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Resumen/Abstract

El presente proyecto de plan de negocios y factibilidad analiza la viabilidad de
abrir CG Bienes Raices en el cantdn central de Alajuela, Costa Rica. La oficina
se enfocara en la compraventa, alquiler y administracion de propiedades en

dicha zona.

El mercado inmobiliario en Alajuela se encuentra en crecimiento, impulsado por
la expansion urbana, el desarrollo de nuevos proyectos inmobiliarios y la llegada
de inversiones extranjeras. La demanda de propiedades es alta, especialmente

en el segmento de vivienda residencial y comercial.

Existe una competencia considerable en el mercado, con una variedad de
empresas inmobiliarias que operan en la zona. Sin embargo, se ha identificado
una oportunidad para diferenciarse al ofrecer un servicio personalizado, atencion

al detalle y conocimiento profundo del mercado local.

La estrategia de marketing se basara en una combinacién de canales online y
offline, que incluyen publicidad en redes sociales, creacién de contenido web,

participacion en eventos inmobiliarios y networking con profesionales del sector.

El plan financiero prevé que la oficina sera rentable en el segundo afo de
operacion. Se espera que los ingresos principales provengan de las comisiones

por compraventa y alquiler de propiedades.

El estudio de prefactibilidad concluye que la apertura de una oficina de bienes

raices en Alajuela es un proyecto viable con un alto potencial de éxito.

Palabras clave

Mercado inmobiliario, emprendimiento, bienes raices, factibilidad.



Introduccion

La actividad de bienes raices posee cualidades muy interesantes desde el punto
de vista de la rentabilidad, ya que tiene la capacidad de generar un flujo de caja
predecible y buenos rendimientos. Aparte, la inversion esta protegida contra la
inflacion, debido a que estos bienes tienden a aumentar de valor, por lo que se
trata de una inversion segura y estable a largo plazo, en comparacién con otras

alternativas en el mercado (Redaccién La Republica, 2023).

En los ultimos afos, del canton central de Alajuela y sus alrededores han
experimentado un crecimiento econdémico propiciado por distintos factores. Entre
estos, se encuentran la expansiéon de zonas urbanas, facilidad de acceso,
desarrollos inmobiliarios tanto comerciales como residenciales, creacién de
nuevos empleos y actividades comerciales en distintas zonas francas instaladas

en dicha localidad.

Por motivo de este crecimiento, nace la interrogante de si hay mercado de bienes
raices suficiente para absorber la demanda existente. El presente estudio de
prefactibilidad analiza la viabilidad de abrir CG Bienes Raices en Alajuela, Costa
Rica. Su objetivo consiste en determinar si la apertura de CG Bienes Raices en

Alajuela puede considerarse una inversion viable y con potencial de éxito.

Para efectuar el estudio de prefactibilidad, es necesario llevar a cabo siete
distintos andlisis: estudio estratégico, estudio de mercado, estudio técnico,
estudio organizacional, estudio ambiental, estudio legal y estudio financiero.
Cada uno proporcionara informacion valiosa para determinar la viabilidad de la

presente propuesta de negocios.

El estudio estratégico se enfocara en la planificacion y ejecucidén de acciones
para alcanzar el objetivo; el estudio de mercado, en la evaluacién de dicho factor;
el estudio técnico, en la capacidad técnica del proyecto; el estudio
organizacional, en la estructura organizativa y la capacidad de gestion; el estudio
legal, en las regulaciones que afectan a la empresa; el estudio ambiental, en los
impactos medioambientales y el estudio financiero, en dicho potencial del
proyecto.



La informacion y las conclusiones de este trabajo seran de utilidad en la toma de
decisiones estratégicas para los inversores y emprendedores que estén

considerando iniciar un negocio en el sector inmobiliario en la provincia de

Alajuela.



Capitulo | Planteamiento del problema

1.1. Marco referencial (antecedentes de la empresa/investigacion/problema)

El sector inmobiliario en Costa Rica ha experimentado un crecimiento constante,
impulsado por la estabilidad econdmica del pais, el crecimiento del turismo y la
demanda de vivienda por parte de una poblacién en aumento. El mercado se
caracteriza por una amplia oferta de propiedades, tanto en el segmento de
vivienda como en el comercial, con precios que varian segun la ubicacion, el tipo

de propiedades y las caracteristicas de estas.

En el caso especifico del cantdn central de Alajuela y sus alrededores, la ciudad
se ha convertido en un polo de desarrollo econdmico y urbano, lo que ha
generado un aumento en la demanda de propiedades, tanto para compra como
para alquiler. La oferta actual en la zona incluye una variedad de opciones, desde
casas y apartamentos hasta terrenos y locales comerciales. La competencia en
el sector es fuerte, con una gran cantidad de empresas inmobiliarias que operan

en el mercado.

A pesar del crecimiento del sector inmobiliario, existen algunas necesidades
insatisfechas en el mercado de Alajuela. Entre ellas, se puede mencionar la falta
de opciones de vivienda accesible para la clase media, la dificultad para
encontrar propiedades con caracteristicas especificas y la necesidad de un

servicio mas personalizado por parte de las empresas inmobiliarias.

Esta situacion representa una oportunidad para el desarrollo de una nueva
empresa de bienes raices que pueda ofrecer soluciones innovadoras a estas
necesidades. La empresa se enfocaria en nichos de mercado especificos, como
la vivienda familiar de clase media, gestidén de opciones de financiamiento o los
alquileres comerciales, y se diferenciaria de la competencia por su enfoque en
la atencion al cliente y el uso de tecnologia para facilitar tanto la busqueda como

la compra de propiedades.



1.2. Justificacion

CG Bienes Raices es un negocio que se dedica a la intermediacion, asesoria y
gestion de compraventa o alquiler de propiedades inmobiliarias. Este tipo de
negocio puede ser muy rentable, especialmente en zonas con alta demanda y

oferta de viviendas, locales comerciales, terrenos, etc.

La apertura de CG Bienes Raices en Alajuela, Costa Rica, representa una
oportunidad de inversion atractiva. El rapido crecimiento econémico y urbano de
la ciudad, su ubicacion estratégica dentro de la Gran Area Metropolitana y la
creciente demanda por propiedades en la zona hacen de este proyecto una

iniciativa con un alto potencial de éxito.

Sin embargo, antes de iniciar cualquier inversién, se requiere ejecutar un estudio
de prefactibilidad que evalue en detalle los diversos aspectos del proyecto. Este
trabajo permitira a los inversores y emprendedores tomar decisiones
estratégicas informadas antes de la puesta en marcha del negocio, con lo cual
minimizaran los riesgos y maximizaran las posibilidades de permanecer en el

mercado a través del tiempo.

1.2. Objetivos de la investigacion

1.3.1. Objetivo general

Realizar un estudio de prefactibilidad que determine la viabilidad de la instalacién
de una oficina de bienes raices en el cantdn central de Alajuela y sus alrededores

para el primer semestre de 2024.

1.3.2. Objetivos especificos

e Definir mediante un estudio estratégico el alcance del proyecto y el

entorno (macro y micro) que influye en el desarrollo del proyecto.



e Efectuar un estudio de mercado que determine la demanda actual y
potencial de bienes raices en la zona.

e Evaluar los requerimientos de caracter técnico y organizacional
necesarios para el desarrollo e implementacion del proyecto.

¢ l|dentificar los aspectos en materia legal y ambiental que intervienen en
esta actividad econdmica en la region.

e Valorar la viabilidad financiera del proyecto y el analisis de sus

indicadores.

1.4. Pregunta de investigacion

¢ Es factible instalar en Alajuela, Costa Rica, ¢ una oficina de bienes raices que

sea rentable y sostenible a largo plazo?



Capitulo Il Marco tedrico

Formulacién y evaluaciéon de proyectos

La formulacién y evaluacion de proyectos (FEP) es la metodologia empleada con
el fin de crear un plan de accion para un proyecto especifico. Este plan define
los objetivos, analiza los riesgos y recursos necesarios para su desarrollo, y toma
en cuenta aspectos como la viabilidad social, técnica y econdmica. De esta
manera, se asegura una ejecucion eficiente y eficaz del proyecto (Organizacién

de Naciones Unidas para el Desarrollo Industrial [ONUDI], 2013).
Importancia de la formulacién y evaluacién de proyectos

La formulacion y evaluacion de proyectos es valiosa, ya que ayuda a describir el
proyecto y, con base en esto, se pueden crear estrategias o alternativas. Al
mismo tiempo, permite desarrollar cuestiones importantes como el estudio de
mercado, técnico, legal, etc. Todos estos aspectos sirven para tomar decisiones

en cuanto a costos, beneficios y viabilidad de un proyecto (Cérdoba, 2011).
Beneficios de la formulacién y evaluacion de proyectos

Entre los principales beneficios que ofrece la FEP se encuentra garantizar que
se planifiquen, implementen y completen los proyectos de manera efectiva. Esto
conduce a mayores y mejores resultados, ademas de brindar una alta
probabilidad de éxito (Bryde, 2013).

La formulacién de proyectos se relaciona directamente con la oferta y la
demanda, ya que en gran parte el éxito de un proyecto dependera de su
capacidad para satisfacer las necesidades del mercado y generar una oferta
rentable que permita cubrir su demanda (Kotler, 2013). Para su implementacién
se debe pasar por varias fases, una de ellas es el analisis de prefactibilidad

(Carrién y Berasategi, 2010).
Analisis que conforman un estudio de prefactibilidad

Altschuld y Watkins (2014) identifican los analisis que conforman un estudio de

prefactibilidad:

. Estudio de mercado



. Estudio estratégico

. Estudio técnico

. Estudio organizacional
. Estudio legal

. Estudio ambiental

. Estudio financiero

Estudio de mercado

El estudio de mercado es una de las herramientas fundamentales para cualquier
empresa, ya que permite comprender mejor su entorno y publico meta. Es un
proceso de investigacion sistematico que se realiza para profundizar en las
preferencias y necesidades de los potenciales compradores de un producto o
servicio (Malhotra, 2020).

La demanda es el comportamiento que ostentan los compradores, su forma de
buscar, adquirir y valorar tanto los bienes como los servicios; estos ultimos se
ven influenciados por las necesidades, intereses y tendencias que posean las

personas en determinado momento (Arboleda, 2021).

La oferta y demanda estan estrechamente relacionadas, ya que se necesita
lograr un punto medio de equilibrio entre ambas, de manera que la cantidad de
producto que se ofrezca se compare a la cantidad de producto que los

consumidores pueden demandar (Mora et al., 2008).

El mercado se puede definir como una piscina llena de compradores y
vendedores (Ferrel y Hartline, 2018). Por lo tanto, el estudio de mercado debe ir
mas alla de un analisis de la oferta, la demanda y los costos asociados (Sapag
et al., 2014). En cuanto al analisis del consumidor objetivo, tiene como fin
identificar su perfil, incluyendo preferencias, gustos y motivaciones, para tomar
como base de este perfil la estrategia comercial dirigida al publico actual y

potencial (Sapag et al., 2014).

A su vez, Sapag et al. (2014) clasifican a los consumidores en dos tipos,

institucionales e individuales. Los primeros tienden a tomar decisiones racionales



(caracteristicas técnicas, calidad, precio, etc.) y los segundos serian el publico

en general, que se basan en emociones, moda, exclusividad, prestigio, etc.

La segmentacion del mercado para la actividad comercial a desarrollar ostenta
un papel importante. Esto debido a que puede orientar el enfoque de clientes a
atender al identificar a aquellos con necesidades y caracteristicas (Sapag et al.,
2014) que representen una mayor retribucion por los esfuerzos de captacién y

colocacion de propiedades.

Dentro del estudio, el mercado competidor tiene un peso importante. Se puede
plantear como aquel que ofrece un producto similar al ofertado. También dentro
de este estudio se definen las estrategias competitivas, comercial, precios,
promocioén, publicidad, distribucion, de negocio e implementacion (Sapag et al.,
2014). Dentro de estas, se determinaran las propuestas de valor y definicion de

experiencia de usuario.
Estudio estratégico

El estudio estratégico corresponde a una actividad continua que guia a una
organizacion hacia sus objetivos. Se trata de un proceso dinamico que involucra
la toma de decisiones, la formulacion de estrategias y la asignacion de recursos
de forma eficiente. Se basa en la comprensién profunda de los conceptos clave
de la estrategia empresarial y los diversos elementos que determinan el

resultado favorable de la propuesta (David, 2021).

Se inicia con el analisis de estrategia empresarial, la cual consiste en un proceso
metddico de estudio interno. Este permite determinar sus puntos fuertes y
carencias. Al conocer los factores internos, se pueden identificar las capacidades

y los medios con los que se dispone para competir (Ventura, 2009).

Al ahondar en el entorno, es posible conocer los factores externos, como la
competencia, oportunidades y amenazas del mercado, asi como tendencias
sociales, econdmicas y politicas. Estos factores podrian influir tanto positiva
como negativamente en el desarrollo y la implementacion del proyecto (Quiroa,
2021).

El analisis PESTEL es una herramienta muy valiosa que proporciona una

comprension profunda del mercado actual y su evolucion, al permitir a las



empresas predecir futuros cambios, evaluar los riesgos y tomar decisiones
estratégicas mas informadas. El analisis PESTEL examina seis factores clave
que influyen en el mercado: politicos, econémicos, socioculturales, tecnolégicos,

ecologicos y legales (Pérez, 2019).
Estudio técnico

El estudio técnico es una herramienta fundamental para evaluar la viabilidad de
un producto desde una perspectiva técnica. Este analisis examina en detalle los
diferentes aspectos que intervienen en la produccion de un bien (Sapag et al.,
2019). Se centra en la evaluacién de la calidad, disponibilidad y compatibilidad
de los materiales mas idoneos con la tecnologia requerida del proyecto. También
permite obtener toda la informacion necesaria respecto a las inversiones y los
costos de operacion pertinentes a esta area, lo cual necesita el proyecto para

empezar a marchar con normalidad (Sapag et al., 2014).

Al concluir este estudio, es preciso definir la produccion éptima para el uso de
los recursos disponibles del servicio al que se relacione el proyecto (captacion,
oferta, promocidn y colocacién), y con esta informacion se procedera a definir las
necesidades de capital, recurso humano y materiales necesarios para la

operacion (Sapag et al., 2014).

Como parte del estudio técnico, es necesario conocer, ademas, la cantidad de
equipos Yy su distribucion en planta, con el fin de determinar los requerimientos
de espacios para la instalacion fisica del proyecto (Sapag, 2021). Estas

distribuciones iran relacionadas con el giro de negocio.

Segun Sapag et al. (2014), el tamafo del proyecto corresponde a un analisis
interrelacionado de distintas variables, como demanda, disponibilidad de
insumos, localizacion y plan estratégico comercial de desarrollo futuro de la
empresa, entre otras. En cuanto a la localizacion del proyecto, debe ser
considerada como una decision a largo plazo, con consecuencias econémicas

importantes que deben ser consideradas con detalle (Sapag et al., 2014).

El objetivo de este tipo de estudio es encontrar la ubicacion ideal que maximice

las ganancias del proyecto, considerando las alternativas posibles. Su eleccion



no se basara solo en criterios econémicos, sino que también toma en cuenta

aspectos legales, técnicos, tributarios y sociales (Sapag et al., 2014).
Estudio organizacional

Este analisis comprende la evaluacion, el disefio de la estructura, los
procedimientos y recursos de la organizacion que desarrollara el proyecto.
Incluye la elaboracion de un organigrama, con el propdésito de definir la estructura

jerarquica, responsabilidades y funciones de cada puesto (Chiavenato, 2017).

Toda organizacion precisa un organigrama que revele su estructura interna. Este
diagrama visual representa la estructura formal de la empresa, incluyendo las
interrelaciones entre los departamentos, las funciones de cada puesto, los
niveles jerarquicos, las obligaciones y las lineas de autoridad (Minch, 2018). Por
lo tanto, se puede afirmar que este estudio proporciona informacion crucial sobre
los miembros del proyecto y la estructura organizacional necesaria para su éxito.

Asi, aborda los aspectos clave de la gestion del proyecto (Sapag et al., 2014):

e Organizacion: define la estructura jerarquica, los roles 'y
responsabilidades de cada miembro del equipo.

e Procedimientos administrativos: establece los procesos y normas para la
gestion del proyecto, incluye la comunicacion, la toma de decisiones y la
gestion de riesgos.

e Normativas legales asociadas: garantiza el cumplimiento de las leyes y

regulaciones aplicables al proyecto.

