (50 per lane) provide maximum durability.
-Integrated safety system provides continuous bowler protection in automatic
mode.

3 Sets PVC Ball Return Capping &
Tel-e-foul®

Capping & Tel-e-foul®

Brunswick has designed an easy-opening
capping system that provides you with
tool-free access to your ball return track.
You can easily and quickly snap off the
durable cap, and then just as easily snap it
back on. This rugged design is available in
a light gray color with dark gray pinstripe

accents. . )
Tel-e-foul offers the latest infrared technology for improved

performance and accuracy. The Brunswick Tel-e-foul is
easy to install and compatible with all major scoring
systems available in the industry today. Easy to adjust,
complete with built-in self-diagnostics, and designed with
spring mounts to limit vibration, the Tel-e-foul has the
capability to operate on 100, 115, and 230 voltage power
supplies.

Brunswick Ball Return Hood & Rack
3 each Ball Return Hood
3 each Ball Retum Rack — Hold 12 balls

Ball Return

Brunswick ball retums, with permanently lubricated positive lift elevators,
keep the action moving. Holding up to 12 balls, with the option to add more
ball storage below, these returns feature integrated reset buttons, hand
dryers, and accent colors that can be coordinated with your Brunswick

furniture.

(NEW) New ball return safety feature

Brunswick is always searching for ways to make the bowling environment
safer and to lower the proprietor’s risk. To minimize that risk, we've
incorporated an innovative switch into our ball lift assembly. Mounted
directly in front of the ball lift tire, the switch covers most of the open area
between the tire and the start of the ball rack. During normal operation the
switch is inactive. However, if at any time an object (or someone’s hand) is
pulled downward by the rotating tire, the switch is depressed and a signal
is sent to the pinsetters. This signal cuts power to the ball lift tire to stop it

from rotating and the risk of injury is minimized.
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3 ea. Sync Keypad Sync Keypad
Console

secimion
> ~

ARRIVAL

THE CUSTOMER
EXPERIENCE

> i

N BASS TWE COSTMER COSIENCE Fall

1 ea. Sync Cash/Lane
Control System

CENTERSTAGE FURNITURE 6 Each Swing and Swivel Seating

6 Lanes 43" Overhead Monitors

100% HD

Sync utilizes 100% High
Definition video. With your
choice of 32", 40”, 48” or 55”
commercial grade Samsung
LED monitors, your center
image will be visually
stunning for years to come.
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Training:
Customer Support, Service and Training

Center Network Systems

1 Week

GS-Series Pinsetter Maintenance School Tuition
1 Weeks

Customer Response Center

Accessory Equipment, Spare Parts Kit,
and Supplies:

1 Each GS-X™ Pinsetter Spare Parts Kit

15 Sets “Glow” Max Pins

36 Each“Glow” Colored House Balls -
Drilled

54 EachRental Shoes - Men, Women &
Children

1 Each Brunswick Max Lane
Machine incl. Cleaner , Conditioner

\H Warranties

Anvilane
5-Year warranty against
delamination

Sync Center Network System
One Year Material

All Other New Equipment
One Year Material
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Brunswick Summary Proposal Pricing
6 Lanes
Brunswick Bowling Equipment Ex-Works Muskegon, M| & or Hungary-

$299.940.30

Quote #hh033023/001HON
Date 03/30/23

Prices include Supervision of Installation Only.
(Please read ltem #7 on Pg. 45)
Prices does not include for Column Obstruction in the Lane Area.
This quotation is valid for 30 days from date shown above.
Prices Subjected to change without notice

Anexo 3: Tabla de amortizacién de préstamo bancario para apertura del centro de boliche

