UNIVERSIDAD LATINOAMERICANA DE CIENCIA Y TECNOLOGIA

ULACIT

“Implementacion de cancha sintética para fitbol soccer en el
canton de Guapiles”.

PROYECTO DE GRADUACION PARA OPTAR POR EL GRADO DE
LICENCIATURA EN COMPORTAMIENTO ORGANIZACIONAL

Elaborado por:
Ronald Enrique Alfaro Silva
Cédula No. 5-285-384

Tutor: Kattia Chacén Bejarano

Agosto 2005




Proyecto de Graduacion

ULAC

Cancha de Futbol Sintético

TABLA DE CONTENIDO
INTRODUCCION ..cuiiiiiuiiniieiiiiiiniieieeitsetiesescesssssssessassassssssases 5
CONTENIDO DE LA EMPRESA.....ccctiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiciecnecanen 7
1. RESUMEN EJECUTIVO....ccitiiiiiiieiiiiiiiiiiiieciiiiiaciecieceescssceccns 7
2. DESCRIPCION DE LA EMPRESA.......ccccttiiiiiiiiiiiiiiieiieiiiiniienees 10
2.1. Actividad Principal......ccccoveiiiniiiniiiiiiiiniiiiiiieiiinrcinscssnrcsnscsnnses 10
2.2. Objetivos a corto y 1argo plazo.......cccceeveiiiniiiiniiinicineiiiarcsnscsnanen 12
2.2.1. Objetivos a cOrto Plazo.......cceeiiieiiiniiiieieinicineionarerescoscosnscsnaes 13
2.2.2. Objetivos a mediano Plazo.......ccceevvinriinriiniiinrcenecsenroensccnsconnes 15
2.2.3. Objetivos a 1argo plazo.......ccccevveiiiniiiiniiiniiiiiiinieinrcenncssnsccnnes 17
2.3. Objetivos y, equipo de gestion......ccceveiieiiarinrenecierenseneceasonscescanss 17
3. PRODUCTOS Y/O SERVICIOS.....ccctitiiiiiiiniiniieiieiiierieciecncincesen 19
3.1. Descripcion del servicio y/o producto........ccceeeveiieiniieiieiieiniiacnenn 19
3.2. Beneficios para el consumidor o usuario — valor del cliente............... 19
3.3. Ventajas comparativas y competitivas.....ceceevereinrieneicinrcinecsnasconces 21
3.3.1. Ventajas cOompetitivas....ccccveeiiieieiniiieieiarcsnetosascsssconscsssscsnscnne 24
3.4. Estado de desarrollo del producto y/o servicio........cccceveveeiiniinnnnnns 26
Tipos de INVestigacion.........o.uveuiiiieii i eee s 26
Investigacion eXploratoria...........eevuueeiniiiiiiiiiiii e, 27
Origen de 108 datos. ....ovuviineiii e, 28
Descripcion de 10S inStrumentos. .........evuveiuenneiiiiniiiiiiine s 29
Lineamientos para un presentacion e€XitoSa...........oveeerveenneennnnn.. 32
3.5. Estado de proteccion de derechos, patentes, permisos.........c.ceeeeeeeens 33
4. MERCADO Y COMPETENCIA.....ccccittiiiiiniieiieiniieiieiieineiececens 35
El proceso de investigacion de mercados. .........coooevvviiiiiiniiiinnnne. 35
4.1. Caracteristicas del mercado.........c.cceveieiiieiieiieiiiiniieiieiiiieneecenn 37
a) Estudio de COmMpPetencias. ......ooveeueiiiiiniteeie e enaeanans 37
b) Estudio PSiCOGrafico........ooeiviiiiiiiii i 40

Ronald Enrique Alfaro Silva




Proyecto de Graduacion

ULAC

Cancha de Futbol Sintético

c¢) Estudio de gustos y preferencias...........covevviiiiiiiiiiiiiiiiniiannn,
A) Mercado. ...c.uvveeiiii i
5. ESTRATEGIA DE MARKETING Y PLAN COMERCIAL................
5.1. Plantacion estratégica del Marketing........cccceeeeiiuiinrineiinrinienecnnnee
Diferencia entre Marketing y venta..............ccovieeiiiiiiiiniiennnnnn.
Calidad en Marketing...........ccooiiiiiiiiiii e,
Y (G (e 1e (011510 1 D Nt
EStrategias y tACHICAS. ... uventt ettt et
PreCIO. ..
Promocion. ... .....oo i
Publicidad. ... .. ..o
Telemarketing. .......o.ooniiiii
6. SISTEMA DE NEGOCIOS.....ccciitiiiiiiiniiiiiiiniieiieiiiiiiecieciececnacens
6.1. Organizacion de los recursos humanos.........c.cceeevveiieciniinienecanconns
7. ASPECTOS JURIDICOS Y FISCALES......cccciiieiiiiiiniiniieiiinnnnnn
Empresa Individual de Responsabilidad Limitada........................
Sociedad regulada por Leyes Especiales.............c..cooiiiiiiiiiiii.,
Sociedades Mercantiles. ..........coeiiuiiiiiiiiii i
8. RECURSOS FINANCIEROS.....ccciiiiuiiiiiiiiiiiiiiiiiintietiiciiaseecenn
Fuentes de financiamiento.............coeviiiiiniiiiiii e,
8.1. Flujo de Caja.....ccceeineiiiaiiieeiinarciesioacossscssscossscssscossscssscsnsnes
8.1.1. Hoja de trabajo del Estado de Flujo de Efectivo..........cccccevinnnnnn.
8.2. Estado de Pérdidas y Ganancias........ccccevuiereeieiinieieienionsccaconsonnees
8.2.1. Estado de Pérdidas y Ganancias para el segundo aio............c.c.ov.u.
8.3. El Balance......ccvieiiiiiiiiniiiiiiiiiiiiiiniiiiiiiiieiiiiieciariieciesiaccnecnnes
8.3.1. Balance de Situacion Proyectado para el primer afio de operacion...
8.3.2. Balance de Situacion Proyectado para el segundo afio de operacion..
8.4. Cuadro de Inversiones.......ccccoviiieiieiieiiiiieiiieiieiieiieciaeieciaennns

8.5. Cuadro de depreciacion.......ccceevereieiiereneeietinrenscrasensenscsnssnscnnsons

Ronald Enrique Alfaro Silva




Proyecto de Graduacién

ULAC

Cancha de Futbol Sintético

8.6. Beneficios y fondos generados........coceeveiiiniiineiiiaieieniiiacesasconacanns 91
8.6.1. Beneficios y fondos generados para el primer mes.........ccccceeuveennen 91
8.6.2. Beneficios y fondos generados para el segundo mes...........cccuveeene. 93
8.6.3. Beneficios y fondos generados para el tercer mes.........ccceeeeuveennnens 95

8.6.4. Beneficios y fondos generados para el los tres trimestres restantes 97
del Primer af0.....coveiiieiiiniiiieiiinriieteentessessssscsssssssssssssssssssssssnscons

8.6.5. Beneficios y fondos generados para el segundo afio de operacion...... 99

8.7. Calculo de beneficios y fondos generados.........c.cceeeeieriercierenrenecnnns 101
8.8. Financiacion del Proyecto.......ccceeeeieiieieieiireiecinrensceasenscscensonsen 102
9. SUPUESTOS Y RIESGOS DEL PROYECTO......cccccceviiuiieineinrnnn 111
Principales beneficios del andlisis FODA...................coooiiiiin. 112
Andlisis FODA. ... .o 113
10. ANEXOS.uuiiiitiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiieiiiietietitiscissiscescsssscsscscssscns 115
33101 V107 ed 1 i 12 D 123

Ronald Enrique Alfaro Silva




Proyecto de Graduacién

ULAC

Cancha de Futbol Sintético

Introduccion

Las micro, pequefias y medianas empresas (MIPYME), se clasifican a partir de los
resultados de una férmula que establece el Ministerio de Economia, Industria y Comercio
(MEIC), y utilizan criterios o parametros tales como: el nimero de empleados, las ventas
anuales, inversion en activos, entre otros. Si el puntaje obtenido es igual a 10 se les llamara
microempresa, si es mas de 10 6 menor que 35 se les denomina pequefias empresas; por el

contrario, si es mayor a 35 pero menor que 100, son medianas empresas.

En Costa Rica, como en todas las economias del mundo, las MIPYME tienen una
participacion muy significativa en términos de nuimero de establecimientos, empleos,
ventas, exportaciones, contribucion al PIB, etc., y constituyen el 74.8% del parque

empresarial nacional (Fundes, 2001).

El desarrollo de las pequefias y medianas empresas, es de suma importancia para la
economia de un pais, pues con el fortalecimiento de ellas se pueden lograr muchos
beneficios como el aumento en la productividad, creacién de puestos y democratizacién de

los ingresos, entre otros.

Segin datos del Ministerio de Economia, existen mas de 74 mil MIPYME de todos los
sectores econdmicos, y se estima que generan mas de 400 mil empleos. Asimismo, el 46%
de ellas estan relacionadas con el sector exportador. Este genera mds del 85% del empleo
en la mayoria de los paises de América Latina, segtiin datos del Banco Interamericano de

Desarrollo. (La Republica, 13 de mayo del 2004).
Expertos de distintas corrientes ideoldgicas y escuelas econdmicas, consideran que las
MIPYME representan una nueva modalidad de articulacién productiva en el sistema

mundial, asi como un factor dindmico en los cambios estructurales contempordneos y
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elemento esencial en la politica industrial. La mayoria de este sector enfoca sus actividades
hacia el mercado interno; sin embargo, muchas de estas han tratado de romper barreras e

ingresar a nuevos destinos.

El acceso a diferentes tipos de recursos juega un rol de vital importancia en la
determinacion del crecimiento de las MIPYME. En el presente trabajo ademds de describir
y crear una microempresa de Futbol sobre césped artificial también se describen aspectos
relacionados con los requisitos, trdmites y procedimientos que utilizan las instituciones

financieras para otorgar créditos, en especial a microempresas.

En la primera parte, de este trabajo desarrollaremos el modelo de la empresa que deseamos
implementar, asi como un estudio de mercado para analizar al consumidor y la competencia
y luego se conocerdn las instituciones financieras que brindan programas de apoyo

relacionados con los financiamientos existentes.

Ronald Enrique Alfaro Silva 6



Proyecto de Graduacién

Cancha de Futbol Sintético

Contenido del plan de Empresa

1. Resumen Ejecutivo

En el inicio del proyecto, cuando se elabord la idea de implementar esta empresa de
canchas sintéticas, se quiso orientar a los cantones de Guacimo y Gudpiles. Por tal razén es
que se contratd a profesionales en el area para que dieran un punto de vista muy objetivo
sobre proyecto; por eso se contratd un estudio de mercado, y segtin los datos brindados por
el estudio contratado, para medir el drea psicogrifica, la competencia, y los gustos y
preferencias en la zona, es que se determindé como recomendacién que en el cantén de
Gudcimo no era rentable construir ninguna cancha de césped sintético; por el contrario el
canton de Guadpiles arrojé informaciéon muy importante, y es precisamente que basados en
las recomendaciones hechas en el estudio realizado, se tomo la decision de llevar a cabo la

continuidad del proyecto en el cantén de Guépiles.

La empresa se llamara “Canchas Sintéticas Fiithol Soccer”, y su actividad principal serd el
brindar a la comunidad de Gudpiles, y zonas vecinas un espacio para la practica de fttbol
seis, pero con la ventaja que serd sobre césped sintético, la cual serd la tnica ubicada en la
zona con certificacion ISO 9001. Ademads, cuenta con el aval de la FIFA para el desarrollo
del futbol sobre este tipo de superficie, también se trabajard con la empresa Proal, la cual
es la dnica a nivel centroamericano en trabajar el tipo de césped monumental de Forbex, y
se cuenta con la ventaja de que la cancha estard techada, por los costados estard abierta para
que exista una circulacion adecuada del aire e iluminacién, ello evitara el cansancio,
insolaciones, u otro problema causado por las altas temperaturas de la zona, y por la lluvia,
que es muy abundante durante los meses de mayo a diciembre. Se brindard, en dichas
instalaciones, todos los servicios basicos como: bafios, camerinos, soda, parqueos, servicio
de escuelas deportivas, arbitros profesionales, balones de fiitbol para este deporte, chalecos,

entre otros mas.
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En la zona existe una carencia de este tipo de instalaciones, y de canchas de césped natural
por lo que la poblacién del lugar no tiene donde practicar deporte, y al ser el fiitbol el mas

practicado en nuestro pais, surge una gran oportunidad de cubrir esta faltante.

Segtn estudio de mercado, los entrevistados estdn dispuestos a practicar futbol en una
cancha de césped artificial, y sobre todo si cuenta con caracteristicas propias como lo son el
techado y el estar abierta en los costados, ademads el material que se utilizara para la cancha

es anti raspaduras.

Los clientes potenciales para este tipo de proyecto serdn personas comprendida entre
edades de los cinco y los cuarenta y nueve afios, ya que esta es la poblacién mas grande de
la zona. Ser4 qtil para clientes de empresas publicas y privadas de la zona. En resumen el
cliente serd el empleado que puede practicar el deporte por las noches, el joven estudiante
que pueda pagar una suma de dinero razonable por el servicio. El volumen de mercado serd
de tres a cuatro partidos diarios entre semana, y de cinco a seis el fin de semana, y con una

taza de crecimiento de un partido mds por dia durante el primer semestre.

La estrategia de marketing por utilizar, consistird en acuerdos comerciales con empresas de
la zona como la Coca-Cola, Constenla, Cerveceria, para que ellas colaboren con vallas
publicitarias de la empresa, ademds se involucrard empresas de estilo juvenil para realizar
campeonatos intercolegiales en la zona y posteriormente provinciales. Otro factor
importante serd la unién con empresa distribuidora de ropa deportiva, en este caso tiendas
reconocidas de la zona, ofertas de descuentos y regalias de tiempo al comprar en negocios

ya establecidos, para asi ganar mutuamente.
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Como el objetivo de tesoreria para el primer afio es de lograr un rendimiento econémico
alrededor de ¢10.000.000 diez millones de colones libres; entre las ventajas con que se
cuenta es el estar en el plan del BCR; de pagar un afio después de haber adquirido el
préstamo, por lo cudl se tendrd un afio de gracia para poder invertir en el mismo negocio, y
amortizar una mayor cantidad a partir del primer pago. Como financiacién externa solo se
utiliza la del BCR, y se utiliza ahorros y préstamos personales para cubrir otros gastos

menores.
Entre los objetivos a largo plazo tenemos ampliar las instalaciones en la zona, o bien el

ampliar la empresa a otra zona como San Carlos, Perez Zeledén, Desamparados, ya que

estas fueron zonas que también salieron con buenos indicativos para invertir.
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2. Descripcion de la empresa

Nuestra empresa se llamard Complejo Deportivo Actual Soccer, y nos dedicaremos a

brindar el servicio de alquiler de cancha para la practica de futbol seis bajo techo.

El tipo de empresa (giro) es su objeto y ocupacién principal, existen tres giros en que toda
empresa se puede clasificar: comercial, industrial, y de servicios, (las empresas de este tipo

son las que ofrecen un producto intangible al consumidor). ( Rafael Alcaraz Rodriguez.

2001, 13)

De acuerdo con la cita mencionada anteriormente, y basados en otra lectura es que
distinguimos a nuestra empresa en el dmbito de servicios, esto es lo que iremos a ofrecer,

un servicio intangible.

Tamafio: el tamafio de la empresa se determina de acuerdo con la clasificacion establecida
por los organismos del gobierno esta puede ser: grande, mediana, pequeia, micro. ( Jordi

Ferré Nadal. 1999, 15)

2.1. Actividad Principal

Nombre de la empresa: el nombre de la empresa viene a ser su carta de presentacion, serd
el reflejo de su imagen, su sello distintivo y, por ende, debe reunir una serie de
caracteristicas especificas. El nombre de la empresa debe ser, entre otras cosas: descriptivo,
original, atractivo, claro y simple, significativo y agradable. ( Rafael Alcaraz Rodriguez.

2001, 10)

Proporcionar y a la vez brindar a la comunidad de Gudpiles ( Centro, La Emilia,

Coopevigua 1, Coopevigua 2, Toro Amarillo, Los Angeles, Sector Cementerio Norte,
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Sector Cementerio Sur, Aeropuerto, y otros mds ), asi como también a los empleados de
instituciones publicas ( Instituto Costarricense de Electricidad, Caja Costarricense Seguro
Social, Ministerio de Obras Publicas y Transportes, Municipalidad, Ministerio de Salud,
Organismo de Investigacion Judicial, Las diferentes Alcaldias, Asociacion de Profesores de
Segunda Ensefianza, Los bancos estatales: BNCR, BCR, BPDC, BCAC ) e instituciones
privadas ( Colegios, Empresas venta de bienes, zapaterias, sodas etc ) la posibilidad de
jugar fitbol seis en una cancha de césped artificial, bajo techo; el mercado meta serd el
dirigido a personas cuyas edades estén entre los cinco y cuarenta y nueve afios de edad. Su
ubicacion sera cerca de la Terminal de buses los Caribenos ( de San José, Pocora, Guacimo,
La Selva, La Francia, Africa, Rio Jiménez, Cariari, Roxana, La Rita, Parismina, Iroquois,
Las Mercedes, Ndjera, entre otras, o bien en las cercanias del campo de la Expo Pococi, (
campo ferial de ganaderia ) el cual se encuentra ubicado a 600 metros norte del Colegio
Técnico Profesional de Pococi. Esta cancha contard con las siguientes medidas; 18 metros
de ancho por 36 metros de largo, para un total de 648 metros cuadrados, espacio abierto a
los costados pero protegido por una malla especial para evitar que el balén salga por los
costados, y que el jugador se lesione al caer o ser empujado fuera de la cancha; los
camerinos tendrdn agua caliente, espacio amplio para que puedan estar 10 personas al
mismo tiempo; servicios de parqueo para cuatro ¢ cinco automoviles; aqui se podra realizar

la practica del fiitbol, en la modalidad de futbol seis (6).
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2.2. Objetivos a corto y largo plazo

Toda organizacién pretende alcanzar objetivos, un objetivo es una situacion deseada que la
empresa intenta lograr, es una imagen que la organizacién pretende para el futuro. Al
alcanzar el objetivo, la imagen deja de ser ideal y se convierte en real y actual, por lo tanto,

el objetivo deja de ser deseado y se busca otro para ser alcanzado.

Los objetivos son los puntos intermedios de la misién. Son el segundo paso para
determinar el rumbo de la empresa y acercar los proyectos a la realidad ( el primer paso es
redactar la misién). En los objetivos, los deseos se convierten en metas y compromisos
especificos, claros y ubicados en el tiempo. Asi, la mision deja de ser una intencién para

convertirse en una realidad completa. ( Rafael Alcaraz Rodriguez. 2001, 18 ).