Cada proyecto y estrategia posee una estructura organizativa idonea que
maximiza su operacion. Identificarla es decisivo para determinar las necesidades
de personal calificado para la gestion del proyecto, a la vez que permite medir

los costos indirectos de la mano de obra.

El estudio organizacional implica tanto el disefio como la definicion de
estructuras, procesos, funciones, sistemas y métodos que simplifiquen el trabajo,
a la vez que fomentan la coordinacion, la innovacion y una cultura organizacional
sélida (Munch, 2018). Todos estos elementos impactan directamente en la

administracion.
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Estudio legal

El estudio legal se define como la investigacién sistematica de las leyes,
reglamentos y normas que se aplican a un problema o situacion legal especifica.
Su propdsito es entender las leyes y regulaciones pertinentes, y definir a partir

de estas el rumbo a seguir (Tamanaha 2018).

Este estudio permite conocer todos los permisos, patentes, licencias, codigos,
entre otros, necesarios para poder instalar y poner en marcha el negocio de
forma legal en la zona en cuestién. Ademas, se establecen relaciones internas
con proveedores, arrendatarios, colaboradores, instituciones, organismos

fiscalizadores, tributacion, etc. (Sapag et al., 2014).
Estudio ambiental

El estudio ambiental es un proceso interdisciplinario que busca identificar,
evaluar y mitigar los impactos medioambientales de un proyecto, plan o
programa, con el objeto de asegurar su sostenibilidad y garantizar una huella

ecolégica minima (Garcia-Ochoa et al., 2020).

Este estudio se realiza con la intencién de evitar errores y dafios ambientales
que puedan resultar costosos de corregir en etapas avanzadas del proyecto
(Murcia et al., 2009). Al mismo tiempo, permite obtener informacion crucial para
llevar a cabo el proyecto sin incurrir en faltas a alguna ley ambiental, como el
trato de residuos, aguas, entre otros. Ademas, plantea la triple ultima linea que
busca asegurar la rentabilidad econdmica, social y ambiental (Sapag et al.,
2014).

Estudio financiero

Este estudio se realiza mediante un analisis detallado para determinar la salud
financiera de una empresa o proyecto. Incluye el analisis de los estados
financieros, flujos de caja, la rentabilidad, el endeudamiento y otros aspectos
clave necesarios tanto para la correcta interpretacion de la realidad como para

el futuro de la empresa o proyecto (Brigham y Ehrhardt, 2020).

Este tipo de estudio ofrece resultados respecto a la prefactibilidad del proyecto
financieramente o sefiala si este debe ser descartado. Esto se logra al ordenary

sistematizar la informacién financiera recabada de las etapas anteriores,
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confeccionar los cuadros analiticos y datos adicionales para la evaluacién del
proyecto, y estudiar los antecedentes para determinar su rentabilidad (Sapag et
al., 2014).

Las inversiones del proyecto pueden ser terrenos, obras fisicas, mobiliario,
equipo, oficinas, capital de trabajo, puesta en marcha, etc. Ademas, abarcan
inversiones que se lleven a cabo durante la vida del proyecto para ampliaciones,
reposicion del equipamiento o adiciones de capital de trabajo (Sapag et al.,
2014).

Debido a que no se cuenta con toda la informacion necesaria para el estudio, en
esta etapa deben definirse todos aquellos elementos que suministrara el propio
estudio financiero, los cuales permitiran identificar y ordenar todos los items de
inversiones, costos e ingresos (Sapag et al., 2014). Entre estos, el monto de

capital de trabajo, el valor de desecho o la tasa de descuento del proyecto.

La inversion en capital de operacion se puede definir como los recursos que se
requeriran para mantener la operacion del proyecto en condiciones normales,
aparte de los activos fijos, recursos para financiar los costos operativos desde la
captacién de propiedades hasta su colocacion y formalizacién de la venta (Sapag
et al., 2014).

El flujo de caja es la informacién basica provista por los estudios de mercado,
técnico, organizacional y financiero. Ofrece un indicador que determina el

desempefo del proyecto (Sapag et al., 2014).
Algunos indicadores de rentabilidad usuales son:

e Valor actual neto (VAN)
También conocido como valor presente neto (VPN), se calcula restando
la inversion inicial del proyecto del valor presente de sus flujos de entrada
de efectivo (Gitman y Zutter, 2016), la férmula se observa en la figura 1.

VAN = Valor presente de los flujos de entrada de efectivo - Inversion inicial

12



Figura 1 Calculo del VAN

7 CF,
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El VAN se puede utilizar para la toma de decisiones (aceptacion o
rechazo). Si el VAN es mayor a cero, el proyecto se acepta; si es menor
que cero, se rechaza. Cuando el VAN es mayor a cero, representa una
ganancia mayor al costo de capital del proyecto en un monto equivalente
(Gitman y Zutter, 2016).

Tasa interna de retorno (TIR)

Esta es la tasa de descuento que iguala a cero el VAN de una oportunidad
de inversion (porque el VAN es igual a la inversion inicial). La TIR es la
tasa de rendimiento que ganara la empresa si realiza el proyecto y recibe
las ganancias esperadas.

La interpretacidon de la TIR se hace para tomar decisiones de aceptacion
o rechazo. Al definir si el proyecto resulta mayor al costo de capital, este
seria aceptado. Si por el contrario la TIR fuera menor que cero, se
rechaza. El criterio de aceptacién garantiza que el proyecto sera capaz al
menos de producir su rendimiento requerido (Gitman y Zutter, 2016).
Periodo de recuperacion de la inversiéon (PRI)

Se entiende como el tiempo necesario para que una compafia recupere
su inversioén inicial en un proyecto, se calcula a partir de las entradas de
efectivo (Gitman y Zutter, 2016).

La interpretacion del PRI se realiza para tomar decisiones de aceptacion
o rechazo. Consiste en definir si este periodo de recuperacion es menor
que el periodo de recuperacion maximo aceptable; en este caso seria
aprobado. Si el PRI resulta mayor que el periodo de recuperacion maximo
aceptable, se rechaza (Gitman y Zutter, 2016).

El periodo de recuperacién maximo aceptable se establece con base en
varios factores, como el tipo de proyecto, el ciclo de vida del producto, el
riesgo, y la relacion percibidos entre el periodo de recuperacion y el valor
de las acciones del proyecto. Este valor es determinado por la

administracion (Gitman y Zutter, 2016).
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Costo ponderado de capital marginal (CCPP)

Esta muestra el costo futuro promedio ponderado del capital en el largo
plazo. Se determina ponderando el costo de cada tipo de capital, de
acuerdo con su proporcion en la estructura de capital de la empresa
(Gitman y Zutter, 2016).

El céalculo del CCPP consiste en multiplicar el costo individual de cada
forma de financiamiento por su proporcién en la estructura de capital de
la empresa y sumar los valores ponderados (Gitman y Zutter, 2016). El

calculo aparece en figura 2.

Figura 2 Calculo del CCPP

ko, = (w; X k;) + (w, X ky) + (. X R, )

Analisis del punto de equilibrio (analisis de costo, volumen y utilidad)

El punto de equilibrio operativo es el nivel de ventas necesario para cubrir
todos los costos operativos; las utilidades antes de intereses e impuestos
(UAII) deber ser iguales a $0 (Gitman y Zutter, 2016).

Para determinar el punto de equilibrio operativo, se divide el costo de los
bienes vendidos y los gastos operativos entre costos fijos y variables

(Gitman y Zutter, 2016). Este calculo se puede observar en la figura 3.

Figura 3 Calculo punto de equilibrio operativo

CF
Q_P—VC
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Capitulo Il Método de la investigacion

Un marco metodoldgico es una estructura tanto tedrica como practica que se
utiliza para guiar la investigacion, la toma de decisiones y la implementacion de
proyectos. Este marco proporciona un conjunto de herramientas y técnicas que
ayudan a los investigadores a organizar y planificar las acciones necesarias para
un efectivo recopilado y analisis de datos, ademas de su posterior interpretacién

y presentacion de resultados.

3.1. Enfoque de investigacion

El presente proyecto se desarrollé bajo un enfoque de investigacién mixto, de
modo que se consideraron datos cuantitativos como los estudios financieros y

de mercado; y cualitativos como los estudios legal, organizacional y ambiental.

La combinacion de datos cualitativos y cuantitativos permitira conocer los
requerimientos y costos del proyecto, los cuales pueden ser determinados por
los estudios legal, ambiental y organizacional. A su vez, se podran definir de
manera coherente los ingresos potenciales que arroje el estudio de mercado.
Estos seran utilizados en el flujo de efectivo del estudio financiero y determinaran
su posterior viabilidad o inviabilidad, con base en los resultados de los diferentes

indicadores financieros.

El alcance de la investigacion es exploratorio, un método ampliamente utilizado
en diferentes disciplinas para abordar un tema en particular, y generar ideas y
comprension sobre este. Dicho enfoque se define como un proceso de
investigacion que se utiliza para obtener informacién sobre un tema en particular,
descubrir y explorar nuevos fendmenos. Implica recopilar datos de diferentes
fuentes y analizarlos para obtener una comprension general del asunto (Leedy y
Ormrod, 2013).

El alcance de la investigacion descriptiva sera utilizado para profundizar en las
condiciones de competencia y demanda actual, identificar requisitos vy
regulaciones para su implementacién, ademas de medir el retorno que se podria

esperar de la instauracion de la oficina.
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3.2. Disefio de la investigacion

De acuerdo con Malhotra (2020), el disefio de la investigacion es no
experimental, ya que en el estudio no hay alteracion de variables, sino que estas
se observan en su ambiente regular. El alcance definido para el estudio es
exploratorio-descriptivo y tendra un caracter transversal, por ubicarse en un

lapso definido, durante el primer semestre de 2024.

3.3. Hipdtesis de la investigacion

Como el alcance de la investigacion es exploratorio, no se plantea una hipotesis,
en cambio esta sera uno de los resultados de la investigacion. También, por

tratarse de una investigacion aplicada, se omite la conceptualizacion de esta.

Asimismo, resulta vital considerar que el objetivo del estudio es describir la
situacion actual o identificar los principales riesgos y desafios de este
emprendimiento; la investigacion, por lo tanto, se enfocara en analizar la

informacion de manera objetiva sin formular predicciones.

3.4. Fuentes primarias y secundarias

Las fuentes primarias son aquellas que proporcionan datos o informacion
recolectados directamente por el investigador a través de la observacion,
entrevistas, encuestas, experimentos, pruebas, entre otros, y que nunca han sido
recolectados para el mismo propésito o para el mismo tema (Hernandez-

Sampieri y Mendoza, 2023).

De acuerdo con la definicion brindada por dichos autores, estas fuentes primarias
pueden proporcionar informacion valiosa que vaya acorde con los objetivos que
se buscan para este proyecto. Entre estas, se puede encontrar algunas fuentes

esenciales como las necesidades y demandas de los consumidores, las
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tendencias del mercado inmobiliario, las distintas variables que puedan afectar
el mercado como opciones de financiamiento, regulaciones, costos de
construccion, regulaciones ambientales, entre otras. Ademas, al tratarse de
informacion recolectada directamente por el investigador, puede ser considerada

como una fuente confiable y auténtica.

Dentro de las fuentes primarias se pueden identificar: entidades estatales
pertinentes a la zona de influencia, como el Instituto Nacional de Estadistica y
Censos (INEC), el Colegio Federado de Ingenieros y Arquitectos (CFIA) y otras,
junto con entrevistas a expertos del sector que podrian ofrecer informacién sobre

el mercado, el comportamiento de los clientes y la competencia.

Algunas fuentes secundarias por considerar incluirian libros de texto sobre
administracién y especializados, planes reguladores, leyes, informes de
mercado, bases de datos, prensa especializada. Esto con el fin de reforzar y

comprender mejor el proyecto y entidades financieras.

3.5. Unidad de analisis, poblacion y muestra

3.5.1. Unidad de analisis

La unidad de analisis sera el cliente potencial fisico o juridico, comercial o
residencial. Se enfocara en comprender sus caracteristicas, necesidades y
preferencias en cuanto a la compra, venta o alquiler de propiedades; durante el

primer semestre de 2024.

3.5.2. Unidad de poblacion

Todos los potenciales clientes de CG Bienes Raices, que vivan o trabajen en el
cantdn central de Alajuela y sus alrededores, con capacidad legal para comprar,
vender o alquilar propiedades, e ingresos suficientes para invertir en bienes
raices durante el primer semestre del 2024.
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3.5.3. Muestra

No probabilistico, debido a su alcance exploratorio y descriptivo.

3.6. Variables de la investigacion

Tabla 1 Definicion de las variables de estudio

ODbje 0 espe 0 ompre de la De 0 De On operaciona
allapile O ep a
OE1. Definir | Oferta La determinacion de la | Se recopilari
mediante un estudio oferta suele ser | informacién sobre la
estratégico, el compleja, si no se | cantidad de propiedades
alcance del proyecto conoce la capacidad | disponibles en la zona
y el entorno (macro y instalada ociosa de la | de estudio,
micro) que influyen competencia, sus | segmentadas por tipo de
en su desarrollo. planes de expansién o | propiedad (casas,
los nuevos proyectos | apartamentos, terrenos),
en curso (Sapag et al., | precio, ubicacién y se
2014). determinara la
frecuencia de cada uno
en la oferta actual del
mercado.
OE2. Efectuar un | Demanda Andlisis de la | Se realizard analisis de
estudio de mercado demanda: cuantifica el | datos de mercado para
para determinar la volumen de bienes o | determinar la cantidad
demanda actual vy servicios que el | de personas buscando
potencial de bienes consumidor podria | propiedades en la zona
raices en la zona de adquirir de la | de estudio,
estudio. produccion del | segmentadas por tipo de
proyecto (Sapag et al., | propiedad, precio vy
2014). ubicacion.
OE3.Evaluar los | Infraestructura | Como  consecuencia | Se evaluaran diferentes
requerimientos de de la definicibn del | opciones de locales en
caracter técnico vy tamafio de la | la zona de estudio, para
organizacional estructura lo que se considerara la

necesarios para el
desarrollo e
implementacion del p
royecto.

organizacional,
pueden definirse los
costos de inversion en
infraestructura (Sapag
et al., 2014).

accesibilidad, el tamafio,
el costo y las
caracteristicas del
espacio.
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OE4. Identificar los | Permisos y | La identificacion, | Se identificaran  los
aspectos en materia | licencias aplicacion y | permisos y licencias
legal y ambiental que verificacion del | necesarios para abrir
intervienen en esta cumplimiento del | una oficina inmobiliaria,
actividad econémica marco regulatorio | incluyendo los requisitos
en laregion. aplicable, obligatorio y | para obtenerlos y el

voluntario, interno vy | tiempo de espera.

externo segun los

distintos paises en los

que se

produce (Sapag et al.,

2014).
OES6. Valorar la | Rentabilidad Cuando se calcula la | Se calculara la
viabilidad financiera rentabilidad, se hace | rentabilidad del proyecto
del proyecto y el sobre la base de un | mediante el analisis del
andlisis de sus fluo de caja que se | punto de equilibrio, la
indicadores. proyecta a partir de | tasa interna de retorno

una serie de supuestos | (TIR) y el valor actual

(Sapag et al., 2014). neto (VAN).

3.7. Estrategia de analisis de los datos

El método de analisis de datos es un proceso significativo para evaluar la
viabilidad de estos, ya que permite a las partes interesadas tomar decisiones
informadas sobre si continuar o no con un proyecto. Se divide en siete etapas,
que incluyen desde la planificacion estratégica hasta el analisis financiero,
pasando por la evaluacion de aspectos técnicos, organizativos, legales,
ambientales y del mercado. Cada una de estas etapas es crucial para tomar

decisiones de forma correcta y minimizar los riesgos posibles.
Etapas por desarrollar

A continuacion, se presenta una serie de estudios que se deben ejecutar para la
correcta evaluacién de la viabilidad y la estrategia necesaria para llevar a cabo

un proyecto.

o Estudio estratégico: definir la vision, mision, objetivos y estrategias a
sequir.
e Estudio de mercado: analizar el mercado objetivo del proyecto,

incluyendo la demanda, la competencia, los precios y su segmentacion.
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Estudio técnico: evaluar la viabilidad técnica del proyecto, incluyendo los
requisitos de recursos, los procesos y la tecnologia necesaria.

Estudio organizacional: valorar la capacidad y la estructura organizativa
necesaria para llevar a cabo el proyecto.

Estudio legal y ambiental: analizar los aspectos legales y regulatorios
relacionados con el proyecto, incluyendo permisos, licencias, contratos y
regulaciones. Ademas de evaluar los posibles impactos ambientales del
proyecto y las medidas necesarias para mitigarlos.

