
1 
 

UNIVERSIDAD HISPANOAMERICANA 

 

ADMINISTRACIÓN DE NEGOCIOS CON 

ÉNFASIS EN BANCA Y FINANZAS 

 

TESIS PARA OPTAR EL GRADO DE 

LICENCIATURA EN ADMINISTRACIÓN DE 

NEGOCIOS CON ÉNFASIS EN BANCA Y 

FINANZAS 

 

FACTIBILIDAD DE UN EMPRENDIMIENTO 

PARA FUTBOL 5, EN EL CANTÓN DE ESCAZÚ, 

PARA EL AÑO 2020. 

 

Sustentante: 

Vivian Córdoba Corrales 

 

Tutor: 

Luis Vargas Zúñiga 

 

Noviembre 2019 



2 
 

TABLA DE CONTENIDO 
 

TABLA DE CONTENIDO..................................................................................................................... 2 

ÍNDICE DE IMÁGENES ....................................................................................................................... 7 

ÍNDICE DE CUADROS ........................................................................................................................ 8 

ÍNDICE DE GRÁFICOS ....................................................................................................................... 9 

DECLARACIÓN JURADA................................................................................................................. 10 

CARTA DEL TUTOR .......................................................................................................................... 11 

CARTA LECTOR (A) .......................................................................................................................... 12 

CARTA FILÓLOGO (A) ..................................................................................................................... 13 

DEDICATORIA .................................................................................................................................... 14 

AGRADECIMIENTO ........................................................................................................................... 15 

CAPÍTULO 1 ........................................................................................................................................ 16 

PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN .................................................................................................. 16 

CAPÍTULO 2 ........................................................................................................................................ 23 

MARCO TEÓRICO ............................................................................................................................. 23 

2.1 CONTEXTO HISTÓRICO ...................................................................................................... 24 

2.1.1. Historia .................................................................................................................................. 24 

2.1.2 Extensión ............................................................................................................................. 25 

2.1.3 Población ......................................................................................................................... 26 

2.1.4 Cantidad de nacimientos ............................................................................................. 27 

2.1.5 Principales actividades económicas ........................................................................ 27 

2.1.6 Servicios brindados ...................................................................................................... 28 

2.1.7 Índice de desarrollo humano...................................................................................... 28 

2.1.8 Índice de pobreza humana .......................................................................................... 29 

2.1.9 Índice de desarrollo social .......................................................................................... 29 

2.2 CONTEXTO TEÓRICO-CONCEPTUAL ............................................................................. 30 

2.2.1 Proyectos de inversión ................................................................................................ 30 

2.2.2 Evaluación de proyectos ............................................................................................. 31 

2.2.3 FODA ................................................................................................................................ 33 

2.2.3.1 Fortalezas ................................................................................................................ 33 

2.2.3.2 Oportunidades ....................................................................................................... 34 

2.2.3.3 Debilidades ............................................................................................................. 34 



3 
 

2.2.3.4 Amenazas ................................................................................................................ 35 

2.2.4 Estudio técnico .............................................................................................................. 35 

2.2.4.1 Determinación del tamaño .................................................................................. 36 

2.2.4.2 Localización del negocio ..................................................................................... 37 

2.2.4.3 Método de inventario ............................................................................................ 38 

2.2.4.4 Análisis de riesgos ............................................................................................... 39 

2.2.5 Estudio de mercado ...................................................................................................... 40 

2.2.5.1 Mercado ................................................................................................................... 40 

2.2.5.2 La demanda............................................................................................................. 42 

2.2.5.3 Oferta de mercado ................................................................................................. 44 

2.2.5.4 Precio del mercado ............................................................................................... 45 

2.2.5.5 El cliente .................................................................................................................. 46 

2.2.5.6 La comunicación ................................................................................................... 47 

2.3 HIPÓTESIS .................................................................................................................................... 48 

2.3.1. OPERACIONALIZACIÓN DE LA HIPOTESIS .............................................................. 48 

HIPOTESIS .......................................................................................................................................... 48 

CONCEPTOS ...................................................................................................................................... 48 

VARIABLES ......................................................................................................................................... 48 

INDICADORES .................................................................................................................................... 48 

CAPÍTULO III ....................................................................................................................................... 50 

MARCO METODOLÓGICO .............................................................................................................. 50 

3.1. TIPO DE INVESTIGACIÓN ................................................................................................... 51 

3.1.1 Finalidad .......................................................................................................................... 51 

3.1.2 Dimensión temporal ..................................................................................................... 52 

3.1.3 Marco ................................................................................................................................ 53 

3.1.4 Naturaleza ........................................................................................................................ 53 

3.1.5 Carácter ............................................................................................................................ 54 

3.2 SUJETOS Y FUENTES DE INFORMACIÓN ..................................................................... 54 

3.2.1 Primera mano ................................................................................................................. 55 

3.2.2 Segunda mano ............................................................................................................... 55 

3.3 SELECCIÓN DEL MUESTREO ............................................................................................ 56 

3.3.1 Probabilística .................................................................................................................. 57 

3.4 TÉCNICAS E INSTRUMENTOS PARA RECOLECTAR INFORMACIÓN .................... 57 



4 
 

3.4.1 Cuantitativas ................................................................................................................... 57 

3.5 OPERACIONALIZACIÓN DE LAS VARIABLES .............................................................. 59 

3.6 DETALLES ESTADÍSTICOS DEL CONTEXTO O SITIO DONDE SE LLEVA A CABO 

EL ESTUDIO ........................................................................................................................................ 61 

3.6.1 Población ......................................................................................................................... 61 

3.6.2 Unidad de estudio ......................................................................................................... 62 

3.6.3 Muestra ............................................................................................................................ 62 

3.6.4 Punto de equilibrio ........................................................................................................ 63 

3.6.5 Análisis de sensibilidad ............................................................................................... 64 

CAPÍTULO IV ...................................................................................................................................... 65 

ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN DE DATOS ........................................................................... 65 

4.1. ESTUDIO DE MERCADO ...................................................................................................... 66 

4.1.1. Objetivo general ............................................................................................................. 66 

4.1.2 Constitución de una empresa en Costa Rica ........................................................ 66 

4.1.3 Análisis e interpretación de los datos obtenidos ................................................. 69 

4.1.4 Estudio de mercado ...................................................................................................... 70 

4.1.5 Perfil y concepto del negocio .................................................................................... 71 

4.1.6 Perfil del visitante .......................................................................................................... 71 

4.1.7 Tamaño de la muestra .................................................................................................. 74 

4.1.8 Trabajo de campo .......................................................................................................... 75 

4.1.9 Procesamiento de datos .............................................................................................. 75 

4.1.10 Planteamiento de la encuesta .................................................................................... 75 

4.1.10.1 Aplicación de la encuesta y análisis ................................................................ 75 

4.1.10.2 Descripción de la encuesta ................................................................................ 76 

4.1.10.3 Propósito de la encuesta ..................................................................................... 77 

4.1.10.4 Determinantes de la demanda ........................................................................... 78 

4.1.10.5 Análisis de la oferta .............................................................................................. 79 

4.1.10.6 Determinantes de la oferta .................................................................................. 81 

4.1.10.7 Estrategia comercial ............................................................................................. 83 

4.1.10.8 Producto .................................................................................................................. 84 

4.1.10.9 Plaza .......................................................................................................................... 85 

4.2.3 Localización .................................................................................................................... 87 

4.2.4 Diseño del negocio ....................................................................................................... 87 



5 
 

4.2.5 Encuesta realizada a los negocio competencia .................................................... 88 

4.2.6 Patente comercial .......................................................................................................... 90 

4.2.7 Requisitos para solicitar la patente o la licencia de funcionamiento.............. 90 

4.2.8 Inscripción ante el Ministerio de Hacienda ............................................................ 92 

4.3 LEGISLACIÓN LABORAL .................................................................................................... 93 

4.3.3 Planillas ............................................................................................................................ 93 

4.3.4 Provisiones de Ley ....................................................................................................... 95 

4.3.4.1 Vacaciones .............................................................................................................. 95 

4.3.4.2 Aguinaldo ................................................................................................................ 95 

4.3.4.3 Preaviso ................................................................................................................... 96 

4.3.4.4 Cesantía ................................................................................................................... 97 

4.3.4.5 Fondo de Capitalización Laboral (FCL) ........................................................... 98 

4.3.4.6 Seguro de riesgos para el trabajador .............................................................. 99 

4.3.4.7 Cargas Sociales ..................................................................................................... 99 

4.4 CREACIÓN DE LA SOCIEDAD ......................................................................................... 103 

4.4.3 Registro de marca ....................................................................................................... 104 

4.5 ESTUDIO FINANCIERO ...................................................................................................... 106 

4.5.3 Estudio Banca Nacional ............................................................................................ 107 

4.6 INVERSIÓN INICIAL ............................................................................................................ 108 

4.6.3 Costos fijos ................................................................................................................... 109 

4.6.4 Costos variables .......................................................................................................... 110 

4.6.5 Costo total efectivo de producción ........................................................................ 110 

4.6.6 Cálculo de depreciación ............................................................................................ 111 

4.6.7 Capital de trabajo ........................................................................................................ 111 

4.7.1 Ingresos ......................................................................................................................... 114 

4.7.2 Valor actual neto (VAN) ............................................................................................. 115 

4.7.3 Tasa interna de Retorno (TIR) .................................................................................. 116 

4.7.4 Punto de equilibrio ...................................................................................................... 117 

CAPÍTULO V ...................................................................................................................................... 119 

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES ............................................................................... 119 

5.1. CONCLUSIONES .................................................................................................................. 120 

5.2. RECOMENDACIONES ........................................................................................................ 125 

CAPÍTULO VI .................................................................................................................................... 128 



6 
 

PROPUESTA ..................................................................................................................................... 128 

6.1. PROPUESTA ......................................................................................................................... 129 

6.1.1. Presupuesto .................................................................................................................. 130 

6.1.2. Cronograma .................................................................................................................. 131 

BIBLIOGRAFIA ....................................................................................................................................... 133 

GLOSARIO ........................................................................................................................................ 135 

ANEXOS ............................................................................................................................................. 137 

Anexo #1: Encuesta realizada .................................................................................................. 138 

Anexo #2: Entrevista Realizada 1 ........................................................................................... 141 

Anexo #4: Formulario de solicitud de licencia o patente comercial ............................. 145 

Anexo #5: Certificado para el uso del suelo ........................................................................ 147 

Anexo #7: Formulario de solicitud de permiso sanitario ................................................. 150 

Anexo #8: Formulario de inscripción ante el Ministerio de Hacienda .......................... 152 

Anexo #9: Formulario para póliza de riegos del INS ......................................................... 154 

Anexo #10: Lista de salarios mínimos según el Ministerio de Trabajo ........................ 156 

Anexo #11: Formato de Solicitud de Inscripción o Reanudación patronal (patrono 

Jurídico) ......................................................................................................................................... 158 

Anexo #12: Tipos de Crédito para PYMES del Banco Nacional de Costa Rica .......... 159 

Anexo #13: Requisitos de Crédito para PYMES del Banco Nacional de Costa Rica 160 

CARTA AUTORIZACIÓN ................................................................................................................. 161 

 

 

 

 

 

 

 

 



7 
 

ÍNDICE DE IMÁGENES 
 

Figura 1 ....................................................................................................................................................26 

Figura 2 ....................................................................................................................................................27 

Figura 3 ....................................................................................................................................................32 

Figura 4 ....................................................................................................................................................62 

Figura 5 ....................................................................................................................................................63 

Figura 6 ..................................................................................................................................................102 

Figura 7 ..................................................................................................................................................115 

Figura 8 ..................................................................................................................................................129 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



8 
 

ÍNDICE DE CUADROS 
Tabla 1 .....................................................................................................................................................33 

Tabla 2 .....................................................................................................................................................94 

Tabla 3 .....................................................................................................................................................96 

Tabla 4 ...................................................................................................................................................109 

Tabla 5 ...................................................................................................................................................109 

Tabla 6 ...................................................................................................................................................110 

Tabla 7 ...................................................................................................................................................110 

Tabla 8 ...................................................................................................................................................111 

Tabla 9 ...................................................................................................................................................112 

Tabla 10 .................................................................................................................................................113 

Tabla 11 .................................................................................................................................................114 

Tabla 12 .................................................................................................................................................114 

Tabla 13 .................................................................................................................................................116 

Tabla 14  ................................................................................................................................................117 

Tabla 15 .................................................................................................................................................118 

Tabla 16 .................................................................................................................................................132 

 

 
 

 

 

 

 

 

  



9 
 

 

ÍNDICE DE GRÁFICOS 
Gráfico 1 ..................................................................................................................................................72 

Gráfico 2 ..................................................................................................................................................73 

Gráfico 3 ..................................................................................................................................................73 

Gráfico 4 ..................................................................................................................................................79 

Gráfico 5 ................................................................................................................................................121 

Gráfico 6 ................................................................................................................................................122 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



10 
 

 

DECLARACIÓN JURADA 

 



11 
 

CARTA DEL TUTOR 
 

                                                                             

  



12 
 

CARTA LECTOR (A) 
 

 

 

 

 

 
 

 



13 
 

CARTA FILÓLOGO (A) 

  



14 
 

DEDICATORIA 
  

 

Primero que nada quiero dedicarle este proyecto a Dios por darme la oportunidad de 

llegar hasta aquí y no dejarme caer en ningún momento, luego esta tesis se la dedico 

a mis papás Rose Mary y Omar y mi hermana Melissa porque siempre me han 

apoyado en todo el camino y el esfuerzo que se hace, a ellos les debo todo lo que 

soy papi y mami porque me han enseñado a luchar por mis sueños y a ir forjándome 

un camino sola como dicen ellos al final es lo único que nos dejan y a mi gordita 

porque he tratado de ser una hermana mayor ejemplar para que sigas mi ejemplo y 

sepas que en la vida todo es un proceso y nos debemos abrir el camino con esfuerzo 

y dedicación a ustedes gracias porque este tiempo me han apoyado como la gran 

familia que somos. 

  



15 
 

AGRADECIMIENTO 

 

 

Mi agradecimiento es a Dios principalmente que nunca me falla, a mi familia por 

apoyarme desde el primer momento y echarme ganas y darme los principios para 

estar acá. 

A mi tutor, Luis Vargas Zúñiga que ha sido un excelente guía en todo el proyecto que 

conoce sobre los temas y te apoya y da ideas, profe muchas gracias porque ha sido 

todo un pilar y ejemplo en este trabajo. 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



16 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

CAPÍTULO 1 

PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN 
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1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

Este capítulo contiene el marco referencial para la creación de un Fútbol 5 en Escazú 

Centro, están incluidos la justificación de la investigación, el planteamiento del 

problema, los objetivos, además de los alcances y limitaciones para el desarrollo del 

proyecto. 

La creación de este Futbol 5 obedece a una iniciativa del postulante con el fin de 

ofrecer un servicio en la comunidad de Escazú Centro, a fin de ofrecer instalaciones 

para brindar servicios deportivos a la población cercana mayor a 6 años, además, 

tiene un fin adicional, el cual corresponde a una orientación social de los servicios a 

grupos de niños de escasos recursos de la misma zona. 

Así mismo, el proyecto deberá de ser rentable para que cubra las necesidades 

básicas y genere un retorno de la inversión mayor que los rendimientos que se 

obtendrían en inversiones en instituciones financieras. 

Este proyecto está visualizado para iniciar en el año 2020, y que pueda recuperar la 

inversión en al menos cinco años. 

 

1.1.1 Antecedente del problema 

El fútbol es uno de los deportes más populares en el mundo, conocido más 

comúnmente como fútbol fuera de los Estados Unidos, en este país lo denominan 

Soccer. 
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Este deporte es practicado con normalidad, en casi todas las naciones del planeta, 

teniendo una gran cantidad de aficionados y espectadores que llenan los estadios, 

transmisiones a nivel mundial, patrocinios crecientes y, en fin, además de un deporte 

es reconocido como un gran negocio en todo el mundo. 

Como el fútbol americano y el rugby, el fútbol debe su evolución a una antigua 

practica orientados a juego de fútbol. Pruebas de una forma rudimentaria de fútbol se 

remontan a la segunda y la tercera siglos AEC a un ejercicio militar llamado Tsu Ch, 

durante la dinastía Han en China. El ejercicio implicó pasar una pelota de cuero a 

través de una pequeña abertura ancha utilizando únicamente los pies, el pecho, la 

espalda o los hombros mientras otros jugadores intentaron bloquear el objetivo. 

Distintas encarnaciones del juego han aparecido a lo largo de la historia en las 

sociedades de todo el mundo, incluidos los de los japoneses antiguos, romanos y 

griegos. Todos estos juegos difieren ligeramente en la forma de jugar, pero el tema 

general fue coherente: mover una pelota hacia el final del oponente del campo 

mientras navega a través de la defensa del equipo contrario. 

 

Se cree que una forma de este deporte viajó por todo el imperio romano, incluido el 

extremo noroeste de las Islas Británicas. Allí, el juego continúa ganando popularidad 

y hay historias de juego datan del siglo XII en Inglaterra. 

A mediados - 1800, como las reglas de las distintas versiones de fútbol empezó a 

formalizarse, fútbol y rugby difieren el uno del otro. Las primeras variantes de fútbol 

fueron reproducidos mediante dos códigos de conducta generales: uno permite a los 

http://eds.a.ebscohost.com.uh.remotexs.xyz/eds/detail/detail?sid=082de0d7-4b6c-49dc-9cbf-ad79ca00884b@sdc-v-sessmgr02&vid=26&db=ers&ss=AN+%2296397787%22&sl=ll
http://eds.a.ebscohost.com.uh.remotexs.xyz/eds/detail/detail?sid=082de0d7-4b6c-49dc-9cbf-ad79ca00884b@sdc-v-sessmgr02&vid=26&db=ers&ss=AN+%2296397789%22&sl=ll


19 
 

jugadores utilizar sus manos para llevar el balón, mientras que el otro solo se permite 

mover el balón con los pies. Desde el código del juego, permitiendo el uso de manos 

surgió el rugby. La versión que utiliza únicamente los pies dio origen al fútbol 

asociación (más tarde llamado "fútbol" como una abreviación de "asociación"). En 

1863, la Asociación de Fútbol (FA) de Inglaterra fue creada, convirtiéndose en el 

primer órgano rector de este deporte. 

Escazú es el segundo cantón de la provincia de San José, según el último estudio 

del INEC con 67.362 habitantes, se caracteriza por presentar el segundo índice de 

desarrollo humano más alto del país.  

Con estos datos, se identificó una oportunidad para la creación de un futbol 5 en la 

zona para la satisfacer las necesidades del cantón en estudio y el cual denota que es 

un cantón futbolero, pues se mantenía en el futbol nacional un equipo que lo 

conmemoraba con ese nombre y que en su momento en el 2009 fue campeón de 

futbol nacional todo un orgullo para el cantón.  

 

1.1.2 Problematización 

Para la creación de un nuevo negocio en el cantón de Escazú demanda de una 

inversión y, con ello, el estudio para la factibilidad de emprendimiento de la empresa, 

para poder satisfacer las necesidades de los clientes ofreciendo un servicio de 

calidad y que cumplan con las expectativas puestas por el consumidor. 

Todo el estudio conlleva investigar los requisitos para la creación del negocio, así 

como buscar el terreno donde se construirá y que cumpla con los permisos 

https://es.wikipedia.org/wiki/Anexo:Cantones_de_Costa_Rica_por_IDH
https://es.wikipedia.org/wiki/Anexo:Cantones_de_Costa_Rica_por_IDH
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pertinentes; también se requiere buscar la entidad para el financiamiento e iniciar el 

plan de inversión. 

1.1.3 Justificación del problema 

Con los resultados que se realizarán en esta investigación, se denotará si la pequeña 

empresa por crear será rentable en el cantón, ya que hay que tomar en cuenta 

múltiples factores como la ubicación, la cantidad de personas que trabajarán, el 

salario, los proveedores y la aceptación del consumidor pues al haber competencia 

debemos promocionar nuestro Futbol 5 para obtener los resultados deseados. 