No. Cuota Afo Capital Interes Mongo Cuota Saldo
1 1 L 104,085.09 L 107,786.85 L 211,871.94 L 8,940,965.63
2 1 L 10532543 L 10654651 L 211,871.94 L 8,835,640.20
3 1 L 10658056 L 105,291.38 L 211,871.94 L 8,729,059.63
4 1 L 107,850.65 L 104,021.29 L 211,871.94 L 8,621,208.99
5 1 L 10913587 L 102,736.07 L 211,871.94 L 8,512,073.12
6 1 L 110,436.40 L 101,43554 L 211,871.94 L 8,401,636.72
7 1 L 111,75244 L 100,11950 L 211,871.94 L 8,289,884.28
8 1 L 113,084.15 L 98,787.79 L 211,871.94 L 8,176,800.13
9 1 L 11443174 L 97,440.20 L 211,871.94 L 8,062,368.39
10 1 L 11579538 L 96,076.56 L 211,871.94 L 7,946,573.01
11 1 L 11717528 L 94,696.66 L 211,871.94 L 7,829,397.73
12 1 L 11857162 L 93,300.32 L 211,871.94 L 7,710,826.11
13 2 L 11998460 L 91,887.34 L 211,871.94 L 7,590,841.51
14 2 L 12141441 L 90,457.53 L 211,871.94 L 7,469,427.10
15 2 L 12286127 L 89,010.67 L 211,871.94 L 7,346,565.83
16 2 L 12432536 L 87,546.58 L 211,871.94 L 7,222,240.47
17 2 L 12580691 L 86,065.03 L 211,871.94 L 7,096,433.56
18 2 L 127,306.11 L 84,565.83 L 211,871.94 L 6,969,127.45
19 2 L 12882317 L 83,048.77 L 211,871.94 L 6,840,304.28
20 2 L 130,358.31 L 81,513.63 L 211,871.94 L 6,709,945.97
21 2 L 13191175 L 79,960.19 L 211,871.94 L 6,578,034.22
22 2 L 13348370 L 78,388.24 L 211,871.94 L 6,444,550.52
23 2 L 13507438 L 76,797.56 L  211,871.94 L 6,309,476.14
24 2 L 136,684.02 L 75,187.92 L 211,871.94 L 6,172,792.12
25 3 L 13831283 L 73,559.11 L 211,871.94 L 6,034,479.29
26 3 L 139,961.06 L 71,910.88 L 211,871.94 L 5,894,518.22
27 3 L 14162893 L 70,243.01 L 211,871.94 L 5,752,889.29
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28 3 L 14331668 L 68,555.26 L 211,871.94 L 5,609,572.62
29 3 L 14502453 L 66,847.41 L 211,871.94 L 5,464,548.08
30 3 L 146,752.74 L 65,119.20 L 211,871.94 L 5,317,795.34
31 3 L 14850155 L 63,370.39 L 211,871.94 L 5,169,293.79
32 3 L 150,271.19 L 61,600.75 L 211,871.94 L 5,019,022.60
33 3 L 152,061.92 L 59,810.02 L 211,871.94 L 4,866,960.68
34 3 L 15387399 L 57,997.95 L 211,871.94 L 4,713,086.69
35 3 L 155707.66 L 56,164.28 L 211,871.94 L 4,557,379.03
36 3 L 15756317 L 54,308.77 L 211,871.94 L 4,399,815.86
37 4 L 159,44080 L 52,431.14 L 211,871.94 L 4,240,375.06
38 4 L 161,34080 L 50,531.14 L 211,871.94 L 4,079,034.25
39 4 L 16326345 L 48,608.49 L 211,871.94 L 3,915,770.80
40 4 L 165209.01 L 46,662.94 L 211,871.94 L 3,750,561.80
41 4 L 167,177.75 L 44,694.19 L  211,871.94 L 3,583,384.05
42 4 L 169,169.95 L 42,70199 L 211,871.94 L 3,414,214.10
43 4 L 171,18589 L 40,686.05 L 211,871.94 L 3,243,028.22
44 4 L 17322585 L 38,646.09 L 211,871.94 L 3,069,802.36
45 4 L 175,290.13 L 36,581.81 L 211,871.94 L 2,894,512.23
46 4 L 177,379.00 L 34,49294 L 211,871.94 L 2,717,133.23
a7 4 L 17949277 L 32,379.17 L 211,871.94 L 2,537,640.46
48 4 L 181,631.73 L 30,240.22 L 211,871.94 L 2,356,008.73
49 5 L 183,796.17 L 28,075.77 L 211,871.94 L 2,172,212.56
50 5 L 18598641 L 25,885.53 L 211,871.94 L 1,986,226.16
51 5 L 188,202.75 L 23,669.20 L 211,871.94 L 1,798,023.41
52 5 L 190,44549 L 21,426.45 L 211,871.94 L 1,607,577.92
53 5 L 192,71497 L 19,156.97 L 211,871.94 L 1,414,862.95
54 5 L 19501149 L 16,860.45 L 211,871.94 L 1,219,851.46
55 5 L 19733538 L 14536.56 L 211,871.94 L 1,022,516.08
56 5 L 199,686.96 L 12,184.98 L 211,871.94 L 822,829.12
57 5 L 202,066.56 L 9,805.38 L 211,871.94 L 620,762.56
58 5 L 204,47452 L 7,397.42 L 211,871.94 L 416,288.04
59 5 L 20691117 L 4,960.77 L 211,871.94 L 209,376.87
60 5 L 209,376.87 L 2,495.07 L 21187194 -L 0.00
Total Capital L 9,045,050.72
Total Intereses L 3,667,265.72
Total 12,712,316.43
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