Estudio financiero: analizar la viabilidad financiera del proyecto,
abarcando la inversion necesaria, los costos, los ingresos y el retorno de

inversion esperado.

Secuencia de desarrollo del trabajo

Durante el proceso de investigacion, se llevaran a cabo varias etapas para

determinar la viabilidad del proyecto desde diferentes perspectivas.

Primera etapa: se realizara un estudio tanto estratégico como de
mercado, para comprender la visidn, mision y objetivos del proyecto, asi
como para identificar la competencia, las oportunidades y riesgos
potenciales en el mercado objetivo.

Segunda etapa: se evaluaran factores técnicos, organizativos, legales y
ambientales para identificar los recursos, requisitos y regulaciones
necesarios para llevar a cabo el proyecto. Esto incluira la tramitologia
obligatoria para la puesta en marcha de la oficina, el analisis legal, impacto
ambiental, regulaciones locales, la estructura organizativa y los recursos
humanos necesarios para el proyecto.

Tercera etapa: se realizara un estudio financiero para determinar la
viabilidad econdémica del proyecto. Esto incluird la evaluacion de los
gastos de operacién y publicidad, los ingresos proyectados por
comisiones o ventas, y los flujos de caja proyectados, asi como la
evaluacioén de fuentes de financiamiento posibles y el potencial de retorno

de inversion.
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Capitulo IV Analisis de resultados

4.1 Estudio estratégico

El estudio estratégico es crucial en cualquier proyecto, pues define su rumbo y
le da la direccion necesaria para alcanzar el éxito. Este analisis examina los
factores internos y externos que pueden influir positiva o negativamente en el
proyecto, con lo cual permite identificar las oportunidades y amenazas
potenciales. De esta manera, se establece un panorama claro, sus objetivos

estratégicos y la forma en que se integrara en el entorno competitivo.

4.1.1 Identificacion del proyecto

El presente proyecto consiste en la instalacion de CG Bienes Raices en el canton
central de Alajuela, la cual ofrecera servicios de venta y busqueda de soluciones
tanto comerciales como residenciales. Este proyecto privado se enfoca en
servicios especializados de intermediacion de propiedades e incluira asesorias

financieras y de construccion como parte de su oferta de valor agregado.

4.1.1.1 Misién

Brindar un servicio inmobiliario integral y de alta calidad a nuestros clientes,
satisfaciendo sus necesidades de compra, venta y alquiler con profesionalismo,

transparencia y honestidad.

4.1.1.2 Vision

Ser la oficina de bienes raices mas reconocida y confiable de Alajuela, con un

equipo de profesionales altamente capacitados y experimentados.
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4.1.1.3 Valores

Atencion al cliente:

e Priorizar la satisfaccion del cliente en todas las interacciones.
e Brindar un servicio personalizado y atento.

e Ser receptivo a las necesidades y comentarios de los clientes.
Excelencia:

e Exceder las expectativas de nuestros clientes.
e Mantenernos actualizados sobre las ultimas tendencias del mercado
inmobiliario.

e Ultilizar tecnologia de vanguardia para mejorar nuestro servicio.

Confianza:

e Construir relaciones de confianza con nuestros clientes.
e Actuar con honestidad e integridad en todas nuestras relaciones.

e Proteger la confidencialidad de la informacion de nuestros clientes.

Respeto:

e Tratar atodos con respeto, independientemente de su cargo, género, raza
o religion.
e Crear un ambiente de trabajo positivo e inclusivo.

e Valorar las diferentes perspectivas y opiniones.

4.1.2 Caracterizacién del proyecto

CG Bienes Raices es un proyecto de caracter privado debido a que los clientes
pagan por los servicios prestados. Esta iniciativa estara orientada en brindar, a
manera de servicio, opciones comerciales y de vivienda a las personas de la
localidad y zonas aledaias, interesadas en contar con un lugar donde habitar o
desarrollar su actividad comercial. Dicha oficina generara ingresos a partir del

monto recibido por concepto de comisiones por servicios.
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Categoria

Recurso humano

Tabla 2 Recursos Disponibles para el proyecto

Recurso

Equipo de trabajo.

Descripcion

Se cuenta con un estudiante de la
carrera de Administracion de Empresas
del Tecnoldgico de Costa Rica.

Ademas de un profesor tutor, que servira
de guia para la elaboracién del presente

trabajo final de graduacion.

Tecnolégicos

Computadoras,

internet y telefonia.

dispositivos moviles,

Se dispone de medios tecnolégicos
propios y universitarios, los cuales
serviran de apoyo en la elaboracién del

estudio.

Informacion

Fuentes de distinta indole.

Se cuenta con medios electronicos,
organizaciones especializadas en
construccion, organizaciones
gubernamentales, como INEC (Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos),
planes reguladores, municipales, CFIA
(Colegio Federado de Ingenieros vy
Arquitectos), CCSS (Caja Costarricense
de Seguro Social), MINAE (Ministerio de
Ambiente y Energia), Registro Nacional,
ICE  (Instituto  Costarricense  de
Electricidad), AyA (Instituto
Costarricense  de  Acueductos vy
Alcantarillados, etc.

Ademas de las bases de datos del
Tecnoldgico de Costa Rica, que serviran

para profundizar los temas en estudio.

Informantes

Entidades  publicas

privadas

y

Representantes de distintas entidades
pertinentes al desarrollo del plan de
inversién, como analistas de crédito
bancarios, representantes de los
departamentos de urbanismo
municipales, electricidad, agua, CCSS,
INS (Instituto Nacional de Seguros),
CFIA, etc.
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4.1.3 Acopio de informacion

A continuacién, se presenta una serie de fuentes de informacién tanto primarias

como secundarias para la consecucion del proyecto.

Tabla 3 Principales fuentes de informacion del proyecto

Fuente

Instituto Nacional de

Estadistica y Censos

Informacion

Determinar el comportamiento
de la poblacion en cuanto a
necesidades de vivienda vy

actividad comercial se refiere.

Relevancia en el proyecto
Delimitar el mercado potencial

del proyecto.

necesarios para llevar a cabo
esta actividad comercial y su

instalacion.

Bancos o entidades | Valorar las opciones de | Evaluacidon de opciones de
financieras préstamos ofrecidas: plazos, | endeudamiento.

interés y requisitos.
Municipalidad y ministerios | Conocer los requisitos | Determinar las limitaciones que

puede presentar el proyecto.

Colegio Federado de

Ingenieros y Arquitectos

Determinar las condiciones y

caracteristicas  optimas  del

terreno para la obra.

Limitar las zonas y terrenos por
buscar, y que a su vez influiran

en la inversion inicial necesaria.

Articulos relacionados con
de
privada y

vivienda inversion
actividades

comerciales en la zona.

Conocer los métodos aplicados

en este tipo de estudio.

Soporte para el desarrollo de

marco tedrico y metodoldgico.

4.1.4 Analisis del Gran Entorno Competitivo (analisis PEST)

El Analisis del Gran Entorno Competitivo (también conocido como Analisis PEST)

consiste en evaluar los factores politicos, econdmicos, socioculturales y

tecnoldgicos que afectan el entorno empresarial. Su comprension permite a las

empresas tomar decisiones estratégicas informadas, adaptar sus estrategias y

aumentar sus posibilidades

de éxito a largo plazo.
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4.1.4.1 Factores politicos y legales

Dentro de estos factores se pueden encontrar los siguientes elementos:

Patentes y permisos: los permisos resultan necesarios para el inicio de
operacion de la oficina, se obtienen en la municipalidad correspondiente.
También, debido a que se pretende atender clientes en el mismo sitio, se deberan
considerar las regulaciones pertinentes por otros ministerios. Asimismo, se debe
verificar si el punto comercial a elegir cuenta con los requisitos para acceder a

servicios publicos como agua potable, entre otros.

Leyes y reglamentos: todo proyecto debe cumplir con el marco regulatorio
nacional en distintas materias, entre ellas de proteccion ambiental, salud,

fiscales, entre otras.

Regulaciones sobre empleo: debido a que para el proceso y desarrollo del
proyecto se requiere de la contratacion de colaboradores, se crea la necesidad
de cumplir con la normativa existente en materia de trabajo (obligaciones obrero-

patronales).

4.1.4.2 Factores econémicos

En lo que a estos factores se refiere, se debe tener en cuenta lo siguiente:

Variaciones en el precio del délar: las fluctuaciones constantes del tipo de
cambio del ddlar influyen de manera directa en cuanto al precio de los distintos

recursos e insumos necesarios para la actividad comercial.

Tasas de interés: una parte del proyecto podria ser financiado a través de una
entidad bancaria, por lo cual, la existencia de variaciones en estas tasas puede
tener un efecto, positivo o negativo. No obstante, en el desarrollo del presente

proyecto, se propone efectuarlo Unicamente con fondos propios.

Inflacidén: este aspecto puede llegar a afectar los precios ofrecidos, en

consecuencia, el poder de adquisicion de los consumidores.
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Ingreso per capita: en este factor se ve reflejado el poder adquisitivo de la
poblacién, e impacta debido a que fluctuaciones en él pueden afectar el precio

de venta y el alquiler de las soluciones buscadas.

4.1.4.3 Factores sociales-culturales

Estilo de vida y tendencias sociales: afecta la demanda de propiedades al
aumentar en determinadas caracteristicas y disminuir en otras, , por ejemplo, la

creciente demanda de espacios iddneos para teletrabajo.

Entorno demografico: en especial, lo constituye una poblacién de mediana
edad econdmicamente activa que demanda productos acordes con su estilo de

vida y necesidades.

4.1.4.4 Factores tecnologicos

La oficina hara uso de tecnologias que permitan una maximizacion de las

capacidades y alcance potencial de clientes, entre estas:

Implementacion de nuevas tecnologias: estas deben estar enfocadas en
mercadeo, publicidad, software de sistemas de planificacion de recursos
empresariales (ERP) y de administracion de relaciones con el cliente (CRM), que

pueden potenciar la eficiencia y el alcance de la oficina.

Big data: el andlisis de datos puede ayudar a identificar oportunidades y

tendencias en el mercado inmobiliario.

Inteligencia artificial: esta puede usarse para automatizar tareas, reducir

costos y mejorar tanto la eficiencia como la eficacia de la oficina en general.

Integracidon web de Listas MLS de propiedades y captacion de Leads: estas
listas permiten ofrecer una variedad de propiedades a los clientes potenciales,

ademas de captar a aquellos interesados para su seguimiento.
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4.1.5 Analisis del entorno cercano

El Analisis del Entorno Cercano, conocido también como Analisis de las Cinco
Fuerzas de Porter, es una herramienta fundamental para evaluar los factores
externos que influyen directamente en la rentabilidad y el potencial de

crecimiento de una empresa.

Para representar los cincos aspectos de este analisis, se utilizaron graficos vistos
en Estrategia Empresarial (Barquero Rodriguez, R.,2022), en los cuales el color
azul corresponde al resultado del analisis del proyecto; por su parte, los
hexagonos verde, amarillo y rojo son los indicadores de riesgo, que se

representan como bajo, intermedio y alto, respectivamente.

4.1.5.1 Rivalidad entre competidores existentes

El grafico de la figura 4 resume y evidencia que los riesgos mas importantes del
proyecto, y que se encuentran por encima del nivel de riesgo medio, son altas
barreras de salida, similitud de los competidores y falta de diferenciacién. Esto
principalmente se debe a la similitud que existe entre las ofertas de los demas
competidores que se encuentran en el mercado y las altas barreras de salida

para desarrollar un nivel de estabilidad en el negocio.
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Figura 4 Grafico de intensidad en la rivalidad
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Del grafico anterior se puede concluir que la intensidad de la rivalidad tiene

principalmente un riesgo medio.

Similitud de los competidores en capacidad: los competidores existentes y
que se encuentran cercanos al area de influencia de la oficina cuentan con una
capacidad similar, pero su presencia es limitada en comparacion con la
competencia en otras provincias. Esto permite tener un margen de accion y crear

presencia en la zona.

Inestabilidad de las ventas en el sector: existe una relativa estabilidad en los
precios ofrecidos, los cuales van de acuerdo con la localizacién y caracteristicas

de los apartamentos, pero no tanto en relacién con la oferta y demanda de estos.

Falta de diferenciacion: las soluciones habitacionales y comerciales existentes
carecen de un elemento diferenciador, debido a que la mayoria de estos

comparten practicamente caracteristicas genéricas o comunes.

Aumentos de capacidad de competidores: existe presencia de competidores
en la zona con caracteristicas heterogéneas en cuanto a su oferta y sus

capacidades. Sin embargo, se cuenta con la posibilidad de fortalecer la presencia
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mediante atencion a nichos no aprovechados, alianzas comerciales e

implementacion de nuevas estrategias para captar y ofrecer propiedades.

Altas barreras de salida: las barreras del proyecto para salir al mercado son
significativas en cuanto a que es importante contar con conocimientos suficientes

para desarrollar la cartera de clientes relativamente en poco tiempo.

La falta de diferenciacion y valor agregado debe ser el principal foco de atencion
del proyecto, ya que, gracias a su ausencia, el escoger una u otra opcién no seria
muy complejo para el cliente debido a la similitud de oferentes (duefios,

particulares, oficinas, franquicias, bancos, etc.).

4.1.5.2 Poder negociador de los clientes

Al analizar el poder negociador de los clientes, como se muestra en el grafico
presente en la figura 5, se determina préximo a un riesgo medio: diferenciacion
en los productos, interés de clientes de integrarse hacia atras, productos poco
significativos y en menor intensidad el poder negociador de los clientes. Se
evidencia una oferta muy parecida entre oficinas de corretaje y corredores
independientes, ademas de una disposicion del cliente en participar del proceso
de venta; lo que permitiria una oportunidad para ofrecer un valor agregado al
incorporar una mayor comunicaciéon con las partes compradoras y vendedores

para asegurar una experiencia satisfactoria.
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Figura 5 Grafico de poder negociador de los clientes
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Del anterior grafico se puede concluir que el poder negociador de los
proveedores posee un nivel de riesgo menor al intermedio en todos sus factores.
Para una mejor comprension, es importante resaltar cada uno de los factores;
asimismo se puede concluir que el poder negociador de los clientes tiene un nivel

de riesgo muy positivo para la operacion.

Concentracion de ventas en pocos clientes: existe una amplia cantidad de
clientes que pueden ser consumidores finales de los servicios ofrecidos, esto,
aunado al hecho de que el perfil de cliente al cual se orienta el proyecto presenta

un creciente aumento, lo que disminuye este riesgo.

Poca diferenciacién de los productos ofrecidos: debido a que muchas de las
opciones de corretaje existentes reunen caracteristicas muy similares, los
consumidores cuentan con una alta capacidad de seleccion entre las diversas

opciones.

Productos poco significativos para los clientes: la necesidad de soluciones
habitacionales es uno de las de los principales elementos, de primera necesidad
que desean satisfacer los clientes. En el caso de locales comerciales, una
ubicacién estratégica a buen precio es la preocupacion principal para los clientes.
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Interés de los clientes en integrarse hacia atras: no muchos clientes tienen
facilidad para ubicar las mejores propiedades ni para negociar, tampoco cuentan
con el conocimiento para concretar todas las etapas de compra o de alquiler de
manera satisfactoria para todas las partes, por lo cual, esto resulta poco atractivo

para ellos.

Conocimiento total del mercado: no muchos de los clientes estan interesados
en el sector; su atencion principalmente se centra en el conocimiento en cuanto

a la oferta que existe en el mercado, al igual que los precios que se brindan.

El principal factor de atencion, en lo que a riesgo del poder negociador de los
clientes se refiere, radica en la diferenciacion, debido a que, al haber poca en la
oferta del mercado, le otorga un gran poder de decision a los clientes. Las
caracteristicas predilectas para estos son la ubicacion y acceso a servicios,
seguridad, entre otros aspectos que resultaran determinantes y que haran

decantarse a un cliente entre una u otra opcion.

4.1.5.3 Poder negociador de los proveedores

A continuacion, en la figura 6, se presenta el grafico del poder negociador de los
proveedores, el cual muestra una posicion muy favorable para el proyecto,
porque es muy limitado y el unico rubro que se acerca a un riesgo medio: el poco
conocimiento de la oferta de estos. Lo anterior debido a que, al tratarse de
propiedades inmobiliarias, no se concentran en pocos proveedores; por el

contrario, se encuentran dispersas entre duefios con limitadas propiedades.
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Figura 6 Grafico de poder negociador de los proveedores
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Del anterior grafico, se puede concluir que el poder negociador de los
proveedores tiene un riesgo bajo principalmente, solo el poco conocimiento de
la oferta por parte de estos se acerca a un nivel medio. Esto representa una
oportunidad para conseguir una captacion de propiedades eficiente y

provechosa.