Además, el estudio validará el cumplimiento del negocio para con las distintas 

entidades del país, como obtener el permiso de construcción avalado por la 

Municipalidad de Escazú, la patente respectiva, el registro que debe realizar ante la 

Caja Costarricense de Seguro Social como patrono, los permisos sanitarios del 

Ministerio de Salud y el registro como contribuyente ante el Ministerio de Hacienda; 

el cual le beneficia para poder obtener datafonos para la empresa. 

La creación de la empresa surge como una idea de tener un negocio familiar, el cual 

aporte estabilidad, tanto económica como laboral para los miembros interesados, 

queriendo dar un servicio de calidad y gusto para los clientes. 

 

1.2 FORMULACIÓN DEL PROBLEMA 

La formulación del problema se hace a través de la siguiente pregunta: ¿En qué 

contribuye a la sociedad y al cantón de Escazú la creación de un Futbol 5? 
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1.3 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACIÓN 

1.3.1 Objetivo general 

Determinar la factibilidad y rentabilidad de un emprendimiento para la creación de un 

Futbol 5 dirigido a la comunidad de Escazú Centro, para ser creado en el año 2020. 

 

1.3.2 Objetivos específicos 

a- Determinar los requisitos para la creación de una PYME, así como las 

posibilidades de financiamiento para su implementación. 

b- Definir los procesos operativos que serán necesarios implementar para la 

puesta en marcha del proyecto. 

c- Realizar un análisis de costo beneficio del proyecto, a un plazo de cinco 

años. 

d- Definir los estándares de servicio buscando que se de excelencia y 

calidad, al menor precio posible, cumpliendo con las expectativas y 

reconocimiento del cliente. 

 

 

1.4 ALCANCES Y LIMITACIONES 

 

1.4.1 Alcances 

Esta investigación implica realizar un estudio para la factibilidad y rentabilidad de la 

creación de un Futbol 5 en el cantón de Escazú para el año 2020; y que beneficiara a 

los habitantes de dicha comunidad y lugares aledaños. 
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El estudio del mercado meta determinará la posibilidad de colocar el comercio 

conociendo la oferta y la demanda, lo cual conlleva conocer más a profundidad las 

necesidades o preferencias de los consumidores (horarios, tipos de servicios 

brindados, ubicación, comodidad), lo cual transforma en competencia directa con 

otras empresas y facilitan la toma de decisiones para la creación del propósito. 

El estudio de la factibilidad y rentabilidad del negocio permitirá evaluar si la empresa 

obtendrá los rendimientos esperados a un plazo determinado y, así mismo 

determinar, si se recuperará el capital invertido y los recursos disponibles, para este 

tipo de estudios es muy importante tener las metas clara de lo que intentamos 

conseguir como lo que se desea alcanzar, como se desea alcanzar, a que plazo 

deseamos alcanzarlo y con qué cantidad de inversión queremos lograrlo. 

 

1.4.2 Limitaciones 

Para el estudio realizado, existe una limitación de tiempo generada por la cantidad de 

trámites que se deben realizar para la obtención de permisos para el local y la 

obtención del financiamiento, los cuales son solicitados por la Municipalidad de 

Escazú, la Caja Costarricense del Seguro Social, el Banco Nacional de Costa Rica, 

el Ministerio de Hacienda, la Compañía Nacional de Fuerza y Luz, entre otras 

entidades. 
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2.1 CONTEXTO HISTÓRICO 

2.1.1. Historia 

 

De acuerdo con la información de la municipalidad de Escazú el cantón fue 

declarado cantón el 7 de diciembre de 1848; ya que, luego de que el país se 

independizó de España en 1821, Juan Mora Fernández, el primer Jefe de Estado de 

Costa Rica, empezó a organizar   nuestra nueva patria.  Y fue ahí cuando un 11 de 

noviembre 1824 se le otorgó el título de Villa a la población de Escazú. Sin embargo, 

no fue hasta 1848 que se inicia en Costa Rica el proceso de la División Político- 

Administrativo, en el que mediante un régimen cantonal se decreta el 7 de diciembre 

de ese año, a la Villa de Escazú, como cantón. 

Hoy es un cantón anclado entre montañas y edificios, que combina en una misma 

balanza tradiciones y lujos. Lo que pocos saben es que esta tierra prodigiosa antes 

de ser un cantón fue solo un lugar montañoso que servía de descanso para viajeros. 

Y es que el nombre Escazú proviene de la voz indígena Itzkatzú, que según 

el historiador Escazuceño, José Rafael Flores, significa sesteo o piedra de descanso; 

Flores afirma que el territorio que actualmente corresponde al cantón, se usaba como 

sitio de descanso para viajeros indígenas, seminómadas, que iban hacia Pacaca, lo 

que hoy en día es Ciudad Colón. 
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Según la información del Instituto Nacional de Estadística y Censo (INEC) y la 

Municipalidad de Escazú, el cantón está conformado por tres distritos y conformado 

por las siguientes características:   

 

• Cuidad de Escazú, en el distrito primero del mismo nombre. Sus principales 

barrios: Alto Carrizal, Carrizal, Faroles, Guapinol, Hulera, Itabas, Jaboncillo, 

Profesores.  

• El distrito segundo San Antonio, está conformado Avellana, Bebedero, Belo 

Horizonte (parte), Carrizal (parte), Curío, Chirca, Chiverral, Entierrillo, Filtros, 

Guayabos, Hoja blanca, Juan Santana, Lajas, Masilla, Muta, Pedrero, Perú, 

Profesores (parte), Sabanillas, Salitrillos, Santa Eduvigis, Santa Teresa, 

Tejarcillos, Torrotillo, Vista de Oro.  

• El distrito tercero San Rafael, está constituido por la villa del mismo nombre y 

los barrios: Anonos, Ayala, Bajo Anonos, Bajo Palomas, Belo Horizonte, 

Betina, Ceiba, Facio Castro, Guachipelín, Herrera, Laureles, León, Loma Real, 

Matapalo, Maynard, Mirador, Miravalles, Palermo, Palma de Mallorca, Pinar, 

Primavera, Quesada, Real de Pereira, Santa Marta, Tena, Trejos Montealegre, 

Vista Alegre. 

 

2.1.2 Extensión 

De acuerdo con la información de la municipalidad de Escazú y el Instituto Nacional 

de Estadística y Censo (INEC), el cantón de Escazú es el número dos de la 

provincia de San José y posee un área de 34,49 kilómetros cuadrados, ubicado en 
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coordenadas geográficas medias dadas por 09° 55’ 07’’ latitud norte y 84° 09’ 19’’ 

longitud oeste. Limita al norte con los cantones de San José y Belén, al oeste con el 

cantón de Santa Ana, al este con los cantones de Alajuelita y San José y al sur con 

Acosta, Mora y Alajuelita. 

 

FIGURA 1 
MAPA DE VALOR CANTÓN DE ESCAZÚ 
FUENTE: DATOS TOMADOS DEL MINISTERIO DE HACIENDA 

 

 

2.1.3 Población 
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Según los datos del Instituto Nacional de Estadística y Censo sobre las proyecciones 

de población según provincia, cantón y distrito, el canto de Escazú posee una 

población estimada para el año 2020 de 70.054 habitantes. 

 

FIGURA 2 
Cuadro de poblaciones, según provincia, cantón y distrito 
Fuente: Instituto Nacional de Estadística Y Censo (2018) 

 

 

2.1.4 Cantidad de nacimientos 

Según los datos del INEC, para el primer semestre durante el año 2018, sobre la 

totalidad de nacimientos por sexo, según provincia, cantón y distrito, el cantón de 

Escazú ocupa la posición número uno y dentro de sus tres distritos Escazú Centro 

ocupa la posición número tres con una cantidad de 158 nacimientos anuales los 

cuales se divide en 77 mujeres y 81 hombres. 

 

 

2.1.5 Principales actividades económicas 

Según la municipalidad de Escazú la actividad económica en esta provincia es un 

muy variada según la zona y cantón, dentro de las actividades económica se 

encuentra la agricultura ubicándose en el quinto lugar de los doce trabajos más 

comunes en el cantón; según la cantidad de hectáreas sombras, presenta también 
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construcción, turismo además de la muy enorme actividad comercial; pues al ser una 

zona con mayor reconocimiento es muy buscada para construcción de locales que 

acentúa el trabajo en el cantón.  

 

2.1.6 Servicios brindados 

El cantón de Escazú cuenta con la prestación de servicios básicos: servicio de 

electricidad liderado por la Compañía Nacional de Fuerza y Luz (CNFL), servicio de 

agua potable brindado por Acueductos y Alcantarillados (AyA), servicio de 

recolección de basura tanto ordinario como no ordinaria el cual es brindado por la 

municipalidad de Escazú, servicio de Policía Municipal liderado de igual forma con la 

municipalidad y ayuda de la Fuerza Pública,  servicio de transporte público por medio 

de la empresa Tapachula para los distintos distritos que conforman el cantón. Así 

mismo, brinda el servicio de interlinea para las zonas francas cercanas como Pavas; 

además se brindan servicios de educación pública y privada y un centro de salud o 

clínica de la Caja Costarricense del Seguro Social. 

 

2.1.7 Índice de desarrollo humano  

Según el reporte de indicadores internacionales de desarrollo: seguimiento e 

interpretación para Costa Rica nos dice que “El índice de desarrollo humano (IDH) es 

un proceso mediante el cual se amplían las oportunidades de los individuos, las más 

importantes de las cuales son una vida prolongada y saludable, acceso a la 

educación y el disfrute de un nivel de vida decente”. (Castillo y Rivera, 2017, citado 

por Sauma) 
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El cantón de Escazú según la Universidad de Costa Rica se ubica en la posición 

número 2 con el 0.930 corresponde al IDH, los cual indica que es cantón de Escazú 

presenta excelentes condiciones para el desarrollo de nuevos proyectos o 

inversiones. 

 

2.1.8 Índice de pobreza humana 

Según datos suministrados por la Universidad de Costa Rica, el cantón de Escazú se 

encuentra en la posición número 9 dentro del total de 81 cantones, este índice 

representa el proceso en el que se carece de oportunidades básicas para alcanzar 

un proyecto de vida. 

El índice de pobreza humana es el indicador que permite a las personas conocer 

cuántos ciudadanos viven en condiciones de pobreza por ende dentro de un estudio 

es importante analizar dicho indicador al momento de desarrollar un nuevo proyecto 

para que el mismo se ajuste tanto a las necesidades de los consumidores y que el 

tipo de negocio a crear sea accesible para el tipo de población económica destinada. 

 

2.1.9 Índice de desarrollo social 

El índice de desarrollo social estudia o muestra los distritos en este caso para el 

cantón de Escazú según su desarrollo social, tomando en cuenta criterios como 

economía, educación participación ciudadana y de salud, seguridad social, vivienda, 

salarios y empleos, los cuales se encuentran representados entre valores del 0 al 

100. Este índice ayuda a clasificar los distritos y cantones del país de acuerdo con su 

nivel de desarrollo social y apoyo en la formulación de proyectos, además, sirve 

como herramienta en la asignación de recursos del estado. 
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Según información de Ministerio de Planificación Nacional y Política Económica 

(MIDEPLAN), el cantón y distrito de Escazú se encuentra ubicado en la posición 

número once entre los 81 cantones del país con un resultado del 91,54% 

considerándose este indicador como un buen punto de referencia para el desarrollo 

del proyecto indicando que el cantón, posee un indicador alto agrupando conceptos 

de economía, educación seguridad ciudadana, empleos y salarios. 

 

 

2.2 CONTEXTO TEÓRICO-CONCEPTUAL  

 

2.2.1 Proyectos de inversión  

Un proyecto de inversión se puede considerar como un proceso en el cual se debe 

realizar una inversión de capital en la creación de una empresa, producto o bien 

cualquier además se puede describir como aquella actividad en la cual se pretende 

generar inversiones, que, por medio de estas, se logren generar ganancia a futuro, 

es decir corresponde a una asignación de recursos disponibles para obtener posibles 

ganancias a corto, mediano o largo plazo. 

 

Al existir un riesgo o bien al no existir seguridad que la inversión genere ganancias 

es importante que en todo proyecto se realicen tanto estudios de mercado como 

estudios financieros buscando mayor seguridad o claridad sobre el camino que se 

debe seguir en búsqueda del éxito, en la disminución del riesgo asociada en la 
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utilización de recursos o bien en la determinación sobre la viabilidad del proyecto. 

Sapag (2014) afirma: 

 

El estudio de una inversión se centra regularmente en la viabilidad económica 

o financiera, y toma al resto de las variables únicamente como referencia. Sin 

embargo, cada uno de los factores señalados puede, de una u otra manera, 

determinar que un proyecto no se concrete en la realidad. (p.25) 

Todos los procesos de inversión se deben realizar de la manera más ordenada 

posible cumpliendo con la serie de procedimiento iniciando con el surgimiento de una 

idea, definida la idea se continua con la ejecución de un proceso de pre inversión 

donde se deben realizar los estudios de viabilidad sobre el proyecto, una vez 

determinada la viabilidad del mismo se posee conocimiento para definir si se debe o 

no realizar una inversión y, por último, realizada la inversión se inicia con la 

operación o con el proyecto. 

 

2.2.2 Evaluación de proyectos  

Todo proyecto de inversión requiere un estudio o evolución para poder conocer las 

ventajas o desventajas que se crearan a partir de la decisión además de la 

profundidad con la que se deberá realizar el estudio. Baca (2016) dice: 

El proyecto de inversiones un plan que, si se le asigna determinado monto de 

capital y se le proporcionan insumos de varios tipos, producirá un bien o un 

servicio, útil a la sociedad. La evaluación de un proyecto de inversión, 

cualquiera que éste sea, tiene por objeto conocer su rentabilidad económica y 
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social, de tal manera que asegure resolver una necesidad humana en forma 

eficiente, segura y rentable. Sólo así es posible asignar los recursos 

económicos a la mejor alternativa. (p.2) 

 

A nivel general, se deben realizar evaluaciones que ayuden a determinar la viabilidad 

comercial, viabilidad técnica, viabilidad legal, viabilidad económica, viabilidad 

organizacional en donde en el momento en que se detecte una conclusión negativa 

indicara que el proceso en estudio no se debe llevar a cabo. 

 

FIGURA 3 
VIABILIDAD DE UN PROYECTO           
 FUENTE: DATOS TOMADOS DEL LIBRO PREPARACIÓN Y EVALUACIÓN DE PROYECTOS (2018) 
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2.2.3 FODA 

TABLA 1 
Plan FODA del negocio en estudio 
 

 

Fuente: Elaboración propia 
 

A continuación, se detalla el plan FODA para el presente estudio: 

 

2.2.3.1 Fortalezas 

• Atención personalizada y de calidad  

• Amplias y cómodas instalaciones con material sintético de alta calidad de 

acuerdo a las necesidades del cliente y brindando seguridad para el cliente. 

• Personal capacitado para servicio al cliente 

• Facilidad de acceso para el consumidor tanto del cantón como de lugares 

cercanos. 

• Variedad de horarios para el disfrute de todos. 
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2.2.3.2 Oportunidades 

• El futbol es un deporte muy practicado a nivel nacional. 

• Ayuda a fomentar el ejercicio e integridad en el cantón. 

• Hay pocos competidores directos que ya ninguno ofrece los servicios que 

nuestro Futbol 5. 

• El césped que se compro es especial pues es un césped multiusos, no se 

daña realizando otras actividades. 

• El servicio se ofrece por medio de redes sociales donde la propaganda en el 

cantón y en otros es más rápida. 

 

2.2.3.3 Debilidades 

• El proyecto en sí tiene un costo muy elevado, para eso necesitamos un 

financiamiento de PYME. 

• Se debe dar un servicio de calidad, ya que se debe de promocionar y que 

muchas personas reconozcan la marca y la recomienden con los demás. 

• Evitar las especulaciones y darle la confianza al cliente que el césped que se 

utiliza no tiene consecuencias en la salud de las personas. 

• Se debe adecuar los precios similares a los de la competencia, ya que se 

debe empezar poco a poco a ganar clientela. 
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2.2.3.4 Amenazas 

• Se necesita tener un buen estudio de mercado para poder superar la 

inestabilidad económica del país, se debe buscar opciones que ayuden a 

mantener el negocio, ya que se puede venir abajo. 

• En el camino, se pueden encontrar más competidores del negocio, lo que se  

debe de hacer es no bajar la guardia y siempre dar un servicio de calidad para 

mantener los clientes satisfechos. 

• El proyecto tiene muchas trabas, ya que el financiamiento lleva un estudio 

amplio y largo, lo cual roba tiempo y atrasa en el proceso. 

 

 

2.2.4 Estudio técnico  

Un estudio técnico permite proponer y analizar las diferentes opciones tecnológicas 

para producir los bienes o servicios, determinar la factibilidad técnica, analiza e 

identifica los equipos, la maquinaria, las materias primas y las instalaciones 

necesarias para el proyecto. En los estudios técnicos, se consideras aspectos como 

la determinación del tamaño óptimo, la localización optima de la empresa, los 

equipos a utilizar para realizar la producción o brindar el servicio del proyecto en 

estudio. 
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2.2.4.1 Determinación del tamaño 

Baca (2016), dice:  

La determinación de un tamaño óptimo es fundamental en esta parte 

del estudio. Cabe aclarar que tal determinación es difícil, las técnicas 

existentes para su determinación son iterativas y no existe un método 

preciso y directo para hacer el cálculo. El tamaño también depende de 

los turnos a trabajar, ya que para cierto equipo la producción varía 

directamente de acuerdo con el número de turnos que se trabaje. Aquí 

es necesario plantear una serie de alternativas cuando no se conoce y 

domina a la perfección la tecnología que se empleará. (p.6) 

 

En la determinación del tamaño, el factor más importante es la estimación sobre la 

cantidad demandada más, sin embargo, no necesariamente el tamaño se deberá 

definir en función al crecimiento esperado del negocio, pues vender más cantidad de 

producto no es sinónimo de aumentar las ganancias de una compañía. Otros 

factores que influyen en la determinación del tamaño son la disponibilidad de 

insumos humanos, financieros y materiales. Sapag (2014) afirma: 

 

La decisión de hasta qué tamaño crecer deberá considerar esas economías de 

escala como una variable más del problema, ya que tan importante como estas es la 

capacidad de vender los productos en el mercado. Lo relevante para la 

determinación del tamaño óptimo es el máximo VAN que pudiera obtenerse de las 

distintas opciones de tamaño. (p.138) 

 



37 
 

 

2.2.4.2 Localización del negocio 

Baca (2016) dice: 

La determinación de un tamaño óptimo es fundamental en esta parte 

del estudio. Cabe aclarar que tal determinación es difícil, las técnicas 

existentes para su determinación son iterativas y no existe un método 

preciso y directo para hacer el cálculo. El tamaño también depende de 

los turnos a trabajar, ya que para cierto equipo la producción varía 

directamente de acuerdo con el número de turnos que se trabaje. Aquí 

es necesario plantear una serie de alternativas cuando no se conoce y 

domina a la perfección la tecnología que se empleará. (p. 6) 

 

En la determinación de la localización de un nuevo negocio se deben analizar tanto 

aspectos tangibles como intangibles con la finalidad y la búsqueda de resultados 

óptimos, una de las decisiones más difíciles en todo proyecto de inversión es la 

decisión sobre la ubicación del negocio u empresa, ya que de este punto también 

depende el éxito o fracaso de un proyecto, en caso de seleccionarse una mala 

ubicación pueden involucrarse costos adicionales e innecesarios. 

 

Los aspectos que se deben de tomar en cuenta para la correcta selección en la 

localización del mercado es: el mercado de consumo, el grado de flexibilidad y 

movilidad de los factores y productos por su costo de transporte, expectativas del 

crecimiento en la población, infraestructura y comunicaciones en la zona, economías 

externas, cercanías con fuentes de abastecimiento, cercanías con el mercado, 
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disponibilidad de agua, energía, aceptación social y la posibilidad de desprenderse 

de los desechos o bien que exista facilidad para tratarlos de la manera más 

adecuada. 