La palabra objetivo proviene de ob-jactum, que significa “a donde se dirigen nuestras
acciones”, los objetivos son enunciados escritos sobre resultados a ser alcanzados en un
periodo determinado, y los fines hacia los cuales esta encaminada la actividad de la

empresa, los puntos finales de la planeacion.

Los objetivos deben de ser: claros (nitidamente definidos, que no revistan ninguna duda),
flexibles ( flexibles para ser modificados cuando las circunstancia lo requieran), medibles o
mesurable ( deben de ser medible en un horizonte de tiempo ), realistas ( deben de ser
factibles de realizarse), coherentes ( debe de servir a la empresa ), y motivadores ( deben de

constituir un elemento incentivador ).

Segtin menciona J. Paul Peter existen varias causas en el fracaso de nuevos productos
“muchos productos nuevos con un potencial satisfactorio no han podido “dar la talla”,
muchas de las razones para el fracaso de nuevos productos estdn relacionadas con

problemas de ejecucion y control que a continuacién se detallan. ( 1997, 129 ).
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Calculos erréneos del potencial de mercado.
Reacciones inesperadas por parte de los competidores.

Momento inadecuado para la introduccién del producto.

b=

Répido cambio en el mercado (o en la economia) después de la aprobacion del
producto.

Control de calidad inadecuado.

Estimados incorrectos de los costos de produccion.

Gastos inadecuados en la promocion inicial.

Prueba de mercado defectuosa.

¥ ® =2 W

Canal de distribucién inadecuado.

Por tal razoén es que para lograr nuestro proyecto, en la formulacién de objetivos nos
daremos a la tarea de minimizar todos estos riesgos, con una adecuada planificacion,

control, desarrollo y ejecucidn, de todas las estrategias y técnicas necesarias.

2.2.1. Objetivos a corto plazo

Segun se plantea en la teoria, los objetivos formulados en un tiempo determinado como de
corto plazo son todos aquellos que se encuentran contemplados por desarrollar en un

periodo comprendido entre los seis meses a un afio ( 12 meses).

Por tal razén para este, trabajo de investigacién determinamos formular entre otros
objetivos planteados a corto plazo, la construccion de una cancha de césped artificial bajo
techo y abierta en sus costados, asimismo: planificar, desarrollar, controlar y ejecutar una
eficiente y eficaz inauguracion, haciendo uso de todos los recursos posibles para mercadear
un servicio. Trataremos de lograr esto con la implementaciéon de una estrategia de
marketing bien elaborada, pues de acuerdo con el estudio de mercado sabemos las

necesidades de la poblacion, asi se podrd crear campeonatos intercolegiales tanto de
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colegios privados como publicos presentes en la zona. Se fortalecerd también el desarrollo
del deporte entre las escuelas presentes, ya que el segmento de mercado para este cliente
potencial es muy alto segtin lo demostré el estudio de mercado, también el formar roles de
juego tomando a consideracion todas las instituciones publicas y privadas presentes en
Guapiles, dandoles dias de rol o partido entre semana y fin de semana a la hora que a ellos
les cubra su necesidad de hacer deporte, esto sin importar el tipo de servicio a que

dediquen.

Por medio de una acertada, y eficaz publicidad que se haréd en las zonas aledafias a nuestra
cancha dar a conocer a nuestra empresa, y servicios que vamos a ofrecer, y por
consiguiente crear un posicionamiento importante en la mente de nuestro futuro cliente,
para que le sea atractiva nuestra oferta de producto. También se buscara un acercamiento
con el comité cantonal de Gudpiles, para asi venderles la idea de promover el deporte de

fatbol en nuestra canchal a cudl tendra caracteristicas diferenciadas de las otras existentes.

En la zona estan presentes empresas como Coca-Cola, Constenla, Cerveceria, Dos pinos, El
Colono, Santos de Gudpiles, entre otras, por consiguiente trataremos de buscar una
estrategia de mercadeo adecuada y eficaz para buscar una alianza y aprovechar su
conocimiento en el deporte ya que todas estas empresas estan relacionadas con el deporte o
bien venden productos relacionados con el deporte como bebidas hidratantes, refrescos,
helados, implementos deportivos, buscar propaganda con ellas y el de vender en nuestro

local productos de esas empresas, he inclusive la creacién de una tienda deportiva.

Ademas el de ponernos en contacto con emisoras de estilo juvenil como Vox 106.3 FM,
Exa 92.3 FM, 103 FM, Sabrosa 95.1 FM, 91.7 FM, 90.7 FM, 91.1 FM, 91.5 FM, entre
otras (Cédmara Nacional de Radio), para lograr una mayor cobertura de nuestra empresa a
ese segmento de mercado por medio de campeonatos organizados por la emisora y

nosotros.
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Se creard una base de datos de todos los equipos que lleguen a jugar en nuestra cancha asi
mismo se buscardn nombres de otros equipos. Se dotard de implementos deportivos a los
jugadores como los balones oficiales para esta practica del deporte, el préstamo de chalecos
para cuando los equipos no porten uniforme, o cuando lo soliciten, sin incrementar esto en
el costo del alquiler de la cancha; el servicio de guardarropa y guarda bolsos se les brindara
a los asistentes antes y durante el partido para que tengan la seguridad de que sus

pertenencias estan en lugar seguro.

Se pondran marcadores electrénicos, y reloj de tiempo de juego, para evitar el mal
entendido de los equipos en cuanto a quién va ganando, cudnto tiempo falta, ello ademas
evitard el desorden en la cancha, el tiempo lo llevard automéaticamente el arbitro, o bien
desde la oficina se llevard el control respectivo. Los arbitros que se llevaran seran
personas de buenas costumbres, con conocimiento en el arbitraje, para evitar mal

entendidos de aplicacion de reglas.

También estdn presentes los objetivos a mediano plazo, los cuales se detallan a

continuacion.

2.2.2 Objetivos a mediano plazo

Para desarrollar nuestro proyecto se determinaron objetivos a mediano plazo, los cuales

son aquellos que estan comprendidos de (uno a cinco afios), en un lapso de 12 a 60 meses.

Para el segundo afio se plantean los siguientes objetivos construir en nuestra instalacién una
segunda cancha de césped artificial si sus medidas podrdn ser iguales o bien observar la
demanda del consumidor para ver qué gusto o preferencia pueda tener, asi como el de
buscar una diversificaciéon en nuestra empresa buscando otros productos o servicios
paralelos a nuestra actividad como los aerébicos, maquinas de pesa, spinning, sauna; o bien

algln otro servicio complementario, también esta la creaciéon de escuelas de futbol de los
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diferentes equipos de mas tradicion de el ambito nacional como Liga Deportiva
Alajuelense, Deportivo Saprisa, y Santos de Gudpiles, que son los equipos mas reconocidos

en la zona, por consiguiente el mayor potencial entre los nifios.

Realizar campeonatos a nivel cantonal, y provincial en la modalidad de colegios, escuelas y
empresas tanto publicas como privadas. Incorporar el préstamo o bien el alquiler de
implementos deportivos propios del jugador como lo pueden ser pantalonetas, tacos y tenis
para que puedan jugar mds cdmodos cuando no traigan los implementos adecuados para la

realizacion del deporte.

También estd presente la expansion de una nueva cancha a otra drea geogréfica, esto con el
respectivo estudio de mercado pertinente, pero pueden ser Pérez Zeledon, San Carlos, o
bien Lim6n. El acuerdo de la unién en una alianza con el comité de Guacimo para igual
sus deportistas puedan practicar en nuestra instalacion, y la creaciéon de un sistema de
circuito cerrado tanto por seguridad como poder ofrecer el servicio de grabaciéon de los

partidos de futbol.

Otro proyecto es el adquirir una buseta , para el traslado de nuestros clientes, antes y
después de cada partido; este servicio puede ser complementario a todos los demds que
ofrecemos, o bien su estudio para ver si se puede cobrar o trabajar con una contratacion

externa.
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2.2.3. Objetivos a largo plazo

Este tipo de objetivo es aquel que estd comprendido entre los cinco 6 diez aios, Actual
Soccer espera en este periodo de tiempo contar con una estabilidad econémica adecuada,

para asi poder hacer mayores aportes al banco en donde se adquiri6 el préstamo.

2.3. Objetivos y, equipo de gestion

Para este proyecto contaremos con la creacién de una sociedad anénima, la cual estard
formada por seis personas. Y para tal efecto contaremos con la asesoria de la abogada
Licenciada Karen Moya Mata, asi como la asesoria técnica y legal por parte de la empresa
Proal, en calidad de su representante el Ingeniero José Salazar Picado, esto debido a que
esta empresa es la pionera en Costa Rica en este tipo de actividad, y en Gudpiles no hay a la

fecha, este tipo de construcciones.

Los pasos a seguir en lo relativo a la instalacion de la cancha son: en primer lugar la
adquisicion del lote, estd prevista su compra a un precio de ¢10.000 colones el metro
cuadrado para un total de ¢8.000.000 millones, para un drea de 800 metros cuadrados en
donde se ubicaran el camerino, parqueo y oficinas; como segundo paso estd el descapote
del terreno en el cual se procederd al retiro de todos los escombros y la capa vegetal
presente en la superficie, paso tres serd la nivelacion del terreno esto con la ayuda de un
topégrafo y maquinaria pesada para tal efecto, todo esto se hard una que esté en un 100 por
ciento el paso dos; posteriormente, se hard la compactacién en donde se procederd a nivelar
el campo, para asi llegar a su acabado final en donde se sella toda la superficie, se ubica el
césped y todo lo relacionado con el proyecto, y ahora si a la obra final: observar el

proyecto.

Por otra parte estaremos realizando visitas a los bancos estatales de la zona ( Banco

Nacional de Costa Rica, Banco popular, Banco de Costa Rica, Bancredito) y también a los
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bancos privados ( Banco de San José, Banex ) de la zona de Gudpiles para solicitar los

respectivos requisitos para solicitar un préstamo.

En este momento estamos tratando con el sefior Jesus Eduardo Villalobos Sequeira, quien
es el encargado de Banca Desarrollo Mipymes — Junta Rural, ya tenemos todos los
requisitos para formalizar el préstamo en el Banco Nacional, y también esta avanzado el

tramite con el Banco de Costa Rica para definir con cual sacaremos el préstamo.
Se contraté un estudio de mercadeo para conocer la zona en donde se invertird, los gustos y

preferencias de las personas, con ello saber qué necesidad se puede cubrir con la creacién

de esta cancha sintética.
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3. Productos y/o servicios

3.1. Descripcion del servicio y/o producto

Una cancha de césped artificial bajo techo, cuyo uso serd la practica de futbol seis (6), o sea
se formardn dos equipos de seis jugadores cada uno y jugardn entre si en esta cancha.
Pagaran de alquiler un precio por hora de ¢11.200. Sus dimensiones o tamafio serdn de 18
metros de ancho por 36 metros de largo, para un total de 648 metros cuadrados, un uso de
54 metros cuadrados por cada jugador lo cual permite un amplio movimiento dentro de la

cancha.

También podran tener los cambios que deseen, no habrd ningtn tipo de problema en esto
caso, pero si, s6lo seran seis los jugadores que podrén jugar por equipo, esto para lograr una
mayor optimizacion del terreno de juego. Construida bajo normas de calidad previamente
establecidas y bajo la supervision de la empresa Proal, con materias primas europeas
certificadas por la compaiiia Forbex cuya casa matriz estd en Argentina (Forbex fue y es la
empresa pionera en la fabricacion de césped sintético en Suramérica, y por consiguiente en

América Central), su certificado ISO 9001.

3.2. Beneficios para el consumidor o usuario- valor del cliente

La seguridad brindada por la planimetria perfecta de la superficie, ya que lleva toda una
amplia planificacion y desarrollo del proyecto, ya que la empresa Proal exige requisitos
para poder implementar esta cancha de césped sintético, como los son la perfecta limpieza
del terreno, su adecuada nivelacidn, y la compactacién de este mismo, todo esto

debe de ser aprobado y presentado a Proal con firma de un Ingeniero o topdgrafo, el cual

garantice que se cumplié con todo lo estipulado antes de poner el césped sintético.
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“La temperatura ideal en verano debe oscilar entre los 18 y 24 grados centigrados, y en

invierno de 17 a 22 grados centigrados” Ramirez Cavaza. (2001, 206)

Ya que segun el Instituto Metereoldgico de Costa Rica la zona de Gudpiles durante los
meses de mayo a diciembre presenta una gran precipitacion, y ante lo cual hay gran
presencia de rayos y relampagos, lo que puede presentar que al jugar en lugares no
techados pueda ocurrir una tragedia como que un rayo caiga sobre una persona, es por tal

razon que nuestra cancha al estar techada evitard sufrir este tipo de fenémeno.

“El excesivo calor produce fatiga, necesitindose mas tiempo de recuperacion o descanso
que si se estése a temperatura normal, sus efectos varian de acuerdo con la humedad del

ambiente” Ramirez Cavaza. (2001,205).

Ademas se ofrece la seguridad de jugar en un espacio bajo techo y con malla alrededor de
la cancha, ademads contar con una buena ventilacion, y evitar asi una posible insolacion para
los deportistas durante el verano, motivar a nuestro cliente potencial, vendiéndole la idea
que se juega como un estadio de fitbol sin estar en el, que se sienta la sensacién de un
estadio virtual, esto por el tipo de infraestructura que se monta ya que al estar techada y al
ser algo diferente a lo existente en la zona ademds de ser un material diferente al césped
natural se percibe esa sensacion, esto se demuestra en experiencias de otras canchas y

conversaciones con otros clientes.

Incentivar la practica del deporte trae como beneficios la salud y la diversién en conjunto
con familiares y amigos, ya que al ser la cancha de uso de seis personas queda comodo el
conseguir formar un equipo, ademds que el costo por persona no supera los mil colones he
inclusive al principio no llegara a este monto, y se puede jugar tanto de dia, como de noche,

en época seca o lluviosa.
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3.3. Ventajas comparativas y competitivas

Ramirez Cavassa define iluminacién como “la cantidad de luz que cae en determinado

tiempo sobre una superficie” ( 2001, 211 ).

Como ventajas comparativas de nuestra instalacién utilizaremos la [luminacién, ya que de
acuerdo con lo que especifica el Ministerio de Salud y de acuerdo con las normas de
Seguridad Ocupacional existen cantidades ya determinas de iluminacién para el ser
humano, los pardmetros que definen el estimulo de luz, el cual es la cantidad de flujo
iluminoso o intensidad energia que generara nuestra fuente, y la longitud de onda, la cual se
mide como la distancia entre dos picos del estimulo sinusoidal, por consiguiente se utilizara
el color de luz mas acorde a este tipo de servicio se estudiard los colores, violetas, verde

amarrillo, rojo, blanco.

Fluorescencia
— Incandescencia
VA, N
1%

Descarga de

gases
(sodio mercurio)
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El Tipo de iluminacién artificial que usaremos estard bajo las recomendaciones de un
experto del tema y basado en las indicaciones del Instituto Nacional de Seguros, en cuanto

a cantidad y tipo de fuente a utilizar, ya que para la luz artificial esta en estudio el utilizar:
- Lamparas de filamento.

- Lamparas de mercurio.

- Lamparas fluorescentes.

Segtin Ramirez Cavassa, cita a Woodson y Conover, en su guia de ergonomia, el cuerpo

humano responde de diferente manera dependiendo la temperatura.

Variables que determinan el intercambio térmico

Velocidad del < Temperatura
aire Q\ del aire
Q = j A

0
2V /0

(—

_/

v

Temperatura Humedad del
de paredes y > aire
objetos
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La cancha techada evitard la insolacién en los clientes, esto ayudard para aumentar su
rendimiento en lo deportivo, asi como también se va a prevenir todos los peligros en la
época lluviosa ( rayos, relampagos, resfriados ), y por consiguiente también las bajas

temperaturas cuando llueva.

El tamafio por implementar en la cancha de césped artificial es el recomendado por la
Federacion Internacional de Futbol Asociado (FIFA), para lo cual podrian jugar

comodamente los dos equipos.

La malla de proteccién que se utilizara serd de un material que no dafie la integridad del
jugador. Esta malla se ha incorporado en todos los demds campos de césped sintéticos
desarrollados nuestro proveedor, y hasta el momento no se han reportado ningin

inconveniente.

También se contard con la participacion de arbitros conocedores del tema de fttbol salén,
para garantizar que las reglas de juego de la FIFA sean correctamente aplicadas, y con esto
desarrollar los partidos en un orden y control, tanto para los administradores como los

jugadores.

El estado y forma de camerinos serd muy cémodos ya que se dispondra de duchas, espacios
amplios para que puedan darse un bafio, y cambiarse cOmodamente, con una buena
iluminacién, y seguridad en el piso al poner materiales anti deslizantes, para evitar una
posible caida o lesidn, ademads el servicio de ofrecer un parque cerca de las instalaciones de

fitbol para garantizar la seguridad del automdovil.
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3.3.1. Ventajas competitivas

“Son peculiaridades del producto y/o servicio que lo hacen especia, lo cual garantiza su
aceptaciéon en el mercado, generalmente estas caracteristicas son aspectos que hacen
“tnicos” a los productos y/o servicios de la empresa, en comparacién con otros ya

existentes en el mercado. ( Alcaraz, Rodriguez, 2002 , 21 ).

Existen bases de la ventaja competitiva. Para establecer una ventaja competitiva, el
empresario debe entender la naturaleza del ambiente donde opera. El estudio de las
tendencias generales de la competencia en una industria pueden indicar oportunidades que
se acoplan a las capacidades distintivas de la empresa; este conocimiento puede ampliarse

para bloquear los efectos de la respuesta de la competencia.

La ventaja competitiva estd presente en una empresa cuando ella ofrece un producto o
servicio que los clientes perciben como superior al de los competidores, con lo cual
promueven la rentabilidad de la empresa. Aunque diversas rutas pueden llevar a una
ventaja competitiva, algunas de las mas comunes incluyen las distinciones con base en
precio / valor, caracteristicas unicas del servicio, atributos notables del producto,

experiencia de los clientes y accesibilidad. ( Justin G. Longenecker. 2001, 98 ).

De acuerdo con la utilizacién de materias primas europeas por utilizar en la elaboracion de
la cancha de césped sintético en guapiles, cuya certificaciéon para este césped llamado
Thiolan — Forbex y el cual deistribuye la empresa Proal par Costa Rica, y ademds que
cuenta con certificacion ISO 9001, en la cual la FIFA, a dado el visto bueno para que este

material sea utilizado para la creacion de canchas de césped artificial.
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Miembros del comité ISO:

Asociacion Espafiola de Normalizacion y certificacion AENOR, Espaiia.

Direccién General de Normas DGN, México.

Fondo para la Normalizacion y Certificacion de la Calidad FONDONORMA, Venezuela.
Instituto Argentino de Normalizacién IRAM, Argentina.

Instituto Colombiano de Normas Técnicas y Certificacion ICONTEC, Colombia.

Instituto uruguayo de Normas Técnicas UNIT, Uruguay.