Existencia de pocos proveedores: en la zona se cuenta con diversas opciones
en cuanto a proveedores se refiere, pero cabe considerar que muchos de ellos
tienen una oferta limitada, pues poseen de una a varias propiedades. Por este
motivo, es preciso disponer de flujo de proveedores que pueda alimentar las
listas de propiedades por mostrar.

Un factor determinante en la escogencia de cada uno de los proveedores
consiste en las facilidades ofrecidas en cuanto a precios, ubicacion y demas

caracteristicas que puedan representar un atractivo para el mercado.
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Productos comprados diferenciados: los productos ofrecidos son diversos y
forman parte de una cartera de propiedades con distintas caracteristicas, por lo
que comprenden una variedad de opciones para el cliente. Esta diversidad de

soluciones y de proveedores no representa un riesgo muy alto para el proyecto.

Las compras tienen un costo significativo: debido a que se trata de un
proyecto de servicios de intermediacion de propiedades, no resulta usual asumir

el costo de las propiedades para su venta o alquiler posterior.

Los costos relacionados de operacion corresponden a insumos de oficina,
viaticos y publicidad, necesarios para la oferta de cada propiedad en contrato de

corretaje.

Interés de los proveedores en integrarse hacia adelante: actualmente hay
una existencia casi nula de proveedores que se dedique al cien por ciento al

negocio de la promocién de bienes raices.

Muchos de los proveedores tienen conocimientos limitados en el sector, por lo
que se justifica acudir a una oficina que se encargue, mediante un contrato de
representacion, de asesorar en todo el proceso de busqueda, compra, venta,

financiamiento o alquiler de propiedades.

Poco conocimiento de las ofertas de los proveedores: en cuanto al poder de
negociacion de los proveedores, el aspecto mas importante y que puede resultar
en un alto riesgo debido a que estos no estan concentrados, sino que pueden
ser duefos de propiedades, consiste en la existencia de otras oficinas de
corretaje, sitios MLS que enlistan propiedades, entre otros. Este riesgo implica
negociaciones de caracter econdmico, busquedas extensas de propiedades o de

aspectos referentes a la formalizacion de la venta.

4.1.5.4 Competidores potenciales

Posibilidad de nuevos competidores: existe un crecimiento constante del
sector y de la demanda en la zona. Se asume la posibilidad de nuevos
competidores, sean directos o indirectos, por lo que es necesaria una clara

diferenciaciéon en el mercado mediante propuestas de valor agregado.
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4.1.5.5 Productos sustitutos

Posibilidad de que aparezcan productos capaces de reemplazar el
producto o servicio: el tipo de producto que se ofrece forma parte de una de
las necesidades basicas de las personas, como lo es la vivienda, y de los
sectores productivos para la expansion y aprovechamiento de oportunidades de
crecimiento econdmico. Se asume que existiran productos sustitutos, por lo que
se considera una estrategia capaz de adaptarse con el tiempo, que se
especialice en distintos nichos de mercado y ofrezca un valor agregado a los

clientes.

En el siguiente grafico de riesgo promedio, figura 7, se evidencia que los riesgos
mas importantes que presenta el proyecto, y que se encuentran por encima de
la media, son la intensidad de la rivalidad de los competidores, productos

sustitutos y competidores potenciales.

Figura 7 Grafico de riesgo promedio
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Del gréafico anterior, se puede comprender un nivel de riesgo promedio

(hexagono azul) principalmente medio. Los factores que sobrepasan el riesgo
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medio, pero no se acercan suficiente a un riesgo alto son resultado de una

similitud de ofertas y poca diferenciacién en el mercado.

4.1.6 Analisis FODA

El analisis FODA dentro del estudio estratégico permite profundizar en las

oportunidades y fortalezas, ademas de concientizar en las debilidades y

amenazas para implementar planes de accion que permitan reducir su impacto.

Tabla 4 Elementos que conforman el analisis FODA del proyecto

Fortalezas

Debilidades

Oportunidades

Amenazas

Corredor inmobiliario de la empresa, que tiene amplia experiencia en
el mercado local y conocimiento de las necesidades de los clientes.
Aplicaciones tecnoldgicas para la gestion de propiedades, marketing
digital y atencion al cliente.

Enfoque en la satisfaccion del cliente con un servicio de alta calidad.
Especializacién en nichos especificos del mercado inmobiliario.

Red de contactos con proveedores, propietarios e inversores que
pueden facilitar el negocio.

Creacion de marca.
Recursos financieros limitados para inversion, marketing, otros.
Falta de experiencia en la operatividad de una oficina.

Crecimiento del mercado inmobiliario en la zona.

Focalizarse en prestar servicios especializados en nichos especificos
del mercado.

Posibilidad de crear alianzas estratégicas con otras empresas del
sector.

Creacion de cartera de clientes.

Cambios en las condiciones del mercado que podrian afectar
negativamente el negocio.

Aparicion de competidores con mayor experiencia o recursos.
Cambios en las regulaciones locales.

Crisis econémicas, desastres naturales o crecimiento en criminalidad

que puedan perjudicar la plusvalia de la zona.

4.1.7 Elemento basico de la competencia, FCE y estrategia genérica

A continuacion, se describen los elementos basicos de la competencia, como los

factores criticos de éxito y la estrategia competitiva genérica.
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4.1.7.1 Seleccion de los factores criticos de éxito

Los factores criticos de éxito seleccionados para el proyecto se decidieron

tomando en cuenta la visidn e ideologia, asi como conocimientos administrativos

y de éxito. Estos son:

e (Calidad de la administracion

e Calidad de los productos

e Relacion precio/experiencia

e Localizacion, acceso a servicios y seguridad

4.1.7.2 Factores criticos y condiciones

A continuacion, en la tabla 5 se presentan los cuatro factores criticos de éxito,

asi como con las condiciones que se deben cumplir para alcanzarlos.

Tabla 5 Factores criticos de éxito del proyecto

Factor critico de éxito

Condiciones para alcanzarlo

Calidad de los productos

La cartera de propiedades a ofertar debe cumplir criterios de
aceptacion que sean coherentes con el perfil de propiedades que la
oficina representara. Estas deben mostrarse en condiciones
estructurales buenas, contar con todos los permisos pertinentes y

cumplir todas las regulaciones establecidas.

Calidad de administracion

Una correcta administracion es crucial para garantizar la satisfaccion
de los clientes. Es necesario contar con un equipo de profesionales
que se encargue de atender cada una de las areas de negocio, y

que asegure la satisfaccion de los clientes.

Relacion

precio/experiencia

La experiencia del usuario es de suma importancia, por ello, es
necesario crear la combinacion de caracteristicas que le otorguen
valor y le brinden una experiencia unica y de calidad durante su

interaccion con la oficina. Asi, esta merecera su confianza.

Localizacién, acceso

servicios y seguridad

a

Las soluciones habitacionales y comerciales para ofrecer deben
contar con servicios esenciales, tener facil acceso, ubicaciones
estratégicas y seguridad para garantizarse plusvalia y desarrollo

tanto comercial como residencial.
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4.1.7.3 Estrategia competitiva genérica

El establecimiento de una oficina de bienes raices en Alajuela busca apostar a
una estrategia competitiva genérica de diferenciacion enfocada en el mejor valor
con dimension limitada. Por un lado, se elige diferenciacion enfocada, ya que,
como se ha mencionado, este proyecto busca brindar al consumidor una
experiencia de compra o alquiler que le permita solventar sus necesidades de

una manera eficiente y satisfactoria.

Por otro lado, se establece que es de dimension limitada porque se proyecta
como una oficina que atendera principalmente el cantdén central de Alajuela y
alrededores, con lo cual asegura una experiencia completa y adaptada a las
necesidades de potenciales clientes. También es muy importante su enfoque, el
cual destaca los atributos clave de valor agregado de las propiedades dentro de

la cartera de la oficina.

4.1.8 4 Con qué competir?

La oferta de soluciones comerciales y habitacionales en el cantén central de
Alajuela busca tener a disposicion propiedades previamente filtradas que
cuenten con caracteristicas capaces de brindar valor a los clientes. Estas
propiedades tendran todas las caracteristicas y permisos necesarios para
asegurar la satisfaccion de sus ocupantes, sean estos para fines habitacionales

0 comerciales; y con propositos de compra o alquiler.

4.1.9 ; Donde competir?

4.1.9.1 Ubicacion geografica

La zona geogréfica en la cual se competira es el cantdn central de Alajuela y
alrededores. Con esto se pretende acceder a un gran numero de posibles
oferentes y demandantes de servicios de corretaje, asesoria y bienes raices en

general.
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4.1.9.2 Industria o sector

El proyecto se encuentra dentro del sector inmobiliario y de construccién, debido
a que esta industria integra aquellos proyectos relacionados con bienes
inmuebles y toda actividad lucrativa vinculada. El objetivo del proyecto es,
mediante intermediacion de propiedades, ofrecer servicios de valor agregado
enfocados en nichos inmobiliarios especificos que aporten valor a sus ocupantes

y aseguren su satisfaccion.

4.1.9.3 Perfil del cliente

Los clientes principales son personas fisicas y juridicas que posean un poder
adquisitivo medio-alto, vecinos de zonas aledanas en busca de soluciones
habitacionales o comerciales que se ajusten a sus necesidades de calidad en
servicios de asesoria, consultoria y negociacion. Se pretende permitirles

desarrollarse de manera integra.

4.1.10 4,Con quién competir?

En el mercado de vivienda existen multiples competidores, alrededor del cantdn
central de Alajuela hay ofertas residenciales y comerciales, la principal

competencia de la zona es la siguiente:

Productos similares: Propiedades en alquiler o venta por parte de sus duefos,
vendedores empiricos, listas de propiedades adjudicadas restringidas por

entidades financieras.

Productos sustitutos: Inversidon en otros activos como fondos de inversion,
acciones o bonos; o compra de propiedades en zonas fuera del area de

influencia de la oficina.

38



La competencia directa serian otras oficinas de bienes raices en la zona,
franquicias de bienes raices, agentes inmobiliarios independientes. Sin embargo,

el numero de competidores con caracteristicas similares resulta bajo.

4.1.11 ; Cémo competir?

Un aspecto vital al empezar con las operaciones es una correcta administracion
de los recursos financieros con los que se cuenta inicialmente, debido a que este
capital se tornara fundamental para comenzar con el proyecto. Ademas de la
inversion del capital, debe realizarse una planificacion minuciosa, debido a que
se cuenta con una cantidad de recursos muy limitada y debe procederse con

cuidado para no poner en riesgo las proyecciones.

Por otra parte, se considera relevante el recurso humano con el que cuenta la
empresa, ya que se necesita un personal calificado capaz de satisfacer con los
estandares de calidad altos en la atencion al cliente, para que este se sienta
comodo. Esto comprende uno de los factores indispensables con los que el
negocio quiere diferenciarse de su competencia, debido a ello, el personal

administrativo debe seleccionar eficientemente a su equipo de trabajo.

Finalmente, aspectos como los recursos tecnoldgicos y estratégicos se tornan
fundamentales para afianzarse en el mercado y competir con los negocios ya
consolidados. Por lo anterior, el plan estratégico implementado ira de la mano
con el apoyo de recursos tecnoldgicos, para aprovechar estas herramientas y

asi satisfacer las necesidades del consumidor de forma eficiente.

4.2 Estudio de mercado

El presente estudio de mercado analiza la situacién actual del sector inmobiliario
en el que operara la empresa, mediante diversas fuentes de informacién. Se
pretende obtener datos actualizados y concretos para guiar el plan de negocios
y comprender mejor las posibilidades de éxito en el mercado.
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A partir del estudio, se establece un plan de marketing con estrategias para
incursionar en el sector de forma exitosa. Dichas estrategias buscan ofrecer una
ventaja sobre la competencia y atraer mas clientes mediante la satisfaccién de
sus necesidades. El propdsito principal consiste en comprender y satisfacer las

necesidades especificas de cada cliente.

4.2.1 Analisis del mercado

El proyecto pertenece al sector de la construccion en donde, debido a la cantidad
de oferentes y demandantes, el mercado presenta condiciones de libre
competencia. Los precios de las propiedades para el publico varian en funcién
de las caracteristicas que poseen estas, como la localizacion, acceso de
servicios publicos y otros elementos. En cuanto a competencia se refiere, existen
otro tipo de oferentes que pueden fungir como sustitutos, tal es el caso de las
franquicias de corredores, vendedores empiricos, propietarios, corredores

inmobiliarios independientes, entre otros.

4.2.2 Demanda (clientes)

En la presente seccion, se efectuara un analisis del comportamiento historico en
lo que se refiere al sector construccion y las caracteristicas de la zona. Se toman

en cuenta las condiciones que presenta el mercado nacional.

4.2.2.1 Comportamiento del mercado

A nivel nacional se han presentado cambios en cuanto a las tendencias en la
busqueda de soluciones habitacionales y comerciales. Las generaciones
anteriores solian buscar opciones de casa grandes, amplias en cuanto a
espacios como salas, comedores, entre otros, pero estas han dejado de ser de
la preferencia en la busqueda de una vivienda u otra opcién habitacional de

menor tamano.
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Dentro de las opciones predilectas por parte de las personas jovenes se
encuentran apartamentos pequefios, en opciones verticales, con un precio
accesible y que se encuentren cerca del lugar en donde laboran. Lo anterior ha
hecho que los desarrolladores de este tipo de proyectos hayan tenido que

cambiar su oferta para adaptarla a estas condiciones.

La tendencia en cuanto a que los clientes prefieren vivir solos o formar familias
de pequeio tamafio genera que la busqueda de lugares pequefios para habitar
de entre aproximadamente 75 a 150 metros cuadrados haya incrementado.
Ademas, se ha presentado un crecimiento en la demanda de apartamentos tipo
loft con una extension de 40 metros cuadrados o menos, que cuenten con un

cuarto, bafio, y un espacio compartido para sala y comedor.

Adicionalmente, el gusto por las torres de apartamentos ha incrementado, al
punto de que un 45% de las personas que se encuentra en la busqueda de un

lugar para vivir prefiere este tipo de edificacion.

Esto se observa de acuerdo con los datos suministrados por la Camara
Costarricense de la Construccion (CCC) (2023), en donde el sector vivienda
liderdé la lista de edificaciones con mayor cantidad de metros cuadrados de
construccion tramitados ante el Colegio Federado de Ingenieros y Arquitectos
(CFIA). Esto representa un 55% del total de este tipo de tramites, de los cuales
un 47% correspondia a viviendas unifamiliares y un 8,6% a condominios, lo cual
denota la respuesta de las construcciones al incremento en la cantidad de

personas que se encuentran en busqueda de vivienda en el pais (ver Anexo A).

Ahora bien, si se considera el publico objetivo del proyecto, de acuerdo con
estadisticas divulgadas por la empresa especializada en investigaciones de
mercado Nielsen (2022), un 64% de los potenciales compradores de vivienda a
nivel latinoamericano inicia la busqueda del apartamento o vivienda que desea
en internet. De dicho porcentaje, el 43% lo conforman miembros de la generacion
“Y” o millenials, el 37% pertenece a la generacién “X” y el restante 20% se
encuentra distribuido entre las generaciones baby boommer y generacion
silenciosa, lo cual se ve ejemplificado con las tendencias en la busqueda en la
web en Costa Rica. Se logra observar cémo, a lo largo de los ultimos doce

meses, se ha presentado una serie de fluctuaciones en cuanto a la cantidad de
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busquedas ya sea de bienes raices, propiedades, alquiler, casas o apartamentos
en del cantdn central de Alajuela. Por lo tanto, a partir de esa misma informacion,
se espera un repunte relevante en la busqueda de este tipo de lugares (ver
Anexo B).

4.2.2.2 Buyer persona

De acuerdo con las tendencias que se presentan en el sector, en cuanto a
busqueda de soluciones inmobiliarias se refiere, es posible definir el perfil de los
clientes potenciales hacia los cuales estara dirigido el presente proyecto. Se

caracterizan tres perfiles que se detallan a continuacion:
e Soluciones habitacionales

Edad: personas o grupos familiares que se encuentren en un rango de edad

entre los 25 a 65 anos.

Ubicacion: personas pertenecientes a la zona o con intenciones de

instalarse en el cantdon central de Alajuela y sus alrededores.