 

Dentro de la localización del producto se distinguen dos etapas: la macro zona en 

donde el concepto se refiere a la selección sobre la ubicación general y la localidad 

particular dentro de una región, en esta etapa se logra disminuir la cantidad de 

alternativas y la siguiente etapa es la micro en donde una vez ya definida la localidad 

se selecciona el lugar en específico lo que ayuda a escoger la mejor alternativa de 

localización. 

La macro zona seleccionada para el presente estudio es el distrito Escazú Centro en 

la provincia de San José y la micro zona es el Escazú Centro, esta área geográfica 

presenta buenas características relacionadas con el desarrollo económico; además, 

la zona seleccionada posee una plaza, una zona escolar, paradas de autobuses, el 

salón comunal y un parque siendo con ello un punto estratégico para atraer 

consumidores.  

 

 

2.2.4.3 Método de inventario 

En el establecimiento de un negocio es necesario identificar el tipo de inventario a 

utilizar, entre ellos se puede encontrar el método UEPS, en el cual las últimas 

unidades en entrar son las primeras en salir disminuyendo la utilidad y el impuesto 

por pagar, otro método es el de promedio ponderado en el cual el costo de ventas y 

el de inventarios finales  deben evaluarse a un costo promedio y, por último, el 
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método PEPS en donde las primeras unidades de producto que entraron son las 

primeras en salir.  

Para el desarrollo del objeto de estudio por su tipo de actividad económica que 

desempeñará, venta de abarrotes se utilizará el método PEPS ayudando con ello a 

evitar la caducidad en cada uno de los productos que se ofrecen hacia los clientes. 

Romero (2013) dice: 

De conformidad con la NIF C-4, la fórmula PEPS se basa en la 

suposición de que los primeros artículos en entrar al almacén o a la 

producción, son los primeros en salir, por lo que las existencias al 

finalizar cada ejercicio quedan reconocidas a los últimos precios de 

adquisición o de producción, mientras que en resultados los costos de 

venta son los que corresponden al inventario inicial y a las primeras 

compras o costos de producción del ejercicio. (p.212) 

 

2.2.4.4 Análisis de riesgos 

Conocer con anticipación todos los hechos que pueden ocurrir en el futuro y que 

tienen efectos en los flujos de caja constituye uno de los principales desafíos del 

preparador y evaluador de proyectos. Sea cual sea el tipo de proyecto, siempre se 

encuentra expuesto a una serie de riesgos ya sean de mayor o menor medida por lo 

tanto es indispensable identificar los riesgos dentro de un proyecto y tenerlos 

controlados para gestionarlos adecuadamente. Baca (2016) dice: “El análisis de 

riesgos es un enfoque analítico administrativo que además de cuantificar al riesgo, 

previene la quiebra de la inversión al anticipar el mismo”. (p.7) 
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Es de suma importancia mencionar que los riesgos dentro de un proyecto no pueden 

ser eliminados más si los mismos pueden ser reducidos y controlados aplicando 

distintas técnicas en la administración de riesgos. La administración de riesgos es el 

proceso sistemático de planificar, identificar, analizar, responder y controlar los 

riesgos de un proyecto. 

 

2.2.5 Estudio de mercado 

En un estudio de mercado se puede definir como el proceso por el cual se estudia o 

analizar la viabilidad comercial para iniciar una actividad económica, también se 

puede decir que es un conjunto de acciones que se ejecutan para conocer las 

reacciones de un mercado relacionados en aspectos como la demanda, la oferta, el 

precio, el cliente y las estrategias de marketing ante un producto o servicio. 

Los objetivos del estudio de mercado son ratificar la existencia de una necesidad 

insatisfecha en el mercado, o la posibilidad de brindar un mejor servicio que el que 

ofrecen los productos existentes en el mercado, determinar la cantidad de bienes o 

servicios provenientes de una nueva unidad de producción que la comunidad estaría 

dispuesta a adquirir a determinados precios, conocer cuáles son los medios que se 

emplean para hacer llegar los bienes y servicios a los usuarios. Como último objetivo, 

tal vez el más importante, pero por desgracia intangible, dar una idea al inversionista 

del riesgo que su producto corre de ser o no aceptado en el mercado. (Baca, 2016) 

 

2.2.5.1 Mercado 

El mercado es aquel ambiente que permite el intercambio de bienes y servicios entre 

los oferentes y demandantes económicos en el cual pueden participar tanto 
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individuos como empresas y está conformado por tres categorías que son demanda 

de bienes y servicios, oferta de bienes y servicios y por último el precio de los bienes 

y servicios. Monferrer (2013) dice: 

Mercado es el conjunto de compradores y vendedores que intercambian 

un determinado producto, además lo que determina la existencia de un 

mercado es: la existencia de un conjunto de personas, que estas 

tengan una necesidad de un producto o servicio, que deseen o puedan 

comprar, que tengan capacidad de comprar. (p.51) 

Es importante destacar que existen diferentes tipos de mercados entre ellos el 

mercado laboral o mercado de factores, mercado financiero y mercado de bienes y 

servicios. 

Sapag (2011) afirma 

La búsqueda de satisfactores de un requerimiento o necesidad que 

realizan los consumidores, aunque sujeta a diversas restricciones, se 

conoce como demanda del mercado. Los bienes y servicios que los 

productores libremente desean ofertar para responder a esta demanda 

se denominan oferta del mercado. En el mercado, donde se vinculan 

esta oferta y esta demanda, se determina un equilibrio de mercado, 

representado por una relación entre un precio y una cantidad que 

motiva a los productores a fabricarla y a los consumidores a adquirirla. 

(p.48) 

Con las definiciones anteriores, se puede comprender que el mercado en este 

proyecto serán todos los potenciales compradores, los cuales desean satisfacer una 
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necesidad y además poseen capacidad de compra para adquirir todos aquellos 

productos que se encuentran en oferta o venta. 

 

2.2.5.2 La demanda  

La demanda se refiere a la cantidad de bienes y servicios que pueden ser adquiridos 

con diferentes precios en un mercado por un determinado grupo demográfico dentro 

de un mercado. Méndez (2011) dice:  

La demanda es la cantidad de mercancías y servicios que pueden 

adquirirse a los diferentes precios del mercado por un consumidor 

(demanda individual) o por un conjunto de consumidores (demanda 

total o demanda del mercado). La demanda es, asimismo, la relación 

que existe entre los precios y las cantidades de una mercancía que los 

consumidores están dispuestos a comprar. (p.182)  

La demanda posee distintos tipos de determinantes entre ellos se pueden encontrar 

los gustos y preferencias, los cuales son considerados los principales influyentes u 

motivaciones en el proceso de compra, el precio del bien, el cual se define por medio 

del mercado en relación con la oferta y la demanda del bien, los ingresos de los 

consumidores, el cual determina el presupuesto que una persona asigna a un bien o 

servicio para la adquisición, los precios de otros bienes donde muchas veces influye 

si es un bien con productos sustitutos o no, la expectativa que los consumidores 

poseen sobre un producto. 
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La publicidad, la que muchas veces influye de gran manera en la decisión de compra 

sobre un bien, los sentimientos de benevolencia en donde es importante la buena 

relación entre demandante y oferente y, por último, la irracionalidad, la cual está 

asociada a la compra de bienes o servicios por medio de un impulso en el 

consumidor el cual no deseaba realizar dicha adquisición. 

Todas estas características destacadas anteriormente son importantes factores que 

influyen en la compra y venta tanto de bienes y servicios por lo cual es de suma 

importante que sean considerados como objeto de estudio para poder influir sobre 

estos. 

Es importante comentar que un aumento en la demanda de un producto puede estar 

determinado por el aumento en el ingreso sobre los consumidores, aumento del 

precio sobre los bienes sustitutos, cambio en las preferencias de los demandantes o 

bien la disminución del precio en los bienes complementarios. Caso contrario, los 

determinantes sobre la disminución de la demanda son: disminución del ingreso en 

los consumidores, cambios de preferencias sobre los consumidores, aumento de los 

bienes complementarios y la disminución del precio en los bienes sustitutos. 

 

Adicional a lo anterior, una vez analizada los aumentos y disminuciones de la 

demanda es relevante tomar en cuenta la elasticidad de la demanda en donde las 

variaciones en los precios afectan la cantidad demandada de un producto o bien. 
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2.2.5.3 Oferta de mercado  

El estudio de la oferta de mercado es muy importante, pues examina las causas, 

motivaciones e impulsos que obtienen las personas para realizar la adquisición de un 

bien o servicio.  

 

Méndez (2013) afirma: “La oferta es la cantidad de mercancías y servicios que los 

productores están dispuestos a ofrecer a los diferentes precios que existen en el 

mercado en un momento determinado.” (p.203) 

 

Con la definición anterior, se puede interpretar que la oferta son todos aquellos 

productos, bienes y servicios que un oferente pone en venta dentro de un mercado 

para satisfacer las necesidades de los demandantes y además satisfacer sus propias 

necesidades, ya que por medio de esta negociación podrá obtener dinero que podrá 

utilizar en la compra de otro bien y en el desarrollo de un negocio. 

Los factores determinantes de la oferta son: costo de producción el cual es uno de 

los principales determinantes además es importante para esta determinante 

considerar y estudiar las nuevas tecnologías nuevos materiales con la finalidad de 

poseer precios de oferta competitivos, otro determinante es la tecnología, las 

condiciones climatológicas, el cual afecta principalmente a todos los productos 

agropecuarios y en caso de un fenómeno natural puede afectar tanto la oferta como 

el precio de un producto, el tiempo expectativa, precios de los bienes relacionados 

donde influyen los productos sustitutos y los complementarios y, por último, otro 

factor que influye en la oferta es la capacidad adquisitiva de los consumidores. 
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2.2.5.4  Precio del mercado  

En el establecimiento o desarrollo de un nuevo negocio es importante realizar el 

estudio tanto de la oferta como la demanda, pero también se debe considerar el 

precio, ya que este es el medio por el cual se establece o se referencia el cambio de 

los bienes o servicios además que el precio permite la realización de competencia en 

un mercado.  

En la elaboración del presente estudio y el establecimiento del negocio es importante 

aclarar que no se realizara una diferenciación por precios del mercado, la 

diferenciación contra la competencia se realizará por medio de un servicio de 

atención al cliente con mayor calidad. 

 

Monferrer (2013) dice: “[…] el precio es la cantidad de dinero que se cobra por un 

producto o por un servicio, o la suma de todos los valores que los consumidores 

intercambian por el beneficio de poseer o utilizar productos”. (p.117) 

 

El precio en el mercado tiene un importante rol, ya que posibilita el intercambio de 

bienes y servicios, regula el consumo de bienes, permite transformar los valores de 

un bien en cantidad u unidades monetarias además ayuda a mantener un equilibrio 

dentro del mercado de bienes y servicios y establece estrategias de mercadeo 

basadas en precios. 

 

El precio es un gran influyente en la adquisición del producto por lo que dentro de los 

mercados este es utilizado para realizar diversos tipos de estrategias entre ellas se 

realizan estrategias diferenciales en el cual se vende un mismo producto a diferentes 



46 
 

precios para explotar la heterogeneidad de los consumidores, estrategias para 

productos nuevos en donde en muchas ocasiones. 

 

Se utilizan precios bajos en el inicio del producto, estrategias para líneas de producto 

en el cual no se considera el beneficio del producto si no se toma en cuenta el 

beneficio global de la línea y la estrategia de precios psicológicos en es la forma en 

la que los consumidores perciben o relacionan el precio con un producto. 

 

Es de gran importancia en la creación de una nueva empresa estudiar y conocer 

tanto las características como la estrategia ya que estas mismas ayudan a posicionar 

a la nueva compañía y que la misma puede ejercer una competencia sana. 

 

 

2.2.5.5 El cliente 

El cliente es la persona involucrada en un proceso de compra u adquisición sobre un 

bien o un servicio, por medio de pago de este, además, el cliente es la persona que 

presenta una necesidad el cual la empresa o los vendedores pueden satisfacer. 

Existen teorías que indican que el cliente es la persona más importante dentro de un 

mercado y por ende se deben satisfacer de manera positiva sus necesidades, pues 

un cliente con una necesidad frustrada dejara de realizar compras de un bien y 

además puede trasmitir un mensaje negativo sobre una marca u compañía. Kotler & 

Lane (2012) dice: 
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El único valor cuya empresa es capaz de generar, es aquel que se 

deriva de los clientes...tanto de los que tiene ahora como de los que 

tendrá en el futuro. El éxito comercial depende de captar, mantener y 

aumentar el número de clientes de la empresa. Éstos constituyen la 

única razón para construir una fábrica, contratar empleados, programar 

juntas, instalar redes de fibra óptica e involucrarse en cualquier 

actividad empresarial. Sin clientes no hay negocio. (p.147) 

Según la afirmación del párrafo anterior, se resalta nuevamente la importancia del 

cliente, por lo tanto, se debe destacar que es muy relevante durante la creación o 

establecimiento de un cliente realizar el análisis, estudio y creación de estrategias 

enfocadas en el mismo para el éxito del negocio por lo que muchas empresas 

consideran obsoleto un enfoque tradicional y prefieren colocar la pirámide invertida 

colocando de esta manera de primero a los clientes. 

 

2.2.5.6 La comunicación  

La comunicación en una empresa es un factor determinante en el éxito de la 

compañía, una buena comunicación es sinónimo de eficiencia, organización y 

coordinación, mientras que una mala comunicación puede ser motivo de ineficacia, 

desorden y conflictos internos. La comunicación en una empresa debe basarse en un 

lenguaje claro y comprensible para el receptor además esta comunicación debe ser 

oportuna, precisa para lograr captar al receptor y lograr un impacto positivo sobre los 

mismos. 
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Sobre el proceso de comunicación también se pueden crear o realizar estrategias 

tratando de influenciar en la compra de un producto o un servicio a un consumidor, 

por ende, no solo es relevante trasmitirlo si no también es de trascendencia la forma 

y el medio sobre el cual se trasmite dicho mensaje buscando siempre crear el mayor 

impacto al receptor. 

Actualmente, existen diferentes instrumentos de la comunicación a utilizar por una 

empresa, entre ellos podemos encontrar la publicidad, la promoción de ventas, 

relaciones públicas, venta personal y el marketing directo. (Monferrer, 2013) 

En relación con los diferentes instrumentos de comunicación es recomendable 

realizar una mezcla de estos para lograr crear mayor impacto sobre el consumidor 

final o bien alcanzar los distintos tipos de consumidores. 

 

2.3 HIPÓTESIS 

Para poder crear un Fútbol 5 en Escazú Centro, satisfactorio a la necesidad del 

cliente y que provoque la preferencia del consumidor es necesario realizar un estudio 

o un análisis que permita mostrar la rentabilidad y factibilidad de este, conociendo 

entre otras, las características de los consumidores tales como gustos y preferencias, 

ventajas competitivas, periodicidad de compra, cantidad de oferta y demanda 

requerida. 

 

2.3.1. OPERACIONALIZACIÓN DE LA HIPOTESIS 

HIPOTESIS CONCEPTOS VARIABLES INDICADORES 

Para la creación de un Fútbol 

5 en el cantón de Escazú, se 

Rentabilidad: beneficios 

que proporciona una 

 

Rentabilidad 

Tasa de rendimientos 

Valor presente 
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realizará un análisis de 

rentabilidad y factibilidad del 

negocio para conocer los 

gustos y preferencias de los 

consumidores.  

 

determinada operación y la 

inversión o el esfuerzo que 

se ha hecho. 

Factibilidad: se refiere a la 

disponibilidad de los 

recursos necesarios para 

llevar a cabo los objetivos. 

 

 

 

Factibilidad 

Tasa interna de retorno 

 

 

Estudio de mercado 

Estudio técnico 

Estudio financiero 
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CAPÍTULO III 

MARCO METODOLÓGICO
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3.1. TIPO DE INVESTIGACIÓN  

La investigación es un conjunto de procesos sistemáticos, críticos y empíricos que se 

aplican al estudio de un fenómeno o problema. En este aspecto, se debe describir el 

tipo de investigación en el cual se ubica el estudio. Cada investigador podrá construir 

su método, de acuerdo con el problema investigado, los métodos son diferentes en 

función del tipo de investigación y del objetivo que se pretende lograr. En este 

estudio, se pueden encontrar dos tipos de investigaciones la pura o teórica que tiene 

como principal objetivo la obtención de conocimientos de diferente índole, sin tener 

en cuenta la aplicabilidad de los conocimientos obtenidos; o la aplicada que es un 

tipo de investigación centrada en encontrar mecanismos o estrategias que permitan 

lograr un objetivo concreto, como curar una enfermedad o conseguir un elemento o 

bien que pueda ser de utilidad. Por consiguiente, el tipo de ámbito al que se aplica es 

muy específico y bien delimitado, ya que no se trata de explicar una amplia variedad 

de situaciones, sino que más bien se intenta abordar un problema específico. 

(Castillero, 2018) 

 

3.1.1 Finalidad 

La finalidad de la investigación es aplicada porque según el pedagogo, filósofo, 

sociólogo y ensayista argentino Ezequiel Ander-Egg Hernández (2008) indica que la 

investigación aplicada es una solución eficiente y con fundamentos a un problema 

que se ha identificado. 
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Una de sus características principales es que la investigación aplicada depende de la 

investigación básica. Esto es porque se basa en sus resultados; así mismo, la 

investigación aplicada requiere obligatoriamente de un marco teórico, sobre el cual 

se basará para generar una solución al problema específico que se quiera resolver. 

3.1.2 Dimensión temporal 

En este proyecto de investigación existen dos tipos de dimensiones temporales, pues 

al ser una investigación no experimental lo determinan estas variables: Investigación 

transaccional o transversal recolectan datos en un solo momento, en un tiempo 

único.  

Su propósito es describir variables y analizar su incidencia e interrelación en un 

momento dado. En ocasiones, el interés del investigador es analizar cambios a 

través del tiempo de determinadas categorías, conceptos, sucesos, variables, 

contextos o comunidades; o bien, de las relaciones entre estas; entonces 

disponemos de los diseños longitudinales, los cuales recolectan datos a través del 

tiempo en puntos o periodos, para hacer inferencias respecto al cambio, sus 

determinantes y consecuencias. (Hernández, R., Fernández, C., y Baptista, M.P. 

(2010) p. 151,152) 

La investigación es transversal pues se medirá la rentabilidad y factibilidad que el 

negocio pueda generar por medio de todos los planes propuestos para la creación 

del Fútbol 5 en el cantón de Escazú para el año 2020.  
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3.1.3 Marco 

Hay dos tipos de investigación por marco: la investigación micro es de tipo practico, 

busca el estudio exhaustivo de un caso concreto o de un conjunto; y la investigación 

macro incluye una totalidad del universo del problema, a que se refiere, buscando 

generalizar y con ello aportar elementos para ampliar, reformular o reenfocar la teoría 

en que se inscribe la problemática tratada. 

La investigación de este proyecto es micro por que comprende todo el estudio y 

análisis sobre la población del cantón de Escazú. 

 

3.1.4 Naturaleza 

El presente trabajo posee una naturaleza cuantitativa, ya que para el estudio de la 

investigación se requiere la recolección de datos que permitirán analizar, determinar 

y probar los diferentes resultados obtenidos para cada decisión tomada u 

proyectada.  

Sampieri (2014) menciona que: “El enfoque cuantitativo utiliza la recolección de 

datos para probar hipó tesis con base en la medición numérica y el análisis 

estadístico, con el fin establecer pautas de comportamiento y probar teorías” (p.4) 

El mismo autor indica…  El enfoque cuantitativo tiene las siguientes características: 

refleja la necesidad de medir y estimar magnitudes de los fenómenos o problemas de 

investigación: ¿cada cuánto ocurren y con qué magnitud?, La recolección de los 

datos se fundamenta en la medición (se miden las variables o conceptos contenidos 

en las hipó tesis), la investigación cuantitativa debe ser lo más “objetiva” posible. Los 
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fenómenos que se observan o miden no deben ser afectados por el investigador, 

quien debe evitar en lo posible que sus temores, creencias, deseos y tendencias 

influyan en los resultados del estudio o interfieran en los procesos y que tampoco 

sean alterados por las tendencias de otros (Unrau, Grinnell y Williams, 2005). Al final, 

con los estudios cuantitativos se pretende confirmar y predecir los fenómenos 

investigados, buscando regularidades y relaciones causales entre elementos. Esto 

significa que la meta principal es la formulación y demostración de teorías. (p.6) 

 

3.1.5 Carácter  

El presente estudio posee un planteamiento de investigación tipo descriptiva, ya que 

tiene como objetivo la descripción precisa del evento de estudio. Este tipo de 

investigación se asocia con el diagnóstico. El método se basa en la indagación, 

observación, el registro y la definición.  