Oficina Nacional de Normalizacién NC, Cuba.

Ademads por la suavidad del polietileno utilizado en la instalaciéon de esta cancha se
evitarian las raspaduras en la piel, ya que no es un material dafiino para el deportista, la

experiencia en otras canchas hechas bajo estas mismas condiciones asi lo respaldan .

Debido a todas las normas internacionales exigidas por el proveedor de esta materia prima
es que nos garantizamos, que la cama de arena silice y caucho utilizado en esta obra
reducird cualquier posibilidad de lesiones en ligamentos, asi como un desgaste prematuro,
esto porque se juega en una superficie blanda, y suave el pie y sus musculos no estdn en un

maltrato como si se jugara sobre una superficie dura y dspera.

Existe el respaldo de que se han fabricado estas canchas para equipos muy reconocidos a
nivel mundial. Este césped se ha utilizado en canchas anexas de equipos como el River
Plate (Argentina), Las Chivas (México), Universidad Catdlica (Chile) , Proyecto Gol de
Costa Rica, complejos deportivos de Pele en Brasil, ademds nuestro proveedor es el tnico a
nivel nacional y centroamericano (exclusivo) en utilizar este césped artificial Throlon-
Forbex, esto lo avala su experiencia, ya que estdn en Suramérica desde el afio 1989, y

tienen una amplia demanda sus proyectos.
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3.4. Estado de desarrollo del producto y/o servicio

Realizaremos diferentes tipos de investigacion para el desarrollo de nuestro servicio, esto
basado en los diferentes criterios analizados mediante las diferentes lecturas, y citas
bibliograficas mencionadas en el presente trabajo, pues como lo mencionan varios autores
como Stephen P. Robbins ” el propésito de la investigacion es la que se ocupa de la reunién
sistemadtica de la informacion. Su propdsito es ayudarnos en la busqueda de la verdad”. (

1999, Apéndice A-16 ).

Tipos de investigacion

George R. Terry, define “La investigacion es una actitud mental e incluye la aplicacion del
método cientifico y de los métodos matematicos a entidades, con el objetivo final de revelar
relaciones significativas y leyes universales, sociales y fisicas con respecto al hombre y su

ambiente. ( 1984, 219).

Desde hace muchos afos, en la vida del hombre ha estado presente la investigacion. El
hombre se ha dedicado a buscar informacién cada vez mas y mds, esto con la finalidad de
hallar soluciéon a sus problemas, o simplemente para enriquecer sus conocimientos y
beneficiar su cultura. Por tal razon es que se han dado innumerables definiciones a cerca de

la investigacion, la cual siempre se han inclinado hacia el mismo objetivo.

En la mayoria de las veces, es de suma importancia considerar que parte de los programas
de desarrollo de productos deben trabajar muy de cerca tanto el marketing como la
investigacién y desarrollo. Esto implica su importancia, ya que los gerentes de marketing
deben conocer los problemas y procesos técnicos incluidos en las diferentes etapas de

desarrollo del producto.
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Segiin menciona Pedro Venegas Jiménez puede hacerse uso de diferente tipos de
investigaciones como lo pueden ser: exploratoria, descriptiva, no experimental, aplicada,

evaluativa. ( 1997, 90 ).

Investigacion exploratoria

Segin Ander Egg Ezeqiel, define investigaciéon exploratoria como “la consulta y la

recopilacion documental, contacto global y buisqueda de referencia”. ( 1985, 84 ).

Primeramente, la investigacién exploratoria se utiliz6 al inicio del trabajo, con la finalidad
de examinar un tema, o problema especifico, (no investigado anteriormente), se realiz6 un
estudio de mercadeo para detectar sus puntos débiles y mediante estos realizar una

propuesta en base a las fortalezas y posibles oportunidades de la empresa.

Segin lo define John W. Best define ““ La investigacién descriptiva refiere e interpreta lo
que es. Estd relacionada a condiciones o conecciones existentes; puntos de vista o actitudes

que se sienten o tendencias que se desarrollan”.( 1992, 91).

Este tipo de investigacion se utilizé desde el momento en que se obtuvo informacién y
recoleccion de datos, su organizacion, en la cual esto sirvié para realizar comparacion y
establecer su respectivo marco de referencia para la toma de decisiones futuras, esta
investigacion se caracteriza ya que no solo realiza un inventario de la realidad que examina,
sino que también incluye una interpretacién y andlisis de los datos obtenidos para lograr

conclusiones significativas.

La investigacion aplicada, como lo definen varios autores, es el método de investigacion
que posee la mayoria de las caracteristicas de la investigacion fundamental, incluyendo el
uso de técnicas de muestreo y de las deducciones consiguientes sobre la poblacién

estudiada. sin embargo, su propdsito es mejorar un producto o proceso, probar
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concepciones tedricas en situaciones de problemas reales, este tipo de investigacién se
utilizo en lo que se refiere en si a la elaboracion del proyecto, su propuesta de marketing,

publicidad y en la decision si se seguia en el negocio o no.

Origen de los datos

La eleccion del método de recoleccion de datos es un punto critico en el proceso de la
investigaciéon. La decision raras veces es facil, ya que hay muchos factores que deben
considerarse y muchas variantes de los cuatro métodos de encuesta bdsicos: entrevista
personal, entrevista por teléfono, encuesta por correo y encuesta por fax. ( V. Kumar. 2001,

223).

a) Sujetos: Jaime Arellano, define poblacién, “como el conjunto o agregado total de
unidades estadisticas, al que se extenderdn las conclusiones de una investigacién™. ( 1989,

100 ).

Para nuestro efecto se determiné una poblacion de 150 personas para aplicar una encuesta,

y se determiné que se le hard a 15 empresas de la zona.

Segtin Charles W. Lamb, Jr. define los datos primarios como, la informacién recopilada
por primera vez es posible utilizarla para resolver el problema particular de la

investigacion. ( 1998, 254 ).

Nos dimos a la tarea de recopilar informacién sobre canchas de césped sintético, y visitar
paginas de Internet con el fin de tomar una idea de cémo es el mercado de este tipo de
empresa, para buscar su instalacion en la zona, y tomarnos una idea del mercado o el

potencial que puede presentar.
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b) Fuentes de informacion: es la aplicacion de conceptos, aplicacién de instrumentos y
visitas a la zona. Una vez hecha una previa recoleccion de datos e informacién, conceptos
del tema, y ya disefiados los instrumentos que se irdn aplicar, es que se programo las visitas
a la zona, con el fin de comparar la teoria con la prictica, y asi poder iniciar el estudio

respectivo, y recopilar la informacion necesaria para ir tomando un norte.

Descripcion de los instrumentos

Miguel Gémez Barrantes, define cuestionario como ‘el encargado de traducir los objetivos
de la investigacion en preguntas especificas, cuya respuestas proporciona los datos
necesarios para comprobar las hipdtesis o indagar acerca del area de estudio determinada

por los objetivo de la investigacion™. ( 2003, 110 ).

Como instrumento se utiliz6 (para la recoleccion de la informacién) el cuestionario el cual
se le aplicard a los futuros clientes potenciales, y a las empresas. Dicho cuestionario se ha
disefiado lo mas sencillamente posible y al mismo tiempo lo més répido, pensando siempre

en que los tipos de cliente son personas ocupadas, y no disponen de mucho tiempo.

Segin David A. Aaker, se pueden presentar errores en el disefio de una investigacién en
una encuesta: errores de muestreo, errores de no muestreo, errores de la respuesta, errores
de aplicacion, errores de andlisis de datos, errores de informacion, error de medicién y error

de registro. (2001, 92 ).

Es por tal razén que trataremos de mitigar estos tipo de errores clasicos a la hora de
elaborar una investigacién, ya sabemos los tipos de errores a presentarse, ahora es de

nuestra parte el mitigarlos.
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Segin Joseph F. Hair, Jr. el disefio de investigacidn, determina que preguntas deben
formularse y contestarse, como y cuando deben reunirse los datos y como se analizaran.

(1998, 254 ).

Basados en la informacién proporcionada por los autores, se determind la estructura de las
preguntas por desarrollar, su cantidad, asi como a quien va dirigida, se determiné los tipos
de preguntas que se harian; cerrada, abierta y de respuesta graduada; la cantidad de cada
una de estas se determiné de acuerdo con nuestra necesidad, y buscando que fueran répidas

de contestar pero que nos brindara la informacién que requeriamos.

Segin Gary Armstrong las preguntas cerradas “son aquellas en que las respuestas posibles

se hayan limitado a alternativas ya fijadas de antemano”. ( 1991, 205 ).

El cuestionario aplicado cuenta con un total de nueve preguntas cerradas, las cuales limitan

la respuesta del entrevistado. Estas fueron las preguntas 1, 2, 3, 4, 5, 10, 11, 12, 14.

Pregunta de respuesta cerrada es la pregunta de entrevista que pide al entrevistado que

seleccione entre una lista limitada de respuestas. ( Joseph F. Hair, 1998, 260 ).

Todas nuestras preguntas cerradas fueron previamente evaluadas con el fin de asegurarnos
que nos dieran la informacién necesaria, y confiable para obtener una informacién mads
consolidada acerca del tema, y poder tomar una decisién, con respecto a nuestra

interrogante.

Todas las preguntas fueron acomodadas estratégicamente en el cuestionario. Se determiné
cuales deberian ir de primero y asi sucesivamente con las demds. Las primeras cinco
fueron cerradas, luego se acomodaron abiertas, y posteriormente de tipo graduada, para

finalmente ubicar cuatro méas del tipo cerradas.
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Segtn cita de Tesis elaborada por Sandra Jiménez Delgadillo “Estrategia de acceso a
financiamiento para la pequefia y medianas empresa (PYME) de los sectores comercio y
servicios en Heredia” las preguntas abiertas “estdn elaboradas para permitir una respuesta
libre y no una limitada a alternativas ya preestablecidas; dan la oportunidad de contestar en
sus propios términos y dentro de su marco de referencia propia, no sugiriendo ninguna

estructura en su respuesta” ( 2001, 101 ).

Con base en lecturas realizadas se puede aseverar que la entrevista se define como el
proceso en que el entrevistador visita a la persona que tiene la informacion y la obtiene de
ella a través de una serie de preguntas que vienen planteadas en un cuestionario o boleta, e

la cual se anotan las respuestas.

De igual manera, en nuestro caso, se aplicé la entrevista al encargado del personal, o al de
las actividades sociales y deportivas. Esta entrevista se aplicé con la finalidad, de evaluar la
percepcion que el mismo jefe o encargado de organizar estas actividades tiene, ya que es el
mas cercano para organizar actividades, y a la vez también nos sirve para obtener

informacién de el como un cliente potencial.

Pregunta de respuesta abierta, pregunta de entrevista que estimula una respuesta elaborada

con las propias palabras del entrevistados. ( Carl Mc.Daniel. 1998, 260 ).

Para este caso las preguntas de respuesta abierta, como se menciona anteriormente estan

elaboradas para permitir una respuesta libre y no una limitada a alternativas
preestablecidas; dan la oportunidad de contestar en sus propio términos y dentro de su
marco de referencia no sugiriendo ninguna estructura en su respuesta. Nosotros la
aplicamos para la entrevista a las empresas, ya que por el tipo de preguntas tenia que ser
mds formal, ya que en todos los caso se sacd una cita previa para conversar con el

encargado del drea de recursos humanos.
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Asi también se trabajo con el formato de tipo de pregunta de respuesta graduada el cual es
un tipo de pregunta de respuesta cerrada pero diseflada para medir la intensidad de reaccién
de un entrevistado. Para el cuestionario que se desarrollo alas 150 personas se incluyeron
seis preguntas de este tipo, de igual manera se acomodaron estratégicamente en un orden
preestablecido su orden fue las preguntas nimero 6, 7, 8, 9, para luego poner en orden

nuevamente la 13 y 15.

Lineamientos para una presentacion exitosa

Como cita George S. Day. comunicar un mensaje a un publico especifico, estructurar la
presentacion, despertar el interés del publico, ser especifico, presentar imdgenes y abordar
los aspectos de validez y confiabilidad. (2001, 646 ). Estos son los cuidados que se deben
tener presentes cuando se haga una presentacion de resultados de una investigacion, hay

que tener presentes estas caracteristicas basicas.
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3.5 Estado de proteccion de derechos, patentes, permisos

Se pudo reunir con las diferentes dreas encargadas de brindarnos informacién necesaria

para la apertura de la construccion de la cancha de césped sintético, entre ellas

Ministerio de Obras Publicas y Transportes ( MOPT ), sede en Gudpiles:

Se conversé en el drea de informacion con el encargado de urbanismo, y nos dio las
directrices por seguir en la construccién de la cancha, en todo lo relacionado con
maquinaria, basura, escombros, entre otros, ya que el proyecto estard ubicado en una zona
de alto transporte vehicular, es por esas vias que pasan los autobuses de la ruta hacia San
José, Limén, Gudcimo, Siquirres, y por lo tanto hay que tener la precaucién de no

obstaculizar el paso de los autobuses y automdviles por la zona.

Municipalidad de Pococi:

Ya se cuenta con los respectivos requisitos para poder llevar a cabo la preparacion del
terreno, en lo que corresponde al respectivo permiso municipal, para poder empezar con la
construccién, entre otra se debe de presentar el plano original de la obra gris, y el

responsable de la construccion.

Instituto Costarricense de Electricidad, ( ICE ):

Se visitd esta instalacion y se averiguo todo lo relacionado con los tramites a seguir para la
solicitud del servicio de telefonia, y alumbrado para la instalacion, los requisitos a seguir

son llenar un formulario en donde se especifica el nombre de la sociedad, lugar de

residencia, responsable, entre otras caracteristicas.
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También se nos dio la informacién de cuando es la temporada alta y temporada baja de
electricidad, ya que el precio de kilowatts por hora de la electricidad estara condicionado al
momento de temporada de la actualidad, asi para nosotros es importante reconocer esta
variable, pues nos sirve para implementar alguna estrategia de marketing para estos

periodos especiales.
Acueducto y Alcantarillados AyA:
La respectiva instalacion del servicio de agua ya estd contemplada, ya que cuando se

elaboro el respectivo plano de construccién por parte del ingeniero, se tuvo que dejar

previsto tal rubro
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4. Mercado y Competencia

El uso de la investigacion de mercados es la tinica herramienta imprescindible para poder
aplicar el concepto de marketing en una empresa. En otras palabras, sin hacer un estudio de
mercados no se puede hacer marketing, ya que su implementacién exige la necesidad
inexcusable de conocer objetivamente al consumidor final, lo cual solo es posible
conseguirlo a trabes de la investigacion de mercados, la investigacion de mercados tiene la

funcién de ayudar al directivo a tomar decisiones.

En este sentido, contribuye a disminuir el riego de la toma de decisiones, a base de aportar

informacién objetiva sobre el mercado. ( José Maria Ferre Trenzano, 1997, 1).

En definitiva: Hacer investigacion de mercado es:

a) Diagnosticar que datos se requieren.

b) Obtener dichos datos y analizarlos.

c) Que estos datos estén cientificamente determinados, o lo que es lo mismo, que sean
objetivos.

d) Que sirvan realmente en la toma de decision, en base a reducir el riego a equivocarse.

El proceso de investigacion de mercados

La investigacion de mercados puede considerarse un poco sistemdtico para obtener
informacién que ayude a la toma de decisiones, aunque existen muchos tipos diferentes de
investigaciéon de mercados, el marco de referencia a continuacién representa un método

general para definir el proceso de investigacion. .( James H. Donnelly, Jr. 1997, 42 ).
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Grifico. Proceso de investigacion de mercados.

Propdsito de la investigacion

Plan de la investigacioén

v

Practica de la investigacion

v

Proces. datos investigacion

v

Prepar. Informe investigacion

Fuente: Libro Investigacién de mercados.1991

Segtin Charles W. Lamb, Jr. “los datos primarios, es aquella informacién recopilada por
primera vez, la cual es posible utilizarla para resolver el problema particular de la

investigacion”. ( 1998, 254 ).
Esta informacion es la que se consigue inicialmente. Y, como cita el autor, nos va a servir

para ir determinando si la interrogante planteada en un principio es la adecuada, y ademas

qué rumbo puede ir tomando nuestra toma de decision.
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4.1. Caracteristicas del Mercado

a. Estudio de competencias

Cuando se contrat6 el estudio de mercado para la zona de Gudpiles, se tomd en cuenta
segun el criterio del mercadélogo, efectuar como primer paso un estudio de la competencia
en la zona, utilizando como metodologia visitas, entrevistas preliminares, llamadas por
teléfono al 113, llamadas a instituciones, para tal metodologia es que determinamos como
objetivo estudiar si en la zona de Gudpiles, en su cantén central, existen canchas de césped
artificial, cudntas hay, dénde se encuentran ubicadas, tamafio de infraestructura, qué tipo de
administracién efectian, y si hay canchas qué servicios ofrecen para el cliente y su valor
econdmico, ademds cudnto tiempo llevan en este negocio, los precios que se cobran por

hacer uso de las instalaciones, investigar la demanda u ocupacién de estas canchas.

Luego de efectuado y analizado el respectivo estudio de mercado, se llegd a la conclusién
que en el cantéon de Guicimo distrito de Guiacimo no hay canchas de césped sintético.
Existe un gimnasio Multiuso en Guicimo y otro en Villa Franca (a unos 30 Km. rural) del

centro de Guacimo y ambos son de planche de concreto.

Para el cantén de Pococi se determind que si, existen canchas de césped sintético, se
comprobé que existen dos canchas, ambas estdn ubicadas en los alrededores del cementerio

y su detalle se describe a continuacidn:

Cancha Sintética Futbol 5, propietario Trino Céspedes Anchia, estd ubicada 100 mts oeste

del Cementerio de Gudpiles, cuyos teléfono son 398-8625 /811-8213 / 710-1967.

En esta cancha se encontré servicio de parqueo para cuatro automoviles, estos se ubican en
la entrada de la cancha, ya que ésta es una bodega, ademds se cuenta con una graderias para

unas 100 personas pero con el inconveniente de que fueron hechas de forma muy
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perpendicular y puede poner en peligro la integridad de los asistentes, ademds que la vista
para la cancha es algo incomoda, por la forma que posee, el tipo de césped sintético
utilizado es del tamafio de 31 ml para ser usado solamente en tenis, este tipo de césped no
es el indicado para jugar con tacos, ya que es muy duro y pueden presentarse lesiones en
pies, y raspones muy comunes. Aqui si dejan jugar con tacos, el tamafio o dimensién de la
cancha es de 14x25 mits, el equivalente a 350 m2, apta para que jueguen 10 jugadores,
cinco por equipo, pero el duefio permite que la mayoria de partidos sean seis contra seis, lo

que hace que se haga muy pequeia la cancha y dificulte el jugar comodamente.