Gustos y preferencias: personas que se encuentren en la busqueda de
opciones habitacionales para establecerse, las cuales ofrezcan acceso a los
diferentes servicios basicos (transporte, salud, educacion, recreacion, etc.)

en una zona agradable y segura, con instalaciones comodas.

Ingresos: personas con un ingreso medio alto, que se encuentre en un rango
de 675.000 a 1.000.000 de colones mensuales, para soluciones de alquiler, y
a partir de 1.000.000 colones mensuales minimo (individual o por nucleo

familiar) para opciones de compra de soluciones habitacionales.
e Propiedades para inversion

Personas fisicas o juridicas con intereses puntuales en la compra de un
inmueble residencial o comercial como inversién, sea a corto, mediano o largo

plazo.

Gustos y preferencias: propiedades, lotes, residencias, condominios o
locales comerciales y edificios que ofrezcan diferentes cualidades de valor al
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inversionista, de modo que le permita garantizar su inversion con alta
plusvalia y alto potencial generador de ingresos, de acuerdo con su plan de

inversion.

Ubicacion: con base en el plan de inversidén, propiedades inmobiliarias

ubicadas principalmente en el canton central de Alajuela y sus alrededores.
Ingresos: se encuentran definidos por el plan y propdsitos del inversionista.
e Alquiler de propiedades comerciales

Personas fisicas o juridicas con intereses puntuales en el alquiler de un inmueble

comercial como parte de sus necesidades de negocio.

Gustos y preferencias: propiedades, lotes, residencias, condominios o locales
comerciales y edificios que ofrezcan diferentes cualidades de valor al cliente, asi

como alto potencial generador de ingresos de acuerdo con su plan comercial.

Ubicacion: segun las necesidades del cliente, propiedades inmobiliarias

ubicadas principalmente en la provincia de Alajuela y sus alrededores.

Ingresos: definidos por el plan y propdsitos del cliente.

4.2.2.3 Zona de influencia

La oficina busca intermediar principalmente propiedades en la zona de Alajuela,
cantdn central y alrededores. Sin embargo, se podrian colocar propiedades fuera
de esta zona si las caracteristicas del inmueble lo ameritan. En Apéndices se
encuentran, a manera de referencia, los mapas de valores de terreno por zonas
homogéneas de Hacienda correspondientes a Alajuela, canton central, norte y

Sur.

A continuacion, en la figura 8 se muestra un grafico con la localizacion deseada
para la instalaciéon de la oficina dentro de la zona de Alajuela centro, que
comprende Calle Ancha y hasta City Mall, esto por tratarse del casco central del
canton y la mayor concentracién de movimiento en la zona. Tomado de Bing

Maps.
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Figura 8 Area deseada de localizacion de la oficina
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Segun el INEC (s.f.), para 2022 la poblacién total proyectada fue de 322 143

personas en el canton central de Alajuela.

En términos socioculturales, Alajuela es una zona activa en lo econémico que
sostiene principalmente actividades de comercio local, zonas francas, el Hospital
San Rafael, sedes de universidades publicas y privadas, centros comerciales,

supermercados, centros de salud, entre otros.

Dicha zona cuenta con acceso a los diferentes servicios de primera necesidad,
como salud, educacién y transporte, no hay una poblacion predominante, pues
habitan personas de todas las edades. Ademas, se percibe un ingreso
economico de los habitantes diverso (bajo, medio y alto), lo cual permite la
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integracion de servicios de asesoria financiera que conforme una amplia
sombrilla de opciones para la financiacién y un rango amplio de propiedades a

ofertar.

4.2.3 Oferta (competidores)

El estudio de oferta de los competidores es crucial para cualquier empresa que
quiera mantenerse competitiva en el mercado, de modo que es necesario
recopilar datos de oferta actual y de su comportamiento historico. Para esto, se
pueden usar fuentes como competidores, publicaciones estadisticas o estudios

realizados previamente.

Una de las principales razones por las que las personas buscan alquilar o
comprar una vivienda es para establecer un hogar y tener un espacio propio
donde puedan vivir comodamente. En el canton central de Alajuela, donde se
pretende realizar este proyecto, existe una diversa oferta de propiedades
disponibles para alquilar o comprar, que se adaptan a diferentes necesidades y
presupuestos. En el caso de las ofertas comerciales, estas han venido en

aumento debido a un crecimiento en la economia local y mayor oferta comercial.

Encontrar el inmueble adecuado para un cliente puede ser una tarea dificil, pero
hay varias opciones a considerar. Algunas incluyen caracteristicas modernas y
de alta gama, otras opciones mas asequibles pueden ser ideales para quienes

buscan una solucion con lo basico sin tener que gastar demasiado dinero.

4.2.3.1 Oferentes (competidores)

Se puede identificar como oferentes en condiciones de competencia directa a
aquellas oficinas de bienes raices que desarrollan su actividad en la zona de
influencia. Estas pueden ser independientes o pertenecientes a franquicias,
también, desarrolladores inmobiliarios que colocan su cartera por sus propios

medios.
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En la zona de influencia se logra reconocer pocas empresas dedicadas a bienes
raices, pues predominan asesores independientes. También se reconocen
oficinas de ingenieria y construccién que, como parte de sus servicios, incluyen
el corretaje. A su vez, se identifican empresas competidoras independientes y

franquicias que operan en otras provincias con presencia en la zona.

Una practica normal del mercado es abordar zonas fuera del area de influencia
de la oficina. En el caso de franquicias, usualmente asignan asesores a distintas
zonas, a diferencia de oficinas pequefas o asesores independientes que deben

hacer un esfuerzo de colocacion mayor.

4.2.4 Confrontacién demanda y oferta

La demanda de bienes raices en Alajuela ha aumentado significativamente en
las ultimas décadas, debido a una serie de factores econdmicos, sociales y
demograficos. Ademas, Alajuela es una de las ciudades mas pobladas del pais
y ha experimentado un crecimiento constante. Segun datos del INEC (2021), en
el 2021 la poblacion del canton central de Alajuela era de aproximadamente 322
143 personas (Ver Anexo C). También, al consultar con el Banco Central de
Costa Rica (BCCR, 2021), el producto interno bruto (PIB) cantonal de Alajuela
es un poco mayor a 4 billones de colones, solo superado por el PIB de San José.
Con base en estos datos, se puede evidenciar la existencia de un mercado por
atender con capacidad de compra y necesidades de soluciones tanto

habitacionales como para desarrollo comercial.

Figura 9 BCCR PIB cantonal 2021
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La figura 9 muestra que la poblacién en Alajuela sigue creciendo, por lo tanto, se
puede inferir que hay una demanda continua de bienes raices comerciales y
residenciales en la ciudad. Ademas, el aumento de la urbanizacién, zonas
francas en la zona y desarrollo comercial en el canton central pueden contribuir

a una mayor demanda inmobiliaria.

Por lo anterior, la ubicacién es uno de los factores importantes que puede
impactar la demanda, asi como su precio de venta o alquiler. Los inmuebles
ubicados en areas atractivas, por ejemplo, cerca del centro de la ciudad, pueden

ser mas rentables en términos de alquiler o valor de venta.

En cuanto a la oferta, esta es limitada, ya que en el presente proyecto se
pretende iniciar operaciones con un recurso humano limitado, y tanto la
captacion como la colocacion seran condicionadas por estas capacidades de
capital humano. Sin embargo, se pretende maximizar con la utilizacion de
recursos tecnoldgicos como CRM, y plataformas automatizadas para campanas

de mercadeo masivo y promocion en medios digitales especializados.

4.2.5 Producto

El producto por ofrecer es tanto el servicio de corretaje como el bien inmueble.
Visto desde esta perspectiva, se puede entender como una oferta de producto
con un valor agregado que busca garantizar la satisfaccion de la experiencia de

compra o alquiler.

4.2.5.1 Descripcion del servicio

Servicios de corretaje, asesoria de bienes raices y relacionados.

47



4.2.5.2 Servicios para ofrecer

Corretaje a empresas desarrolladoras: promocion y oferta de
soluciones procedentes de desarrolladoras inmobiliarias como
plazas comerciales, urbanizaciones o condominios.

Asesoria y tramitologia inmobiliaria personalizada: asesoria acorde
con las necesidades de los clientes en temas relacionados con la
compra o alquiler del bien. Esta puede ser referente a opciones de
financiamiento, bonos de vivienda, avallos, remodelaciones o
mejoras al inmueble ligadas con la compra de este.

Oferta, promocién y colocacion de propiedades: promocion de
propiedades por diferentes medios digitales y fisicos, enfocadas en
un perfil especifico acorde con la naturaleza del bien. Prospeccion
en frio y caliente para asegurar llegar al perfil deseado de manera

efectiva.

4.2.5.3 Productos sustitutos

Al analizar el proyecto como un servicio de corretaje, se puede definir como

producto sustituto a aquellos métodos de colocacion del bien distintos a un

corredor de bienes raices. Estos principalmente serian los duefios de inmuebles

que ofertan sus propias propiedades y vendedores particulares empiricos.

4.2.5.4 Peffil de los inmuebles por trabajar

Como se considera el inmueble como el producto al que posteriormente se le

agregara valor, es importante tomar en cuenta un perfil de propiedades que

permita tener un movimiento de colocacion y que pueda sostener la operacion

de la oficina. Por ese motivo, es vital definir un perfil de propiedades y que estas

sean precalificadas antes de incluirlas a la cartera:
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e Promocién de propiedades residenciales clase media y alta, con valor
superior a $70 000 al tipo de cambio actual y alquileres con montos
mensuales superiores a los 280 000 colones.

e Promocioén de propiedades comerciales, con valor superior a $70 000 al
tipo de cambio actual y alquileres con montos mensuales superiores a los
500 000 colones.

e La precalificacion de la propiedad consistira en un pre-avaluo de esta de
caracter técnico, que asegurara el cumplimiento de las regulaciones

aplicables y la correcta asignacion del valor de la propiedad.

4.2.5.4 Productos complementarios

Algunos productos complementarios al servicio de corretaje serian:

e Asesoria financiera e intermediacion bancaria.
e Construccion, remodelacién y valuacion de propiedades.

e Asesoria legal, entre otros.

4.2.6 Precios

El precio se establece en un 5% sobre el valor de venta mas el impuesto de valor
agregado (IVA). En el caso de alquileres, el monto esta determinado en un mes
de alquiler como pago y se realiza un contrato de arrendamiento por tres afios,
segun ley de inquilinato, con una clausula de terminacion anticipada (con perdida

de depdsito de garantia).

Estos precios se encuentran dentro de lo aceptado y esperado en el mercado,
ademas de que los respalda la Camara Costarricense de Corredores de Bienes
Raices. Esta entidad no tiene capacidades vinculantes como un colegio
profesional o entidades semejantes, pero seguir su cédigo de ética y trabajo es

considerado una buena practica dentro de la industria.
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4.2.7 Comercializacion (canales y margen de comercializacion, promocion y
publicidad)

Debido a la naturaleza del producto y la demanda de soluciones inmobiliarias en
la zona, es necesario dar a conocer esta opcion tanto por medios digitales como
redes sociales y sitios especializados en ofrecer listas de bienes raices; ademas
de realizar una oferta local en puntos clave de la zona, como pizarras de

clasificados municipales, iglesias y supermercados.

Debido a que este producto inmobiliario estd enfocado en un publico meta
determinado, no se ha considerado captar un publico extranjero en primera
instancia, a pesar de que existe la probabilidad de captarlo, sea para un alquiler

o venta de una propiedad.

La oferta digital tanto de la oficina como de las propiedades se realizara mediante
campafas, las cuales estaran limitadas a un plazo y un presupuesto.
Inicialmente, se plantearan campafas digitales en Facebook e Instagram
mediante prospectacion del publico meta y se delimitara por zona de interés,
edad, estilo de vida, entre otros. Ademas, se contratara el servicio de listas de
bienes raices en sitios especializados para la compra y venta de productos, como
Encuentra24.com?®. Para complementar esta oferta, la oficina se dfiliara a la
Camara de Corredores de Bienes Raices de Costa Rica, ya que uno de sus

beneficios es la publicacién y promocion de las propiedades de sus afiliados.

En el caso de Encuentra24.com, se contrataran campafas con una duracion de
90 dias y un presupuesto definido. En cuanto, a los servicios de Meta, como
Facebook e Instagram, se cuenta con el beneficio de pausar la campana una vez
que sean alquilados o vendidos los bienes inmuebles; a la vez que esta

plataforma permite asignar un presupuesto maximo diario y total por la campana.

Al aplicar estas campafas digitales, se puede asegurar un presupuesto

controlado que complemente con los anuncios locales clasificados en puntos de

1 Encuentra24.com es el sitio mas conocido en el pais y con mayor oferta de propiedades
inmobiliarias a nivel nacional.
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interés, los cuales son gratis por su naturaleza de servicio a la comunidad. De
esta forma, se puede mantener un presupuesto bajo, pero maximizando su
efectividad. A la vez que esta estrategia puede reutilizarse cada vez que exista

algun inmueble disponible en la zona.
Se considera un presupuesto inicial de:

e $75 por concepto de campafia en Encuentra24.com por 30 dias,
posteriormente se consideraria un cambio de plan al aumentar la cartera
inmobiliaria.

e $150 por camparfia masiva en Meta, definida por zona y estilo de vida.

Con un presupuesto diario por contacto de $5.

Lo anterior se puede visualizar en la figura 10:

Figura 10 Precios plan de anuncios de bienes raices
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Fuente: Encuentra24.com.

Adicionalmente se contratara un servicio de CRM, el cual es un software de
manejo de relaciones con clientes que ademas permite tener control y métricas
sobre el rendimiento de la operacién. Este software se adquirira con la empresa

Zoho, por la facilidad de uso y debido a que es una de las ofertas de menor costo
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por licencia mensual. Se contrataran tres licencias, una para cada puesto de

trabajo y tendran un costo mensual de $36.

Figura 11 Precios plan CRM
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el ciclo de ventas del cliente y acelera el operaciones globales exponencial con
crecimiento del clienteconun capacidades
CRM completo dedicadas de Bl
(3) Més informacién (® Masinformacion

Fuente: Zoho.com.

4.2.7.1 Estudio de la cadena de comercializacion

Debido a las caracteristicas que presenta el producto final del proyecto, se logra
identificar una unica cadena de comercializacion que se adecua a las
condiciones del proyecto. Esta se trata de una comunicacién entre el proveedor
(dueno de la propiedad) y el comercializador encargado de hacer llegar la oferta
al cliente final, en donde el intermediario seria CG Bienes Raices. La cadena se
puede visualizar en la figura 11; por su parte, la definicion de cada elemento se

presenta en la tabla 6.
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Figura 12 Canal de distribucion

<S5

Cliente Final

Tabla 6 Descripcion de los Elementos del canal de distribucién

Elemento Descripcién

Proveedor Propietario del inmueble a comercializar, el
principal beneficiario de la transacciéon comercial

final.

Comercializador CG Bienes Raices que se encarga de

comercializar el bien inmueble.

Cliente final Grupo de personas que cumplen con las
caracteristicas del publico meta definido para
cada inmueble.

4.2.7.2 Politica de ventas

Las condiciones de venta y alquiler de inmuebles estan regladas por las leyes y
regulaciones de la Republica, entre ellas el Cédigo de Comercio, Cédigo Civil,

ley de arrendamiento, entre otros.

53



4.2.7.3 Promocioén/publicidad

Uno de los métodos de comercializacion a utilizar, como se menciono, sera
internet, ya sea mediante un sitio web, o bien, de las redes sociales, por ejemplo,
Facebook; se publicaran fotos de cada una de las soluciones inmobiliarias, en
donde se muestre a detalle las cualidades de estas. A su vez se divulgara
contenido audiovisual que capte la atencion de los clientes o usuarios

interesados.

Dicha plataforma contara con material de alta calidad para crear una buena
imagen e inspirar confianza, simultaneamente impresionara a los posibles
usuarios que decidan obtener el servicio en un futuro. En la ubicacion de cada
inmueble, se colocara un cartel para dar a conocer su disponibilidad, el contacto
telefénico, asi como informacién para dirigir a las redes sociales, de esta forma

se podra ver las viviendas por dentro, asi como solicitar mas informacion.

También, se aprovecharan canales de promocion locales como areas de
clasificados de supermercados, iglesias, municipios y salones comunales;
ademas, se publicaran anuncios en sitios especializados de bienes raices, tales

como Encuentra24.com y anuncios clasificados digitales de periddicos.