Dicha investigación se caracteriza por describir información referente al negocio que 

estamos desarrollando, buscar puntos y características importantes para poder 

desarrollar las proyecciones basadas en los objetivos elegidos y llegar a conocer la 

rentabilidad que puede generar. 

 

 

3.2 SUJETOS Y FUENTES DE INFORMACIÓN  

Los sujetos de una investigación se pueden definir como todas las personas 

utilizadas en la recopilación de datos. Los sujetos tomados en cuenta para la 

investigación son 271 personas encuestadas en el cantón de Escazú. 
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3.2.1 Primera mano  

“Constituyen el objetivo de la investigación bibliográfica o revisión de la literatura y 

proporcionan datos de primera mano” (Hernández, Fernández y Batista, 2014, p.61). 

En esta investigación se dieron dos fuentes la primaria y la secundaria; como fuente 

primaria cabe destacar las siguientes: 

 

• Información obtenida de los dueños de dos canchas de Futbol 5 más 

recurrentes y famosas de Escazú.  

• Los ciudadanos del cantón de Escazú ya muchos desean encontrar 

canchas de futbol que ofrezcan más servicios atractivos para los clientes y 

sus acompañantes. 

•  La municipalidad de Escazú en la determinación de costos, tramites en la 

apertura de negocios, valoración del lote y demás permisos solicitados. 

• Instituciones financieras como bancas nacionales y privadas en la 

determinación de tasas de intereses y planes de financiamientos de 

PYMES. 

 

 

3.2.2 Segunda mano 

Las fuentes, búsquedas o informaciones secundarias son textos basados en hechos 

reales. Una fuente secundaria contrasta con una primaria en que esta es una forma 

de información que puede ser considerada como un vestigio de su tiempo. 
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Dentro de las fuentes secundarias se pueden mencionar fuentes de datos de 

información tales como: 

• Información en la página del Ministerio de Salud. 

• Información instituto nacional de estadística y censos. 

• Información de la página web de la municipalidad de Escazú.  

• Páginas web. 

• Libros. 

• Tesis. 

• Información solicitada en las distintas entidades bancarias del país. 

 

3.3 SELECCIÓN DEL MUESTREO 

El muestreo es aquel proceso en el cual se toma un subgrupo de la población en 

estudio para obtener conclusiones según las investigaciones realizadas. Según 

Hernández, Fernández y Batista (2014): “la muestra es un subgrupo de la población 

o universo, que implica definir un análisis para generalizar resultados y establecer 

parámetros en el estudio realizado”. (p. 171) 

 

Según el INEC, el distrito de Escazú posee una población de 11.984 habitantes y un 

área de 4,56 km2 con una densidad de población de 2736 habitantes por kilómetro 

cuadrado.  
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3.3.1 Probabilística 

Para esta investigación, se realiza una muestra probabilística, pues cada individuo de 

la población tendrá igualdad de oportunidades de ser seleccionado logrando que el 

mismo sea aleatorio y sin sesgo. Para el presente estudio, se seleccionará una 

muestra al azar de 271 personas sobre la población en el cantón de Escazú, los 

cuales servirán de referencia en la validación del objeto de estudio. 

 

3.4 TÉCNICAS E INSTRUMENTOS PARA RECOLECTAR 

INFORMACIÓN 

En este estudio se muestra los instrumentos que el investigador seleccionó para 

recolectar la información sobre el objeto de estudio, se puede decir también que las 

técnicas o instrumentos de estudio son todos aquellos mecanismos, medios que 

permiten recolectar datos para posteriormente realizar interpretaciones o análisis 

sobre los mismos.  

 

3.4.1 Cuantitativas  

Las técnicas o instrumentos utilizados en esta investigación serán los siguientes:  

• Entrevista:  

Una entrevista es un diálogo entablado entre dos o más personas: el entrevistador 

interroga y el que contesta es el entrevistado. Se trata de una técnica empleada para 

diversos motivos, investigación, medicina y selección de personal. Una entrevista no 

es casual sino es un diálogo interesado con un acuerdo previo e intereses y 

expectativas por ambas partes. 

https://es.wikipedia.org/wiki/Di%C3%A1logo
https://es.wikipedia.org/wiki/Persona
https://es.wikipedia.org/wiki/Investigaci%C3%B3n
https://es.wikipedia.org/wiki/Acuerdo
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Para el presente estudio, se realizaron las entrevistas a dos de los dueños de las 

canchas de Futbol 5 más frecuentadas del cantón, por el cual el fin de la entrevista 

es conocer como lograron o porque se le ocurrió la idea de este negocio y cuáles son 

los servicios que ofrecen o los que les gustaría ofrecer pero que aún no lo tienen. 

Con estos datos da más ideas para incluir en nuestro emprendimiento y conocemos 

un poco más de la competencia. 

 

• Observación:  

La observación es la adquisición activa de información a partir del sentido de la vista. 

Se trata de una actividad realizada por un ser vivo (humanos, animales, etc.), que 

detecta y asimila los rasgos de un elemento utilizando los sentidos como 

instrumentos principales. El término también se puede referir a 

cualquier dato recogido durante esta actividad. 

Para el presente proyecto, se realiza una observación con búsqueda exhaustiva de 

un lote amplio y con presencia donde podamos localizar nuestro negocio, que sea un 

lugar de fácil acceso y comodidad para los clientes. 

La observación permitirá realizar un análisis sobre los gustos y preferencia de los 

consumidores, así bien conocer un poco sobre las necesidades del consumidor y 

resguardo de los clientes como de los trabajadores en el negocio. 

 

• Encuestas:  

Una encuesta es un procedimiento dentro de los diseños de una investigación 

descriptiva en el que el investigador recopila datos mediante un cuestionario 

previamente diseñado, sin modificar el entorno ni el fenómeno donde se recoge la 

https://es.wikipedia.org/wiki/Dato


59 
 

información ya sea para entregarlo en forma de tríptico, gráfica o tabla. Los datos se 

obtienen realizando un conjunto de preguntas normalizadas dirigidas a una muestra 

representativa. 

En este proyecto se aplicó una encuesta a los vecinos del cantón de Escazú, la 

misma compuesta de veinte preguntas donde los consumidores nos expresan sus 

gustos y preferencias, y cuáles son los cambios que les gustaría observar en un 

nuevo negocio. 

Esta técnica ayudará a recolectar información importante para observar la demanda 

posible y calcular los precios estimados a futuro para un mejor servicio en el proyecto 

en estudio. 

 

3.5 OPERACIONALIZACIÓN DE LAS VARIABLES 

 

Variable Definición 
Conceptual 

Definición  
Operacional 

Definición 
Instrumental 

 
 
 
 
 
Rentabilidad 

 
Se puede definir como el 
beneficio que obtienen los 
accionistas (únicos 
proveedores de capital que no 
tienen una rentabilidad 
asegurada) sobre el capital 
que han invertido, excluyendo 
recursos de terceros, como la 
deuda financiera. 

 
La rentabilidad se 
obtiene dividiendo 
el beneficio neto 
entre los fondos 
propio y se 
multiplica por 100. 

 
La rentabilidad la 
podemos 
determinar con 
las encuestas, las 
entrevistas y 
hasta el 
conocimiento del 
consumidor, solo 
este nos dará la 
demanda 
necesaria para 
que nuestro 
proyecto sea 
rentable. 
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Consumidor 

Un consumidor es una persona 

u organización que 

demanda bienes o servicios a 

cambio de dinero 

proporcionados por 

el productor o el proveedor de 

bienes o servicios. Es decir, es 

un agente económico con una 

serie de necesidades. 

Se puede 
determinar por la 
cantidad de 
personas 
encuestadas, esto 
las fija como 
consumidores 
directos del 
servicio. 

Los consumidores 
serán 
determinados por 
las encuestas y 
las entrevistas 
realizadas ya que 
se catalogan 
como posibles 
clientes del 
proyecto en 
estudio. 

 
 
 
 
 
Demanda 

La demanda puede ser 

definida como la cantidad de 

bienes y servicios que son 

adquiridos por consumidores a 

diferentes precios, a una 

unidad de tiempo específica 

(un día, un mes, un año, etc.) 

ya que sin un parámetro 

temporal no podemos decir si 

una cantidad de demanda 

crece o decrece. 

 
Cantidad de 
veces que 
alquilaron la 
cancha de Futbol 
5, la venta de 
ropa deportiva y 
alquiler de 
materiales de uso 
para la cancha. 

 
La demanda se 
determinará por la 
cantidad de 
encuestas y 
entrevistas 
realizas en el 
proyecto. 

 
 
 
 
 
 
Oferta 

Se define la oferta como 

aquella propiedad dispuesta a 

ser utilizada a cambio de un 

precio. 

 
Los precios en el 
alquiler de la 
cancha, venta de 
artículos 
deportivos y 
materiales para el 
uso de la cancha. 
Así como los 
servicios extras 
como ventas de 
refrescos y juegos 
para disfrute de 
los clientes. 

 
Se determinará 
por la cantidad y 
calidad de 
servicio que se le 
dé al consumidor 
que cumpla con 
sus expectativas. 

https://es.wikipedia.org/wiki/Bien_(econom%C3%ADa)
https://es.wikipedia.org/wiki/Servicio_(econom%C3%ADa)
https://es.wikipedia.org/wiki/Producci%C3%B3n_(econom%C3%ADa)
https://es.wikipedia.org/wiki/Log%C3%ADstica
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Mercado 
local 

Es el mercado localizado en un 

ámbito geográfico muy 

restringido, en nuestro 

proyecto el cantón de Escazú. 

Se determina por 

una estimación o 

la cantidad de 

negocios 

detectados dentro 

de la investigación 

realizada. 

El mercado local 

será determinado 

por medio de las 

entrevistas y 

encuestas las 

cuales validaran 

la información 

sobre el mercado 

local. 
 

 

3.6 DETALLES ESTADÍSTICOS DEL CONTEXTO O SITIO DONDE 

SE LLEVA A CABO EL ESTUDIO  

 

3.6.1 Población 

Población o universo Conjunto de todos los casos que concuerdan con determinadas 

especificaciones. (Hernández, Fernández y Batista, 2014). 

 

Para el presente trabajo, la población es el conjunto de personas que vivirán en el 

cantón de Escazú, para el año 2020. 

El cantón de Escazú posee una cantidad estimada de población total de 70.059 

habitantes, conformados por 35.529 mujeres y 34,525 hombres siendo con ello 

mayor la población femenina y como dato importante adicional, la mayor parte de la 

población se encuentra ubicada entre un rango de edad que va de los 30 a 34 años 

según una estimación realizada por el INEC.  

Los datos antes descritos son de suma importancia para el análisis del proyecto que 

se realiza así denota la posible demanda que se podría llegar a tener. 
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FIGURA 4 
Cuadro de población por distrito y sexo 
Fuente: Instituto Nacional de Estadística y Censo (2016) 

 

3.6.2 Unidad de estudio 

La unidad de estudio corresponde a una entidad representativa que va a ser el objeto 

de estudio específico en una medición, se refiere al objeto de interese en una 

investigación.  

La unidad de estudio para la presente investigación son las personas que habitan en 

el cantón de Escazú para el año 2020. 

 

 

3.6.3 Muestra 

Según Hernández, Fernández y Batista (2014): “la muestra es un subgrupo de la 

población o universo, que implica definir un análisis para generalizar resultados y 

establecer parámetros en el estudio realizado”. (p. 171) 

Para el presente estudio, se realizará una muestra probabilística debido a que toda la 

población tendrá las mismas oportunidades de ser seleccionados dentro de la 
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muestra, además se posee el beneficio de contar con competidores directos de 

donde sacamos información relevante y precisa sobre las atracciones a realizar. 

 

El cantón de Escazú posee una población de 70.054 habitantes por lo cual, aplicando 

la fórmula para determinar el tamaño de la muestra, un nivel de confianza de 95%, 

un margen de error del 6% se obtuvo como resultado de 271 personas, quienes 

deben ser encuestadas. 

 

FIGURA 5 
Fórmula para el cálculo del tamaño de la muestra 
Fuente: Datos tomados de la página Estudios Mercado (2015) 
 

 

3.6.4 Punto de equilibrio 

Parkin (2014) indica: 

El equilibrio de mercado ocurre cuando el precio logra conciliar los 

planes de compra y de venta. El precio de equilibrio es aquel en el cual 

la cantidad demandada iguala la cantidad ofrecida. La cantidad de 

equilibrio es el monto comprado y vendido al precio de equilibrio. 

(p.100) 

El punto en que los ingresos son iguales a sus costos se llama punto de equilibrio en 

él no hay pérdida ni utilidad. 
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El punto de equilibrio se determina dividiendo los costos fijos totales entre el margen 

de contribución. El margen de contribución es el exceso de ingresos con respecto a 

los costos variables; es la parte que contribuye a cubrir los costos fijos y proporciona 

una utilidad. En el caso del punto de equilibrio, el margen de contribución total de la 

empresa es igual a los costos fijos totales; no hay utilidad ni pérdida. El punto de 

equilibrio se ubica donde los ingresos son iguales a los costos. 

 

3.6.5 Análisis de sensibilidad 

El análisis de sensibilidad es un término utilizado para tomar decisiones de inversión, 

que consiste en calcular los nuevos flujos de caja y el VAN (en un proyecto, en un 

negocio, etc.), al cambiar una variable (la inversión inicial, la duración, los ingresos, 

la tasa de crecimiento de los ingresos, los costes, etc.). De este modo, teniendo los 

nuevos flujos de caja y el nuevo VAN podremos calcular y mejorar nuestras 

estimaciones sobre el proyecto que vamos a comenzar en el caso de que esas 

variables cambiasen o existiesen errores de apreciación por la parte en los datos 

iniciales. 

En todo estudio hay que tener en cuenta los cambios del entorno y de las variables 

estimadas, ya que todos estos datos son imposibles de predecir con exactitud.  

https://es.wikipedia.org/wiki/Flujo_de_caja
https://es.wikipedia.org/wiki/VAN
https://es.wikipedia.org/wiki/VAN
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4.1. ESTUDIO DE MERCADO 

4.1.1.  Objetivo general  

El objetivo general es poder determinar la rentabilidad y factibilidad para la creación 

de un Futbol 5 para la comunidad del cantón de Escazú. Como parte del objetivo se 

intenta también determinar e identificar los requisitos legales para el establecimiento 

de la cancha y los costos relacionados al mismo proyecto para operar durante el año 

2020.  

Se requiere realizar encuestas a los vecinos del cantón para que ellos den ideas y 

guíen sobre las implementaciones que se tendrá que hacer en el negocio, para 

obtener más demanda y cumplir con las expectativas de los clientes. 

 

4.1.2  Constitución de una empresa en Costa Rica 

La creación de una empresa contribuye a dinamizar el crecimiento económico no 

sólo personal y familiar, sino además local y nacional; al generar empleo y mejorar 

los Índices de Desarrollo Humano, en términos de educación, riqueza, etc. 

Por ello, crear una empresa debe analizarse y valorarse integralmente, con el 

objetivo de superar los posibles obstáculos y concretar un negocio exitoso. 

Para desarrollar una nueva actividad económica en Costa Rica, se puede actuar 

como una persona física o jurídica, en el caso que decida iniciar una empresa como 

persona jurídica y no tenga una a disposición se debe podrá recurrir a un notario 

para solicitar la inscripción de una nueva sociedad mercantil ante el Registro 
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Nacional, posteriormente a ello se debe realizar la gestión sobre la municipalidad 

correspondiente al sector donde se desea implementar la empresa para solicitar la 

patente comercial. (Crear Empresa, 2016) 

Existen trámites que pueden ser realizados digitalmente por medio de la página del 

gobierno llamada: Crear Empresa, la cual facilita la tramitología de varios procesos 

entre ellos se encuentran los siguientes: 

 

• Inscripción de sociedades mercantiles en el Registro Nacional.  

• Legalización electrónica de libros sociales en el Registro Nacional.  

• Certificación de personería jurídica del Registro Nacional.  

• Certificación de propiedad de bienes inmuebles.  

• Certificación de planos catastrados digitalizados.  

• Certificado de uso de suelo.  

• Obtención del permiso sanitario de funcionamiento por parte del Ministerio de 

Salud. 

• Obtención de la Viabilidad Ambiental por parte de la Secretaría Técnica 

Nacional Ambiental (SETENA) para empresas de bajo impacto ambiental. 

• Verificación de la póliza de riesgos de trabajo del Instituto Nacional de Seguros (INS). 

• Patente comercial. 

• Inscripción como patrono en la Caja Costarricense de Seguro Social. 

• Inscripción como contribuyente en la Dirección General de Tributación 
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Según la página Crear Empresa, indica que las instituciones involucradas en el 

proceso de inscripción de una nueva sociedad mercantil son las siguientes: 

• Registro Nacional: se encarga de la inscripción de nuevas sociedades 

mercantiles y de otorgar el número de autorización de libros sociales. 

Dirección Nacional de Notariado: valida si se encuentra activo el notario.  

• Dirección Nacional de notariado: Valida si el notario se encuentra activo 

• Imprenta Nacional: se encarga de publicar el edicto en La Gaceta, en los 

casos que aplica, para la inscripción de la nueva sociedad mercantil.  

• Tribunal Supremo de Elecciones: verifica si es válida y vigente una cédula de 

identidad. 

• Los notarios: son los encargados de realizar el trámite de la solicitud de 

inscripción de nuevas sociedades mercantiles. 

 

Adicional a lo anterior, la página Crear Empresas dice para el inicio de una actividad 

comercial participan las siguientes instituciones:  

• Gobiernos locales (municipalidades): son los encargados de emitir el Uso de 

Suelo y la Patente Comercial, validando que se encuentre al día en pagos 

municipales. 

• Registro Nacional: suministra la certificación copia de plano de catastro, 

certifica la personería jurídica de la sociedad y la propiedad del inmueble que 

será utilizado para la nueva actividad comercial, además valida que las 

personas jurídicas estén al día con el pago al impuesto a las sociedades. 

• Ministerio de Salud: examina y emite el permiso sanitario de funcionamiento. 
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• Secretaria Técnica Nacional Ambiental (SETENA): analiza y aprueba las 

evaluaciones de viabilidad ambiental. 

• Caja Costarricense de Seguro Social (CCSS): realiza el trámite para la 

inscripción como patrono y validad la morosidad. 

• Dirección General de Tributación: realiza la inscripción como contribuyente. 

Instituto Nacional de Seguros: emite la póliza de riegos del trabajo. 

 

4.1.3 Análisis e interpretación de los datos obtenidos 

El estudio técnico considera todo aquello que se relacione con la operación y el 

funcionamiento del objeto en estudio. El objetivo está concentrado en analizar y 

determinar la rentabilidad y factibilidad para la creación de un Futbol 5 en el cantón 

de Escazú para el año 2020. 

 

La zona evaluada es la comunidad de Escazú Centro donde se estará ubicando el 

negocio, las encuestas se aplicaron a los residentes del cantón como tal pues son 

pueblos pequeños y cercanos al centro. 

 

Para realizar la encuesta, se hizo un análisis estadístico para seleccionar la muestra 

de la población y el estudio de los resultados, esto con el fin de tener una proyección 

de la posible demanda que podría tener el negocio. 