Esta cancha esta techada y cerrada por sus lados, lo cual pone en riesgo la integridad de los
jugadores debido a que no hay mallas o espumas que los protejan de las paredes, ante un
posible empujon o caida cerca de las orillas; por el tipo de instalacion de ser una bodega, es
muy caliente, no hay sistema de ventilacién, y en tiempo de época seca el calor es
demasiado; existe servicio de soda, este no es del duefio, pertenece a otras personas ya que
cerca hay unos talleres de mecdnica, los camerinos son muy pequefios y estdn en abandono
y muy descuidados: hay iluminacién nocturna, pero esta no cubre el total de la cancha, se
ve un poco oscuro durante la noche, y con respecto a la iluminacién diurna es a través de

unos tragaluz, pero es muy poca, da la impresion de que es de noche.

Se ofrece balén (uno solamente) durante el transcurso del partido, asi que solo un equipo
puede calentar antes o bien tiene que llevar el propio balén; ofrecen chalecos para el equipo
que asi lo solicite con un precio adicional de ¢100 cada uno, el precio es negociable segin
expresoé el administrador, para empresas o grupos de amigos evaldan la propuesta y después
la comunican al responsable, hay disponibilidad de horarios durante todo el dia y la noche
debido a que el duefio vive al lado de la cancha , el alquiler de la cancha es por 1 hora, el
precio varia seguin esta sea ocupada: antes de las 5:00 p.m. cobran ¢5.000 o su equivalente
a ¢500 por persona, pero después de las 5:00 p.m. es de ¢7.000 o ¢700 por persona el
alquiler de los petos es a ¢100 cada uno. En el parqueo hay un guarda que cuida también

otros negocios, la soda ofrece precios populares, y todo surtido en comidas réapidas, el
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horario de atencién al publico es de lunes a sdbado a partir de las 10:00 a.m. hasta 12:00
m.n y domingos cerrado. Durante el dia antes de las 5:00 p.m. tiene una ocupacioén de dos
partidos diarios, después de las 5:00 p.m. su ocupacioén es de 3 a 4 partidos por noche y los

sédbados su ocupacion es de 5 partidos por dia

La segunda cancha que se encontrd, no tiene nombre y su propietario es el sefior Javier
Vargas, y estd ubicada 400 mts norte del Cementerio de Guadpiles.

Teléfono 384-3571/710-4814

Esta cancha ofrece un material de césped sintético de 67 ml para poder ser usado con tenis
y tenis con taquillo, tiene una dimensién de 56x36 mts es decir 2016 m2, ideal para que
jueguen 18 personas nueve por cada equipo, estd cerrada por todos los costados con una
malla de 7 mts de alto que evita que el balén salga, pero no estd techada, siendo una
desventaja en época de lluvia por el riesgo de la integridad fisica y salud o en época seca
crear insolacion, también ofrece el servicio de soda, los camerinos son mas comodos,

limpios, seguros y con un espacio bien distribuido,

la iluminacién diurna es muy buena, al no estar techada y la nocturna cuenta con seis
lamparas, las cuales dan muy buena vista de noche, cubriendo en un 100% el total de la
cancha, ofrecen varios balones durante el partido cada equipo puede calentar y no se pierde
tiempo en busca de balones, se da el servicio de chalecos al equipo que lo pida con un

precio adicional al del alquiler de la cancha.

Poseen un Salén multiuso de alquiler para un espacio de 50 personas, la oferta de precios
de estos servicios brindados son de alquiler de la cancha durante 1 hora, con arbitro a
cualquier hora ¢23.000 o su equivalente a ¢1.280 por persona, también el alquiler de la
cancha durante 1 hora sin arbitro cualquier hora ¢20.000 o 1.110 por persona, los petos se
alquilan a ¢600 por 9 petos y oferta ¢1.000 por 18 petos, el alquiler Salén Multiusos es a

¢2.500 por persona con comida incluida 6 ¢1.000 por persona sin comida, el horario de
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servicio es de lunes a viernes de 8:00 a.m. hasta la hora que deseen jugar el no tiene
inconveniente en alquilarla ya que vive junto a la cancha, su horario es de sdbado y
domingo de las 5:00 a.m. hasta la hora que deseen jugar, para los dias sdbado la cancha esta
reservada de 9:00 a.m. hasta las 3:00 p.m., esto debido a que a esa hora estd ocupada por la

Asociacion Deportiva Santos de Gudpiles para sus ligas menores.

b. Estudio Psicografico

Ayuda a los planificadores y tomadores de decisiones a entender las preferencias de las
personas, basados también en el criterio del mercadélogo nos interesaba conocer el nivel
de, poblacién, socioecondémico, educativo, territorial en la zona, asi como medir el nivel de
inversion de entidades y compafiias que han invertido en la zona de estudio, determinar el
ingreso Per-Cépita de la Zona para medir las posibilidades de alquiler de canchas en esta
poblacidn, y determinar el tamafio de mercado potencial en el segmento de la poblacién que
podria interesarse en este tipo de servicio, ademds medir el nivel educacional de los
cantones de Pococi, asi como determinar la cantidad poblacional de los centros de
enseflanza de secundaria, esta investigacion se haria también con visitas a la zona, y
utilizando base de datos del gobierno como los censos, ministerio de hacienda ,ministerio

de economia, charlas en instituciones de la zona, como bancos, financieras.

Luego del estudio se determiné que el nivel de inversidn, en el canton de Guicimo es
minimo, solo el Banco Nacional de Costa Rica estd instalado en este cantén, por lo tanto los
niveles de capital inyectados en esta zona son minimos, ya que no hay grandes empresas de
exportacion, o venta de bienes y servicios. En el cantén de Pococi cuenta con la presencia
de seis bancos BNCR, BCR, BPDC, BAC San José y Banex, por lo cual se concluye que
esta zona es de buena expectativa para la inversién, ya que si estos bancos estdn es porque

han mirado bien esta zona para invertir.
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Grafico N°1. Estudio Psicografico de Inversién
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Grafico N°2. Estudio Psicografico de Bancos
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Segun el estudio de mercado, el cantéon de Gudpiles estd ubicado en una de las regiones
donde el ingreso es de los mds bajos del pais, la Regiéon Central es la de mayor ingreso
inclusive sobre le promedio nacional, segin lo que determind el estudio los mejores lugares

para invertir son San José, Heredia y Alajuela y los menos recomendados son Guacimo,

Barba y Nicoya.

Grafico N°3. Estudio Psicografico Percépita por region
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Fuente: Estudio de Mercado, Abril 2005
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Nuestro mercado meta es el de edades comprendidas entre los 5 y 49 afios, segun grafico el
cantén de Pococi presenta una poblacién potencialmente buena para este negocio, inclusive
por encima de Turrialba y Lim6n, muy similar a Puntarenas, Heredia, Cartago, San Carlos

y Pérez Zeledon. Ver gréifico San José, Alajuela y Desamparados.
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Grafico N°4. Poblacion de edad de los 5 a los 49 afios
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En el Cantén de Pococi se encuentran ubicadas cinco (5) Universidades tanto publicas
como privadas: Universidad Estatal a Distancia (UNED), Universidad de Costa Rica
(UCR), Escuela de Agricultura de la Regién Tropical Himeda (EARTH), Universidad
Latina ( U Latina), Universidad Auténoma de Centro América (UACA) y centros
parauniversitarios. La inversion en Universidades es muy similar a la que se presenta en
cantones como: Pérez Zeledon, Limoén, Liberia y un poco menor que en Cartago, Zona

Norte San Carlos y Puntarenas.
Segtn el estudio de mercado existen 13 Colegios, entre los cuales se pudo encontrar

publicos y privados, y tienen un aproximado de poblacién de 11.000 mil estudiantes, ella

representa una gran oportunidad este mercado meta.
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Grafico N°4. Estudio Psicografico Universidades
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c. Estudio de gustos y preferencias

La ventaja de realizar un estudio de gustos y preferencias, por medio de una encuesta es
que podemos seleccionar nuestros futuros clientes potenciales, ademds de efectuar, y
elaborar un cuestionario sencillo, facil y rdpido de contestar, para nuestro efecto se formulé
una encuesta para aplicar a 150 personas y 15 empresas, esta se dividié para poder aplicarla

en extractos de 50 por dia y en diferentes lugares dentro del cantén de Pococi, tomando en

cuenta las opciones de donde pondremos la cancha, rehicieron por la zona da la Expo-

Pococi, La Terminal de buses del caribe, y por zona de Cementerio, las preguntas estaban
dirigidas a determinar si jugarian en una cancha de césped sintético y como les gustaria que

fuera la cancha, que caracteristica, servicios, deberia tener, ademds como determinar el

precio que estarian dispuestos a pagar por el servicio.
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Gréfico N°5. Conocimiento de cancha de césped sintético
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Fuente: Estudio de Mercado, junio 2005.

Cuando se formul6 esta interrogante ya era de nuestro conocimiento que en Gudpiles si

existian dos canchas de césped sintético, y como se puede notar en el grafico ciertamente la

poblacién estudiada (150 habitantes) si conoce o ha escuchado en un 77 % que en la zona

hay canchas de este tipo, e inclusive nos mencionaron del conocimiento en otras zona del

cantén, y un 22% de la poblacion no tiene conocimiento del que exista el la zona este tipo

de canchas, y sola mente un 1 % no dio una respuesta a la pregunta.
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Gréfico N°6. Conocimiento si ha jugado en césped sintético
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Fuente: Estudio de Mercado, junio 2005.

Del total de la muestra, (150 personas) un 60 % nunca ha jugado sobre una cancha de
césped artificial, no conocen la forma y estructura de este tipo de instalacién, por otro lado
el restante 40 % si han jugado sobre este tipo de superficie artificial, ya sea en la canchas
que hay en la zona o fuera de ella, como mencionaron algunas personas, que han jugado en

el area metropolitana.
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Grafico N°7. Disponibilidad para jugar
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Fuente: Estudio de Mercado, junio 2005.

Este gréafico es de suma importancia, (abarca al total de la poblacién), porque mide el
interés o expectativa que se tiene ante el servicio por brindar de jugar en una cancha de
césped artificial. Un 98 % de los entrevistados aseguré que si estaria en disposicién de

jugar en este tipo de cancha, solamente un 2% de la poblacién no estuvo de acuerdo con

jugar aqui.
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Gréfico N°8. Cuanto estaria dispuesto a pagar por una hora
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Fuente: Estudio de Mercado, junio 2005.

Para nosotros es de suma importancia el conocer cudnto es lo que la poblacién estd
dispuesta a cancelas por el servicio que les deseamos brindar, para ver el andlisis si esta
dentro de nuestra propuesta de precio, y obtuvimos que en un 81 % las personas
entrevistadas estdn dispuestas a pagar mds de mil colones y menos de mil doscientos, y un
10 % pagarian menos de mil colones, y personas dispuestas a cancelas mas de mil

doscientos represento un 7% del total de la muestra.
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Gréfico N°9. ; Con qué frecuencia jugaria?

¢Con que frecuencia jugaria usted en esta
cancha?

1°/O

34%

33%

m dos veces por semana Ouna vez cada quince dias
\ O una vez por ssmana B no responden y

Fuente: Estudio de Mercado, junio 2005.

Por medio de esta interrogante podiamos medir la posible demanda de nuestro servicio; lo
podemos analizar en este grafico, ya que deseamos conocer la demanda para relacionarla
con nuestras proyecciones de venta y ocupacién de nuestra cancha por semana,
quincenalmente y por mes, los resultados nos indican que un 34% de las personas desearian
o estarian en dispocision de jugar una vez por semana, y un 32% de los entrevistados
afirman que inclusive dos veces por semana pueden hacer uso de nuestras instalaciones, lo
que si sumamos estoas dos medidas nos demuestra que en total existe un 66% de las
personas que podrian llegar a ocupar las instalaciones por semana, el grafico también nos
indica que cada quince dias los que podrian jugar representarian un 33%, y solamente un

1% no respondio la interrogante.
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Gréfico N°10. Donde le gustaria que estuviera ubicada

¢Para su comodidad dénde le gusrtaria que
estuviese ubicada esta cancha?

5% 9%

31% 7%

39%

| Por la zona del cementerio B Por el parque central
O Barrio la Emilia O Terminal de buses
\_ 0O ExpoPococi m Cualquier lugar J

Fuente: Estudio de Mercado, junio 2005.

Importante para determinar donde comprariamos el terreno, era determinar el gusto de la
ubicaciéon dentro de la poblacién estudiada, se analizaron varias zonas, lo que nos
representd el grafico es que en un 39% los entrevistados prefieren que se instales cerca de
la Terminal de buses, este es el mayor porcentaje escogido por las persona en estudio.
También la zona de la Expo-Pococi, fue la segunda en participacién, con un 31%, cabe
indicar que por esta zona pasan también todos los autobuses, significando que en total un
70% de las personas prefieren la ubicaciéon de las canchas en un lugar donde sea factible
tomar el servicio de autobus, por la zona del cementerio un 9% quiso que se ubicara las
instalaciones, de igual manera lugares como la Emilia, y el parque central obtuvieron

porcentajes de un 7%.
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Grafico N°11. Es importante que la cancha este techada

e )
¢Es importante para usted que la cancha este
techada?
25%
Osi
= no
75%
N Y

Fuente: Estudio de Mercado, junio 2005.

El impacto de si la cancha deberia estar cerrada en su parte superior o no, es de importancia
para el uso que se le vaya a dar a las instalaciones en la época lluviosa, segin lo demostrd
el estudio en un 75% las personas consideran importante que la cancha este techada y no
abierta, que permanezca abierta representa un 25%, para lo cual en una zona con mucha

lluvia, y calores elevados es una gran ventaja ofrecer este tipo de instalacion.
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d. Mercado

Grupo de gente o empresas con necesidades o deseos, y la capacidad y la voluntad de

comprar. ( Charles W. Lamb, Jr. 1998, 112 ).
Como lo define el autor mencionado, nuestro estudio de mercado se orientdé en conocer y
analizar a ese grupo de personas, para asi poder conocer sus deseos y necesidades, asi con

nuestro proyecto tratar de cubrir esa carencia en el mercado.

Segmentaciony 5 P’s

Segtin lo define Bruce J. Walker “La investigacion de mercados abarca todas las
actividades que permiten a una organizacion obtener la informacién que requiere para
tomar decisiones sobre su ambiente, su mezcla de marketing y sus clientes actuales o

potenciales. ( 1999, 83 ).
Exactamente, la investigacion de mercado es la obtencidn, interpretacién y comunicacion
de informacién orientada a las decisiones, la cual se empleard en todas las fases del proceso

estratégico de marketing.

Macro Ambiente Externo

Los siguientes factores externos influyen de modo importante en las oportunidades y
actividades de marketing de cualquier empresa. Por tanto, son factores macroambientales:
demografia, condiciones econdmicas, competencia, factores socioculturales, factores

politicos legales y tecnologia. ( William J. Stanton, 1999, 33 ).
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Los factores llamados asi porque afectan a una empresa en particular son los proveedores,
intermediarios de marketing y los clientes. Este tipo de factores, aunque externos, guardan

estrecha relacion con una compaiiia especifica.

Mercado meta estd definido como grupo que se considera comprard el producto o servicio

de una empresa con mayor probabilidad. ( Charles W. Lamb, Jr. 1998, 52).

Nuestro mercado meta se definié al grupo de personas deportistas 6 con un potencial a ser
deportista, no solamente profesionalmente sino también el que practica deporte por salud
y/o diversion.

13

Segun menciona Carl McDaniel en su definicion de segmentacion de mercado es “ el
proceso de dividir un mercado en segmentos o grupos significativos relativamente similares

e identificables. (1998, 212 ).

Entonces podriamos decir que el segmento de mercado es el subgrupo de personas o
empresas que comparten entre si una 0 mds caracteristicas similares, que los hace tener

necesidades de productos o servicios similares.

La segmentacion de mercado es un proceso de dividir el mercado total de un bien o servicio
en varios grupos mas pequefios e internamente homogéneos, la esencia de la segmentacion
es que los miembros de cada grupo sean semejantes con respecto a los factores que
repercuten en la demanda. Un elemento decisivo del éxito de una compaiiia es la capacidad

de segmentar adecuadamente su mercado.

Segmentacion geogréfica, se refiere a la division de mercados en regiones de un pais o del
mundo, tamaiio del mercado, densidad del mercado o clima. ( Joseph F. Hair. Jr. 1998,

215).
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Para nuestro efecto se dividi6 la zona geografica en el cantén de Pococi, y por consiguiente
se segmento, también este cantén en sus distritos mds cercanos, para poder desarrollar

nuestro plan de marketing.

Segtiin menciona el autor Robert J Dolan, define segmentaciéon demogréfica “como la
segmentacion hecha a las personas por edad, sexo, ingreso, ocupacion, nivel de ocupacion,
origen étnico, ciclo de vida familiar, por patrones de utilizacién de productos y estilo de

vida.” (1996, 115 ).
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5. Estrategia de Marketing y Plan Comercial

5.1 Plantacion estratégica del Marketing

La plantacion estratégica del marketing consta de cinco pasos: realizar un andlisis de la
situacion, trazar los objetivos del marketing, determinar el posicionamiento y la ventaja
diferencial, seleccionar los mercado meta y medir la demanda del mercado, disefiar una

mezcla de marketing estratégico. ( Michael J. Etzel, 1999, 61 ).

Podemos determinar segiin comenta el autor, que marketing entonces lo podemos aplicar al

sinénimo de mercadear, no simplemente vender por verder un bien o servicio.

Diferencia entre marketing y venta

El concepto de marketing pone en relieve la orientacion hacia el cliente y la coordinacién
de las actividades de marketing para conseguir los objetivos de desempefio corporativo, en
ocasiones se sintetiza como una orientacion al cliente como la expresion “solo hay un jefe:
el cliente”. Venta esta enfatizada hacia el producto una orientacién hacia el volumen de
ventas su planeacién es de corto plazo y primero se fija el producto o servicio y luego la

manera de venderlo. ( William J. Stanton, 1999, 10, 11 ).
Es por tal razén que nos dimos a la tarea de realizar la formulacién de un estudio de

mercado para poder determinar cuales son las real mente los deseos y necesidades del

consumidor, y nuestro cliente potencial.
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Calidad en Marketing

Un elemento de la calidad en marketing es conocer y esforzarse para exceder los

requerimientos de un consumidor asi como estudiar a los competidores y los no

competidores, ademds de medir la calidad y la satisfaccion resultante del cliente. ( Carlos.

W Moore, 2001, 199 ).

Mercadotecnia

Mercadotecnia es el proceso de planear y ejecutar la concepcion, precios, promocion y
distribucion de ideas, bienes y servicios para crear intercambios que satisfagan las metas

individuales y las de la empresa. ( Charles W. Lamb, Jr. 1998, 4 ).

Muchos consideran que la mercadotecnia incluye solo ventas y promociones, lo cual es un
concepto erréneo que se tiene a cerca de la mercadotecnia, ya que estas son solo algunas de

las funciones de esta.