Posterior al primer contacto, se agendara una cita para mostrar cada inmueble,
en la cual se enfatizaran las ventajas, cualidades y los beneficios que ofrecen,
ademas de atender las diversas consultas e inquietudes que puedan tener los

posibles clientes.

4.2.8 Abastecimiento y proveedores

Los proveedores requeridos para la primera etapa del proyecto corresponderan
principalmente a aquellos necesarios para iniciar la operacidén, como servicios de
telefonia e internet, servicios publicos, afiliacion a la Camara Costarricense de
Corredores de Bienes Raices (CCCBR) para publicar propiedades en sus listas,

suscripcién a Encuentra24.com para publicar bienes raices. Los servicios por
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escoger seran definidos mediante cotizaciones, esto segun la escogencia de la

mejor oferta para el proyecto.

También, en esta primera etapa, se consideraran proveedores a entidades
bancarias para ofrecer lineas de crédito, maestros de obras, ingenieros o
arquitectos necesarios para asegurar una oferta complementaria o de valor
agregado atractiva. Estos pueden brindar sus servicios bajo modalidad de

contrato o por trabajos especificos.

El término de proveedor tiene distintos enfoques dependiendo del tema que se
esté desarrollando y puede referirse a aquellos servicios necesarios de contratar
para operar de forma comercial. En este proyecto, principalmente se considerara
proveedor a aquellos propietarios que permiten mediante un contrato de
corretaje que se pueda ofertar la propiedad con la oficina de viene raices. Ellos
también son considerados clientes. Sin embargo, para crear una distincion entre
vendedor y comprador, se optd por considerar a los duefios de propiedades
(vendedores) como proveedores y a los compradores de las propiedades como

clientes.

Los siguientes puntos referentes a insumos consideran como proveedor a la
figura de aquellos clientes que permiten que su propiedad sea ofertada por la

oficina.

4.2.8.1 Calidad insumos

La calidad de los insumos tiene particular importancia para el éxito de la
operacion comercial, ya que permite crear una distincion y reconocimiento en el
mercado. Mas adelante, en el estudio organizacional, se podra conocer el
procedimiento de captacion referente a este tema.

Los insumos para los fines de negocio corresponden a aquellas propiedades que
mediante esfuerzos de captacion se logran integrar dentro de la cartera
inmobiliaria. La calidad de los insumos responde a las propiedades a captar que
se ajustan al perfil y producto objetivo a trabajar.

La captacion de propiedades de calidad es crucial, pues permite ofrecer variedad

y opciones atractivas a los clientes compradores (compra o alquiler) de
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propiedades, y a la vez garantizar a nuestros proveedores que sus productos
estan siendo trabajados. Este enfoque permite ofrecer calidad y satisfaccién a

proveedores y compradores, por igual.

4.2.8.2 Cantidad de insumos

De la misma manera en que la calidad es un factor critico para el éxito de la
oficina, también lo es la cantidad. Bajo un enfoque Lean Startup, se definira
inicialmente una cartera maxima de 40 propiedades para dar movimiento y
ofertar. Este numero corresponde al maximo a publicar en el servicio de
Encuentra24.com bajo la suscripcién elegida.

En cuanto al enfoque Agile Lean Startup (Ries, 2012), se tomara el concepto de
producto minimo viable para buscar y permitir ajustar mediante mejora continua
el numero de propiedades dentro de la cartera, que maximice los esfuerzos y
ofrezca el mejor rédito posible.

El concepto de producto minimo viable (MVP) se puede entender como la version
mas basica de un producto o servicio con suficientes funcionalidades para ser
usado por clientes reales y obtener retroalimentacion, lo cual permite ajustar en
este caso el servicio u oferta con base en la demanda real del mercado (Ries,
2012).

4.2.8.3 Precio de los insumos

El procedimiento definido en el estudio organizacional referente a captacion de
propiedades también incluye el rubro de la inspeccion de la propiedad. Esta
sucede en el momento en que el corredor o el agente se reune con el propietario
en la propiedad a ofertar. Entonces, se realiza un pre-avaluo que incluye la
inspeccion de la propiedad y del entorno, la ubicacién, se toman fotos para
utilizarlas en la promocion, y se revisan documentos como los planos de la
propiedad, asi como el plano catastrado.

Posteriormente se hace una valoracion considerando la ubicacion, las
condiciones de la propiedad, los registros en el registro nacional y cualquier otro
dato que permita otorgar un valor correcto dentro del precio de mercado. Este
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valor se revisara contra el de venta que pretende el proveedor y se definira el
precio de venta. En caso de que las diferencias de valor o el estado de la
propiedad no cumplan con los parametros requeridos, se le informara al cliente

la no aceptacién de representacion.

4.2.8.4 Reglas del mercado de proveedores

El mercado de proveedores en temas de bienes raices se rige por una serie de
reglas o principios que buscan garantizar la transparencia, competitividad y
calidad de los servicios que se prestan. Toda oficina o corredor afiliado a la
CCCBR debe cumplir su codigo de ética, el cual define el correcto actuar con

proveedores, compradores, entre corredores y otros.

4.2.8.5 Situacion del recurso humano

En el caso del recurso humano necesario para el proyecto, hay suficiente en la
zona con los conocimientos necesarios para desarrollar el proyecto. En este
caso, se manejara bajo contratacién de estos, a cada uno se le brindaran las
prestaciones correspondientes de acuerdo con lo estipulado por las leyes
existentes y las reformas que realice el Ministerio de Trabajo y Seguridad Social
(MTSS, 2024).

4.2.9 Determinacién de los ingresos del proyecto

Cuando un negocio inicia sus operaciones, su principal objetivo es generar
rentabilidad tanto a corto como a largo plazo. Sin embargo, el éxito financiero
depende en gran medida de la inversion inicial y su capacidad para sustentar las
operaciones durante los primeros meses. Ademas, estimar el flujo de ingresos
del proyecto puede ser complejo debido a multiples factores externos que deben
considerarse. Por ultimo, es fundamental en la planificacion del negocio tener en
cuenta todos los gastos asociados a las operaciones, como costos fijos, variables
e impuestos, para hacer una proyeccion adecuada de los ingresos esperados.
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Por este motivo, se profundizara y afinara el plan de negocio para asegurar la
sostenibilidad del proyecto al realizar el plan de inversion. Por su naturaleza y
por el costo operativo mensual, se puede proyectar la sostenibilidad del proyecto,
en especial al considerar que el costo operativo inicial es bajo en relacion con el
posible ingreso de colocacién mensual por solo una propiedad de $70 000. No
obstante, el detalle de ingresos y gastos se desarrollara ampliamente en el

estudio financiero.

4.3 Estudio técnico

En el presente estudio se mostraran los detalles técnicos para la puesta en
marcha de la empresa CG Bienes Raices. Se enfocara en la definicién del
tamafno del proyecto, la localizacién, la ingenieria y los procesos productivos que

requiere.

4.3.1Tamanio del proyecto

El presente proyecto consiste en la instalacién de una oficina en Alajuela, centro;
con fines de asesoria, promocién, captacién y colocaciéon de propiedades
residenciales y comerciales, ya sea para alquiler o para venta. Por esta razon,
no se presenta una proyeccion de produccidon masiva, sino una puesta en
marcha de una oficina de servicios. En la zona, existen el espacio y las
condiciones que permiten ampliar el espacio fisico y de influencia, para aumentar
la utilidad.

El tamanio fisico de la oficina tendra dimensiones no superiores a 120 mts 2, las
cuales seran necesarias para la instalacién de tres puestos de trabajo, una zona
de reuniones, sala de espera y servicios sanitarios.

Para el espacio de la oficina, las dimensiones irian desde los 75 hasta los 120
mts 2, con el propdsito de ajustarse a un presupuesto maximo mensual de alquiler

de local de 250 000.00 colones. Ademas, considerando la cantidad de espacios
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de trabajo y flujo de clientes simultaneos dentro del local, no es necesario un
espacio mayor.

En el caso particular de la atencidon a clientes, si bien se espera atender y
formalizar contratos dentro de la oficina, la mayor cantidad de tiempo que se
interactuara con ellas sera en las locaciones de las propiedades a ser transadas.
En la figura 13, se presenta el croquis con la distribucién deseada para la oficina,
con estancias que permitan ofrecer comodidad para visitantes y colaboradores,
a la vez que generan confianza en los clientes para la asesoria y formalizacién
de contratos.

Figura 13 Croquis de la oficina
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La instalacion de la oficina en el centro de la ciudad de Alajuela, como se ilustra
figura 8, en el estudio estratégico, se considera una ubicacion atractiva. Aqui se
puede a acceder con facilidad a insumos materiales, financieros y humanos.
Ademas, cuenta con los servicios publicos necesarios tanto para la operacion de
la oficina como por ser un valor agregado para los clientes interesados en invertir

en la zona y alrededores.

Estos insumos facilitaran el acceso a recurso humano capacitado para integrarlo
dentro de la fuerza de trabajo o considerado para labores complementarias al
giro del negocio. La zona cuenta con diversidad de soluciones habitacionales y
comerciales (insumos materiales), con distintas caracteristicas y un amplio rango
de precios, que permitirian atender una variedad de perfiles de compradores, asi

como solventar sus necesidades.

En cuanto a los insumos financieros, existe una fuerte presencia de las
principales entidades financieras del pais, como el Banco de Costa Rica, Banco
Nacional de Costa Rica, Mutual Alajuela, Coopenae, Caja de Ande, Coopeande,
Banco Popular, Davivienda, Bac San José, Scotiabank y otros. Esto se puede
integras como opciones atractivas para el financiamiento de nuestros clientes e

incluso financiamientos posteriores del proyecto, en caso de ser necesario.

4.3.1.2 Canal de comercializacion

En este estudio, se identifica el siguiente canal de comercializacién:

. Propietario — Intermediario — Comprador

Para llegar a los clientes potenciales, se implementara el marketing digital,
mediante el un pago publicitario en diferentes paginas web, por ejemplo,
Encuentra24. También se utilizaran redes sociales, como el Marketplace de

Facebook y anuncios de Instagram.

Todo esto se realizara con el objetivo principal de dar a conocer CG Bienes
Raices a las personas interesadas en propiedades en la zona de Alajuela y

alrededores, ya sea por necesidad de vivienda debido a trabajo, estudio o
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ambas, o para fines comerciales. Ademas, se colocara un rétulo en la entrada de
las propiedades para que los transeuntes de la zona conozcan la oferta y se

genere publicidad de boca en boca.

La zona de influencia definida de Alajuela y alrededores atiende a dos

condiciones estratégicas:

e Cercania a la zona de influencia.

e Especializacion en la zona.

Estas condiciones permiten ofrecer un valor agregado, ademas de aprovechar la
materia prima de la zona (propiedades a ofrecer), el tiempo invertido en atencion
de clientes y traslados a propiedades (producto a ofrecer) en cortas distancias.
Asi se da un enfoque en una mayor captacion, oferta de propiedades y

seguimiento de ventas.

4.3.1.3 Crecimiento o expansion proyectados

Existen expectativas de crecimiento, es decir, de ampliar la cartera tanto de
clientes como de propiedades. Se espera que el crecimiento sea gradual e inicie
con un flujo de trabajo que primeramente se podra soportar con el recurso
humano establecido. Se buscara aumentar tanto la colocacién como la captacion
de propiedades, generar mayor presencia de marca y establecerse dentro de
este nicho de mercado especifico.

Bajo las condiciones apropiadas de mercado, se buscara alcanzar una
colocacién de tres propiedades mensuales para el asesor y tres propiedades
mas para el corredor, o su equivalente en millones de colones. Una vez

alcanzado este hito, se definira una nueva estrategia de negocio.

4.3.2 Localizaciéon

Al valorar la instalaciéon de la oficina, se determinaron varias condiciones para
asegurar que la ubicacion sea efectiva y atractiva para desarrollar actividades.

Se determinaron condiciones como:
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e Facilidad de acceso.

e Presupuesto de alquiler.

e Acceso a servicios publicos de calidad y estables (ancho de banda de
internet, estabilidad eléctrica, de agua potable y servicios municipales
presentes).

e Ubicacion céntrica.

e Acceso a parqueo o facilidades de parqueo cercanas.

e Una zona con afluencia de personas, como vias principales, zonas

comerciales, entre otras.

4.3.2.1 Macro localizacion

A nivel macro, se establece la provincia de Alajuela, canton central, Costa Rica,
como localizacion para la oficina CG Bienes Raices. Esta provincia tiene 16

cantones y 116 distritos.

Figura 14 Mapa del cantén de Alajuela
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4.3.2.2 Micro localizacion

Para este proyecto, la micro localizacion es el canton de Alajuela, en la provincia
del mismo nombre. Se buscara establecer la oficina en Alajuela Centro, para lo
cual, se toma como parametro la calle ancha y alrededores. Ademas, el sitio

debe cumplir con las condiciones definidas.

Figura 15 Mapa de Alajuela centro
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Fuente: alajuelenses.com

El canton de Alajuela es una zona accesible, pues es el centro de la provincia.
Por lo tanto, se pueden obtener los servicios publicos basicos, como agua
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potable, electricidad, alcantarillado sanitario, recoleccién de desechos, telefonia
e internet.

La zona se caracteriza por tener un clima tropical humedo con dos estaciones:
lluviosa (mayo a noviembre) y seca (diciembre a abril). Durante la estacion
lluviosa, las tardes son proclives a lluvias intensas, mientras que las mafanas
ofrecen una oposicidn entre sol y calor. Las temperaturas se mantienen calidas
todo el afio (Wikipedia, 2024).

Sobre la oferta de oficinas en la zona con estas condiciones, se determiné que
hay una oferta variada de precios desde los ciento mil colones en adelante,
algunas ascienden a los $1000. Esta oferta fue sondeada utilizando Facebook
market place, Encuentra24.com, sitios de listas y clasificados; estos, a su vez,
se usaran para la promocion y oferta de propiedades por parte de CG Bienes

Raices.

4.3.3 Proceso productivo

El proceso de este producto incluye las actividades necesarias para captar y
ofertar inmuebles dentro de la cartera de propiedades, asesorar a propietarios
acerca de las condiciones Optimas para su oferta exitosa y llevar a cabo la
transaccion de venta o alquiler. Esto podria incluir la publicidad y busqueda de
posibles prospectos, la negociacion del contrato de compraventa, la gestion de

pagos y formalizacion de contratos.

4.3.4 Ingenieria del proyecto

Para el presente estudio, se determind que el equipo necesario para la puesta
en marcha de CG Bienes Raices conlleva: equipo de cédmputo, escritorios, sillas
de oficina, teléfonos, licencias de CRM para control de clientes; se requeriran
tres unidades de cada uno de los productos mencionados debido a que se
cubriran tres perfiles de puesto. Ademas, se requeriran sillas para la sala de
espera y una mesa de conferencias con sillas adicionales.

El equipo de computo debe garantizar la eficiencia y continuidad de negocio, ya
que por la naturaleza del proyecto es usual reunirse con clientes en sitio y no en
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la oficina. También, debe permitir que la persona designada como asistente
administrativo pueda realizar funciones de community manager. En otras
palabras, generar presencia en linea, campafas publicitarias y listado de

propiedades.

Para las condiciones fisicas de la oficina, el inmueble debe estar en buenas
condiciones, contar con servicios publicos, estar ubicado en una zona con alta
afluencia de personas y tener facilidad para parquear. El espacio minimo
requerido es de 75 metros cuadrados, considerando comodidad vy

confidencialidad para la atencion de clientes.

4.3.5 Estimacion de costos

En este apartado, se resumen los costos asociados a la instalacion y puesta en
marcha de CG Bienes Raices, para lo cual se considera la inversion inicial,

costos y gastos asociados.

4.3.5.1 Costos totales de inversion inicial

La inversion inicial corresponde a todos aquellos activos necesarios para
empezar operacién, como mobiliario, equipo de computo y un vehiculo. Estos
activos seran fundamentales para la atencién y visita de clientes, asi como para

los procesos de captacion y venta de propiedades.

En las figuras 16, 17 y 18, se presentan las cotizaciones realizadas para la
compra de estos activos; en el caso del vehiculo, se ha definido un presupuesto

maximo de seis millones de colones.
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Figura 16 Precios equipo de computo
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Figura 17 Precios teléfonos

jol SOUCITA TU CREDITO AU NTA N

— PRODUCTOS Celulares  Muebles Pantallas  Linea Blanca R, LINEA GRATUITA: 80O 00 46556
Mi Bolsa
Praducto Preclo Cantldad Subtatal Tlenss un cupén de descuento? ~
RADIOSHACK . iTienes lafeta de regalo? w
‘ Teléfona alamarico RadieShack Basico £14.590 3. o ©44.970 I}
A4S Negre Subtatal £44.970
Total €44.970

w_ MchAfee
Conlinusr comarsncde ¥ SECURE

Fuente: www.gollo.com

66



Figura 18 Precios mobiliario
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4.3.5.2 Requerimientos de personal

En lo que respecta a los requerimientos de personal administrativo y
ventas, en la tabla 7, se detalla cada uno de los puestos, asi como el costo anual

que involucra cada uno (ver apéndice D).