 

Al aplicar la encuesta, se determinará la demanda que podría tener el negocio, 

además, se seleccionará la información más importante que dé las pautas sobre 

cómo realizar la oferta para que sea de gran atractivo al consumidor. 
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La encuesta ayudó a esclarecer la gran cantidad de personas que les gusta el 

deporte o el esparcimiento con familia, amigos y compañeros; también dejaron en 

claro que cada vez el consumidor es más exigente y que a muchas canchas de futbol 

les falta recursos que para nuestros entrevistados son de suma importancia, como 

una póliza de seguro en caso de accidentes o bien diferentes métodos de pago más 

en la era tecnológica en la que se encuentra. 

 

Para el consumidor también es de suma importancia los juegos extras que se den en 

el local como maquinitas o sillas para que los acompañantes esperen mientras ven el 

juego, así bien la necesidad de contar con instalaciones adecuadas y venta de 

bebidas. 

 

4.1.4 Estudio de mercado 

Con el siguiente estudio de mercado, se busca determinar la posible factibilidad y 

rentabilidad en la creación de un Fútbol 5 en el cantón de Escazú. Además, se 

determinará los costos que genera la implementación de este negocio, así como el 

tipo de servicio que se dará para lograr satisfacer las necesidades del consumidor. 

Un elemento importante de este estudio es conocer características esenciales del 

cliente como sus necesidades, sus gustos, el tiempo, el núcleo con que comparte su 

tiempo libre, su presupuesto, quien lo acompaña a este tipo de esparcimiento, entre 

otras; con el fin de ofrecerle un servicio de calidad en el que se sienta a gusto y 

disfrute. 
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Con la información obtenida sobre el tipo de población, horarios, ingresos, entre 

otros, se puede analizar la oferta, demanda, los precios y la comercialización del 

proyecto. 

Es importante comentar la existencia de otros negocios con este mismo fin, pero con 

escases de servicios que para el consumidor son de vital importancia, con esta 

información recolectada es cuando proyectamos lo que realmente el cliente quiere y 

se cree en el negocio. 

 

4.1.5 Perfil y concepto del negocio 

El perfil y el concepto del negocio permite definir las características del negocio y el 

enfoque de este, en este caso particularmente, para el establecimiento de unas 

canchas de futbol 5. Es importante determinar la ubicación geográfica del negocio en 

estudio, debe contar con facilidad de acceso, seguridad, comodidad además de 

cumplimiento de los permisos sanitarios, municipales y cumplimento de otras leyes. 

 

Las canchas de fútbol 5 se ubicarán en un lote financiado ubicado en Escazú Centro, 

cerca de centros educativos, iglesia, parque y gran cantidad de habitantes alrededor. 

 

4.1.6 Perfil del visitante 

El mercado meta en el cual está enfocado este proyecto se dirige a los habitantes del 

cantón de Escazú y lugares aledaños, con el fin de generar un esparcimiento sano y 

liberar un poco de estrés del día a día; cumpliendo con satisfacer las necesidades 

que busca el consumidor. 
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Por medio de las encuestas, se logró determinar que la mayor parte de la población 

en el cantón de Escazú que juegan al fútbol son hombres y se encuentran en un 

rango entre los 20 y 50 años, el perfil del visitante es de una estabilidad económica 

media baja, por lo cual los precios que se deben ofrecer deben ser atractivos y 

moderados, ya que se sabe que se cuenta con competencia cercana. 

 

GRÁFICO 1 
Edad de los consumidores 
Fuente: Creación propia 
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GRÁFICO 2 
Genero de los consumidores 
Fuente: Creación propia 

 

 

GRÁFICO 3 
Costo promedio del alquiler de la cancha 
Fuente: Creación propia 
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4.1.7 Tamaño de la muestra 

El cantón de Escazú contaría con una población de 70.054 habitantes según los 

datos del INEC durante el año 2020. 

 

Para determinar el tamaño de la muestra, se utilizaron herramientas estadísticas con 

los siguientes valores 

• Tamaño de la población de 70.054 individuos 

• Una constante de 1.65 equivalente a un nivel de confianza de 90%  

• Proporción de individuos que poseen en la población la característica 

de estudio de 0.5 

• Proporción de individuos que no poseen en la población la 

característica de estudio de 0.5 

• Un error muestral del 0.05  

 

Relacionado con los datos anteriores se obtuvo un tamaño de la muestra de 271 

individuos. 

 

Se realizaron encuestas a un total de 271 personas del cantón de Escazú, esto con 

la finalidad de obtener los valores o resultados más cercanos a la realidad y posee 

con ello un panorama que permita tomar decisiones ante la implementación de un 

nuevo negocio. 
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4.1.8 Trabajo de campo 

Se procedió a aplicar la encuesta a los habitantes del cantón de Escazú por medio 

de plataformas tecnológicas que son las más usadas en la actualidad y fácil de 

acceder desde cualquier lugar donde se encuentra.  

 

Se usaron diversos métodos de recolección de información por medio de un 

cuestionario: 

• Distribución por medio electrónico usando plataformas, WhatsApp, correo 

electrónico usando “SurveyMonkey” el cual permite elaborar la encuesta 

remota. 

• Paginas en Facebook de miembros del cantón. 

• Clientes que usan la competencia. 

 

4.1.9 Procesamiento de datos 

Se estarán tabulando los resultados de las encuestas y buscando obtener con ello 

los datos requeridos para el desarrollo de los datos final para la valoración del 

proyecto. 

 

4.1.10   Planteamiento de la encuesta 

 

4.1.10.1 Aplicación de la encuesta y análisis  

Para la realización de la encuesta, se tomó una muestra de 271 personas, a las 

cuales se les realizo preguntas relacionadas con el objeto de estudios que permitan 

determinar la rentabilidad y factibilidad de la creación de una cancha de Fútbol 5, se 
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consultaron características relacionadas al tipo de servicio, periodicidad con que 

visita estos lugares, variedad de servicios y precios en la competencia, además de 

las preferencias de un lugar a otro, todas ellas con la finalidad de evaluar la intención 

y el perfil de los clientes potenciales. 

 

Por medio de la anterior, se espera poder obtener datos del mercado meta, tales 

como: 

• Edad. 

• Genero 

• Periodicidad de visita. 

• Nuevos servicios que prefiere el consumidor. 

• Variedad en precios y servicios que se ofrezcan 

• Cercanía y comodidad 

 

4.1.10.2  Descripción de la encuesta 

La encuesta se formuló con 22 preguntas dirigidas específicamente a la población en 

estudio: 

• Tipo de servicios de preferencias. 

• Frecuencia de la demanda. 

• Precios comparados con la competencia. 

• Atractivos en el nuevo local. 

• Canal de Comunicación. 
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La encuesta tiene como fin recopilar la información necesaria para determinar si es 

factible abrir un nuevo Futbol 5 en el cantón de Escazú. 

 

4.1.10.3 Propósito de la encuesta 

El propósito de la encuesta es determinar las características del mercado meta para 

así dirigir el negocio a lo que busca el cliente conociendo sus gustos y preferencias, 

niveles de demanda, para enfocar el negocio a un posicionamiento correcto ante el 

consumidor y dar una imagen de calidad ante el ojo externo. 

La encuentra también apoya a determinar algunos factores que afectan la demanda 

entre ellos, se pueden citar los siguientes:  

• Dimensión del mercado: Se refiere a la cantidad de población en un 

determinado lugar, este factor puede afectar el nivel de consumo en un 

negocio, es decir mayor población puede requerir una mayor cantidad de 

consumo y con ello mayor disponibilidad de recursos sobre la empresa en 

estudio o viceversa.  

• La variación de precios: La variación de precios es un factor que afecta la 

demanda, como se conoce “a mayor precio menos demandantes”; dentro de 

la encuesta se incluyen consultas para determinar si dentro de la competencia 

existe variedad en precios y, con ello, conocer un mejor panorama del 

mercado para crear una correcta estrategia de mercado.  

• Preferencias o gustos personales: Este factor se refiere a la decisión de 

cada persona sobre porque elige un comercio de otro. Para poder definir los 

gustos o preferencia de los consumidores dentro de la encuesta se realizaron 
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preguntas donde se consulta los factores importantes que el cliente necesita 

en estos comercios, atractivos para los acompañantes, alquiler de ropa 

deportiva o útiles para el juego, entre otros. 

• Factores externos: Este tipo de factor se refiere a características como el 

clima, las temporadas en el año, entre otros. Este tipo de factor se evalúa 

dentro de la entrevista realizada a los dueños de dos de las canchas de futbol 

más populares de Escazú donde se les consulta si cuentan con algún “plan B” 

en caso de bajar la demanda o bien si realizan alguna actividad extra en el 

negocio o promociones como torneos donde siempre participan gran cantidad 

de personas. 

 

4.1.10.4 Determinantes de la demanda 

Para la creación del Fútbol 5 es muy importante considerar aspectos relacionados 

con los gustos y las preferencias de los consumidores para tratar de lograr la 

satisfacción de los mismo, dentro de ellos se deben considerar la seguridad, precio, 

parqueo, baños en buen estado y limpios, entre otros. 
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GRÁFICO 4 
Preferencia de los consumidores 
Fuente: Creación propia 

 

Analizando los datos del gráfico anterior y según la encuesta realizada, se logró 

determinar que el principal aspecto más importante para los consumidores es el 

precio, el segundo aspecto es el parqueo, el tercer aspecto es el estado de la 

gramilla y, por último, precio y aseo en los baños. Con los resultados anteriores se 

logra destacar los aspectos u características a los cuales se les debe presentar 

mayor importancia en el establecimiento del negocio. 

 

4.1.10.5 Análisis de la oferta 

La oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto número de productores o 

prestadores de servicios están decididos a poner a la disposición del mercado a un 

precio determinado. 
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Para determinar la factibilidad y rentabilidad en la creación del Fútbol 5 es importante 

conocer los tipos de oferta que se presentan en la ubicación geográfica y tipo de 

negocio en estudio. 

 

Mercado y Palmerin (S.F) dicen: 

Oferta competitiva o de mercado libre: Es aquélla en la que los 

productores o prestadores de servicios se encuentran en circunstancias 

de libre competencia, sobre todo debido a que son tal cantidad de 

productores o prestadores del mismo artículo o servicio, que la 

participación en el mercado se determina por la calidad, el precio y el 

servicio que se ofrecen al consumidor. Ningún productor o prestador del 

servicio domina el mercado. 

Oferta oligopólica: Se caracteriza porque el mercado se halla 

controlado por sólo unos cuantos productores o prestadores del 

servicio. Ellos determinan la oferta, los precios y normalmente tienen 

acaparada una gran cantidad de insumos para su actividad. Intentar la 

penetración en este tipo de mercados es no sólo riesgoso, sino en 

ocasiones muy complicado. 

Oferta monopólica: Se encuentra dominada por un sólo productor o 

prestador del bien o servicio, que impone calidad, precio y cantidad. Un 

monopolista no es necesariamente productor o prestador único. Si el 

productor o prestador del servicio.  
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El propósito que se busca mediante el análisis de la oferta es definir y medir las 

cantidades y condiciones en que se pone a disposición del mercado un bien o un 

servicio. La oferta, al igual que la demanda, está en función de una serie de factores, 

cómo es el precio en el mercado del producto o servicio, entre otros. La investigación 

de campo que se utilizó deberá incluir todos estos factores junto con el entorno 

económico en que se desarrolle el proyecto. 

Tomando en cuenta, los datos anteriores y las analizando las encuestas realizadas a 

los vecinos del cantón de Escazú para la creación de un Futbol 5, se logró 

determinar que existe un tipo de oferta competitiva, ya que en esta área existen 

varias canchas de Fútbol 5 que permiten una competencia libre.   

Adicional a lo anterior, es importante determinar los gustos y preferencias de los 

consumidores para lograr el enfoque correcto sobre la oferta, en donde las 

preferencias de los consumidores son aquellos servicios que se ofrecen y les 

permiten satisfacer sus necesidades de la mejor manera. La oferta siempre debe 

estar relacionada con el 100% de los gustos y preferencias de los individuos, pues de 

lo contrario, no se logrará el desarrollo del negocio, se tendrán desventajas ante la 

competencia aumentando las posibilidades del cierre del negocio. 

4.1.10.6 Determinantes de la oferta 

Dentro del estudio para la creación de un nuevo negocio se deben de considerar 

todos los aspectos que pueden afectar la oferta, es de suma importancia para poder 

realizar o establecer una correcta definición sobre la oferta optima que el negocio 
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debe de poseer y ende este tipo de factores deben ser contemplados en la 

elaboración de la encuesta. 

Se debe tomar en cuenta que si bien el precio es un factor que va a determinar la 

cantidad ofertada del bien o servicio, existen otros factores o determinantes que 

también pueden afectar. Como, por ejemplo: 

 

• Numero de oferentes: Hay que considerar el número de oferentes que se 

encuentra en la ubicación donde se desea desarrollar el proyecto ya que entre 

más competencia directa tengamos mejor será la cantidad de oferentes del 

servicio. Relacionado al número de oferentes es importante considerar 

ventajas, desventajas o estrategias que se puedan realizar para sacar 

provecho sobre los competidores. 

Para la creación del Futbol 5 en el cantón de Escazú se han detectado varios 

competidores, pero dos son los más fuertes de la zona se les hizo la 

investigación debida con una entrevista a los dueños del negocio donde 

analizamos los servicios que brindan y los precios para nosotros poder 

determinar la opción correcta para captar más consumidores. 

• Tecnología: La tecnología es un factor importante que se debe considerar ya 

que las mismas permiten a las empresas reducir los costos, generando 

ganancia la negocio. 

Para la creación del futbol 5 es importante considerar los dispositivos 

tecnológicos que tendrá el negocio como datafonos, computadora, cámaras 

de seguridad, entre otros; así mismo cumplir con todos los requisitos de ley en 
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el pago de impuestos y llevar un buen uso de las finanzas, que le generen 

tanto al cliente como al empleado facilidad en el trabajo y en la adquisición del 

servicio pues estamos en una era tecnológica y el efectivo que se maneja en 

la calle es muy poco. 

• Costos de producción: El aumento o disminución del precio de los recursos 

productivos. Determinar los costos de inversión del proyecto es muy 

importante ya que conforme eso y tomando en cuentas otros agentes externos 

así es el precio del servicio que debemos ofrecer sin el interés de afectar al 

consumidor que lo importante es tenerlo a gusto y cumpliendo las 

expectativas. 

• Expectativas de los productores: La impresión que el consumidor tenga del 

negocio es el crecimiento del mismo, si el consumidor se siente a gusto y el 

local cumple con sus expectativas será siempre un buen cliente y lo 

compartirá con sus allegados lo que genera ingresos para el negocio y 

satisfacción al cliente. 

Los aspectos considerados anteriormente podrán ayudar a obtener ventaja en el 

establecimiento del negocio sobre la competencia directa, permitiendo con esto, 

brindar a los clientes la mejora atención y la disponibilidad de recursos necesaria 

para satisfacer sus necesidades.  

 

4.1.10.7 Estrategia comercial 

Las estrategias comerciales son uno de los puntos más importantes que se deben 

tener en cuenta para incrementar las ventas de una empresa además poder crear 

clientes frecuentes dentro de un negocio. 
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El negocio en estudio se desea establecer en Escazú Centro está cerca de la plaza 

de deportes, iglesia de San Miguel, la escuela, CENCINAI, Cruz Roja y hasta bares; 

por ende, para realizar la publicidad del negocio y dar a conocer la nueva apertura de 

este, se repartirán volantes y se informará por redes sociales y listas de difusión de 

WhatsApp para que estén informados. Adicional a lo anterior, se creará una página 

de internet que permita brindar información importante al cliente, los precios, 

servicios que brinda el negocio y más; esta página debe poseer un diseño llamativo 

con su respectivo logo que logre causar impacto a los posibles consumidores 

considerando también este es un medio que requiere de una fuerte inversión y puede 

ser administrado por el dueño del negocio o alguna persona de confianza. 

 

Dentro de la elaboración de la encuesta, se debe de considerar aspectos que 

permitan identificar cuál es la mejor estrategia comercial para el cliente destino 

además la posible segmentación de este. 

 

4.1.10.8 Producto 

El servicio que se brindará al momento en que se establezca el negocio básicamente 

se enfocara en brindar a sus residentes del cantón de Escazú un lugar para el 

disfrute del futbol con sus familiares, amigos, etc.; con servicios distintos y mejores 

de los demás negocios donde el cliente sea la primera opción y se cumpla con sus 

expectativas. 

 

Para el establecimiento de un nuevo negocio, es importante contar con la cantidad y 

variedad de productos y servicios que el cliente demanda, por ello es importante 
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determinar si hoy en día el cliente logra satisfacer el 100% de las necesidades dentro 

de los negocios de la competencia o bien estos deben desplazarse a lugares más 

lejanos para obtener lo que buscan. 

 

Lo relevante de esta información se obtuvo con las encuestas realizadas a los 

vecinos del cantón de Escazú. 

 

4.1.10.9 Plaza 

El lugar que se ha seleccionado para crear las canchas de Futbol 5 es un sector que 

posee fácil acceso para cualquier tipo de vehículo y seguro para los peatones por lo 

cual no se presenta ningún tipo de problema para que los clientes puedan visitarlo y 

hacer uso de las instalaciones. 

 

4.1.10.10 Precio 

El concepto es muy claro y sencillo, se trata de la cantidad de dinero que el 

consumidor debe pagar para tener acceso al producto o servicio. Sin embargo, la 

fijación del precio adecuado, siguiendo criterios de marketing, es una de 

las cuestiones más complejas e importantes de una campaña. De hecho, es 

innegable que el precio es lo primero en lo que se fija la inmensa mayoría de los 

consumidores. 

Para fijar un precio óptimo para nuestro producto es necesario realizar un análisis 

sobre la competencia y los consumidores para darse cuenta cuánto están dispuestos 
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a pagar los consumidores y calcular muy bien los beneficios netos que vamos a 

obtener con cada precio. 

Este análisis se consigue en las entrevistas que se les hicieron a los dueños de dos 

de los lugares más famosos en Escazú para jugar fútbol 5. 

 

4.2 ESTUDIO DE TECNICO 

4.2.1. Estudio básico 

 El objetivo de realizar un estudio técnico es suministrar información para cuantificar 

el monto de la inversión y los costos para el inicio y la continuidad en la operación 

sobre el proyecto en estudio. Con la realización de este estudio se podrá determinar 

datos como el capital requerido para la formalización y tramitología sobre el 

establecimiento del futbol 5, el capital requerido para la compra del material de 

construcción y césped, la inversión que se debe realizar en la compra y 

establecimiento de los medios tecnológicos para brindar un servicio calidad y 

excelencia al cliente. 

 

Estudiando los puntos anteriores, se pueden dar respuestas a las interrogantes y 

cuantificar los costos e inversiones necesarias, todo esto con el propósito de utilizar 

los recursos de forma eficiente. 
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4.2.3 Localización  

Luego de realizar la encuesta, se logró determinar que los habitantes del cantón de 

Escazú si consideran la opción de establecer otro futbol 5 con nuevos servicios y con 

amplias instalaciones para el disfrute de los clientes. 

 

Tomando en cuenta este resultado el negocio se ubicara en  Escazú Centro 200 

metros oeste de la Iglesia Católica frente al supermercado “Fresh Market”, es 

importante comentar que el cantón de Escazú según el estudio realizado mantiene 

características positivas para la creación y desarrollo de un nuevo negocio entre ellos 

un buen índice de desarrollo humano, una importante cantidad de población y un 

crecimiento positivo constante de la mismas, además este sector reúne buenas 

características de seguridad para la población. 

 

4.2.4 Diseño del negocio 

El diseño del negocio en el cual se desea realizar el establecimiento se desarrollará 

en un lote de 450 metros cuadrados, a este lote hay que hacerle todos los estudios 

de suelo, solicitar los permisos pertinentes para la construcción, así como agua y luz 

pues es un lote que este vacío, pero su punto estratégico es de bastante ventaja. 