La verdadera funcién de la mercadotecnia es la de conocer y comprender al consumidor,
para asi poder desarrollar productos se adecuen a sus necesidades y se puedan vender por si
solos, estableciendo precios adecuados, distribuyendo y promoviendo de manera efectiva

los productos o servicios.
Segin Phillip Kotler “ la mercadotecnia es un proceso social y administrativo mediante el
cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de la creacion,

ofrecimiento e intercambio de productos de valores con otros™. ( 1993, 5).

Basado en el concepto del autor anterior, realmente a la mercadotecnia quien le mueve y

mantiene son los consumidores, y a estos sus deseos, necesidades y preferencias.
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Sin embargo, estos tres factores que inciden, motivan y persuaden a que los consumidores
adquieran productos u servicios, son totalmente diferentes entre si, por tal razén es
importante tener en claro cada uno de estos términos, para asi quitar el mito de que los
mercadbdlogos crean necesidades, esto es erroneo, debido a que ellos se valen de otras

influencias existentes en la sociedad para asi influir en los deseos del consumidor.

La mercadotecnia debe basarse primeramente en la estimulacion del consumo, para esto la
empresa deberd estar consciente si esta preparada para soportar y amortiguar la demanda
que se presente, ya que se necesitara aumentar la productividad, empleo, en fin mucho mas
esfuerzo, tomando en cuenta los conocimientos aportados por el mismo autor, la empresa
deberd enfocarse a aumentar la satisfaccion que el consumidor tenga y esta es quien
determinara por medio de cuales estrategias deberd hacerse, ya sea mediante el
mejoramiento continuo de la calidad, mediante los servicios brindados, promociones, esto

permitird generar una atractiva cartera de clientes con un nivel de satisfaccién maximo.

La mezcla de mercadotecnia consiste en analizar las oportunidades de mercadotecnia,
investigar y seleccionar los mercados objetivos,, disefar las estrategias de mercadotecnia,
planear los programas de mercadotecnia, asi como organizar, implementar y controlar el

esfuerzo de mercadotecnia

Concepto de intercambio idea de que la gente sede algo para obtener un bien o servicio que
desea. ( Joseph F. Hair. Jr.1998, 4 ). Es necesario satisfacer cinco condiciones para que

tenga lugar cualquier clase de intercambio:

1. Debe de haber por 1o menos dos partes

2. Cada una debe tener algo que la otra desea

3. Cada parte serd capaz de comunicarse con la otra y de entregar los
bienes o servicios que esta busca

4. Cada cual tendrd libertad de aceptar o rechazar la oferta del otro
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5. Cada quien deseara negociar con la otra parte

Segun Philip Kotler y Gary Armstrong definen * la oportunidad de mercadotecnia como un
campo atractivo para una accién de mercadotecnia, en la cual la compaiiia puede estar en

ventaja sobre sus competidores”. ( 1991, 59 ).

La oportunidad se puede considerar en cualquier aspecto externo de la empresa, que le sea
beneficioso ya sea para aumentar sus ganancias, dar satisfaccion al cliente o contribuir con

su supervivencia a largo plazo.

Vale destacar la importancia que tiene el saber relacionar y tomar en cuenta las
oportunidades del entorno, con base en los objetivos establecidos y pautados en la misioén
de la empresa y los recursos disponibles con que se cuente. Todo desarrollo de
oportunidades implica riesgo ya que se estardn exponiendo muchos factores para poder
aprovecharlas y mediante ellas llevar a cabo otros logros, pero anterior a esto, se les tendra
que hacer una evaluacion para asi determinar si las ganancias por obtener con el desarrollo

de las oportunidades justifican el riesgo e inversion.

Estrategias y tacticas

En la administracién de empresas, una estrategia es un plan general de acciéon mediante el

cual una organizacién puede alcanzar sus objetivos. ( Michael J. Etzel, 1999, 58 ).

Benchmarking, proceso de comparar los productos de una compaiiia contra los mejores

productos del mundo incluyendo los de otras industrias.

Mejora continua, compromiso de buscar constantemente formas de hacer mejor las cosas

con el fin de mantener y mejorar la calidad. ( Carl McDaniel. 1998, 257 ).
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Precio

Por lo general, el precio ha sido un factor de relevancia al momento de elegir un producto o
servicio. No obstante intervienen otros factores como: la promocion, el cliente, y la calidad
del bien o servicio. El precio de un producto o servicio es un determinante en la demanda
del mercado por un articulo, siempre afecta la posicion competitiva de una empresa y su
participacion dentro del mercado, debido a tal situacidn, afecta considerablemente el

ingreso y la utilidad neta de una empresa.

Los consumidores usan el precio como un indicador en sustitucion de la calidad en el caso
que tuvieran poca informaciéon. O, si tienen poca capacidad para tomar la decisiéon con
otros elementos. Sin embargo cuando el consumidor estd familiarizado con una marca o
tiene experiencias con un producto se reduce la importancia del precio como factor en la

seleccién del producto o servicio.

Precio aquello que se paga en un intercambio para adquirir un bien o servicio Para
sobrevivir en el mercado altamente competitivo en la actualidad las compaiias necesitan
objetivo de precios especificos, alcanzables y mesurables. Por conveniencia, los objetivos

de precio se dividen en tres categorias orientados a utilidades, a las ventas y de statu quo. (

Joseph F. Hair. Jr.1998, 574 ).

El precio es el tnico elemento de la mezcla de mercadotecnia que produce ingresos, pues
los otros elementos siempre se han considerado como generadores de costos. No se debe
caer en el error, al momento de la fijacion del precio, que se esté muy orientada hacia el
costo, ya que de ser asi, la empresa no estaria abarcando y considerando otros factores

fundamentales.

En términos simples, precio es la cantidad dinero y/o otros articulas con la utilidad para

satisfacer una necesidad requerida por un producto. EIl precio es un factor significativo en
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la economia, en la mente del consumidor y en las empresas individuales. ( Michael J. Etzel.

1999, 300).

La fijacion del precio depende de la posicién en que la empresa y el mismo mercado le
hayan permitido obtener a esta empresa. También se deben tomar en cuenta en cuenta los
costos, la competencia, la situaciéon econdémica actual y los compradores. Al mismo tiempo,

la fijacion de precios se ve influida por factores internos y externos.

Fijacion de precios para afrontar la competencia: es fécil fijar precios para hacer frente a la
competencia. En una situacién con diversos proveedores la compaiiia averigua cual es el
precio prevaleciente en el mercado y tras incluir los margenes de utilidad determina su

propio precio. ( Michael J. Etzel. 1999, 320 ).

En este caso especifico se utilizard el statu quo, cuyo objetivo es que se mantienen los
precios existentes o se ajusta a los de la competencia, ya que éste, se encuentra de acuerdo

con los célculos que hemos sacado para medir la rentabilidad.

Para nuestro caso el precio que utilizaremos para la apertura y durante los primeros dos
semestres serd de ¢11.200 colones por concepto de alquiler de una hora, incluyendo arbitro;
este precio serd competitivo con los otros existentes en la zona y ademas da para cumplir

con nuestras obligaciones de gastos administrativos.

Ronald Enrique Alfaro Silva 64




Proyecto de Graduacién

Cancha de Futbol Sintético

Promocion

Segin define Justin G. Longenecker la promocién consiste en comunicaciones de
mercadotecnia que informan el producto de una empresa a los consumidores y los
convencen de usarlo. Los pequefios negocios emplean la promocién de diversos grados, y
una empresa cualquiera utilizara solo algunas de las muchas herramientas promocidnales

disponibles. ( 2001, 323 ).

Con base en lecturas realizadas, la promocion es bisicamente un proceso de comunicacion,
este requiere para su efectividad de cuatro factores fundamentales como son: el mensaje, la
fuente de mensaje, el canal de comunicacién y el receptor. La informacién que envia la
fuente primero, debe ser de codificada en forma que se pueda transmitir, después debe ser
transmitida y luego descifrada por el receptor; por tal motivo el lenguaje utilizado juega un

papel determinante de este proceso de comunicacion.

La promocién es bdsicamente un intento para influir en el publico. Exactamente, la
promocion es el elemento de la mezcla de marketing de una organizacién, sirve para
informar, percudir y recordarle al mercado la existencia de un producto o servicio y su
venta, con la intencién de influir en los sentimientos, creencias o comportamientos del
receptor o destinatario. Hay cinco formas de promocidén: venta personal, publicidad,

promocion de ventas, relaciones publicas y propaganda. ( Bruce J. Waker. 1999, 482 ).

Jorge Lao Largaespada indica que efectividad del apoyo promocional *“ es cuando se
produce algun tipo de efecto por medio de un conjunto de actividades dirigidas a reforzar la

labor de ventas y la publicidad de forma que se logre coordinarlas e incrementar su eficacia

y eficiencia”. ( 1984, 169 ).
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La mejor manera para determinar si ha sido efectiva la comunicacion es esperar su tltimo
elemento que es la retroalimentacién, ya que es la que le indica al emisor si el mensaje que

se quiso transmitir en un inicio dio sus frutos, y objetivos.

Segtn J. Thomas Rusell y W. Ronald Lane la promocién de ventas es la “actividad de
ventas que provee el personal de ventas, lo coordina y lo ayuda a crear demostraciones
eficaces. Mas aproximadamente, combinacion de ventas personales, publicidad, y todas las

actividades de apoyo a las ventas. ( 1993, 840 ).

Una funcién importante de la promocidon de ventas es servir como puente entre la
publicidad y la venta personal para complementar y coordinar los esfuerzos en estas dos

areas.

Aplicaremos una promocioén de 10% gratis de tiempo o su equivalente que son seis minutos
de tiempo extra al equipo que logre llegar antes de la hora de inicio del encuentro, ademas
se dard una hora gratis para el equipo de logre jugar en doce oportunidades en nuestra
instalacién, ademds como cupones en tiendas deportivas, por la compra de articulos
deportivos en esa tienda reciba un descuento en nuestra instalacion en la préxima hora de

alquiler.

Publicidad

Con la publicidad se busca divulgar el producto o servicio del vendedor a través de medios
impresos y electronicos, lo cual se justifica sobre la base de que los mensajes pueden llegar
a un gran numero de personas e informarles de los productos o servicios ofrecidos por la
empresa, persuadirles y recordarles su existencia. La definicién tradicional

de la publicidad es la siguiente: “Cualquier forma pagada de presentacién no personal de

ideas, bienes o servicios por un patrocinador identificado” ( J. Paul Peter. 1997, 135).

Ronald Enrique Alfaro Silva 66




Proyecto de Graduacién

Cancha de Futbol Sintético

Basado en estas lecturas citadas podemos decir que los objetivos publicitarios se clasifican
de acuerdo con lo que se quiere informar, persuadir o recordar. La publicidad informativa
tiene como objetivo crear la demanda primaria, es decir, se usa cuando el producto se
encuentra en la etapa introductoria de su ciclo de vida y durante; sin embargo con la
publicidad informativa se informa no persuade, desde el punto de vista gerencial la
publicidad es un dispositivo estratégico para ganar o mantener una ventaja competitiva en
el mercado.

Publicitar es una serie de actividades necesarias para hacer llegar un mensaje al mercado
meta y su objetivo principal es crear un impacto directo sobre el cliente para que compre un
producto, con el consecuente incremento en las ventas, pueden utilizarse medios como

periddicos, radio y volantes. ( Rafael Alcaraz Rodriguez. 2001, 71 ).

Las relaciones publicas se han disefiado para crear o mantener una imagen positiva dentro
de la organizacién y una relacién favorable con el publico., segin lectura efectuada en
curso anterior se puede hacer uso de la propaganda, la cual la podemos definir como
cualquier comunicacién promocional sobre una organizacidén o sus productos, o servicios

que se presentan a través de los medios pero que la empresa u organizacién no paga.

Existen tres canales para poner en practica la propaganda; uno consiste en preparar una
historia y enviarla a los medios; el segundo es la comunicacién personal con un grupo; y el
tercero es una comunicacion personal directo para intentar influir sobre las opiniones y

decisiones de otras personas.

La distinciéon entre propaganda y publicidad esta en que nio es posible imponer la
propaganda a la audiencia.

Con una buena publicidad podemos lograr animar los posibles compradores a buscar el
producto o servicio que se les ofrece, ademas si esta es acertada lograremos ganar la
preferencia del cliente, lo importante es saber escoger el medio por el cual vamos a

publicitar nuestro servicio como lo puede ser el periddicos, radios, volantes, y dar
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informacién sobre las especificaciones y los precios del producto, informar la ubicacion a

los nuevos clientes.

Realizaremos una divulgacion de nuestra cancha por medio de perifoneo, y volantes a las
personas que estén dentro de nuestro mercado meta, en los colegios se dardn volantes, y
anuncios por medio de vallas publicitarias, proporcionadas por empresas antes establecidas,
ademds se mandaran cartas a las instituciones que visitamos para hacer las entrevistas, con

el fin de invitarlas a nuestra inauguracion.

Telemarketing

El Tele marketing, uso del teléfono para vender directamente a los consumidores. ( Charles

W. Lamb, Jr. 1998, 428 ).

Este tipo de estrategia es el hacer un uso planificado y sistemaético del teléfono como parte
de una estrategia global del mercado, es planificado cuando la utilizacién del teléfono se
programa anticipadamente evaluando objetivamente. Aqui ya se tienen que haber fijado los
objetivos y analizar qué es lo que realmente se desea obtener mediante ellos, y
anticipadamente, haber seleccionado los medios que van a servir para llevar a cabo tal

estrategia, como recurso humano y técnico.

El telemercadeo es sistemdtico, este medio no se utiliza al azar, es decir, porque la empresa
decida incorporarlo en cualquier momento, ya sea porque se presentd la oportunidad o
porque algo estd fallando dentro del area de mercadeo; ya sea relacién con el servicio al
cliente o relacionado con las ventas; sino més bien se debe de considerar como un proceso
en el cual requiere de una anticipada planificacion, para luego posteriormente llevarlo a

cabo de una manera metddica y ordenada.
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Finalmente, el telemercadeo estratégico es cuando éste debe utilizarse de manera
intencionada, es decir, la empresa ha decidido que éste método forme parte de su estrategia
global, en la cual ird acompaifiada por las otras dreas actuales estratégicas que se han ido
utilizando y aplicando como la publicidad, correo directo, brochures, y todos aquellos

componentes que forman parte de una mezcla de mercadeo en las empresas.

El pocisionamiento de un producto es la forma en la cual dicho producto esta definido por
los consumidores en relacidén conciertos atributos importantes, es decir, el lugar que ocupa

en la mente en comparacion con los competidores.

Los consumidores estdn saturados de informacion sobre productos y servicios, y no pueden
hacer una nueva evaluacion cada vez que tienen que decidirse por alguno, la posicién de un
producto o servicio es el complejo conjunto de percepciones, impresiones y sensaciones
que provoca en el consumidor cuando este lo compara con otros, existen diferentes tipos de

estrategias de posicionamiento, segin el atributo que tenga.

También utilizaremos esta técnica de telemarketing ya que tenemos una base de datos de
clientes potenciales, ya que se pudo obtener sus teléfonos en las entrevistas que se realizé

para medir los gustos y preferencias de las personas del canton.
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6. Sistema de Negocios

6.1. Organizacion de los Recursos Humanos

Para introducir con éxito los nuevos productos, debe incorporarse una estrategia de
servicio, entendida como una manera de pensar y actuar de la empresa y actuar de la
empresa, volcando la organizacion hacia los clientes, internos y externos, creando y
manteniendo una cultura y actitud de servicio, garantizando que cada contacto con el

cliente sea 6ptimo.

La necesidad de empleados de calidad: la contratacién de la gente correcta y la generacion
de un desempefio entusiasta son factores esenciales para alcanzar el potencial de cualquier
negocio, “con toda persona que se contrata, se determina que tan grande serd tan éxito

potencial o que terrible serd su fracaso”. (J. William Petty. 2001, 409 ).

Por tal situacion nos daremos a la tarea de buscar, por medio del reclutamiento, personas
con el perfil deseado, para laborar en nuestra cancha. Una vez realizado el reclutamiento
nos daremos a la tarea de elegir el mejor candidato, segin nuestro criterio, ya
preestablecido, y determinar con el colaborador escogido el horario por seguir asi como

todo lo relacionado con salarios y sus obligaciones para con la empresa.
Fuentes de empleo: gente que llega sola, escuelas (colegios, universidades, centros
parauniversitarios, oficinas de empleo publico, agencias privadas de empleo, referencia de

conocidos y anuncios de oferta de trabajo. ( J. William Petty. 2001, 410 ).

“ El servicio al cliente es la energia y la fuerza que necesita toda organizacién solo para

mantenerse donde esta, en lugar de comenzar a perder posiciones.
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El servicio implica mantener a los clientes existentes, atraer nuevos clientes y dejar en
todos ellos una impresion de la Empresa que les induzca a reiterar negocios con ella. En su
nivel mas alto, el objetivo del servicio es el de entregar mas de lo que realmente necesita”.

John Tschohl y Steve Franzmeier. ( 1994, 7, 11, 13 ).

En cuanto a la orientacién del cliente, es necesario observar y determinar las necesidades
desde el mismo punto de vista de los consumidores. Las empresa, ya sea para la atraccién
de nuevos clientes, o para la retencion de clientes antiguos, no solo deberd velar por la
satisfaccion del cliente, sino también por impresionarlo cada dia, crear nuevos servicios,
siempre y cuando pensando tanto para el beneficio de ellos como para el beneficio de la

misma empresa.

La empresa deberd medir y evaluar constantemente la satisfaccion de cada uno de sus
clientes, y no esperar o abstenerse por comenzar a actuar cuando estos se manifiesten, por
medio de quejas o reclamos, pues que un cliente, normalmente no expresa sus
inconformidades, sino simplemente se va hacia otra institucién, en busca de lo que la
empresa anterior no le brindd, o que perdio; y esto sucede debido al mercado tan saturado y

lleno de mucha competencia como el de hoy.

Para Bernard Caiazzo, reactivacion de los antiguos clientes ““ es la capacidad y esfuerzo que
se da para generar mayor actividad, comunicacién, cuando no se ha establecido por mucho
tiempo algun tipo de contacto con el cliente. Es un plan de accién de reconquista”. (1990

,162, 163)

Esta variable se medird a través de la calidad de comunicacién, su respectiva
retroalimentacidn, capacitacion del recurso humano seleccionado, y el servicio al cliente en

general.
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Por eso el servicio lo veremos como esas actividades, beneficio o satisfacciones que se
ofrecen. Cualquier actividad o beneficio que una parte pueda ofrecer a otra y que es
esencialmente intangible y no resulta en la propiedad de nada, en definitiva el mantener al
cliente satisfecho, en cuanto al producto como al servicio es un gran negocio y constituye al
mismo tiempo la premisa basica del marketing, de ahi radica la lealtad que este tenga para
la empresa, claro estd, ademds de la calidad que el bien o servicio proporcione. Este
propicia una barrera para con la competencia, ya que los clientes no cambian facilmente o
inmediatamente a nuevos productos o servicios, inclusive asi, estos tengan precios mas
bajos, porque la lealtad estd inculcada, por tal situacién es que es mas facil conquistar
nuevos clientes, que a clientes que ya son fieles y quienes son a su vez considerados
potenciales para la economia de la empresa.