Tabla 7 Detalle de remuneraciones

NOMBRE DEL JORNADA SUELDO COMISIONES Total salario
PUESTO LABORAL MENSUAL mensual
2,0%
Corredor ADM 48 horas 638 300 61 500 699 800
inmobiliario semanal
Asesor VEND 48 horas 403 462 61 500 464 962
inmobiliario semanal
Asistente SECR 48 horas 389 962 0 389 962
administrativo semanal
TOTALES | €1431723 | ¢ 123 000 ¢ 1554723
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4.3.5.3 Gastos administrativos

Los gastos administrativos estimados se presentan en la tabla 8. Se

muestran los estimados mensuales y anuales, ambos con el IVA.

Tabla 8 Detalle de inversion inicial del proyecto

GASTOS FIJOS DEL PROYECTO Mensual

Servicio internet 35 000 420 000
Servicio electricidad 40 000 480 000
Servicio hidrico y municipal 25000 300 000
Suscripcion en CCCBR 15 900 190 800
Software CRM (3 Licencias) 19 080 228 960
Publicidad 79 500 954 000
Servicios contables 80 000 960 000
Alquiler local 200 000 2 400 000
Suministros de oficina 15 000 180 000
Combustible y lubricantes 90 000 1 080 000
Mantenimiento de vehiculo 50 000 600 000
Impuesto ruedo (anual) 9 583 115 000
Seguro vehiculo (semestral) 25000 300 000
Patente municipal (trimestral) 22 667 272 000
Servicios juridicos (cada 6 meses) 16 667 200 000
Otros 60 000 720 000
Total ¢783 397 €9 400 760

4.4 Estudio organizacional

Para llevar a cabo el estudio organizacional, es necesario tener cada uno de los
insumos. También se requiere establecer y contar con una estructura
organizacional adecuada que permita optimizar las labores correspondientes,

ademas de definir los roles que se desempefiaran.

4.4 .1 Organizacion

A continuacion, se detalla la estructura organizacional que tendra el proyecto en

cuestion. Esta la encabeza la Junta Administrativa, que se encargara de tomar
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decisiones en torno a lo que se debe realizar con el proyecto, asi como de definir

lo que se espera recibir de este.

Por su parte, el corredor inmobiliario se encargara de llevar a cabo las labores
de liderazgo, direccion estratégica, supervision de las operaciones, captacion de

clientes y propiedades, asi como de otras actividades administrativas asociadas.

Los agentes de ventas inmobiliarias (inicialmente el corredor inmobiliario
absorbera estas labores), o agente inmobiliario se encargara de prospeccion
para captar y colocar propiedades, atencidn a clientes, negociacion, y cierre de

ventas.

Por ultimo, un asistente administrativo desempefnara tareas administrativas de

apoyo, gestion de la oficina, CRM, marketing digital y publicidad.

Ademas, debido a que en el proyecto se requiere de personal que se encargue
de llevar a cabo las actividades legales, financieras, entre otras, se cuenta con
staff de outsourcing, del cual se contrataran los servicios mencionados, en

especial porque no se pretende contratar directamente estos departamentos.

4.4.2 Organigrama

El organigrama de la figura 12 detalla la estructura organizacional que tendra el

proyecto en cuestion.
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Figura 19 Organigrama de la estructura organizacional del proyecto

Simbologia:

Departamento

Linea de
autoridad

’ Junta Administrativa ‘

-------------------- ) Outsourcing (|

Staff

Linea de Staff

Corredor Inmobiliario

‘ Agentes de ventas '
inmobiliarias

Asistente Administrativo

(a)

4.4.3 Procedimientos

A continuacion, se exponen los tres principales procedimientos basicos del
quehacer de CG Bienes Raices, que consisten en procedimientos para ofertar y

vender propiedades, captar las propiedades con propietarios, y el procedimiento
para subcontratar servicios.

e Alquiler/venta de propiedades
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Introduccion: este procedimiento se compone de cuatro secciones: paso a
paso, descripcidn, responsable y un flujograma, en las cuales se encontrara

como realizar el alquiler o venta de un inmueble.

Objetivo: consiste en describir el proceso de alquiler o venta de propiedades

para facilitarlo.

Generalidades: este proceso se debe repetir cada vez que sea necesario

alquilar o vender un inmueble que se encuentre disponible.

Responsable: el corredor inmobiliario, asistente administrativo(-a) y agente

inmobiliario.

Tabla de procesos: en la tabla 7, se exponen los pasos, la descripcion y los

responsables del proceso de alquiler/venta de propiedades.

Tabla 9 Proceso de alquiler/venta de propiedades

Paso Descripcion Responsable

1 Si la empresa va a realizar publicidad, pasar al punto 2, de lo Corredor inmobiliario

contrario, dirijase al paso 6.

Definir el publico objetivo para el alquiler o venta del inmueble.
Elaborar el mensaje que incluya las caracteristicas y beneficios
que ofrece el inmueble.

Determinar el canal de publicidad, asi como su plataforma, de
manera que el mensaje llegue a mas personas.

Disefiar la imagen de la publicidad teniendo en cuenta el

mensaje y el canal por el que se va a realizar.

Implementar la publicidad.

Recibir solicitudes de posibles compradores por correo
electrénico o llamadas telefénicas.

Presentacion de informe al propietario con todos los
compradores anteriormente postulados.

Mostrarle al comprador el inmueble, asi como el contrato de
compra- venta.

Comunicar al comprador la aceptacion del propietario.

Corredor inmobiliario

Corredor inmobiliario

Corredor inmobiliario

Asistente

administrativo (-a)

Asistente
administrativo (-a)
Asistente
administrativo (-a)

Corredor inmobiliario

Agente inmobiliario

Agente inmobiliario
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10. Formalizar la venta o alquiler de inmueble. Corredor inmobiliario

FIN DEL PROCEDIMIENTO

e Captacion de propiedades

Introduccion: este procedimiento se compone de cuatro secciones: paso a
paso, descripcion, responsable y un flujograma, en las cuales se encontrara

como efectuar la captaciéon de propiedades para la cartera inmobiliaria.

Objetivo: este es describir el proceso de captacion de propiedades para

alimentar la cartera inmobiliaria a ofrecer.

Generalidades: este proceso se debe repetir periodicamente con el fin de

mantener un flujo de propiedades que ofertar a los clientes.

Responsable: el Corredor inmobiliario, asistente administrativo(-a) y agente

de inmobiliario.

Tabla de procesos: en la tabla 8, se presentan los pasos, la descripcion y

los responsables del proceso de captacion de propiedades.

Tabla 10 Proceso de captacion de propiedades

Paso Descripcion Responsable

1 Si la empresa va a realizar publicidad, pasar al punto 2, Corredor inmobiliario
de lo contrario, dirijase al paso 6.

2 Definir el perfil de propiedades que se desea captary el Corredor inmobiliario
proveedor (propietarios) objetivo.

2 Elaborar un mensaje con las caracteristicas y Asistente administrativo (-a)
beneficios que se ofrece a los clientes que desean
vender o alquilar su propiedad.

3 Determinar el canal de publicidad, asi como de su Corredor inmobiliario vy
plataforma, de manera que el mensaje llegue a mas Asistente administrativo (-a)

personas.
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10.

Disefar la imagen de la publicidad teniendo en cuenta
el mensaje y el canal por el que se va a realizar.
Implementar la publicidad.

Recibir  solicitudes de  posibles vendedores
(proveedores) por correo electronico o llamadas
telefénicas.

Coordinar visita con el proveedor en la propiedad a
incluir en la cartera.

Reunirse con el proveedor del inmueble y presentarle
el contrato de corretaje.

Realizar avalio de la propiedad y verificacion de
documentos.

Incluir propiedad captada dentro de las listas oficiales

para su oferta.

Asistente administrativo (-a)

Asistente administrativo (-a)

Asistente administrativo (-a)

Asistente administrativo (-a)

Corredor o] agente

inmobiliarios
Corredor Inmobiliario

Agente inmobiliario

(0]

Asistente administrativo(-a)

FIN DEL PROCEDIMIENTO

Subcontratacion de servicios

Introduccion: el presente procedimiento se compone de cuatro secciones: paso

a paso, descripcion, responsable y un flujograma, en las cuales se encontrara el

procedimiento para realizar la subcontratacion de servicios (contable, legal, etc.).

Objetivo:

subcontratacion de servicios.

este corresponde a describir detalladamente el

proceso de

Generalidades: este proceso se debe repetir cada vez que sea necesario

adquirir algun servicio.

Tabla de procesos: en la tabla 9 se presenta los pasos, la descripcion y los

responsables del proceso de subcontratacion de servicios.

Tabla 11 Proceso de subcontratacion de servicios

Paso

Descripcion

Responsable

1.

Identificar el servicio que se requiere contratar en outsourcing Corredor

(limpieza, mantenimiento, jardineria, contable, legal, entre otros). inmobiliario
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2. Realizar una busqueda de posibles oferentes de dicho servicio.  Asistente
administrativo (-a)
3. Solicitar cotizaciones del servicio requerido. Asistente

administrativo (-a)

4, Una vez obtenidas todas las cotizaciones, se presentan a la Corredor
Junta Directiva. inmobiliario
5. Elegir un oferente de acuerdo con los criterios dados por la Corredor

jefatura. Si se elige un oferente continuar en el paso 6, de lo inmobiliario

contrario, regresar al paso 2

6 Establecer las condiciones del trabajo y los requerimientos para Corredor
este. inmobiliario
7. Redactar un contrato-acuerdo en el que se detallen todas las Corredor

condiciones para laborar, con el fin de presentarlo al outsourcing. inmobiliario

8. Adquirir el servicio requerido en los apartamentos. Corredor
inmobiliario
9. Efectuar el pago del servicio solicitado. Corredor
inmobiliario
FIN DEL PROCEDIMIENTO

4.4 .4 Requerimientos administrativos

Requerimientos de personal:

Definir los procesos de reclutamiento y seleccidn de personal, asi como las
politicas de remuneracion. Inicialmente se definen tres puestos de trabajo para
iniciar operaciones: el corredor de bienes raices, el asistente administrativo (-a)

y el de agente de ventas inmobiliarias.

Servicios como contabilidad, asesoria legal, peritajes, entre otros seran
subcontratados con el fin de iniciar con costos de operacion bajos.

Requerimientos de equipo y mobiliario

Se requiere equipo de computo y mobiliario para llevar a cabo de manera
eficiente las diversas funciones que permitan el desarrollo de cada puesto de

trabajo y la atencién de clientes.
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Inicialmente, se requerira de tres computadoras gama media, una impresora que
permita un uso de oficina y creacién de rétulos; tres escritorios, tres sillas de
oficina, un archivero y una mesa de juntas con capacidad para siete personas
con sus siete sillas. Ademas de la instalacion telefonica y de internet para cada

puesto de trabajo.

Requerimiento de tecnologia de informacion

Es necesaria la implementacion de software para la gestion de clientes (CRM),
que permita controlar /eeds (semillas o referencias de clientes interesados),

historial de relaciones, bases de datos de contactos y control de operaciones.

También se requiere software o plataformas digitales de publicidad y de
publicacion de listas de propiedades, como Facebook ads, Encuentra24.com,
listas especializadas de bienes raices, etc. Ademas de servicios basicos para la

operacion, como acceso a internet eficiente y estable, licencias de software, etc.
Requerimiento en investigacidon en capacitacién

Se deben identificar los temas de capacitacion necesarios para mejorar las
habilidades técnicas y administrativas del personal, tales como gestion de
conflictos, manejo de quejas de los clientes, habilidades de liderazgo. Por otra
parte, se tiene que realizar un proceso de induccién para introducir en mecanica
de negocio. Asimismo, efectuar la afiliacion a entidades como la Camara de
Corredores de Bienes Raices?, para aprovechar la plataforma de capacitaciones

y de listado de propiedades, o unicamente sus cursos libres.

4.4.5 Descripcion de funciones

2 La CCCBR es una organizacioén (asociaciéon privada sin fines de lucro) que agremia la asesoria inmobiliaria, ademas de ofrecer capacitaciéon y alianzas

internacionales, aunque la afiliacién no es de caracter obligatorio para ejercer la actividad comercial.
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A continuacion, se presentan los manuales de puestos del Corredor Inmobiliario,
El asistente administrativo -a y el asesor inmobiliario. Ya que estos seran con
quienes se iniciara la operacion comercial.

Manual de puestos Pag. 1de 3

corredor inmobiliario

Identificacion del puesto

Cadigo: BR-01

Puesto del jefe inmediato: Junta Administrativa
Departamento:

Area: Administrativa y Ventas

Horario de trabajo: 8 a.m. — 5 p.m.

Jornada: diurna

Puestos que supervisa:

Puesto Numero de personas

Asistente administrativo 1

Agente inmobiliario Inicialmente el corredor realizara lo correspondiente a
este puesto.

Descripcion general del puesto:

Encargado de disefar y ejecutar estrategias de marketing efectivas para captar propiedades y compradores.
Responsable de seleccionar a los prospectos adecuados, que cumplan con los requisitos necesarios para una
compra eficiente. Ademas, debe garantizar que los inmuebles estén en buenas condiciones y proporcionar
servicios complementarios cuando sea necesario; gestionar las finanzas y la contabilidad del proceso de venta
o alquiler de la propiedad; mediar en conflictos entre compradores y propietarios; y resolver los problemas que

puedan surgir.

Manual de puestos Pag.2de 3

asistente administrativo

Descripcion de las funciones del puesto:

El asistente administrativo y de marketing es un profesional responsable de brindar apoyo administrativo y de
marketing al equipo. Sus funciones incluyen tareas administrativas como gestion de archivos, organizacion de
agendas, atencion al cliente y tareas de marketing, como creacién de contenido, gestidon de redes sociales y

apoyo en la ejecuciéon de campanas.

Especificaciones del puesto
e Brindar soporte al equipo en tareas administrativas generales.
e Gestionar las redes sociales de la empresa, al crear y publicar contenido.
e Apoyar en la ejecuciéon de campafas de marketing, incluida la elaboraciéon de materiales y seguimiento

de resultados.
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¢ Mantenerse actualizado sobre las ultimas tendencias en marketing digital.

Formacién académica:
Estudiante avanzado de Administracion de Empresas, Marketing o carrera afin.

Otros requisitos:

¢ Dominio de herramientas informaticas (paquete Office, Google Suite, etc.).

e Disefio grafico basico.

¢ Manejo de redes sociales.

e Inglés (deseable).
Experiencia laboral:

e Serequiere experiencia previa en tareas administrativas.

e Experiencia en marketing digital es un plus.

Manual de puestos Pag.3de 3

agente bienes raices

Descripcion de las funciones del puesto:
El agente de bienes raices es responsable de ayudar a los clientes a comprar, vender o alquilar propiedades.

Debe tener conocimientos comprobados en la materia, tramitologia y en la zona.

Especificaciones del puesto

e Prospeccion de clientes: identificar y captar a potenciales compradores, vendedores e inquilinos.

e Calificacion de clientes: evaluar las necesidades y perfil financiero de los clientes para determinar las
propiedades mas adecuadas y opciones de financiamiento disponibles.

e Presentacion de propiedades: mostrar las propiedades a los clientes y explicar sus caracteristicas y
beneficios.

e Negociacion: negociar el precio y las condiciones de la compra, venta o alquiler de propiedades.

e Preparacién de documentos: preparar y gestionar la documentacién legal y bancaria necesaria para
la transaccién inmobiliaria.

o Cierre de la venta: asistir a los clientes en el cierre de la compra, venta o alquiler de la propiedad.

Formacién académica:
e Titulo universitario en Administracién de Empresas, Marketing o carrera afin (deseable).
e Curso de Corredor de Bienes Raices por la CCCBR,
Otros Requisitos:
e Dominio de herramientas informaticas (paquete Office, CRM, etc.).
e Conocimiento del mercado inmobiliario local.
o Habilidades de venta y marketing.
o Excelente manejo del lenguaje oral y escrito.
e Capacidad para trabajar de forma independiente y en equipo.
e Inglés (deseable).