 

El negocio contará con servicios sanitarios, rampas para permitir el acceso a 

personas con alguna discapacidad, parqueo, un área con mesas y sillas para las 

personas que esperan en la misma área máquinas de traga monedas y futbolín, 

además contara con un mostrador donde se encontrara la persona encargada del 

cobro este poseerá datafonos aceptando tarjetas de débito y crédito además del 
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pago en efectivo, una cámara de bebidas y una pizarra informativa sobre los precios 

de actividades distintas que se impartirán, ya que el césped es multiusos. 

 

4.2.5 Encuesta realizada a los negocio competencia 

Durante el desarrollo del proyecto, se realizaron dos encuestas a las canchas más 

famosas de Escazú, el objetivo era obtener información que ayudará con la creación 

de nuestro proyecto, pues ellos tienen mucha experiencia sobre el tema y aprovechar 

nosotros para montar una buena estrategia sobre el negocio que queremos impartir y 

satisfacer los clientes. 

 

Al contar con tanta competencia directa da ventaja de hacer las cosas bien dar un 

servicio al cliente exitoso y realizar las instalaciones con la mejor calidad 

satisfaciendo los gustos de los clientes para que nos elijan como la primera opción. 

Dentro de la encuesta realizada se obtuvieron los siguientes resultados: 

• Los negocios poseen un posicionamiento de más de 15 años en el mercado lo 

cual refleja un conocimiento excelente del mercado además de una buena 

relación con los clientes. 

• Los negocios poseen una atención al cliente de lunes a domingo de 9am y 11 

am a 10 pm lo que permite a los clientes tengan un tiempo libre de 

esparcimiento durante toda la semana. 

• El negocio brinda facilidad de pago con tarjetas a los clientes, pero no aceptan 

tarjetas como la American Express o la Discovery que solo ciertos cienes la 

utiliza, además de contar solo con un datafono; es un punto a considerar en el 
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establecimiento de nuestro negocio lo cual lo ideal sería contar con 2 o 3 

datafonos por lo menos de una entidad pública y otra privada donde se tenga 

la oportunidad de que el cliente pague con su tarjeta indistintamente sea cual 

sea. 

• Los negocios poseen canchas amplias, pero se habla mucho de que la cancha 

es dura lo que impide el rodaje fácil del balón por lo que nos da ventaja 

competitiva a establecer un césped de textura suave con menos caucho 

donde sea más del agrado del cliente. 

• Solo uno de los negocios brinda ofertas al cliente; lo cual también es ventaja 

para nuestro proyecto pues dando ese servicio e implementando cosas 

nuevas como torneos con premio y demás el cliente se motiva y nos elije 

como opción. 

• Los negocios aproximadamente reciben unos 200 clientes al día, este factor 

logra demostrar que existe una buena demanda dentro del mercado, por lo 

que un servicio de calidad y una amplia variedad de productos lograran la 

atracción de los distintos consumidores evitando con ello que deban 

desplazarse de distintos lugares de la comunidad. 

• Los negocios poseen cámaras de seguridad para mantener una seguridad 

más controlada dentro del local, pero son de mala resolución por lo que no se 

aprecia bien el rostro de la persona, además no se posee ningún sistema que 

facilite el inventario u facturación. Establecer dispositivos tecnológicos de alta 

calidad y un sistema que nos ayude con la facturación del negocio sería lo 

ideal para dar un mejor servicio de calidad. 
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Relacionado con los puntos anteriores se lograron detectar puntos importantes y 

claves que se deben de considerar para el establecimiento de un nuevo negocio, por 

medio la información anterior se genera una visión más amplia de elementos que 

deben de considerarse y puntos sobre los cuales se debe presentar atención para 

lograr la atracción y satisfacción del cliente durante el proceso de establecimiento del 

negocio. 

 

4.2.6 Patente comercial 

En Costa Rica, cualquier actividad lucrativa requiere una licencia (o patente) de la 

municipalidad del cantón donde se desea desarrollar la actividad, al existir una 

autonomía municipal los trámites y requisitos para la obtención de una patente puede 

variar entre un sector a otro. 

Para la creación de un Fútbol 5 en estudio en el Cantón de Escazú es necesario 

gestionar un permiso o patente municipal para dar inicio con el establecimiento del 

negocio ante la municipalidad de Escazú, la solicitud de la patente se puede realizar 

cumpliendo una serie de requisitos y completando formularios de manera física ante 

dicha entidad. 

 

4.2.7 Requisitos para solicitar la patente o la licencia de funcionamiento  

Para crear el establecimiento del Futbol 5 en el cantón de Escazú se deben de 

cumplir con una serie de requisitos para la obtención de la patente, la cual es 

solicitada ante la ley y en este caso por la municipalidad de Escazú. A continuación, 
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se detallarán los aspectos que se deben de considerar para la realización de los 

trámites relacionados a la obtención de dicha patente: 

 

• Completar el formulario de solicitud de patente comercial ante la municipalidad 

de Escazú, el documento se debe firmar por la persona interesada o por 

representante legal, además se debe incluir la declaración jurada firmada por 

el solicitante. 

• Especies fiscales: ¢100 (cien colones) en timbres fiscales y ¢5 (cinco colones) 

en timbre de Archivo Nacional.  

• Copia de la cédula de identidad del representante legal.  

• Certificación de personería jurídica original y actualizada, con no más de tres 

meses de emitida. 

• Copia certificada del Contrato de Arrendamiento del local, en caso de que el 

mismo sea arrendado, o certificación registral de propiedad, en caso de que el 

local pertenezca al solicitante. Cuando exista únicamente consentimiento para 

el uso del inmueble, se deberá aportar una carta de autorización del 

propietario indicando: tipo de actividad, el número de finca y la certificación 

registral de propiedad. 

• Permiso Sanitario de Funcionamiento extendido por el Ministerio de Salud. 

• Recibo vigente y contrato y/o constancia de póliza de riesgos de trabajo 

suscrito con el Instituto Nacional de Seguros o Constancia de que la póliza se 

encuentra al día, o en su defecto, exoneración respectiva.  
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• En caso de locales nuevos o remodelados, previo a obtener la licencia 

municipal, deberá solicitar la recepción de obras ante el Proceso de Desarrollo 

Territorial.  

• Deberá cumplir con establecido en el Plan Regulador del Cantón de Escazú. 

(Uso de Suelo). 

 

4.2.8 Inscripción ante el Ministerio de Hacienda  

En la creación u establecimiento de un negocio se tiene la obligación de inscribirse 

en el registro de contribuyentes ante el Ministerio de Hacienda, este proceso se debe 

realizar desde el primer momento en el cual se realiza la venta de mercancías o bien 

la prestación de un servicio. 

 

Ministerio de Hacienda [MH] (2018) indica lo siguiente:   

Toda persona física o jurídica está obligada a inscribirse en el Registro Único 

Tributario al iniciar cualquier actividad o negocio de carácter lucrativo (venta de 

mercancías o prestación de servicios), sujeta algún tributo bajo la 

administración de la Dirección General de Tributación.  

La inscripción sólo procederá a partir del momento en que se tramite o una 

fecha anterior, pero nunca a partir de una fecha futura prevista. (MH, 2018). 

 

Para el establecimiento es de trascendental importancia realizar la inscripción ante el 

Ministerio de Haciendo por lo que se debe descargar y completar un formulario para 

efectuar dicho procedimiento, ya que, en caso contrario de no realizarse el 

procedimiento respectivo ante el Ministerio de Hacienda, se le realizará una sanción 
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del 50% de un salario base por cada mes o fracción de mes al negocio u empresa. 

Adicional a lo anterior para la declaración de los impuestos se debe utilizar el portal 

de forma obligatoria, este portal es el único medio para que los usuarios puedan 

elaborar el D-140.  

 

El negocio en estudio se encontrará dentro de régimen simplificado por lo cual el 

pago de impuestos de ventas y renta se debe realizar de manera trimestral, según el 

Ministerio de Hacienda el requisito para inscribir una empresa u entidad dentro del 

régimen simplificado es que el monto de las compra anuales (compras 

correspondientes a la adquisición de mercancías destinadas para la venta) no sean 

mayores a 150 salarios base (431.000,00 colones) incluyendo el impuesto sobre las 

ventas. Además, si la empresa posee ventas mayores a 2.500.000,00 de colones, se 

debe realizar la declaración de la D151, esta se debe al final del periodo fiscal (1 de 

octubre al 30 del año anterior al 30 setiembre del año actual). 

 

 

4.3 LEGISLACIÓN LABORAL 

4.3.3  Planillas 

Para la implementación del nuevo negocio es requerida la contratación de personal 

que colabore en la atención al cliente y administración del negocio, este proceso 

requiere la contratación de los empleados y con ello el desembolso de una planilla u 

pagos de salarios por servicios profesionales. 
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La cancha de fútbol contará con 4 administradores con horario rotativo y 1 vigilante 

de seguridad (en contratación del servicio con alguna empresa de seguridad), el 

negocio estará abierto de lunes a domingo de 9 de la mañana a 10 de la noche por lo 

tanto comprende dos tipos de jordana diurna y nocturna el horario al del empleado 

será de 8:30 am. a 10:30 p.m. 

 

Para la administración del negocio y la atención del servicio se manejarán dos 

horarios, dos colaboradores ingresara a las 8:30 de la mañana y su hora de salida 

será a las 3:30 de la tarde, para que los otros dos colaboradores ingresen a las 3:30 

de la tarde y tenga un horario de salida a las 10:30 de la noche logrando con ello 

cumplir con las 8 horas laborales según la ley y con ello también completar el horario 

de atención al cliente que se desea brindar. 

 

Para determinar los salarios de los empleados, se consideró la lista de salarios 

mínimos por el sector privado emitida por el Ministerio de Trabajo, además bajo este 

aspecto se consideran aumentos del 2,96% colones según la institución anterior.  

TABLA 2 
Tabla de estimación de salarios para 8 años en colones 
 

 

Fuente: Elaboración propia 
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4.3.4 Provisiones de Ley 

4.3.4.1 Vacaciones 

Dentro de la contratación de los colaboradores se deben de considerar las 

vacaciones correspondientes a cada persona, las cuales según el Ministerio de 

Trabajo corresponden a dos semanas por cada 50 laboradas. 

 

Ministerio de Trabajo [MTSS] (2018) indica lo siguiente:   

Toda persona trabajadora tiene derecho a disfrutar dos semanas de 

vacaciones que equivalen a doce días más dos días de descanso como 

mínimo, por cada cincuenta semanas de labores continuas, al servicio de una 

misma persona empleadora, independientemente de la jornada semanal que 

se labore, sea de ocho horas, seis horas, medio tiempo o una hora, de un día 

o varios días a la semana (MTSS, 2018). 

 

4.3.4.2  Aguinaldo  

El aguinaldo es un doceavo de todos los salarios ordinarios y extraordinarios, 

devengados por la persona trabajadora durante los doce meses que van del 1° 

diciembre del año anterior al 30 de noviembre del año que se trate, por lo que se 

obtiene de la suma de dichos salarios y se divide entre doce. 

Ministerio de Trabajo [MTSS] (2018) indica lo siguiente: 

El derecho lo tiene toda persona trabajadora sin importar su forma de pago, 

que tenga como mínimo un mes laborado para una misma persona 

empleadora en forma continua, así como los que trabajan por contrato a plazo 
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fijo o por obra determinada (eventual, ocasional) y los que trabajan por días y 

horas a la semana. (MTSS, 2019). 

 

Es importante considerar y realizar el pago del aguinaldo a todos los empleados 

contratados en una empresa u negocio, ya que, caso contrario, la entidad se expone 

a una falta grave con ello una multa ante el incumplimiento de la ley. 

 
TABLA 3 
Tabla de aguinaldos estimados a cancelar, en colones         

 
Fuente: Elaboración propia 

 

 

4.3.4.3 Preaviso  

Ministerio de Trabajo [MTSS] (2019) nos indica lo siguiente: 

Es un aviso previo que la persona trabajadora debe dar a la persona 

empleadora cuando renuncia, o la persona empleadora debe darle a la 

persona trabajadora cuando lo va a despedir sin tener justa causa para 

hacerlo. Este derecho solamente se otorga en los contratos por tiempo 

indefinido (MTSS, 2019). 

Según el Ministerio de Hacienda, el preaviso se otorga en contratos por tiempo 

indefinido y se aplica de la siguiente manera: 
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• Antes de los tres meses no hay obligación de dar preaviso pues se trata del 

período de prueba. 

• Si tiene más de 3 meses, pero menos de 6 meses de labores, debe darse 1 

semana de preaviso. 

• Si tiene más de 6 meses, pero menos de 1 año de labores, debe darse 15 

días de preaviso. 

• Después de 1 año de labores debe darse 1 mes de preaviso. 

 

Adicional a lo anterior, según el MTSS, el pago del preaviso se calcula tomando en 

cuenta el promedio de los salarios ordinarios y extraordinarios efectivamente 

devengados por la persona trabajadora durante los últimos seis meses (se suman los 

salarios de los últimos seis meses y se divide entre seis para obtener el monto 

mensual) de vigencia del contrato, o fracción de tiempo menor si no hubiese ajustado 

dicho término. Para personas trabajadoras con pago mensual se divide el monto 

mensual entre 30 días y para el pago en forma semanal (excepto comercio), se 

divide el monto mensual entre 26 días, para obtener la proporción por día. 

 

 

4.3.4.4 Cesantía  

La cesantía es un pago que se debe considerar durante el establecimiento de un 

negocio, este es un pago que según la ley debe cancelarse a los trabajadores en 

caso de que una institución deba prescindir de los servicios profesionales de uno de 

sus empleados.  
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Ministerio de Trabajo [MTSS] (2019) indica lo siguiente: 

Es un derecho que tienen las personas trabajadoras a ser indemnizados en 

caso de terminación de la relación laboral con responsabilidad patronal. Es el 

equivalente al seguro de desempleo que existe en otros países. Su objetivo es 

asegurar a la persona trabajadora que es despedida con una cantidad mínima 

para mantenerse mientras encuentra otro trabajo (MTSS, 2018). 

Adicional a lo anterior, según el MTSS, para el cálculo de la cesantía se debe tomar 

en cuenta el promedio de todos los salarios ordinarios y extraordinarios devengados 

por la persona trabajadora en los últimos seis meses (se suman los salarios de los 

últimos seis meses y se divide entre 6 para obtener el monto mensual) de vigencia 

del contrato, o fracción de tiempo menor si no hubiere ajustado dicho término. Para 

personas trabajadoras con pago mensual se divide el monto mensual entre 30 días y 

para el pago en forma semanal (excepto comercio), se divide el monto mensual entre 

26 días, para obtener la proporción por día. 

 

4.3.4.5 Fondo de Capitalización Laboral (FCL) 

La Caja Costarricense del Seguro Social [CCSS] (2019) indica que el Fondo de 

Capitalización Laboral (FCL) es: 

Un ahorro aportado por el patrono como parte de la cesantía del 

trabajador y administrado por las Operadoras de Pensiones. Se 

conforma con el aporte mensual que hace el patrono equivalente al 3% 

del salario del trabajador reportado a la CCSS. Dicho aporte se acredita 

en la cuenta individual propiedad del trabajador que administra la 
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Operadora de Pensiones Complementaria (OPC) a la que se encuentra 

afiliado. Es importante mencionar que cada persona al iniciar la relación 

laboral debe escoger una operadora de pensiones, de lo contrario su 

FCL automáticamente será administrado por la operadora de la Caja 

Costarricense de Seguro Social, el empleado podrá hacer retiro de este 

dinero cada 5 años de laboral con el mismo patrono o bien al finalizar 

su relación laboral. 

 

4.3.4.6 Seguro de riesgos para el trabajador 

El Seguro de Riesgos del Trabajo, conocido como RT, es un seguro obligatorio 

estipulado en la Ley sobre Riesgos del Trabajo, y tiene como fin brindar cobertura a 

todos los trabajadores del país en relación con los accidentes y las enfermedades 

que sufran en sus trabajos o como consecuencia de estos.  

El porcentaje del pago sobre el seguro por riesgos al trabajador depende de la 

actividad económica que desarrolle la empresa, la labor que realicen los empleados y 

el riesgo al que se encuentren expuestos. En este caso para la creación de Futbol 5 

y según Superintendencia General de Seguros (SUGESE) la tasa anual de la póliza 

de riesgos de trabajo corresponde al 1.43% del salario anual de los trabajadores.  

 

4.3.4.7 Cargas Sociales 

Las cargas sociales son un monto económico que todo patrono y trabajador debe de 

aportar para cubrir las necesidades sociales y contribuir con la seguridad social, 
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dicho pago se encuentra establecido por la legislación costarricense. El monto del 

aporte es un porcentaje del salario de los trabajadores. 

 

Las cargas sociales en Costa Rica administradas por la Caja Costarricense del 

Seguro Social y la administración de estas le corresponden a el Banco Popular, 

Instituto Mixto de Ayuda Social, Fondo de asignaciones familiares, Instituto Nacional 

de Aprendizaje y Fondo de capitalización. Las cargas sociales que se deben de 

considerar son las siguientes:  

• El seguro de salud (enfermedad y maternidad) nació en 1942 y se encuentra 

dividido de dos maneras, un pago del 9.25% por parte del patrono y el 5.50% 

por el trabajador, ambos porcentajes aplicados sobre el salario del trabajador. 

• Seguro de pensiones (Invalidez, vejez y muerte) nació en 1947 y se divide en 

un pago del patrono por un porcentaje del salario correspondiente al 5.08% y 

un 3.84% por parte del trabajador. 

• Cuota patronal al Banco Popular corresponde a un porcentaje del 0.25%. 

• Asignaciones familiares, corresponden al 5.00% por parte del patrono 

• Aporte al Instituto Mixto de Ayuda social correspondiente al 0.50% que el 

patrono debe cancelar. 

• Aporte al Instituto Nacional de Aprendizaje, le corresponde al patrono 

considerar 1.50% sobre el salario del trabajador. 

• Aporte al Banco Popular corresponde al 0.25% por parte del patrono y un 

1.00% por parte del trabajador. 
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• Fondo de Capitalización Laboral corresponde al patrono realizar el aporte del 

3.00%.  

• Fondo de Pensiones complementarias, le corresponde al patrono cancelar un 

porcentaje del 0.50%. 

• Aporte al Instituto Nacional de Seguros corresponde por parte del patrono a 

cancelar un 1% sobre el salario del colaborador. 

Para que una empresa pueda cumplir con el aporte de las cargas sociales el patrono 

debe inscribirse formalmente ante la Caja Costarricense del Seguro Social, la 

inscripción y el aseguramiento de los trabajadores debe realizarse dentro de los 

primeros ocho días siguientes a la fecha de ingreso de los empleados en la 

compañía. Para realizar la inscripción del personal ante la Caja Costarricense del 

Seguro Social y según la página electrónica de esta misma institución se deben de 

cumplir con los siguientes requisitos: 

• Original de Certificación de Personería Jurídica extendida por el Registro 

Nacional o por un Notario Público o certificación digital, con no más de un mes 

de emitida. 

• Fotocopia de la Escritura de Constitución de la sociedad. 

• Cédula de identidad del representante legal. En caso de personas extranjeras, 

aportar el original del documento de identificación migratorio (ya sea cédula de 

residencia, carné de refugiado, pasaporte u otro). 

• Fotocopia de la cédula de identidad de cada trabajador. En caso de contar con 

trabajadores extranjeros, aportar fotocopia del documento de identificación 
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migratorio (ya sea cédula de residencia, carné de refugiado, pasaporte u otro) 

de cada trabajador. 

• Llenar el Formato de Solicitud de Inscripción o Reanudación patronal (patrono 

Jurídico), éste debe ser firmado por el patrono o representante patronal. 

 

 

FIGURA 6 
Distribución de los porcentajes de contribución  
Fuente: Caja Costarricense de Seguro Social (2019) 

 

En relación con lo anterior, la empresa en estudio deberá cancelar un monto 

correspondiente al 26.33% (14,33% total de la CCSS más 7.25% de otras 

instituciones y el 4.75% de la ley de protección al trabajador) sobre el salario de los 

colaboradores esto según la legislación laboral en Costa Rica. 
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4.4 CREACIÓN DE LA SOCIEDAD 

Para realizar la creación de una nueva sociedad en Costa Rica es requerido contar 

con los servicios de un notario, realizar el pago de impuestos de inscripción, 

legalización de libros, pagar los timbres requeridos del proceso y los honorarios 

profesionales.  Para el registro de la creación de una sociedad se deben cumplir los 

siguientes pasos: 

• Verificación de la disponibilidad del nombre: Se debe validar que el nombre de 

la compañía que se desea inscribir esté disponible, es decir que el mismo no 

fuera ya registrado por otra empresa. El Registro Nacional cuenta con una 

página que permite la validación gratuita sobre la disponibilidad del nombre. 