[3

Segiin Ramén garcia-Pelayo y Gross atraccion de nuevos clientes ““ es la capacidad de
producir, generar encanto, interés, placer, simpatia ante las cualidades presentadas de algtin
bien o servicio para motivar y persuadir a la adquisicion de este. Es la fuerza en virtud en la

cual se genera una atraccion reciproca”. ( 1981, 112).

Esta variable se medird mediante las estrategias que se incorporaran como el impacto del
apoyo promocional, la calidad del servicio al cliente en general, y la calidad del servicio del
apoyo técnico. Se podrd medir como durante el periodo promocional se han incrementado
las relaciones de comunicacién, retroalimentacién, servicio y aumento en la cartera de

clientes.

La introduccién de nuevas estrategias promocidnales permitird lograr que el cliente llegue
por si solo y a partir de ese momento dependera la retencion del prospecto del personal y la

calidad de servicio ofrecido.
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Los consumidores siguen un proceso de decision — compra, el cual consta de cinco etapas,
éstas se inician mucho antes de la compra y contindan mucho después, primero la persona
reconoce su necesidad o deseo que puede ser consecuencia de estimulos internos o
externos; segundo, el individuo recopila la informacién sobre las posibles alternativas de
compra. Por medio de fuentes personales. Fuentes comerciales, fuentes publicas y fuentes
experimentales. Tercero, el consumidor evalda las diferentes alternativas de compra
basdndose en los atributos del producto o servicio y prestandole atencion a los que mas se
relacionan con su necesidad. Cuarto, el consumidor elige entre las opciones disponibles

basdndose en las aptitudes de otros y en los factores situacionales inesperados.

Como quinta etapa, se da una relacién entre las expectativas del consumidor y el
desempefio percibido del bien o servicio, de ahi que el cliente esté satisfecho o
insatisfecho. Un consumidor satisfecho es mds propenso a comprar y hablar bien del

servicio o bien; mientras uno insatisfecho, reduce la disonancia al abandono o retorno.

Para medir la satisfaccion de los clientes tomaremos una de las dos medidas existentes: la
indirecta, en donde medimos la percepcion del cliente: a través de encuestas, entrevistas,

observaciones, paneles, etc.

El propésito de los cuestionarios aplicados al cliente es recoger datos que nos brinden
conclusiones sobre: las necesidades, expectativas y requisitos de los clientes; los niveles de
satisfaccion e insasticfaccion; la percepcion del cliente acerca del nivel de calidad de la

empresa. ( Santiago Palén Rico, 2002, 10 ).
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Existen varias escalas para medir como esta el cliente con nuestro servicio, a continuacién

detallamos algunas de ellas:

Escala de satisfaccion o insatisfaccion:

Variable

Numero de Respuesta

Porcentaje

Muy satisfecho

Algo satisfecho

Ni satisfecho ni insatisfecho

Algo insatisfecho

Muy insatisfecho

Escala de excelencia

Variable

Numero de Respuesta

Porcentaje

Excelente

Muy buena

Buena

Regular

Mala

Ronald Enrique Alfaro Silva
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Escala comparativa

Variable

Numero de Respuesta

Porcentaje

Mucho mejor

Algo mejor

Aproximadamente igual

Algo peor

Mucho peor

Escala de expectativa

Variable

Numero de Respuesta

Porcentaje

Mucho mejor de lo esperado

Algo mejor de lo esperado

Tal como lo esperaba

Algo peor de lo esperado

Mucho peor de lo esperado

Todas estas escalas de medicién presentadas en los anteriores apartados reciben la

denominacion de escalas de tipo Likert.
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7. Aspectos Juridicos y Fiscales

De acuerdo con el estudio y evaluacién de las siguientes formas juridicas de crear una
empresa, es que se tomo la determinacion de formar nuestra empresa como una sociedad

anonima;:

1. Empresa Individual de Responsabilidad Limitada.
2. Sociedades reguladas por leyes especiales.

3. Sociedades Mercantiles:

3.1. Sociedad en nombre colectivo.

3.2. Sociedad comandita

3.3. Sociedad de responsabilidad limitada.

3.4. Sociedad Andénima.

Empresa Individual de Responsabilidad Limitada

Es la considerada por nuestra legislacion como un comerciante, como una entidad con
autonomia y personeria juridica propia, cuyo patrimonio pertenece en forma exclusiva a
una persona fisica, razén por la cual las personas juridicas no pueden constituir ni adquirir
este tipo de empresas, debe de constituirse mediante escritura publica la que debera
contener al menos lo establecido en el articulo 10 del c6digo de comercio y cuyas
principales caracteristicas alli mencionadas entre otras estdn las siguientes: duefio,
denominacién, domicilio, objeto, plazo, capital, administraciéon, nombramiento del gerente

y publicacion.
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Sociedad Reguladas por Leves Especiales

La ley reguladora del mercado de valores (ley Numero 7732 del 27 de enero de 1998),

regula y crea nuevos tipos de sociedades, cuya finalidad exclusive es la intermediacién en

la negociacién de titulos y valores en los mercados bursétiles y de capitales, aqui podemos

encontrar las siguientes sociedades:
-Bolsa de valores. -Puesto de bolsa. -Centrales de valores. -Sociedades administradoras de
fondos de inversion. -Sociedades de compensacion y liquidacion. -Sociedades calificadoras

de riesgo.

Sociedades Mercantiles

Nuestra legislacion permite la constitucion de 4 tipos de sociedades mercantiles, estas son

las siguientes.

a) Sociedad en nombre colectivo:
cada una de los socios responden solidariamente e ilimitadamente de las obligaciones
sociales, no pudiendo establecerse disposicidn constitutiva alguna que tienda a disminuir tal
responsabilidad. ( Articulo 33 y 34 del cdédigo de comercio), sus caracteristicas y

responsabilidades son:

Socios, nombre, domicilio, objeto, plaza, capital, administracion, inventarios y balances,

disolucién y liquidacién, nombramientos.
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b) Sociedades en Comandita:

Es aquella formada por socios comanditos o gestores a quienes corresponde la
administracion y representacion sociales y por socios comanditarios, sus caracteristicas i
responsabilidades son las siguientes:

Socios, nombre, domicilio, objeto, plazo, capital, administracion, inventarios y balances,

disolucién y liquidacién, nombramientos, publicacion.

¢) Sociedad de responsabilidad Limitada:

En esta sociedad de responsabilidad limitada, los socios responden limitada mente
unicamente por el monto de sus aportes (Articulo 75 del cédigo de comercio), requisitos y

caracteristicas:

Socios, nombre, domicilio, objeto, plaza, capital, administracién, asambleas, inventarios y

balances, fondo de reserva legal, disolucién y liquidacién, nombramientos y publicacion.

d) Sociedad Anénima:

Para crear las sociedades mercantiles, deberdn concurrir al menos dos socios y la escritura
constitutiva de las mismas, deberd contener como minimo los requisitos establecidos en el

codigo de comercio en su articulo 18.

Socios: debe indicarse su escritura socia los nombres y apellidos, nacionalidad, profesion,
estado civil, domicilio exacto y clase, y documento de identificacién de los socios

constituyentes de la sociedad.

Nombre: la formacién de la denominacion de estas sociedades es libre, pudiendo expresar

en cualquier idioma.
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Domicilio: domicilio exacto de la sociedad en donde se podran entregar validamente

notificaciones.

Objeto: indicacion expresa del objeto que persigue la sociedad.

Plazo: debe de expresarse en afios, meses y/o dias.

Capital: monto del capital de la sociedad, el cual podrd expresarse en cualquier moneda y

debera estar representado por acciones comunes y nominativas.

Acciones preferidas: el capital estar representado por acciones preferidas nominativas.

Capital Autorizado: autorizacion a la junta directiva para aumentar el capital social.

Asambleas: la asamblea de socios legalmente convocados, son el érgano supremo de la
sociedad. Asambleas Generales Ordinarias, Asambleas Generales Extraordinarias,

Asambleas Especiales.

Convocatorias: 1la asamblea de socios serd convocada con anticipacion.

Administracion: la sociedad anénima serd administrada por una junta directiva.

Representacion Social: 1a representante judicial y extrajudicial de la sociedad anénima

correspondera siempre al presidente de la junta directiva.

Vigilancia: el 6rgano de vigilancia o fiscalizador podra estar compuesto por una o varias

personas.
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Inventarios y balances: al 30 de setiembre de cada afio, se practicard un inventario y

balance.

Fondo de reserva legal: debe destinarse un 5 % de las utilidades liquidas.

Disolucion y Liguidacién: la Sociedad Andnima se disuelve por las causas contenidas en el

articulo 20 del c6digo de comercio.
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8. Recursos Financieros

Fuentes de financiamiento

El financiamiento inicial de una pequefia empresa sigue con frecuencia el patrén de un plan
de financiamiento personal comin. Un empresario potencial utiliza primero sus ahorros
personales y luego trata de tener acceso a los ahorros familiares y de amigos. El
empresario acude a canales mas formales de financiamiento como bancos e inversiones

externas. (Justin G. Longenecker. 2001, 239 ).

Como fuente de ingreso para formar una micro-empresa estdn los ahorros personales, de
uno o de varios miembros de la familia, asi como el capital que puedan aportar los socios
de la micro-empresa, también el uso de tarjetas de crédito personales, el uso de préstamos

bancarios, o el uso de hipotecas sobre propiedades.
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8.1. Flujo de caja

Cancha de Fuatbol Soccer Palace
Estado de Flujo de Efectivo
Para el segundo Aio de Operaciones

(Colones)
Flujo de efectivo en actividades de Operacion:
Utilidad Neta
Ajustes para reconciliar la utilidad neta con el efectivo neto
proveido por las actividades de operacidén:
Depreciacién sobre activo fijo
Efectivo neto proveido por las actividades de operacion
Flujo de efectivo en Actividades de inversion:
Adquisicion de otras inversiones
Efectivo usado en actividades de Inversion

Flujo de efectivo en Actividades de Financiacion:

Deuda a largo plazo
Deuda a corto plazo

Efectivo proveido en actividades de financiacion
Disminucién neta en caja y equivalentes de efectivo

Caja y equivalente de efectivo al comienzo del afio
Caja y equivalente de efectivo al final del afio

Ronald Enrique Alfaro Silva

5.066.550,00

548.500,00

-10.000.000,00

-1.700.000,00
-600.000,00

5.615.050,00

-10.000.000,00

-2.300.000,00

-6.684.950,00
12.061.005,00

5.376.055,00
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8.1.1. Hoja de trabajo del Estado de Flujo de Efectivo

Hoja de trabajo del Estado de Flujo de Efectivo, II afo o

Activo

Activo Circulante

Banco
Caja Chica

Inversion corto

plazo

Total Activo Circulante

Fijo
Terreno

Edificio

Depreciacion Edificio

Mobiliario y equipo

Escritorio
Deprecia. acum
Refrigeradora
Deprecia. acum
Computadora
Deprecia. acum
Total activo fijo

Total activo

. Escritorio

. Refrigeradora

. Computadora

Pasivo y Patrimonio

Pasivo Fijo

Préstamo Banco de Costa Rica

Préstamo de Socio

Total Pasivo
Patrimonio

Capital Social

Utilidades retenidas

Total Patrimonio

Total pasivo y

capital

Cancha de Futbol Sintético

Cancha de Futbol Soccer Palace

5.376.055,00
100.000,00
10.000.000,00

15.476.055,00

8.350.000,00
23.800.000,00

-952.000,00

35.000,00
-7.000,00
190.000,00
-38.000,00
150.000,00
-100.000,00
31.428.000,00

46.904.055,00

28.300.000,00
800.000,00

29.100.000,00

1.800.000,00
16.004.055,00
17.804.055,00

46.904.055,00

12.061.005,00

100.000,00

12.161.005,00

8.350.000,00
23.800.000,00

-476.000,00

35.000,00
-3.500,00
190.000,00
-19.000,00
150.000,00
-50.000,00
31.976.500,00

44.137.505,00

30.000.000,00
1.400.000,00

31.400.000,00

1.800.000,00
10.937.505,00
12.737.505,00

44.137.505,00

Operacion

476.000,00

3.500,00

19.000,00

50.000,00

5.066.550,00

Y (\ e ETe [T
Inversion

-10.000.000,00

Financiamiento

-1.700.000,00

-600.000,00

eraciones (colones)

Variacion

-6.684.950,00

-10.000.000,00

476.000,00

3.500,00
19.000,00

50.000,00

-1.700.000,00

-600.000,00

5.066.550,00

-6.684.950,00
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8.2. Estado de Pérdidas y Ganancias

Un estado de resultados

También llamado estado de pérdidas y ganancias, indica la cantidad de utilidades que
generd la empresa en periodo dado, generalmente un afio. En su forma més elemental, el
estado de resultados puede representarse en la siguiente ecuacion. ( Carlos W. Moore.

2001, 209 ).

Ventas — Gastos = Utilidades

8.2.1. Estado de Pérdidas y Ganancias para el primer afio

Cancha de Fatbol Soccer Palace
Estado de Resultados Proyectado
Primer Afo de Operaciones

Ingresos Notal ¢ 17.413.700,00

Menos:

Gastos Notal ¢ 5.260.916,67

Utilidad Bruta antes de

impuestos ¢ 12.152.783,33
Impuesto Renta 10% ¢ 1.215.278,33

Utilidad Neta después de
impuestos ¢ 10.937.505,00

Nota1| Ver detalle en cuadro de Beneficios y Fondos generados
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8.2.1. Estado de Pérdidas y Ganancias para el segundo aiio

Cancha de Fatbol Soccer Palace
Estado de Resultados Proyectado
Segundo Ano de Operaciones

Ingresos Notat ¢ 20.570.000,00
Menos:

Gastos Notal ¢ 14.940.500,00
Utilidad Bruta antes de

impuestos

Impuesto Renta 10% ¢ 562.950,00

Utilidad Neta después de
impuestos

Nota1|Ver detalle en cuadro de Beneficios y Fondos generados

¢

¢

5.629.500,00

5.066.550,00
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8.3. Balance

El Balance

Un balance ofrece una fotografia de la posicién financiera de un negocio en un punto
especifico del tiempo. Asi, un balance capta todos los efectos acumulativos de todas las
decisiones financieras anteriores. En ese momento, el balance muestra los activos que tiene
una empresa, los pasivos (deuda) en circulacién, o que se deben, y la cantidad que los
propietarios han invertido en el negocio. En su forma mds simple, un balance sigue esta

féormula. (J. William Petty. 2001, 211 ):

Pasivos + capital social = activos totales
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8.3.1. Balance de Situacion Proyectado primer afio de operacion

Cancha de Fuatbol Soccer Palace
Balance de Situacion Proyectado
Primer Afio de Operacion

Activo

Activo Circulante
Banco

Caja Chica

Total Activo Circulante
Fijo

Terreno

Edificio

Depreciacion Edificio

Mobiliario y equipo

Escritorio

Depreciacion acumulada Escritorio
Refrigeradora

Depreciacion acumulada Refrigeradora
Computadora

Depreciacion acumulada Computadora
Total activo fijo

Total activo

Pasivo y Patrimonio

Pasivo Fijo

Préstamo Banco de Costa Rica
Préstamo de Socio

Total Pasivo

Patrimonio

Capital Social

Utilidad retenida

Total Patrimonio

Total pasivo y capital
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¢ 12.061.005,00

100.000,00

8.350.000,00
23.800.000,00
-476.000,00

35.000,00
-3.500,00
190.000,00
-19.000,00
150.000,00
-50.000,00

30.000.000,00
1.400.000,00

1.800.000,00
10.937.505,00

¢ 12.161.005,00

¢ 31.976.500,00
¢ 44.137.505,00

¢ 31.400.000,00

¢ 12.737.505,00
¢ 44.137.505,00
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8.3.1. Balance de Situacion Proyectado segundo aiio de operacion

Cancha de Fuatbol Soccer Palace
Balance de Situacion Proyectado
Segundo Aiio de Operacion

Activo

Activo Circulante
Banco

Caja Chica

Inversion corto plazo
Total Activo Circulante
Fijo

Terreno

Edificio

Depreciacion Edificio

Mobiliario y equipo

Escritorio

Depreciacion acumulada Escritorio
Refrigeradora

Depreciacion acumulada Refrigeradora
Computadora

Depreciacion acumulada Computadora
Total activo fijo

Total activo

Pasivo y Patrimonio
Pasivo Fijo

Préstamo Banco de Costa Rica
Préstamo de Socio

Total Pasivo

Patrimonio

Capital Social

Utilidades retenidas

Total Patrimonio

Total pasivo y capital

5.376.055,00
100.000,00
10.000.000,00

8.350.000,00
23.800.000,00
-952.000,00

35.000,00
-7.000,00
190.000,00
-38.000,00
150.000,00
-100.000,00

28.300.000,00
800.000,00

1.800.000,00
16.004.055,00

¢ 15.476.055,00

¢ 31.428.000,00
¢ 46.904.055,00

¢ 29.100.000,00

¢ 17.804.055,00
¢ 46.904.055,00
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8.4. Cuadro de inversiones
Cantidad Costo
Descripcion requerida unitario

1. Terrenos, edificios y construcciones

Terreno 800 m2 10.000,00 8.000.000,00

Nota1 | Construccién - - 10.000.000,00
Nota2 | Preparacion del terreno - - 350.000,00
Nota3 | Instalacién de cancha sintética - - 10.800.000,00
Nota4 | LAmparas e instalacion eléctrica - - 800.000,00
Total terreno, edificio y construccion ¢29.950.000,00

2. Mobiliario

Escritorio 1 35.000,00 35.000,00
Total Mobiliario ¢35.000,00

3. Equipos informaticos

Computadora 1 150.000,00 150.000,00
Total Equipos informaticos ¢150.000,00

4. Otro inmobiliario material
Nota6 | Refrigeradora 1 190.000,00 190.000,00
Estudio de mercado - - 850.000,00
Nota7 | Diferentes tramites - - 150.000,00
Planos de construccion - - 1.200.000,00
Total Otro inmobiliario material ¢2.390.000,00

¢32.525.000,00
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8.5. Cuadro de depreciacion

Cuadro de depreciaciones

AiRos Depreciacion
Descripcion Inversion depreciacion Anual

1. Edificios y construcciones

Construccién 12.200.000,00
Instalacidn de cancha sintética 10.800.000,00
Lamparas 800.000,00

—>
¢23.800.000,00 | 50 aiios ¢476.000,00

2. Mobiliario

Escritorio 35.000,00
_’
¢35.000,00 | 10 afios ¢3.500,00
3. Equipos informaticos
Computadora 150.000,00
+
¢150.000,00 | 3 afios ¢50.000,00
4, Otro inmobiliario material
Refrigeradora 190.000,00
_>
¢190.000,00 | 10 afios ¢19.000,00

Total Depreciacion Anual ¢548.500,00
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8.6. Beneficios y fondos generados

8.6.1. Beneficios y fondos generados para el primer mes

=3

Ingresos mensuales

Cantidad Costo
Descripcion requerida unitario g

1. Ventas de cada uno de sus productos

Notal | Alquiler de cancha 108 partidos 11.200,00 1.209.600,00
Bebidas Hidratantes 108 botellas 450 48.600,00
Total venta de cada uno de sus productos ¢1.258.200,00

2. Otros ingresos previstos

Cdémida rapida 300 300,00 90.000,00
Articulos deportivos 3 5.000,00 15.000,00
Total otros ingresos previstos ¢105.000,00

¢1.363.200,00

-

Gastos mensuales

Cantidad Costo

Descripcion requerida unitario Ingreso

1. Compras y suministros

Bebidas hidratantes 108 botellas 250,00 27.000,00
Comidas rapidas 300 200 60.000,00
Balones - - 3.000,00
Pitos - - 2.000,00
Otros suministros - - 10.000,00

Total Compras y suministros ¢102.000,00

2. Mano de Obra
Nota2 | Gastos salariales - - 100.000,00
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Total Mano de Obra ¢100.000,00
3. Gastos Generales
Nota3 | Mensualidad de Banco 0,00
Mensualidad préstamo socio 50.000,00
Agua, electricidad, teléfono 100.000,00
Seguridad 25.000,00
Mantenimiento de Instalaciones 20.000,00
Publicidad 75.000,00
Viaticos 10.000,00
Total Gastos Generales ¢280.000,00
4. Depreciaciones
Edificio y construccion 34.666,67
Mobiliario 4.458,33
Equipo informatico 4.166,67
Otro inmobiliario material 1.583,33
Total Gastos Generales ¢44.875,00

Total Gastos ¢526.875,00

Notal| Cantidad de partidos mensuales estimado, de lunes a viernes de 15 partidos, sabado y domingo

5 partidos para un total semanal de 25 partidos y 108 partidos mensuales.