• Certificar la documentación: Se debe recurrir a los servicios de un notario para 

autentificar las escrituras públicas para el registro de la empresa. El notario 

puede realizar este trámite por medio de la página de internet “Crear 

empresas”. 

• Registrar un contrato social: El contrato social se debe registrar en la sección 

comercial del Registro Público, los documentos para este proceso pueden ser 

enviados vía electrónica a la página web de “Crear empresas”. 

• Registro en el Ministerio de Economía: Se debe realizar el registro de la 

sociedad en el Ministerio de Economía a través del portal del Ministerio de 

Hacienda. 

• Registrar la empresa en la Caja Costarricense de Seguro Social: Después de 

presentar los documentos necesarios la CCSS emite un formulario de registro 

que habilitará la empresa para comenzar a funcionar, 15 días después del 
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inicio de los trabajos la empresa recibirá la visita de un empleado del órgano 

que fiscalizar la veracidad de la información presentada. 

  

4.4.3 Registro de marca 

Lang & Asociados [LA] (2017) indica lo siguiente: 

En Costa Rica, los derechos sobre la propiedad industrial e intelectual 

se encuentran garantizados por la Constitución Política, la cual, en su 

artículo 47 indica que "Todo autor, inventor, productor o comerciante 

gozará temporalmente de la propiedad exclusiva de su obra, invención, 

marca o nombre comercial, con arreglo a la ley". Las marcas, los 

nombres comerciales, y las señales de propaganda constituyen signos 

distintivos los cuales se encuentran regulados por la Ley de Marcas y 

otros Signos Distintivos, No.7978 de 6 de enero de 2000, y su 

Reglamento (LA, 2018). 

 

Según Lang & Asociados, para el registro de la marca de una compañía se debe de 

considerar el registro de la marca el cual es cualquier signo o combinación de signos 

que permitan distinguir los bienes o servicios de una empresa con otra de su misma 

especie o clase, las marcas puedes ser constituidas por palabras o combinaciones 

de ellas, letras, números, elementos figurativos, cifras, monogramas, etiquetas, 

escudos así también como la presentación de productos o servicios. La titularidad de 

una marca se adquiere por un plazo de 10 años los cuales son renovables por plazos 

iguales a solicitud del titular de la marca. También se debe considerar el registro del 

nombre comercial el cual es un signo distintivo creado para la distinción e 
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identificación exclusiva de la empresa, a diferencia de la marca el nombre comercial 

no protege los servicios o productos que una empresa o establecimiento venda o 

provea. 

 

Cualquier individuo o compañía que pretenda inscribir marcas o nombres 

comerciales deben presentar una solicitud ante el Ministerio de Justicia y Gracia 

sobre una de sus dependencias denominado el Registro de Propiedad Industrial, 

para realizar la inscripción se requiere un poder especial firmado por el solicitante o 

representante legal de la compañía el cual será utilizado para los procesos de 

inscripción y oposición de todas las marcas, nombres comerciales o bien el mismo 

puede ser restringido únicamente al proceso de inscripción de una marca, nombre 

comercial de una propaganda específica, para dicho proceso es necesario lo 

siguiente: 

• Descripción de los productos o servicios a proteger, clasificación internacional 

en la que se desea registrar la marca. 

• Copia en formato digital susceptible de sr modificado o bien 8 copias impresas 

del diseño del logo en todo color. 

• Si se pretende reclamar prioridad, carta emitida por la oficina extranjera 

encargada de registrar la propiedad industrial certificando que la solicitud de 

registro de la marca se ha presentado o que ya se ha registrado. 

 

Una vez presentada la solicitud ante el Registro de Propiedad Industrial esta es 

estudia y, posterior a ello, se emite un reporte denominado “Informe de Novedad” en 
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el cual se indica las similitudes con marcas ya existentes, así como la validación si la 

marca cumple o no con los requisitos de la legislación nacional vigente. 

 

Si no hay ninguna oposición en el término indicado, el Registro de la Propiedad 

Industrial concede la inscripción del signo distintivo y otorga un certificado indicando 

la titularidad sobre la marca, el nombre comercial o la señal de propaganda. Si 

hubiese oposición, el Registro de la Propiedad Industrial notifica al solicitante sobre 

la misma, y se otorga al solicitante un plazo de dos meses para referirse a ésta; 

luego de dicho término, el Registro de la Propiedad Industrial emite una resolución 

sobre la procedencia de la inscripción. 

 

4.5 ESTUDIO FINANCIERO 

El objetivo de realizar un estudio financiero es poder determinar la viabilidad 

financiera de un proyecto en el cual se debe sistematizar la información monetaria 

del estudio y se analiza el financiamiento, para realizar un estudio financiero se debe 

de considerar la construcción de flujos de fondos, el financiamiento y la evaluación 

de estos. El objetivo principal del estudio financiero es poder detectar los recursos 

económicos para poder llevar a cabo un proyecto, por medio de este análisis se 

calcula también el costo total del proceso, así como los ingresos que se estiman 

recibir en cada etapa del proyecto. 

 

En la creación de un estudio financiero debe identificarse los ingresos, costos, gastos 

de administración, gasto de venta, gastos financieros, depreciaciones, 
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amortizaciones, plan de inversiones, balance de apertura, presupuesto de caja, 

balance general proyectado, razones financieras, puntos de equilibrio, flujo neto de 

efectivo, costo del capital, valor actual neto (VAN), tasa interna de retorno o 

rentabilidad (TIR), índice de rentabilidad, riesgos y un análisis unidimensional.  

Dentro el estudio financiero también debe de considerarse la inflación la cual es un 

aumento generalizado a nivel de los precios en los productos y servicios en general, 

los cuales son frecuentemente medidos por un índice de precios al consumidor. Para 

el estudio del presente proyecto, se tomará en cuenta una inflación de 2.86% y una 

tasa básica pasiva del 5,60% alineada al Banco Central de Costa Rica. Además para 

el análisis del proyecto, se tomará una proyección de 5 años, aunque se pretenda 

que el proyecto continúe por un tiempo mayor, dentro del estudio es importante 

mencionar que se estima un aumento salarial del 2.96% por ley. 

 

4.5.3 Estudio Banca Nacional 

Para el financiamiento del proyecto se analizaron diferentes entidades bancarias del 

país tantas empresas privados como públicos, se busca poder obtener las mejores 

condiciones del mercado y la accesibilidad a este. 

 

El préstamo de una entidad financiera se requiere para cumplir con la inversión 

inicial, se contará con el financiamiento del Banco Nacional porque cuenta con la 

mejor tasa de interés de 14,20% para el sector comercio además de facilidad en 

accesibilidad a un crédito para el desarrollo. Dentro de los requisitos solicitados por 

el Banco Nacional son: negocio a título personal, buen conocimiento de la actividad, 

copia de la cédula de identidad, información de ingresos y gastos del negocio, 
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descripción de la empresa y para qué necesita el préstamo, permisos y contratos 

para el buen funcionamiento de la empresa (cuando los requiera) y una garantía a 

satisfacción del Banco: puede ser hipoteca, prenda, fiadores, inversiones, Fondo de 

Garantías del Sistema de Banca para el Desarrollo o del IMAS.   

 

El valor del préstamo se solicitará por un valor de ₡ 85.000.000,00 por un monto 

mayor a la inversión inicial que es un aporte del capital ₡10.000.000,00 por para 

cubrir salarios de los primeros meses y gastos adicionales que no se hayan tomado 

en cuenta para el establecimiento del Futbol 5. 

 

4.6 INVERSIÓN INICIAL 

En la inversión inicial es la cantidad de dinero requerido para poner en marcha el 

negocio a establecer, para definir la inversión inicial del proyecto se considera la 

compra de los equipos para el inicio de las operaciones entre ellos la compra del 

terreno, la compra de todo el material para la construcción del local, el pago de toda 

la mano de obra, la compra del césped sintético, mallas, dos computadoras para el 

manejo de la operación, sillas para los cajeros, cámara para bebidas, mesitas con 

sillas para los visitantes y compra de material deportivo como bolas, chalecos, etc. 

En temas de seguridad poseer un oficial presente todos los días que esta entre la 

planilla del negocio y cámaras de seguridad. 
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TABLA 4 
Tabla de inversión inicial para el Futbol 5 
 
 

 

Fuente: Elaboración propia 
 
 

4.6.3 Costos fijos 

Los costos fijos son aquellos costos en los cuales la empresa debe incurrir 

independientemente de su nivel de operación, es decir, son los costos en los cuales 

la empresa incurre teniendo operación o no.  

TABLA 5 
Proyección de costos fijos para 8 años 
 

 
 
Fuente: Elaboración propia 
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4.6.4 Costos variables 

Los costos variables son aquellos que cambian en proporción a la actividad de una 

empresa, en este caso los costos variables están relacionados con la prestación del 

servicio brindado. 

 
 
TABLA 6 
Proyección de costos variables para 8 años 
 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

4.6.5 Costo total efectivo de producción  

Para determinar los costos de producción en el presente estudio, se considera la 

suma de los costos fijos y los costos variables requeridos para el desarrollo del futbol 

5, por medio del siguiente cuadro se muestra se muestra el monto total efectivo para 

el primer año. 

TABLA 7 
Costo total efectivo para el primer año 
 

 

Fuente: Elaboración propia 
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4.6.6 Cálculo de depreciación 

La depreciación es el mecanismo mediante el cual se reconoce el desgaste que sufre 

un bien por el uso que se haga de él. Cuando un activo es utilizado para generar 

ingresos, este sufre un desgaste normal durante su vida útil que al final lo lleva a ser 

inutilizable. 

Según el reglamento a la ley de impuesto sobre la renta Decreto N° 18455-H se 

considerará una depreciación por el método de línea recta, entre ellos se considera 

la computadora en 8 años, las cámaras de seguridad y la cámara de bebidas 7 años, 

sillas operativas y sillas con mesitas 5 años y el edificio 10 años. 

 

TABLA 8 
Depreciación anual del equipo requerido 
 

 
 
Fuente: Elaboración propia 

 

 

4.6.7 Capital de trabajo 

Se define como la capacidad de una compañía que se requiere para llevar a cabo 

sus actividades con normalidad en el corto plazo, este puede ser calculado como los 

activos que sobran en relación a los pasivos de corto plazo, para realizar el cálculo 



112 
 

de la inversión requerida se utilizara el método del periodo de desfase en la cual se 

considera el costo promedio diario (costo total efectivo ÷ 365) y se multiplica por el 

número de días estimados de desfase (tiempo necesario para recuperar el efectivo), 

se considerar un periodo de desfase de 30 días, ya que al tratarse de un nuevo 

negocio es posible que durante los primeros días de operación las ventas o visitas 

sean bajas. 

 

TABLA 9 
Calculo capital de trabajo, método de periodo de desfase  
 

 

 

FLUJOS DE EFECTIVO 

El proceso que se efectuará a continuación es el resultado de todo el análisis en el 

estudio de mercado, estudio financiero y el estudio legal, los cuales permitirán 

determinar la rentabilidad y pre factibilidad en términos de valor actual y tasa interna 

de retorno (TIR). 

 

Para el desarrollo del presente trabajo, se realizará una proyección a 8 años (que es 

lo menos que nos ofrece el Banco por la cantidad de dinero) para estimar los 

resultados, se utilizará una tasa de interés del 14,20% ofrecida por el Banco Nacional 

de Costa Rica y un financiamiento de ₡85.000.000,00, con aporte de capital de 

₡10.000.000,00.   Según las características anteriores con la obtención del préstamo 
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se deberá cancelar una cuota de ₡1.486.268,77 por mes y por año ₡17.835.225,24 

para lograr la amortización de este.  

 

Tabla 10 

Flujo de efectivo 
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TABLA 11 
Calculo cuota, amortización e intereses del préstamo 

 

 
 Fuente: Elaboración propia 

 

4.7.1 Ingresos 

Tomando en cuenta la información de la encuesta, entrevista y estudio de los 

negocios competencia, se logró determinar que las personas si se encuentran 

interesadas en frecuentar otro fútbol 5 que cumpla con las expectativas del 

consumidor, se estima tener ventas mensuales aproximadas a los ₡260.000,00. Para 

el cálculo de la estimación de ingresos se calcula un aumento de precios del 2.07% 

correspondiente a la inflación. 

A continuación, se detalla el total de ingresos de manera mensual. 

 

TABLA 12 
Tabla de proyección anual de ingresos 
 

 

Fuente: Elaboración propia 
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4.7.2 Valor actual neto (VAN) 

El valor actual neto es una forma de medir una inversión para saber la cantidad de 

dinero se va a ganar o se va a perder con la ejecución de un proyecto, el VAN es el 

resultado de todos los flujos de caja de un proyecto un tipo de interés determino. En 

conclusión, para aceptar un proyecto de inversión, el VAN debe ser mayor que 0, lo 

que significa que las ganancias van a ser más grandes que los gastos. 

 

  

FIGURA 7 
Fórmula para el cálculo del VAN 
Fuente: Principios de administración financiera 2012  

 

En el siguiente cuadro se realizará el calcula del VAN sobre el objeto de estudio en el 

cual se considera la inversión inicial y los flujos netos de efectivo estimados para 

cada año. 
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TABLA 13 
Tabla para el cálculo del VAN 
 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

En este caso, el resultado es ₵54, 848,448.00, lo cual indica que el proyecto se 

puede aceptar y es atractivo para las inversionistas. 

 

4.7.3 Tasa interna de Retorno (TIR) 

El TIR es la rentabilidad para evaluar un proyecto, a diferencia del VAN permite 

realizar una medición en términos porcentuales. Para determinar la viabilidad de un 

proyecto el TIR debe ser superior a la tasa esperada, caso contrario siendo el TIR 

inferior o negativo el proyecto no será rentable. Es importante destacar que si el VAN 

es positivo el TIR va a presentar una tasa de descuento mayor, pero si el proyecto 

presenta una VAN en 0 se ganaría la cantidad deseada. 

En el siguiente cuadro se detalla el TIR. 
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TABLA 14 
Tabla para determinar el TIR sin inflación 
 

  

Fuente: Elaboración propia 

 

Para el cálculo del TIR con una tasa de descuento del 14,20%  

 

4.7.4 Punto de equilibrio 

El punto de equilibrio es el nivel de ventas donde los costos fijos y variables son 

encuentran cubiertos, es decir tiene un beneficio igual a cero, no se gana dinero, 

pero tampoco se pierde. 

Para lograr obtener un punto de equilibrio sobre abastecedor en estudio se 

necesitará vender 34.046.377,98 colones para poder cubrir todos los costos anuales 

del primer año de trabajo. 
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TABLA 15 
Tabla para determinar el punto de equilibrio 
 

 

Fuente: Elaboración propia 
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CAPÍTULO V 

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
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5.1. CONCLUSIONES 

Finalizada la investigación del proyecto y el cumplimiento de los objetivos 

planteados, se presentará en el siguiente apartado las conclusiones sobre los 

resultados obtenidos para cada uno de los estudios. 

 

Estudio de mercado: 

Mediante la elaboración del estudio de mercado se logró identificar y conocer a 

profundidad las características de los consumidores, dicha información fue bastante 

relevante para poder identificar los gustos y preferencias de cada uno de los 

consumidores y con esta información poder realizar el perfil de negocio adecuado 

para los clientes. 

 El estudio de mercado permitió identificar los competidores directos y muy fuertes 

que se encuentran en la zona de Escazú, una de las mayores ventajas son la 

cantidad de años que tienen con el negocio y lo populares que son en el cantón. 

Según lo indicado anteriormente y con los resultados que se obtiene de la encuesta 

el rumbo del negocio está dirigido a dar además de una atención de calidad dar otros 

servicios que en los 2 negocios que se realiza la entrevista no lo dan, por lo que 

nuestro negocio debe estar en constante innovación y dar distintas opciones a los 

clientes para que sea más atractivo al público. 

Un recurso muy importante que se identifica en la encuesta es la ubicación 

geográfica del negocio pues al consumidor le gusta que sea un lugar accesible y 

agradable para todo tipo medio de transporte en especial vehículo y que el lugar 
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cuente con seguridad. Una ventaja del local es que está a 200 metros del centro de 

Escazú, cerca de escuelas, colegios, Iglesia, Cruz Roja y hasta bares. 

 

 

GRÁFICO 5 
Factores a tomar por los consumidores en el alquiler de una cancha de Futbol 5  
Fuente: Creación propia 

 

 

La investigación permitió también identificar que un 45,45% de la población asiste a 

las canchas 1 vez por semana, un 27,27% asiste más de 2 o 3 veces por semana e 

igual un 27,27% asiste más de 3 veces a la semana, esto nos indica que los 

consumidores dándoles un excelente servicio y siendo un lugar atractivo para ellos 

seriamos el punto de encuentro para el tiempo de distracción de muchos vecinos del 

cantón. 
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GRÁFICO 6 
Veces que se frecuenta una cancha de Futbol 5 
Fuente: Creación propia 

 

 

Para establecer los precios sobre el alquiler de las canchas fue esencial las 

entrevistas realizadas a los competidores directos más populares del cantón, en los 

cuales se fijó para el primer año una tarifa de ₡10,000.00 por equipo ya que los 

demás competidores rodean un monto mayor a los ₡14,000.00 por equipo. 

Los datos anteriores y las estimaciones de ventas fueron trascendentales para la 

proyección de los flujos de efectivo, VAN, TIR y con ello poder tener un claro 

panorama sobre la rentabilidad y factibilidad del negocio. 

 

Estudio Técnico:  

En una investigación de campo como la que realizamos es una parte fundamental el 

estudio técnico, ya que mediante diversas variables nos dio información importante 
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que nos ayudó en la creación del negocio entre ellos podemos mencionar la 

ubicación del lote que se ajustara al presupuesto y donde se llevara a cabo el 

proyecto y toda la logística que conllevó la búsqueda del mismo donde cumpliera las 

expectativas el dueño como que fuera apto para llegar a cumplir las de los 

consumidores con el espacio adecuado y la cercanía y seguridad necesaria para ser 

preferencia entre los vecinos del cantón. Cabe mencionar que la creación de un 

negocio es algo muy tedioso que adquiere demasiado tiempo y trámites en cuestión 

como, por ejemplo, la solicitud de la patente, permisos para la construcción, uso de 

suelo, inscripción ante el Ministerio de Hacienda y los tramites del financiamiento con 

la entidad bancaria; así más los artículos que necesitamos para el funcionamiento del 

negocio y las cotizaciones para la gramilla que se quiere utilizar en la cancha. 

 

Estudio Legal:  

Para la creación de todo negocio existen una serie de requisitos indispensables para 

el funcionamiento del mismo en este caso para la cancha de Futbol 5 necesitamos 

realizar los siguientes trámites en distintas entidades del país: 

• Trámites para inscripción ante el registro Nacional. 

• Trámites para el Ministerios de Hacienda. 

• Tramites antes la Municipalidad de Escazú. 

• Trámites ante la Caja Costarricense del Seguro Social. 

• Trámites ante el Ministerio de Salud. 

• Tramites en el Instituto Costarricense de Seguros. 
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Sobre los trámites antes las instituciones anteriormente comentadas se logró 

identificar que todos pueden ser cumplidos sin problema alguno y conlleva un 

desembolso inicial aproximadamente de ₡250,000.00; para iniciar con todos los 

trámites. 