Nota2 Salario mensual, sera por servicios profesionales, no habran cargas sociales durante el primer ano.
Nota3| De acuerdo al plan de inversién que el BCR nos ofrece; la primera amortizacion del crédito se cancela
un afio después de adquirida.

Ronald Enrique Alfaro Silva

92




Proyecto de Graduacion

ULAC

Cancha de Futbol Sintético

8.6.2. Beneficios y fondos generados para el segundo mes

u Ingresos mensuales

Descripcion requerida unitario g

1. Ventas de cada uno de sus productos

Notal | Alquiler de cancha 108 partidos 11.200,00 1.209.600,00
Bebidas Hidratantes 108 botellas 450 48.600,00
Total venta de cada uno de sus productos ¢1.258.200,00
2. Otros ingresos previstos
Comida rapida 300 300,00 90.000,00
Articulos deportivos 3 5.000,00 15.000,00

Total otros ingresos previstos ¢105.000,00

Total Ingresos ¢1.363.200,00

. Gastos mensuales

Cantidad Costo

Descripcion requerida unitario

1. Compras y suministros

Bebidas hidratantes 108 botellas 250,00 27.000,00
Comidas rapidas 300 200 60.000,00
Balones - - 3.000,00
Pitos - - 2.000,00
Otros suministros - - 5.000,00

Total Compras y suministros ¢97.000,00

2. Mano de Obra

Nota2 | Gastos salariales - - 100.000,00
Total Mano de Obra ¢100.000,00

3. Gastos Generales
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Nota3 | Mensualidad de Banco 0,00
Mensualidad préstamo socio 50.000,00
Agua, electricidad, teléfono 100.000,00
Seguridad 25.000,00
Mantenimiento de Instalaciones 20.000,00
Publicidad 10.000,00

Total Gastos Generales ¢205.000,00
4. Depreciaciones
Edificio y construccion 34.666,67
Mobiliario 4.458,33
Equipo informatico 4.166,67
Otro inmobiliario material 1.583,33
Total Gastos Generales ¢44.875,00

Total Gastos ¢446.875,00

Notal| Cantidad de partidos mensuales estimado, de lunes a viernes de 15 partidos, sabado y domingo

5 partidos para un total semanal de 25 partidos y 108 partidos mensuales.

Nota2 Salario mensual, sera por servicios profesionales, no habran cargas sociales durante el primer ano.
Nota3| De acuerdo al plan de inversién que el BCR nos ofrece; la primera amortizacion del crédito se cancela
un afio después de adquirida.

Ronald Enrique Alfaro Silva

94




Proyecto de Graduacion

ULAC

Cancha de Futbol Sintético

8.6.3. Beneficios y fondos generados para el tercer mes

Ll

Ingresos mensuales

Descripcion requerida unitario g

1. Ventas de cada uno de sus productos

Notal | Alquiler de cancha 116 partidos 11.200,00 1.299.200,00
Bebidas Hidratantes 108 botellas 450 48.600,00
Total venta de cada uno de sus productos ¢1.347.800,00
2. Otros ingresos previstos
Comida rapida 300 300,00 90.000,00
Articulos deportivos 3 5.000,00 15.000,00

Total otros ingresos previstos ¢105.000,00

Total Ingresos ¢1.452.800,00

—

Gastos mensuales

Cantidad Costo

Descripcion requerida unitario

1. Compras y suministros

Bebidas hidratantes 108 botellas 250,00 27.000,00
Comidas rapidas 300 200 60.000,00
Balones - - 3.000,00
Pitos - - 2.000,00
Otros suministros - - 5.000,00

Total Compras y suministros ¢97.000,00

2. Mano de Obra

Nota2 | Gastos salariales - - 100.000,00
Total Mano de Obra ¢100.000,00

3. Gastos Generales
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Nota3 | Mensualidad de Banco 0,00
Mensualidad préstamo socio 50.000,00
Agua, electricidad, teléfono 100.000,00
Seguridad 25.000,00
Mantenimiento de Instalaciones 10.000,00
Publicidad 10.000,00

Total Gastos Generales ¢195.000,00
4. Depreciaciones
Edificio y construccion 34.666,67
Mobiliario 4.458,33
Equipo informatico 4.166,67
Otro inmobiliario material 1.583,33
Total Gastos Generales ¢44.875,00

Total Gastos ¢436.875,00

Notal| Cantidad de partidos mensuales estimado, de lunes a viernes de 15 partidos, sabado y domingo

7 partidos para un total semanal de 25 partidos y 108 partidos mensuales.

Nota2 Salario mensual, sera por servicios profesionales, no habran cargas sociales durante el primer ano.
Nota3| De acuerdo al plan de inversién que el BCR nos ofrece; la primera amortizacion del crédito se cancela
un afio después de adquirida.
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8.6.4. Beneficios y fondos generados los tres trimestres restantes del primer aiio de

operacion

= Ingresos

Cantidad Costo
Descripcion requerida unitario g

1. Ventas de cada uno de sus productos

Notal | Alquiler de cancha 1044 partidos 11.200,00 11.692.800,00
Bebidas Hidratantes 972 botellas 475 461.700,00
Total venta de cada uno de sus productos ¢12.154.500,00

2. Otros ingresos previstos

Cdémida rapida 2700 350,00 945.000,00
Articulos deportivos 27 5.000,00 135.000,00
Total otros ingresos previstos ¢1.080.000,00

¢13.234.500,00

= Gastos

Cantidad Costo

Descripcion requerida unitario Ingreso

1. Compras y suministros

Bebidas hidratantes 972 botellas 250,00 243.000,00
Comidas rapidas 2700 200 540.000,00
Balones - - 27.000,00
Pitos - - 18.000,00
Otros suministros - - 45.000,00

Total Compras y suministros ¢873.000,00

2. Mano de Obra
Nota2 | Gastos salariales - - 900.000,00
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Total Mano de Obra ¢900.000,00

3. Gastos Generales
Nota3 | Mensualidad de Banco 0,00
Mensualidad préstamo socio 450.000,00
Agua, electricidad, teléfono 1.000.000,00
Seguridad 225.000,00
Mantenimiento de Instalaciones 90.000,00
Publicidad 100.000,00

Total Gastos Generales

¢1.865.000,00

4. Depreciaciones

Ronald Enrique Alfaro Silva

Edificio y construccion 312.000,00
Mobiliario 40.125,00
Equipo informatico 37.500,00
Otro inmobiliario material 14.250,00

Total Gastos Generales ¢403.875,00
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8.6.5. Beneficios y fondos generados en el segundo aiio de operacion

s Ingresos anuales

Descripcion requerida unitario g

1. Ventas de cada uno de sus productos

Notal | Alquiler de cancha 1500 partidos 12.000,00 18.000.000,00
Bebidas Hidratantes 1400 botellas 550 770.000,00
Total venta de cada uno de sus productos ¢18.770.000,00
2. Otros ingresos previstos
Cdémida rapida 3600 400,00 1.440.000,00
Articulos deportivos 60 6.000,00 360.000,00

Total otros ingresos previstos ¢1.800.000,00
Total Ingresos ¢20.570.000,00

Gastos anuales

Cantidad Costo

Descripcion requerida unitario

1. Compras y suministros

Bebidas hidratantes 1400 botellas 400,00 560.000,00
Comidas rapidas 3600 300,00 1.080.000,00
Balones - - 40.000,00
Petos - - 30.000,00
Otros suministros - - 100.000,00

Total Compras y suministros ¢1.810.000,00

2. Mano de Obra

Nota2 | Gastos salariales - - 1.500.000,00
Total Mano de Obra ¢1.500.000,00

3. Gastos Generales
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Nota3

Amortizacion BCR

1.700.000,00

Intereses sobre préstamo BCR

6.892.000,00

Mensualidad préstamo socio 600.000,00
Agua, electricidad, teléfono 1.200.000,00
Seguridad 400.000,00
Mantenimiento de Instalaciones 200.000,00
Publicidad 100.000,00
Total Gastos Generales ¢11.092.000,00
4. Depreciaciones
Edificio y construccion 416.000,00
Mobiliario 53.500,00
Equipo informatico 50.000,00
Otro inmobiliario material 19.000,00
Total Gastos Generales ¢538.500,00

Total Gastos ¢14.940.500,00

Notal| Cantidad de partidos mensuales estimado, de lunes a viernes de 15 partidos, sabado y domingo

7 partidos para un total semanal de 25 partidos y 108 partidos mensuales.

Nota2 Salario mensual, sera por servicios profesionales, no habran cargas sociales durante el primer afno.
Nota3| De acuerdo al plan de inversién que el BCR nos ofrece; la primera amortizacion del crédito se cancela
un afio después de adquirida.
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8.7. Cdlculo de Beneficios y fondos generados

Calculo del beneficio antes de intereses e impuestos
(BAII)

BAII = VE + OI - (CS + MO + GG + D)

BAII = ( 16.018.700,00+ 1.395.000,00) - ( 989.000,00+
2.535.000,00+

BAII = 17.413.700,00 - 2.189.000,00

BAII = 15.224.700,00

VE Venta del bien / servicio
0] Otros ingresos

CS Compra de suministros
MO Mano de obra

GG Gastos generales

D Depreciaciones

1.200.000,00)
536.916,67

Calculo del beneficio antes de intereses y después de impuestos

(BAIDI)

BAIDI =BAII - IMPUESTOS
BAIDI =12,152,783.33 - 1,215,278.33

BAIDI = 10.937.505,00

Fondos generados

Fondos generados = BAIDI + D

Fondos generados= ¢ 11.474.421,67
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8.8. Financiacion del proyecto

Financiamiento del proyecto

Préstamo total Banco de Costa Rica ¢ 30.000.000,00
Cuota Mensual ¢ 716.000,00
Plazo préstamo BCR 120 meses
Tasa de Interés 19,75%
Aportacion de Socios ¢ 1.800.000,00
Préstamo de socio ¢ 2.000.000,00

Justificacion de la inversion

Deuda adquirida ¢ 32.000.000,00
Mas:

Aporte de socios ¢ 1.800.000,00
Menos:

Inversion para iniciar proyecto 32.525.000,00
Reserva para sufragar gastos primer bimestre ¢ 1.275.000,00
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El estudio de las entidades financieras, tanto publicas como privadas, nos arrojo la
siguiente informacién, y por consiguiente detallamos el banco, al cual nos decidimos

solicitar el préstamo.

Instituciones financieras que brindan programas de apoyo financiero a las MIPYME.

Banco Nacional (BNCR)

El Banco Nacional brinda apoyo y servicios financieros a las MIPYME, para iniciar o
mejorar proyectos. Bajo esta premisa el Banco Nacional, por medio del programa BN
Desarrollo, abrié el primer centro especializado en la atencién de micro, pequefias y
medianas empresas (MIPYME). Entre los servicios que brinda se encuentran fondos de
pensiones e inversiones, crédito, compra y venta de divisas, tarjetas de crédito y débito,
transferencias nacionales e internacionales, cuentas corrientes y de depdsitos a plazo en
colones y dodlares, ademds de pagos automdticos de salarios y recibos, asi como cambio de

cheques.

Definicién Banca de Desarrollo

La definicion de Banca de Desarrollo puede presentar diferentes posibilidades; sin

3

embargo, Jesus Villalobos considera que estd compuesta por “...todos los organismos

publicos de crédito especial cuyo propdsito basico es apoyar e impulsar a los sectores y

proyectos econdmicos que por sus caracteristicas de riesgo y maduracion, no los atienden
los intermediarios privados, por medio del financiamiento y servicios de apoyo y
promocién que contribuyan a obtener resultados econdémicos y sociales que sustenten el

desarrollo del pafs.
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Para algunas personas el concepto de Banca de Desarrollo tiene una connotacién de
asistencia social y asumen, por lo tanto que las tasas de interés que se deben cobrar deben
ser subsidiadas, esto representa una amenaza para el sostenimiento de los programas de
Banca de Desarrollo. El nuevo concepto de Banca de Desarrollo es sefialado por diversos
estudios, como todas aquellas entidades que brindan apoyo financiero a quienes de otra
forma no podrian obtenerlo pero cobrando tasas de interés que si bien no sean onerosas

permitan recuperar los costos en que se incurren para brindar el apoyo financiero necesario.

Si bien es cierto, se hace necesario contar con bancas mas eficientes, también es verdadero
que existen distorsiones de mercado que se deben resolver mediante las bancas de fomento,
como se comenta en el siguiente parrafo: “La participacion del Estado en el otorgamiento
de crédito por medio de la banca de fomento responde a las imperfecciones de los mercados
de capital que impiden obtener resultados socialmente 6ptimos. El objetivo principal de las
instituciones de desarrollo es facilitar el acceso a los mercados de fondos prestables para los
sectores que no podrian obtenerlos en la banca comercial o que lo harian en condiciones
muy desfavorables. La Banca de Desarrollo intenta corregir las imperfecciones de plazo,
costo y escala de los mercados financieros y con ello equilibrar las condiciones en que

compiten las diversas empresas.”

Entre las principales imperfecciones que se dan en el sistema financiero se encuentran:
restriccion de liquidez, falta de disposicion de la banca privada para asumir riesgo. Estas
imperfecciones son las que justifican la existencia de una Banca de Desarrollo y brindan

apoyo a las MIPYME.

La restriccion de liquidez se refiere al riesgo, normalmente no asumido por la Banca
Comercial, de dar crédito a aquellas empresas que no tengan un historial crediticio
adecuado, estas empresas sin historia, normalmente no tendrian acceso al crédito y el
problema se agrava debido a que muchas empresas innovadoras nuevas, con gran potencial

de mercado, no tendrian acceso al financiamiento
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El trabajo que involucra la evaluacion de un micro-crédito es la misma que si se tratara de
un proyecto mayor, y los rendimientos difieren considerablemente. Por este motivo hay
alguna reticencia por parte de los bancos privados para participar en estas actividades, dada
la raz6n beneficio-costo que implican. Otro problema del mercado es la falta de garantias

suficientes para hacer frente a los créditos que tienen la mayoria de las MIPYME.

Cuando se decide crear la Direccion Corporativa de Desarrollo se establece la siguiente
mision: La Direccion Corporativa de Desarrollo es una dependencia del Banco Nacional,
se encarga de incentivar principalmente las actividades de micro y pequefia empresa y las
Juntas Rurales de Crédito, a través de los programas de fomento. Esta dependencia cuenta
con personal comprometido con el desarrollo econémico y financiero del pais; para ello,
busca estimular la produccion costarricense a través de productos financieros integrales que
permitan establecer una solucién financiera a nuestros clientes, con precios de mercado que
incentiven la permanencia dentro de las actividades financiadas y con programas que
apoyen la generacion de ingresos y el desarrollo financiero del pais. Ademads, garantiza la
sostenibilidad de las carteras a través de un monitoreo constante de sus resultados, y
desarrolla procesos que se adapten a las necesidades que evidencian los puntos de venta. El
personal estd comprometido con un servicio eficaz y de alta calidad apoyados por la
tecnologia, que facilite la atencién de los clientes.

3

De acuerdo con Jests Villalobos, BN Desarrollo; “...es una direccion independiente del
Banco Nacional de Costa Rica, cuyo objetivo es atender a la micro, pequefia y mediana

empresa, a través de servicios financieros integrales.”

Los Bancos de Desarrollo tienen como finalidad apoyar inversiones publicas con altos
retornos sociales y econdmicos y en sectores excluidos por el mercado tradicional, de modo
que gran porcion de este sector al no tener acceso a financiamiento se siente derrotado y es

en este sentido que la Banca de Desarrollo crea oportunidades para que estos actores

Ronald Enrique Alfaro Silva 105



Proyecto de Graduacién

ULAC

Cancha de Futbol Sintético

econdmicos se incorporen productivamente al desarrollo econémico, fomentando el micro-

crédito, el crédito a la pequeiia y mediana empresa.

Modalidades para otorgar créditos a las pequefias empresas de la Banca de Desarrollo del

Banco Nacional:

Crédito mediante el financiamiento de proyectos especificos de corto, mediano y largo
plazo, crédito rotativo, mediante lineas de crédito para constituir subpréstamos de capital de
trabajo o inversion a los clientes que tengan mds de un afio de experiencia en el manejo de

crédito en el BN, con atencién puntual de sus obligaciones.
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Banca de Segundo Piso

Condiciones crediticias: pequeila empresa

Categoria Descripcion

Tasa de interés: Actual es de un 22.50% anual ajustable indefinidamente.
Plazo méximo: Capital de trabajo hasta 18 meses e inversion hasta 96 meses.
Periodo de gracia: De acuerdo con el proyecto

Colones y dolares (se podrd otorgar financiamiento en ddlares
Moneda: )
siempre y cuando la empresa genere en esa moneda).

Montos por financiar: Hasta $100.000,00 (Suma equivalente en colones)
Fianzas, prendas, hipotecas, titulos valores, fondos de garantias u

Garantia:
otras por valorar

Fuente: BNCR (2005). Banca de Desarrollo:
http//www.bncr.fi.ct/BN/esp/desarrollo/segpequena.html  Fecha de acceso: 07 de julio,
2005.

Modalidades para otorgar créditos a las medianas empresas por la Banca de Desarrollo.

Crédito convencional mediante el financiamiento de proyectos especificos de corto,
mediano y largo plazo, crédito rotativo mediante lineas de crédito para constituir
subpréstamos de capital de trabajo o inversion a los clientes que tengan mds de un afio de

experiencia en el manejo de crédito en el BN, con atencion puntual de sus obligaciones.
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Banca de Segundo Piso

Condiciones crediticias: medianas empresas.

Categoria Descripcion

_ Competitiva. Segin la actividad, de acuerdo con la normativa
Tasa de interés: .
crediticia del Banco.

Plazo maximo, periodo Segun la actividad, de acuerdo con la normativa crediticia del

de gracia: Banco.
Periodo de gracia: De acuerdo con el proyecto

Colones y délares (se podra otorgar financiamiento en dolares
Moneda: )

siempre y cuando la empresa genere en esa moneda).
Montos por financiar: Hasta $500.000,00 o su equivalente en colones.

Fianzas, prendas, hipotecas, titulos valores, fondos de garantias u
Garantfa:

otras por valorar.

Fuente: BNCR (2005). Banca de Desarrollo.
http://www.bncr.fi.cr/BN/esp/desarrollo/segmediana.html Fecha de acceso:07 de julio,

2005.
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Banco de Costa Rica

El Banco de Costa Rica es otra institucion financiera que brinda apoyo financiero a las
MIPYME, posee un plan crediticio para este sector lamado EMPREN- D, el cual estimula
el desarrollo de las pequefias y medianas empresas, y ofrece un novedoso plan crediticio y
de servicios bancarios a la medida de las necesidades de estas; el empresario goza de 15
aflos plazo para la cancelacién de su crédito, ddndole un periodo de gracia de doce meses y
pagando unicamente intereses. Para responder por el préstamo queda toda la
infraestructura que se valla a construir, el periodo de esta promocion finaliza en el mes de

octubre del 2005.

Beneficios adicionales; ademds, obtiene en forma automdtica y gratuita lo siguiente:
Tarjeta BCR-Débito Internacional, acceso a Bancatel, acceso a bancobcr.com, planilla
empresarial para pago de empleados, pago a proveedores, pago de impuestos, cargo

Automatico de servicios publicos I.C.E. o C.N.F.L, pago de cuotas obrero patronales.

Requisitos que deben presentar los interesados en adquirir un préstamo con el Banco de

Costa Rica para la pequefia y mediana empresa:

Llenar formulario de solicitud, fotocopia de la cédula de identidad por ambos lados,
presentar una certificacion de ingresos (original) de un contador publico autorizado por sus
actividades en el campo de la pequefia empresa, y constancia salarial en caso de que
también devengue salario por sus labores en alguna empresa o institucion, certificacién de

estado civil.

De la propiedad: Estudio registral de la propiedad (con gravdmenes y anotaciones), dos

copias certificadas por el Registro Publico del plano catastrado de la finca.
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Banco Popular y de Desarrollo Comunal. ( BPDC )

El Banco Popular es otra institucion financiera que brinda apoyo financiero a las PYME, a
través del Fondo de Garantia, el cual empez6 sus operaciones el 27 de abril del 2004. El
FODEMIPYME fue creado con la Ley de Fortalecimiento a las PYME, de abril del 2002,
Ley No. 8262, del 2 de mayo del 2002. Con esta ley el Banco Popular debe trasladar el
0.25% del aporte patronal, hasta completar la suma de ¢9.000 millones para avalar y
garantizar proyectos que permitan el acceso al financiamiento de las micro, pequefia y
mediana empresa. Asimismo, debe trasladar no menos del 5% de sus utilidades netas del
periodo a un fondo de financiamiento, para mejorar los niveles de competitividad del sector
de la micro, pequefia y mediana empresa, con el fin de promover su crecimiento y
sostenibilidad, por medio de la asistencia técnica, transferencia tecnoldgica, capacitacion y

otros.

Se espera que este fondo ayude a solucionar el problema de falta de garantias reales que
sufren los pequefios empresarios. Razoén primordial por la cual los bancos no pueden
girarles crédito. Para poder acceder a estos recursos, las empresas deben cumplir una serie
de requisitos establecidos en el reglamento, entre ellos estan los siguientes: tener menos de
un afio de estar operando, cumplir con sus obligaciones patronales con la Caja
Costarricense de Seguro Social, el proyecto debe ser viable, y este no debe contar con
garantias suficientes, el porcentaje del aval no debe ser mayor al 50% del crédito ni

superior a &30 millones.
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9. Supuestos y riesgos del proyecto

9.1. FODA

El andlisis FODA ( fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas ) se centra en
factores internos (fortalezas y debilidades) y externos (oportunidades y amenazas).

Estas fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas deben analizarse en relaciéon con
las necesidades y la competencia en el mercado. El andlisis ayuda a la empresa a

determinar lo que hace bien y donde necesita mejorar. ( Michael D. Hartline. 2003, 21 ).

Oportunidad: es cualquier situacién favorable que se presenta en el entorno que pueda
servir a la introducciéon del nuevo producto. Suele ser de tendencia un cambio, una

necesidad, un problema, que asegura la demanda del producto.

Amenaza: en cambio, es una situacién que puede ser desfavorable a ese lanzamiento. Puede

ser una barrera, limitacion o cualquier cosa que pueda causar problemas en el entorno.

Fortaleza: es un recurso o una capacidad especial que la empresa puede usar positivamente

para alcanzar los objetivos.

Debilidad: es una limitacion, carencia o defecto de la empresa que podria obstaculizar la
introduccién del nuevo producto al mercado.

3

Segin George R. Terry indica “ amenaza es un elemento del ambiente que rodea a la
Empresa, cuyo efecto potencial es hacer que los productos pierdan valor relativo, o que

disminuyan las posibilidades de supervivencia a largo plazo”. ( 2001, 76 ).
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Si bien es cierto en la mayoria de los casos cuando ser trata de amenazas del entorno es una
situacidon que se presenta llena de incertidumbres, ya que se estd con plena conciencia de
que dominarla o manipularla serd tarea dificil y casi imposible, pero en este grado depende
mucho de las mismas empresas y de las estrategias que estas se ingenien y adapten para
poder hacerle frente a estas amenazas, en muchos casos habrd que invertir cierta cantidad
de dinero para poder estabilizarse, y de aqui se vera cuales empresas realmente son lideres e
inteligentes ya que han sabido administra racionalmente sus recursos sacdndole asi el

maximo provecho.

Es frecuente observar que las empresas se inclinan mucho por llevar un control exhausto de
las oportunidades y amenazas ya que demandan mucho mds tiempo por la necesidad de
implantar nuevas estrategias rapidas y efectivas para que no opaquen la situacién de la

empresa, y normalmente no son del todo controlables.

Principales beneficios del andlisis FODA

Simplicidad debido a que no se necesita una capacitacion especializada ni habilidades
técnicas. El analista solo tiene que conocer cabalmente la empresa y el ramo de la industria

en que se haya, ademds del bajo costo por su simplicidad, es posible reducir los costos de

cursos de capacitacion y en ciertos casos, eliminar departamentos de planeacién. Su
flexibilidad permite que pueda ser aplicado con éxito, no se requiere de un sistema de
informaciéon de marketing amplio, y la integracién ya que puede sintetizar e integrar
diversas fuentes de informacion y la colaboracién debido a que se da un intercambio abierto

de informacién. ( Geroge H. Lucas, Jr. 2003, 51 ).
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Analisis FODA

Fortalezas

a. Flexibilidad para enfrentar cambios.
b. Facilidad de adaptacién a la cultura de la zona, ya que somos nativos de ella.
c. Capacidad de aprendizaje.

d. Mayor posibilidad de tener retroalimentacion con el cliente, contribucién al espiritu

empresarial.

e. Césped avalado por la FIFA para la practica del futbol.

Oportunidades

a. Escasez de canchas de futbol natural en la zona.

b. Necesidad del mercado meta de jugar en canchas sintéticas.

Debilidades

a. Orientaciéon muy marcada en costos y menos en calidad y servicio.

b. Disponibilidad de traslado a la zona para supervision de la empresa.

c. Requiere mejores condiciones para acceso al financiamiento.

d. Metas de corto plazo y dificultad para orientarse a metas de largo plazo.
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Amenazas

1. Empresarialismo débil.

2. Introduccién de competencia a costos mds bajos.

Retos

a. Lograr mayor acceso a financiamiento.
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10. Anexos

Griafico No 1. ;Le gustan los deportes?

¢Le gustan los deportes?

1%

99%

Hno

Fuente: Estudio de Mercado, junio 2005.

Griafico No 2. ;Préctica usted fitbol?

/ r
¢Practica usted futbol?

1%

99%

osi

H no

Fuente: Estudio de Mercado, junio 2005.
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Griafico No 3. ;Conoce alguna cancha de césped sintético en Gudpiles?

. , ™)
¢Conoce usted alguna cancha de cesped
sintético en Guapiles?
1%
22%
asi
Hno
77%
Ono
\ contestoJ
Fuente: Estudio de Mercado, junio 2005
Griafico No 4. ;Ha jugado en una cancha de césped sintético?
' . , ™)
¢Ha jugado alguna vez sobre cesped
sintéfico?
40%
msi
60% Ono
N J

Fuente: Estudio de Mercado, junio 2005
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Grafico No 5. ;Jugaria en una cancha de césped sintético?

/ , , )
¢Jugaria usted en canchas de césped

sintélico, para equipo de 6 conftra 6?

2%

osi
Eno
98%
< J
Fuente: Estudio de Mercado, junio 2005
Griafico No 6. ;Cudnto estaria dispuesto a pagar por hora?
e R

¢ Cudnto estaria dispuesto a pagar por persona por el
alquiler de una hora en una cancha sintética de futbol 6?

7% 2% 10%

81%

\ m menos de ¢1,000 O de ¢1,000 a ¢1,200 @ mas de ¢1,200 @ no responden y

Fuente: Estudio de Mercado, junio 2005
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Griafico No 7. {Con qué frecuenta jugaria en esa cancha?

¢Con que frecuencia jugaria usted en esta
cancha?

1%

34%

33%

B dos veces por semana O una vez cada quince dias

\ Ouna vez por semana Eno responden

Fuente: Estudio de Mercado, junio 2005.

Griafico No 8. ;Ddnde le gustaria que estuviera ubicada?

¢Para su comodidad dénde le gusrtaria que
estuviese ubicada esta cancha?

5% 9%

9%

31% 7%

39%

m Por la zona del cementerio m Por el parque central
O Barrio la Emilia O Terminal de buses
\ 0O ExpoPococi B Cualquier lugar

Fuente: Estudio de Mercado, junio 2005.
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Griafico No 9. ;Qué servicios le gustaria que ofreciera?

¢ Qué servicios le gustaria que ofrezca esta
cancha?

143

O Soda m Parqueo O Albitro
= Articulos deportivos 0 Chalecos m Escuelas de Futbol y

Fuente: Estudio de Mercado, junio 2005.

Griafico No 10. ;Es importante que la cancha este techada?

¢Es importante para usted que la cancha este
techada?

Osi
= no

75%

Fuente: Estudio de Mercado, junio 2005.
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Griafico No 11. ;Es importante que los costados estén cerrados, o abiertos?

¢Esimportante para usted que los costados de
la cancha esten?

12%

D abiertos

m cerrados

88%

Fuente: Estudio de Mercado, junio 2005.

Griafico No 12. ;Estaria dispuesto a formar parte de un equipo?

¢De organizarse un campeonato, estaria usted
dispuesto a formar parte de algin equipo?

8%

Osi Eno

92%

Fuente: Estudio de Mercado, junio 2005.
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Grafico No 13. ;Quienes formarian ese equipo?

¢Quién formaria ese equipo?

34%

17%

@ amigos m compaiieros de estudio o familiares O compafieros de trabajo

N J

Fuente: Estudio de Mercado, junio 2005.

Griafico No 14. ;Le gustaria que le buscaran retos?

¢Le gustaria que le buscaran retos?

52%

Fuente: Estudio de Mercado, junio 2005.
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Griafico No 15. ;Cudl nombre le gusta més para la cancha?

¢Cudl de estos nombres les gusta mas para una
cancha de futbol sintético?

5%

27%
35%

O Guapifatbol m La Bombonera 0O Soccer Palace
\ = Domun Stadium O Futbol Actual = Fuatbol Virtual y

Fuente: Estudio de Mercado, junio 2005.

Ronald Enrique Alfaro Silva 122




Proyecto de Graduacién

ULAC

Cancha de Futbol Sintético

1y

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

9)

Bibliografia

Aaker A David., V Kumar, George S Day. Investigacion de Mercados. Cuarta
Edicion. Editorial LIMUSA, S.A. 2001, 776.

Alcaraz Rodriguez Rafael. El Emprendedor de Exito. México. Segunda Edicién.

Mec. Graw — Hill. Interamericana, S.A. 2001, 316.

Bell Martin. Mercadotecnia: conceptos y estrategias. Tercera Edicion. México: CIA

Editorial Continental, S.A. 1995, 540.

Caiazzo Bernard. Claves de Exito en Tele marketing. Ediciones Diaz de Santos,

S.A. Espafia. 1990. 162,163.

Dolan J Roberth. La Esencia del Marketing. Colombia Editorial Norma S.A. 1996,
380.

Ergonomia y Productividad. Editorial LIMUSA, S.A. Balderas México Distrito
Federal. 2001, 415.

H George. Lucas Jr, D Michael. Hartline y O.C. Ferell. Estrategia de Marketing.
Segunda Edicién. México. Internacional Thomson, S.A. 2002, 463.

Ferre Trenzano José Ma. y Ferré Nadal Jordi. Los estudios de Mercado. Ediciones

Diaz de Santos S.A. Madrid. 1997, 162.

Instituto Nacional de Seguros ( INS ). Direccién de Seguros Solidarios. Manual de

Condiciones y Medio Ambiente,79.

Ronald Enrique Alfaro Silva 123




Proyecto de Graduacién

ULAC

Cancha de Futbol Sintético

10) Instituto de Normas Técnicas de Costa Rica (INTECO). Compendio de Normas.
INTE-ISO 9001-2000. Primera Edicién. 2001, 27.

11)Jiménez Meza J. Cdédigo de Comercio. 13 Edicién. San José. C.R. 1JSA. 2001,
347.

12) Jhon Tscholhl y Steve Franzmeir. Alcanzando la Excelencia mediante el servicio al

cliente. Ediciones Diaz de Santos, S.A. México. 1994.

13)J. Paul Peter y James H. Donnelly Jr. Administraciéon de Marketing . Tercera
Edicién. Mc Graw — Hill / Irusm. 1997, 890.

14)J. Paul Peter y James H. Donnelly Jr. Administracion de Marketing . Tercera
Edicién. Mc Graw — Hill / Irusm. 1997, 890.

15)J. Thomas Russell y W Ronald Lane. Publicidad Doceava Ediciéon. México:
Prentice - Hill Hispanoamericana S.A. 1993, 461.

16) Kotler Philip y Armstrong Gary. Fundamentos de Mercadotecnia. Segunda Edicion.

México. Prentice - Hill Hispanoamericana S.A. 1991, 427.

17) Kotler Philip. Direccién de la Mercadotecnia, andlisis, planeacién, implementacién

y control. Sétima Edicién. México. Prentice-Hill Hispanoamericana S.A. 1993, 5.

18) Kotler  Philip. Mercadotecnia. Tercera Edicion. México. Prentice-Hill
Hispanoamericana S.A. 1991, 81.
19) Lacasa Antonio S.. Gestién de la comunicacién Empresarial. Ediciones Gestion

2000, Barcelona. 1998, 255.

Ronald Enrique Alfaro Silva 124




Proyecto de Graduacién

ULAC

Cancha de Futbol Sintético

20) Lamb W Charles . y Hair. Jr Joseph y McDaniel Carl. Marketing. IV ED. Editorial
International Thomson. 1998, 691.

21)Lao Largaespada Jorge. Publicidad y Promocién. Ediciones Diaz de Santos, S.A.
México. 1994, 169.

22)Longenecker G Justing. y Moore W Carlos. y William J. Administracién de

pequenas empresas. Un enfoque emprendedor. 11* ED. Editorial International

Thomson. 2001, 699.

23) Longenecker G Justing., Moore W Carlos, William Petty J. , Carlos W. Moore.
Administracién de pequefios empresas. Un enfoque emprendedor Segunda Edicion.

Editores Internacional Thomson. 2001, 699.

24) Palom Rico Santiago. Clientes para siempre. Gestion y Planificacion Integral, S.A.

60 p.

25) Pope Jeffery. Telemercadeo, la comercializacion mediante el teléfono. Editorial

Norma. Colombia. 1992, 10.

26) Robbin’s P Stephen,. Comportamiento Organizacional. Octava Edicién . Editorial

Prentice Hall. México. 1999, 674.

27) Schinarch Alejandro, Mercadeo estratégico, Vd. Unisur, Colombia, 1993, 126.

28) Schnarch Kirberg Alejandro. Nuevo Producto. Tercera Ediciéon. Colombia. Mc.
Graw — Hill. Interamericana. 2001, 231.

Ronald Enrique Alfaro Silva 125




Proyecto de Graduacién

ULAC

Cancha de Futbol Sintético

29) Stanton J William. , Michael J. Etzel y Bruce J. Walker. Fundamentos de
Marketing.  Undécima Ediciéon.  Editorial México. Mac Graw - Hill
Interamericana, S.A. 1999m, 707.

30) Terry R Geroge . Principios de la Administraciéon. Editorial Continental, S.A. de
C.V. México. 2001, 76.

31) Venegas Jiménez Pedro. Algunos Elementos de Investigaciéon. Primera Edicién .

San José. Costa Rica. UNED. 1997, 164.

Ronald Enrique Alfaro Silva 126




Proyecto de Graduacién

ULAC

Cancha de Futbol Sintético

Paginas de Internet Consultadas

1) www.aemd.es Asociacién espafiola de Marketing Directo.
2) www.ama.org American marketing Asociation.

3) www.amazon.com [a mayor Libreria del Mundo.

4) www.bisweb2000.com Informacién sobre recursos de Marketing.

5) www.clicks.com Articulos sobre Marketing.

6) www.FIFA Federacion Internacional de Futbol.

7) www.gestion2000.com Libros sobre gestion Empresarial.

8) www.ipmark.com Revista sobre Publicidad y Marketing.

9) www.inec.es Instituto nacional de Estadistica y Censo.

10) www.interpyme.com Informacién de datos de mas de 400 Empresas.

11) www.marketinhgtools.com/ Informacién sobre Segmentacién de Mercados.

12) www.proal.co.cr

13) www.servicio.es/ajemad Asociacion de J6venes Empresarios.

14) www.yahoo.com Bisqueda de Informacion.
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