 

Estudio financiero:  

Permitió obtener las siguientes conclusiones: 

 

Inversión inicial: Para el desarrollo del negocio se llegó a la conclusión que se 

necesita una inversión inicial de ₡93,780,500.00 en los cuales se contemplan todos 

los gastos iniciales como la compra de materiales para la construcción del local y de 

la cancha, lámparas, cámaras de seguridad; suministros para la atención del cliente 

como computadoras, sillas, cámaras de bebidas, mesas con sillas para los visitantes 

que deseen ver el partido, artículos deportivos para utilizar como espinilleras, 

chalecos, bolas y demás gastos para la inauguración y rotulación del lugar, así como 

la creación y registro de marca. 

Cabe destacar que el financiamiento será otorgado por el Banco Nacional de Costa 

Rica ya que además de ser una entidad pública ofrece muy buenos financiamientos 

para los microempresarios que quieran iniciar su negocio y cuenta con una tasa muy 

accesible; para este proyecto por la cantidad de dinero que se solicitó se concluyó 

que el estudio sería a 8 años, los mismos que dura el financiamiento con la entidad 

bancaria, así obtenemos una visión más clara de las ganancias que se obtendrán 

con este financiamiento. 
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5.2. RECOMENDACIONES 

Por medio de la elaboración del presente trabajo y sobre los resultados obtenidos se 

plantean las recomendaciones sobre el mismo. 

 

Estudio de Mercado 

Una recomendación que se tomó muy personal e importante para la creación del 

negocio es el estudio de la oferta y demanda el cual conlleva planes para actuar por 

si la demanda cae y se necesita el crecimiento al igual la oferta cual es el atractivo 

para el cliente que se va a mantener para que elija como su primera opción, así 

también debemos observar los gustos y preferencias de los consumidores, pues por 

ellos son los que se mantiene un el crecimiento o declive de una empresa. 

Todos los aspectos comentados anteriormente son de suma importancia, ya que esto 

permite en primer lugar que el negocio logre acoplarse de la mejor manera a los 

consumidores ofreciendo los servicios deseados, así permite contemplar en el 

negocio cuales servicios gustan más o cuales hacen falta para que el cliente se 

sienta contento. 

La creación de una cancha para futbol 5 al ser un negocio con bastante competencia 

directa conlleva una mayor responsabilidad para lograr que los consumidores, elijan 

como nueva opción y captar su interés; para lograr esto, se necesita un buen trato al 

cliente y ayudarle en lo más que se pueda para que se sientan a gusto además de 

contar con una gramilla especial donde el cliente juegue tranquilo y quiera seguir 

visitándonos y contar con una  excelente publicidad y actividades de interés que los 

consumidores. 
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Estudio Técnico 

Dentro del análisis obtenidos sobre el estudio técnico se recomienda estar innovando 

tecnológicamente, ya que eso hace una diferencia con los otros negocios, que los 

instrumentos de la cancha sean de calidad para la comodidad del jugador y que se 

sienta satisfecho por el precio que paga, en un negocio la prioridad será el cliente por 

lo que no hay que bajar la guardia dar siempre un trato especial, tratar de 

comprender sus gustos y así satisfacerlos por medio del negocio; otra 

recomendación del estudio es instalaciones amplias y seguras donde el cliente se 

sienta protegido y no tenga la desconfianza que tanto a él o como los que viajan en 

vehículos les pase algo; y para finalizar instalaciones aseadas donde huela bien y 

que el cliente no le dé repulsión ingresar a un vestidor o servicio sanitario. 

 

Estudios Legal  

Toda la documentación y obligaciones del negocio para su funcionamiento se debe 

mantener en orden y vigente, todo esto evita la clausura del mismo o bien multas por 

el mal uso del recurso. 

 

Estudio Financiero  

Como recomendación financiera el negocio se debe enfocar en la excelente 

optimización del negocio y reducción de costos esto no implica adquirir productos o 

servicios de baja calidad porque no es el rumbo de este negocio se quiere que el 

cliente se sienta a gusto y satisfecho con la utilización de las canchas por lo que 

implica que la inversión en la misma sea alta, pero de calidad distinta a la de los 

negocios competencia. 
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La idea del negocio es adquirir alianzas con las empresas que nos prestan el servicio 

solicitando así que se nos brinde el servicio, pero con un costo un poco más bajo al 

que se da siempre, esto puede hacerles ganar más confianza por parte de los demás 

clientes. 

También dentro del estudio financiero se debe realizar una búsqueda de las mejores 

tasas de interés en el mercado para los financiamientos necesarios e inclusive se 

debe considerar la colocación o inversión de excedentes, pues estos pueden obtener 

un crecimiento mucho más acelerado del negocio en estudio y con ello una ventaja 

competitiva. 
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CAPÍTULO VI 

PROPUESTA 
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6.1. PROPUESTA 

Con base en la investigación realizada para la creación de una cancha de Fútbol 5 

en el cantón de Escazú, se establece la siguiente propuesta para que el mismo. 

 

Logo del Fútbol 5 

El logo es un distintivo compuesto por letras e imágenes, peculiar de una empresa, 

una marca o un producto. 

Como logo del fútbol 5 el diseño que se propone es muy simple pero llamativo a 

simple vista no solo por los colores sino también por las imágenes representativas al 

deporte más practicado en el país, el futbol; el futbol 5 se llamara Go Fut en palabras 

más populares “vamos al fútbol” y es representado con una bola de fútbol. 

Este logo será la cara de las redes sociales donde se le dará publicidad al local y 

también en la publicidad del negocio. 

 
 
 

 
 
FIGURA 8 
LOGO DEL FUTBOL 5 
Fuente: Elaboración propia 
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Publicidad del Futbol 5 

Para realizar la publicidad del futbol 5 haremos la publicidad por redes sociales así 

mismo el cliente puede ingresar a nuestra página en Facebook donde conocerá más 

a fondo nuestro local y además repartiremos volantes con la información del local, 

imágenes y demás para que el cliente se sienta atraído y visite, esto se hará en el 

mes de julio del 2020. 

Para la rotulación del lugar, se harán 2 rótulos para cada frente de la calle donde se 

puede visualizar el negocio; como medidas de 2.5 metros de ancho por 1 de largo 

esto se hará 2 días antes de la inauguración del local; esto para crear suspenso 

entre los habitantes del cantón.  

Para la publicidad del negocio vamos a hacer un concurso en Facebook de reunir 2 

grupos de amigos de 5 integrantes cada grupo, tomarse una fotografía y postearla en 

la página de Go Fut, las 2 imágenes que tengan más “me gusta” serán premiados a 

jugar el primer partido de inauguración del negocio totalmente gratis. 

 

6.1.1. Presupuesto  

A continuación, se detalla el presupuesto para el establecimiento de la cancha de 

fútbol 5, el cual implica la compra de todos los productos necesarios para el 

funcionamiento del negocio. Para la compra inicial del equipo para la creación de la 

cancha el presupuesto que utilizamos fue de ₵93,780,500.00. 
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A continuación, se detalle el presupuesto para el establecimiento de la cancha el cual 

involucra la compra de todos los productos necesarios y la cantidad de cada uno 

para el funcionamiento del negocio.  

 

 

6.1.2.  Cronograma 

A continuación, se presenta el cronograma con el plan de actividades para el 

establecimiento de la nueva cancha de Fútbol 5 en el cantón de Escazú en el año 

2020. 
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TABLA 16 
Cronograma 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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GLOSARIO 

B 

bienes complementarios 

Los bienes complementarios son aquellos que se 

utilizan de forma conjunta para satisfacer 

alguna necesidad.  

bienes sustitutos 

Es aquel bien que puede satisfacer la misma 

necesidad que otro producto u bien.  

C 

Caja Costarricense de Seguro Social 

(CCSS) 

Institución pública encargada de la seguridad 

social en la República de Costa Rica.  

D 

demandantes 

Es el individuo o persona que adquiere bienes o 

servicios en un mercado para satisfacer una 

necesidad.  

F 

Fondo de capitalización Laboral (FCL) 

Es un ahorro laboral creado por la Ley de 

Protección al Trabajador y administrado por 

las Operadoras de Pensiones 

Complementarias (OPC) del cual puede 

disponer de quedarse sin empleo o al cumplir 

cinco años de relación continua con un mismo 

patrono.  

G 

Gran Área Metropolitana (GAM) 

Es la principal área metropolitana de Costa Rica. 

La GAM incluye las conurbaciones de San 

José, Alajuela, Cartago y Heredia.  

grupo demográfico 

Es la clasificación de la población en grupos 

determinados como por la edad, genero, nivel 

de estudio.  

I 

índice de desarrollo humano (IDH) 

Es un indicador creado por el Programa de las 

Naciones Unidas para el Desarrollo con el fin 

de determinar el nivel de desarrollo que 

tienen los países del mundo.  

Instituto Nacional de Estadística y Censo 

(INEC) 

El Instituto Nacional de Estadística y Censos es 

una institución autónoma del gobierno de 

Costa Rica, encargada de la producción y 

divulgación estadística en el país. 

M 

mercado de bienes y servicios 

Es el mercado donde las personas ofrecen 

productos y servicios que producen a las 

familias u empresas y éstas a su vez 

demandan dichos bienes y servicios.  

mercado financiero 

Es el mercado donde se captan, se prestan y se 

toman los recursos financieros, como bonos y 

acciones financieras.  

mercado laboral 

Es el mercado donde las familias venden 

servicios laborales (ofrecen su trabajo) por un 

salario y las empresas compran dichos 

servicios (demandan trabajo).  

O 

oferentes 

Es el individuo que ofrece un producto o servicio 

en un mercado con el fin de conseguir 

ganancias en contrapartida con los oferentes.  

Operadora de Pensiones Complementaria 

(OPC) 

Es una entidad financiera encargada de 

administrar los aportes, construir y 

administrar Fondos de Capitalización Laboral 

y los Fondos de Pensiones correspondientes 

al Régimen Complementario de Pensiones y 

los beneficios correspondientes, conforme a 

las normas de la Ley de Protección al 

Trabajador (Ley 7983), la cual entró en 

vigencia el 18 de febrero del año 2000.  

P 

punto de equilibrio 
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En el ámbito de las finanzas hace referencia al 

nivel de ventas de una empresa para cubrir 

los costes fijos y variables  

R 

régimen simplificado 

El Régimen de Tributación Simplificada 

constituye una opción de acceso voluntario y 

sencillo para que los pequeños 

contribuyentes cumplan con los deberes 

tributarios, simplificando sus obligaciones y 

su contabilidad.  

S 

Secretaría Técnica Nacional Ambiental 

(SETENA) 

Institución encargada armonizar el impacto 

ambiental con los procesos productivos, así 

como el de analizar las evaluaciones de 

impacto ambiental y resolverlas dentro de los 

plazos previstos por la Ley General de la 

Administración Pública  

sector primario 

Sector de la economía que extracción las 

materias primas  

sector secundario 

Sector de la economía que transforma la materia 

prima  

sector terciario 

Sector de la economía que no está relacionado 

con la extracción ni transformación de la 

materia prima de bienes materiales  

sesgo 

El sesgo de investigación constituye un proceso 

en el cual los científicos que realizan la 

investigación influyen en los resultados, con 

el fin de representar un determinado 

resultado.  

sociedad mercantil 

Es una sociedad que tiene como objetivo la 

realización de actos de comercio o, en 

general, una actividad sujeta al derecho 

mercantil  

físicas o jurídicas, que intervengan en los actos o 

contratos relacionados con la actividad 

aseguradora, reaseguradora, la oferta pública 

y la realización de negocios de seguros.  

T 

Tasa interna de Retorno (TIR) 

La Tasa Interna de Retorno es la tasa de interés 

o rentabilidad que ofrece una inversión, es 

decir es el porcentaje de beneficio o pérdida 

que tendrá una inversión para las cantidades 

que no se han retirado del proyecto.  

V 

Valor actual neto (VAN) 

El Valor Actual Neto es un criterio de inversión 

que consiste en actualizar los cobros y pagos 

de un proyecto o inversión para conocer 

cuanto se va a ganar o perder con esa 

inversión  

viabilidad comercial 

Es el estudio que indica si el mercado es o no 

sensible al bien que producirá o al servicio 

que ofrecerá.  

viabilidad organizacional 

Es el estudio que define si existen las 

condiciones mínimas necesarias para 

garantizar la viabilidad de la implementa-ión 

de un proyecto, tanto en lo estructural como 

en lo funcional.  

viabilidad técnica 

Es el estudio que analiza las posibilidades 

materiales, físicas o químicas de producir el 

bien o servicio que desea generarse con el 

proyecto.  
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Anexo #1: Encuesta realizada 
1. ¿Qué edad tiene? 

a. De 6 a 15 años 

b. De 15 a 20 años 

c. De 20 a 30 años 

d. De 30 a 50 años 

e. De 50 a 64 años 

f. Adultos mayores 

2. Género. 

3. Estado civil. 

4. ¿Dónde Vive? 

5. ¿Le gusta jugar fútbol? 

a. Si. 

b. No. 

6. ¿Qué le gusta más cancha de futbol 5 o cancha abierta? 

7. ¿Con que frecuencia juega futbol 5? 

8. ¿Grupo con que comparte este deporte? 

a. Compañeros colegio. 

b. Compañeros trabajo. 

c. Amigos. 

d. Familiares. 

e. Otros. 

9. ¿Cuánto gasta al mes en promedio en alquiler de una cancha de Futbol 5? 

a. De 2 a 5 mil colones 
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10. ¿Cuántas canchas de Futbol 5 hay en su comunidad? 

a.  

11. ¿Cuáles canchas prefiere usar en la comunidad? 

a.  

12. ¿Qué cree usted que es indispensable en una cancha de Futbol 5? 

a.  

13. ¿Qué entretenimiento sugeriría para los acompañantes que no deseen 

observar el juego? 

(   )  Futbolín 

(   )  Maquinas traga monedas 

(   )  Tenis de mesa 

(    ) Mesa de billar. 

(   ) otros 

14. ¿Qué implementaría usted como dueño de una cancha que otras no 

tienen? 

15. ¿Cree usted un factor importante que se cuenten con servicios médicos 

tales como emergencias médicas, etc.? 

16. ¿A recibido at4encion medica en una cancha de futbol 5? ¿Cuántas veces? 

17. ¿Cuáles son los factores que usted valora para alquilar una cancha de 

FUT5? 

a. Precio 

b. Cercanía 
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c. Parqueo 

d. Venta de artículos 

18.  ¿En qué tipo de cancha de futbol 5 le gusta jugar sintética o gimnasio? 

 

19. ¿Qué tipo de calzado utiliza taquillo o liso? 

 

20. ¿Utilizaría calzado o vestimenta de alquiler? 

 

21. ¿ha visitado alguna cancha de futbol 5 que vendan comidas? ¿Le gustaría 

esta opción? 

 

22. ¿En cuántos torneos ha participado que sea organizado por los 

administradores de las canchas de futbol 5? 
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Anexo #2: Entrevista Realizada 1 
 

1. ¿Cuál es su nombre?  

Ileana Ureña 

2. ¿Cómo se llama su emprendimiento? 

Fut 5 del Bosque 

3. ¿Está inscrito legalmente? Impuestos y demás. 

Si, por supuesto 

4. ¿Cuántos años tiene de desempeñar este emprendimiento? 

Mas de 15 años 

5. ¿Cómo le surgió la idea? Y ¿Por qué eligió este negocio? 

La idea me surgió debido a que tengo hijos y pasaban solo en eso jugando 

bola con cualquier cosa que encontraran latas, botellas, etc. 

6. ¿Cuánto capital invirtió? ¿Era propio o busco algún financiamiento? 

Invertí en ese momento 35 millones, fue una oportunidad que se dio ya que 

atrás de la cancha tengo un salón de eventos. 

7. ¿Cómo sabía que el lugar iba a tener tanta demanda? 

No lo sabía, ya que el local está muy escondido, solo me arriesgue y ha 

crecido bastante, más con el bar que hay acá mismo. 

8. ¿Qué permisos tuvo que conseguir y cuánto tiempo duro el trámite 

Los de la muni y ministerio de salud, dure como 1 mes y medio no recuerdo 

bien fue hace tiempo. 

 

9. ¿Cuál es el horario que mantiene? ¿Qué días y horas tiene más demanda? 
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De lunes a lunes de 11am a 10pm, los días de más demanda son de 

viernes a Domingo y días festivos. 

10. ¿Con cuanto personal cuenta? ¿salarios? 

Solo una administradora, con un salario de ¢300,000.00 al mes. 

11. ¿Cuál es el precio de alquiler de la cancha? ¿tiene el IVA incluido? ¿Qué 

régimen? 

25,000.00 con IVA, mantenemos 3 precios  

Antes de las 5pm: 19,000.00 

Después de la 5pm: 25,000.00 

Y estudiantes: 12,000.00 

Nos regimos por el régimen simplificado. 

12. ¿Cuál es margen de utilidad del negocio? 

No responde. 

13. ¿Cuenta con seguro en caso de accidente o alguna otra emergencia? 

No, se paga soporte vital 

14. ¿Tiene alguna oferta, paquetes o atractivos para los clientes? 

Oferta de fiestas  

15. ¿Solo lo alquila a personas por fuera o también a escuela y colegios? 

Público en general. 

16. ¿Cree que es rentable vender bebidas y artículos deportivos? 

Solo bebidas por servicio al cliente. 

17. ¿otros servicios? 

Solo bebidas y el bar al lado con el mismo nombre. 
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Anexo #3: Entrevista Realizada 2 

1. ¿Cuál es su nombre?  

Enrique Corrales 

2. ¿Cómo se llama su emprendimiento? 

Futbol 5 Abaco 

3. ¿Está inscrito legalmente? Impuestos y demás. 

Si  

4. ¿Cuántos años tiene de desempeñar este emprendimiento? 

16 años 

5. ¿Cómo le surgió la idea? Y ¿Por qué eligió este negocio? 

Muchos vecinos me decían que tenía un buen terreno para poner la 1ra 

cancha de futbol 5 que hay en San Antonio de Escazú. Y lo hice. 

6. ¿Cuánto capital invirtió? ¿Era propio o busco algún financiamiento? 

Invertí solo la construcción y las canchas, el capital era mío de una herencia 

y el terreno también es mío. 

7. ¿Cómo sabía que el lugar iba a tener tanta demanda? 

No lo sabía, solo me deje llevar por el instinto. 

8. ¿Qué permisos tuvo que conseguir y cuánto tiempo duro el trámite? 

Los de la municipalidad de construcción y ministerio de salud. 

9. ¿Cuál es el horario que mantiene? ¿Qué días y horas tiene más demanda? 

De lunes a domingo de 9am a 10 pm 

10. ¿Con cuanto personal cuenta? ¿salarios? 

2 administradores uno en la mañana y otro en la tarde, no responde al 

salario. 
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11. ¿Cuál es el precio de alquiler de la cancha? ¿tiene el IVA incluido? ¿Qué 

régimen? 

12,000.00 por equipo, simplificado  

12. ¿Cuál es margen de utilidad del negocio? 

No, me abstengo a responder 

13. ¿Cuenta con seguro en caso de accidente o alguna otra emergencia? 

Emergencias Medicas 

14. ¿Tiene alguna oferta, paquetes o atractivos para los clientes? 

No. 

15. ¿Solo lo alquila a personas por fuera o también a escuela y colegios? 

Todo publico 

16. ¿Cree que es rentable vender bebidas y artículos deportivos? 

No poseo ninguno 

17. ¿otros servicios? 

No  
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Anexo #4: Formulario de solicitud de licencia o patente comercial 
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Anexo #5: Certificado para el uso del suelo 

 

 

Anexo #6: Declaración jurada del impuesto municipal 
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Anexo #7: Formulario de solicitud de permiso sanitario 
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Anexo #8: Formulario de inscripción ante el Ministerio de Hacienda 
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Anexo #9: Formulario para póliza de riegos del INS 
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Anexo #10: Lista de salarios mínimos según el Ministerio de Trabajo 
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Anexo #11: Formato de Solicitud de Inscripción o Reanudación patronal 
(patrono Jurídico) 
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Anexo #12: Tipos de Crédito para PYMES del Banco Nacional de Costa Rica 
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Anexo #13: Requisitos de Crédito para PYMES del Banco Nacional de Costa 
Rica 
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