¢ Vehiculo propio.
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Experiencia laboral:

Se requiere experiencia previa en bienes raices.

Experiencia en marketing digital es un plus.

4.4.6 Salarios y cargas sociales

Para proceder con la asignacion de salarios para los puestos definidos, es
necesario consultar con la lista de salarios minimos por ocupacion de este ano.
Esta lista de salarios es definida por el Ministerio de Trabajo y consiste en el

salario minimo por ley para cada puesto a ocupar.

Como se menciono, la oficina iniciara operaciones con tres puestos de trabajo:
corredor inmobiliario, agente de ventas inmobiliarias y asistente administrativo.
Sin embargo, durante el primer afio de vida comercial el corredor inmobiliario
desarrollara también el puesto de agente de ventas inmobiliario, con el fin de
mantener los costos operativos al minimo y conseguir de la manera mas pronta

posible el punto de equilibrio y su posterior rentabilidad.

A continuacion, se presentan las tablas 10 y 11, la primera corresponde al salario
minimo por puesto a ocupar dentro de la oficina (MTSS, 2024) y la segunda, los
porcentajes de cargas sociales (CCSS, 2024) que se deben sumar a estos
salarios (MTSS, 2024). Las provisiones corresponden al calculo de un mes de
salario entre el equivalente a cubrir de responsabilidades patronales en un afno,
que pueden ser cd 30, 19,5 y 14 dias respectivamente. El seguro de riesgos de
trabajo es determinado por INS con un maximo 16% y un minimo un 8%, de
acuerdo con el articulo 16 de la Norma Técnica del Seguro Obligatorio de

Riesgos del Trabajo (Sistema Costarricense de Informacion Juridica, 2024).

Tabla 12 Salarios minimos

Salarios Minimos
Nombre de puesto ‘ Correspondencia ‘ Monto
Corredor de bienes raices Contador privado (Bach.) 638.299,51
Agente de ventas Agente de ventas 403.461,60
Asistente administrativo  Oficinista (general) 389.961,60
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Tabla 13 Cargas sociales

Cargas sociales

CCSS Aporte patronal
INS - Riesgos de trabajo
Provision de aguinaldo
Provision de cesantia
Provision de vacaciones

Total

26,67%
1,13%
8,33%
5,50%
4,33%

45,96%
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4.5 Estudio legal y ambiental

4.5.1 Estudio Legal

Este estudio permite conocer el aspecto legal de la puesta en marcha de la
oficina. Se requiere conocer las regulaciones, entes reguladores y restricciones
pertinentes. También en necesario, por la naturaleza del negocio, la
conformacién de una persona juridica y cubrir los requerimientos legales para
poder iniciar operaciones. La documentacion legal aplicable se encuentra en el

apartado de Anexos 1 Permisos.

4.5.1.1 Tipo de empresa

El tipo de persona juridica seleccionado es la sociedad andénima, debido a que
ofrece mejor cobertura y garantias. Se debe coordinar con notario y requiere al
menos dos socios dentro del capital accionario. Es necesario el pago de costas
legales, honorarios e impuesto a sociedades anénimas. Segun la estructura de
tarifas establecida por el Decreto No. 41457-JP, seccion 95 a, la tarifa para
autenticar la escritura de constitucion es de 181.500 colones para cualquier
empresa (UTN, 2011).

4.5.1.2 Inscripcién de la sociedad mercantil

De acuerdo con la actividad comercial que sera desarrollada una vez entren en
funcionamiento los apartamentos, es necesario realizar la inscripcion de la
sociedad bajo la cual se actuara, de acuerdo con el Cédigo de Comercio Norma
No. 3282 (Sistema Costarricense de Informacion Juridica, s. f. k), en la cual

menciona:

Articulo 1: Rige los actos y contratos, aunque no sean comerciantes las

personas que los ejecutan.

Articulo 18: Establece los elementos que la escritura constitutiva de toda

sociedad mercantil debe contener.
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Articulo 104: Establece los requisitos para la formacion de una sociedad

anonima.

Articulo 106: Establece elementos adicionales requeridos como el numero,

valor nominal, naturaleza y clase de acciones en que se dividira el capital social.

Asi como algunas otras disposiciones en materia comercial.

4.5.1.3 Relaciones obrero-patronales

Debido al requerimiento de personal, especialmente administrativo, se debe
cumplir con las leyes existentes en materia laboral, las cuales se estipulan en los
diferentes articulos contenidos en el Cddigo de Trabajo. En este, se mencionan
los derechos y obligaciones a los que quedan sujetos el patrono y el obrero una
vez se establece una relacién obrero-patronal. En lo que respecta a la jornada
laboral, se realiza de acuerdo con el Titulo Tercero de las jornadas, de los
descansos y de los salarios, Articulo 133 y siguientes, prestaciones (salario,
vacaciones, etc.); por su parte, los contratos de trabajo se llevan a cabo de
acuerdo con su Titulo Segundo “De los contratos de trabajo y de las
convenciones de trabajo”; Articulo 18: y subsiguientes, (ver Anexo), regulados
por el Ministerio de Trabajo 3. La informaciéon concerniente al marco legal que

abarca el Ministerio de Trabajo se adjunta en el Anexo.

4.5.1.4 Seguro de los trabajadores

Se debe llenar el formulario de inscripcién de seguro de riesgos del trabajo, la
prima sera definida previamente por el INS en base a la ndmina reportada. Esto
debido a que cualquier actividad laboral realizada, por minima que sea, posee
diferentes riesgos asociados para quienes ejerzan la actividad, por lo tanto, es

necesario contar con un seguro contra riesgos de trabajo. Lo anterior se hace,

8 El Ministerio de Trabajo facilita la informacion referente a los salarios minimos que son pagados
en el pais, ademas, menciona las condiciones minimas que debe presentar el lugar de trabajo
para que el colaborador pueda desempenar sus funciones debido a la amplitud del marco legal
que abarca.
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de acuerdo con lo que menciona la Ley No. 6727, Ley de Riesgos de Trabajo, la
cual sustituye al Titulo IV de la proteccion a los trabajadores durante el ejercicio
del trabajo, en donde en su Articulo 193 establece que todo patrono de derecho
publico o privado se encuentra obligado a proteger a sus trabajadores contra los
riesgos asociados a sus labores, a través del Instituto Nacional de Seguros; en
sus articulos subsiguientes se mencionan otras consideraciones que deben

tomarse en cuenta en lo que a proteccion del trabajador se trata.

Al consultar con un agente de seguros autorizado y considerar cada uno de los
salarios para los tres puestos definidos, se identifica un 1% como porcentaje de
cargas sociales por seguro de riesgos de trabajo de coste mensual. Un 1%
equivaldria a 15 000 colones, que seria el precio mensual del seguro para los

colaboradores de la oficina.

Tabla 14 Costo Seguro riesgo del trabajo

SALARIOS PRECIO
PRECIO ANUAL 18000000 | ¢ 66 600
PRECIO SEMESTRAL 9000000 | § 35964
PRECIO TRIMESTRAL 4500000 | ¢ 18 482
PRECIO MENSUAL 1500000 | ¢ 15 000

Fuente: Corredor de seguros autorizado del INS

A continuacion, se presenta el fragmento del reglamento del INS que justifica

este porcentaje, este fue facilitado por el agente autorizado que se consulto.
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Figura 20 Reglamento del INS sobre porcentaje mensual de cargas sociales
por seguro de riesgos de trabajo

6820.0 Actividades inmobiliarias realizadas o
cambio de una retribucion o por contrata

Esta subclase comprende las actividades
inmobiliarias que se realizan a cambio de
una retfribucion o por contfrata, incluidos los

servicios inmobhiliarios.

Incluye las siguientes actividades:

« Acfividades de agentes y corredores
inmabiliarios.

« Infermediacion en la compra, la venta y el
alguiler de bienes inmuebles a camhio de
una retribucitn o por contrata.

» Administracion de bienes inmuebles a
cambio de una refribucion o por contrata.

» Servicios de tasacion inmobhiliaria.

» Actividades de agentes depositarios de
plicas inmaobiliarias.

Fuente: Corredor de seguros autorizado del INS

4.5.1.5 Permisos sanitarios

Otra de las consideraciones que deben atenderse en el proyecto corresponde a
las regulaciones sanitarias establecidas por el Ministerio de Salud, en las cuales
se establecen diferentes lineamientos en lo que respecta a la salud. Por ejemplo,
en el Articulo 1 de la Ley General de Salud No. 5395 se menciona que la salud
de la poblacion es un bien de interés publico tutelado por el Estado (Sistema
Costarricense de Informacion Juridica, s.f. h). Por este y demas articulos
contenidos en esta ley es necesario llevar a cabo el tramite de permisos

sanitarios para establecimientos industriales, comerciales y de servicios.
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Segun la Ley general de salud No. 5395 y el Reglamento general de
autorizaciones y permisos sanitarios de funcionamiento No. 39472, para los
permisos de habilitacion y autorizaciones para eventos temporales de
concentracion masiva de personas otorgados por dicho Ministerio, se establece
que todos los establecimientos industriales, comerciales y de servicio deben
contar con una autorizacion sanitaria de funcionamiento para poder operar

dentro del territorio nacional, segun sea la actividad.

Para ello, también establecen mediante sus reglamentos las clasificaciones de
las actividades en categorias de riesgo, y determinan si cumplen o no con las

normas técnicas y juridicas.

Dichas clasificaciones se segmentan en tres categorias de acuerdo con el
Articulo 5 del Reglamento general para autorizaciones y permisos sanitarios de

funcionamiento otorgados por el Ministerio de Salud:

Grupo A (Riesgo Alto): Aquellos establecimientos que de acuerdo con la
actividad desarrollada pueden presentar un riesgo ambiental y sanitario

alto, y que podria afectar la integridad de las personas y el ambiente.

Grupo B (Riesgo Moderado): Aquellos establecimientos que de acuerdo
con las caracteristicas de las actividades desarrolladas pueden llegar a
presentar un riesgo ambiental y sanitario moderado, y que podria afectar
la integridad de las personas y el ambiente no estarian expuestos a dafos

significativos.

Grupo C (Riesgo Bajo): Aquellos establecimientos que de acuerdo con
las caracteristicas de las actividades desarrolladas pueden llegar a
presentar un riesgo ambiental y sanitario bajo, en donde la integridad de
las personas y el ambiente no se verian afectados (Sistema Costarricense

de Informacion Juridica, 2016).

Dichas clasificaciones se establecen de acuerdo con los criterios establecidos

en el Articulo 4 del mismo reglamento:

e Naturaleza de la actividad realizada en los establecimientos, sean

estos industriales, comerciales y de servicios.
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o Clasificacién del establecimiento que senala el Reglamento Sobre
Higiene Industrial.
e Cantidad de personas, sean estas trabajadores, espectadores,
usuarios o clientes que utilizan los establecimientos.
e Extension o area fisica que requieren.
e Materias primas, productos intermedios, productos finales.
e Magquinaria, equipo y procesos utilizados en cada actividad.
e Tipo de contaminacion que produce la actividad al aire, suelo y agua y
que pueden en mayor o menor grado afectar la salud y el ambiente
humano. (Sistema Costarricense de Informacién Juridica, 2016)
Para el caso de CG Bienes Raices, aplica una categorizacion de grupo C, en
donde se debe tramitar un Permiso sanitario para local comercial, con costo de

$30 (por considerarse seccién F, grupo C).

4.5.1.6 Obligaciones tributarias

Como existe una actividad lucrativa al obtener beneficios monetarios debido al
corretaje de propiedades, es necesario realizar el tramite de inscripcion como
contribuyente para tributos de IVA e Impuesto de Renta. En este, se debe
declarar mensualmente las ventas y pagar el 13% de IVA de cada propiedad
transada. Esto se realiza presentando el formulario D-140 fisicamente ante la

Administracion Tributaria.

Por su naturaleza, la oficina debe realizar el pago de un impuesto sobre las
utilidades obtenidas durante el periodo en curso, tal y como lo dicta la Ley N°
7092, Ley del impuesto de renta. Es esta, se establecen las obligaciones en
materia tributaria a las que quedan sujetos los contribuyentes (empresas,
personas fisicas o juridicas) que lleven actividades de caracter lucrativo, sean
estos de caracter publico o privado; ademas, se establece la base imponible
sobre las utilidades generadas por las actividades durante el periodo fiscal en
curso. Esto de acuerdo con lo mencionado en su Articulo 1: “Impuesto que
comprende la ley, hecho generador y materia imponible. Se establece un

impuesto sobre las utilidades de las personas fisicas, juridicas y entes colectivos
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sin personalidad juridica, domiciliados en el pais, que desarrollen actividades

lucrativas de fuente costarricense”.

Ademas, de acuerdo con la Ley No. 6826 de Impuesto de Valor Agregado (IVA);
articulo 1, inciso n, se establece la obligatoriedad de todos los agentes de bienes
raices en Costa Rica a cobrar el 13% del impuesto inmobiliario, de manera que
el agente fungiria como un recaudador de estos impuestos. También, en el inciso
by en el articulo 4, se define como contribuyentes a toda persona fisica, juridica,
entidad estatal o privada que se dedique a la comercializacion, venta de bienes

o prestacion de servicios

4.5.1.7 Inscripcion en SUGEF

De acuerdo con la Ley 7786, articulos 15 y 15 Bis, se establece regulaciones y
supervision para ciertas actividades relacionadas con la prevencion de lavado de

dinero y financiamiento al terrorismo.

Las personas fisicas y juridicas que realizan las actividades alli descritas deben
inscribirse ante la Superintendencia General de Entidades Financieras (SUGEF).
Estas actividades son conocidas como Actividades y profesiones no financieras
designadas (APNFD), en donde se incluyen desarrollos de proyectos
inmobiliarios, corredores, intermediarios y aquellas personas fisicas o juridicas
que realicen transacciones de compra y venta de bienes inmuebles (Sistema

Costarricense de Informacion Juridica, 2017).

4.5.1.8 Inscripcion de la empresa ante la Caja Costarricense de Seguro Social
(CCSS)

Toda empresa tiene la obligacion de afiliarse al seguro social como patrono y de
registrar a sus empleados al régimen obligatorio, en los primeros ocho dias de
haber iniciado las actividades econdmicas. La empresa se registrara ante la
CCSS como patrono y afiliara a los empleados al completar la solicitud de
Inscripcion/reanudacion patronal en la Caja Costarricense de Seguro Social
patrono persona juridica.
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4.5.1.9 Patente municipal

El permiso de patente comercial debe realizarse en la Municipalidad de Alajuela,
ya que es donde se instalara la oficina. Es necesario llenar el formulario de
Solicitud de licencia comercial. Su costo trimestral sera determinado después de
considerar factores del negocio, como ubicacion, condicion del local, cantidad de

empleados, dimensiones del negocio.

4.5.2 Estudio ambiental

En el caso del estudio ambiental, es necesario reconocer que CG Bienes Raices
no representa un impacto ambiental por lo que no es necesario tramitar ningun
permiso especial en MINAE, SETENA, AyA u otro ente regulador de este
aspecto. Solo es requisito contar con el permiso sanitario de funcionamiento que

otorga el Ministerio de Salud.

Como ya se menciond en el estudio legal, es necesario realizar un tramite de
Permiso sanitario de funcionamiento para establecimientos industriales,
comerciales y de servicios. Esto de acuerdo con la Ley general de salud y
reglamento general para permisos sanitarios de funcionamiento, permisos de
habilitacion y autorizaciones para eventos temporales de concentracion masiva

de personas.

El Ministerio de Salud es el ente encargado de supervisar y autorizar este
permiso a todos los establecimientos industriales, comerciales y de servicio que

operen en el territorio nacional.

4.5.2.1 Prerrequisitos

El Reglamento general para permisos sanitarios de funcionamiento, permisos de
habilitacion y autorizacion para eventos temporales de concentracidon masiva de
personas, otorgados por el Ministerio de Salud, en su articulo 8 menciona las

condiciones previas para el tramite del permiso sanitario por primera vez.
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El articulo esta dirigido a toda persona fisica o juridica que requiera tramitar el
permiso sanitario. Se debe realizar mediante la declaracion jurada en anexos 3
0 4 de la misma solicitud. Segun su naturaleza, las condiciones a cumplir son las

siguientes (Sistema Costarricense de Informacién Juridica, s. f. g):

A. Resolucibn o permiso sobre uso de suelo emitido por la
municipalidad respectiva.

B. Permiso de ubicacion autorizado por el Ministerio, tnicamente para
aquellas actividades reguladas mediante reglamentos especificos.

C. Viabilidad (licencia) ambiental, Unicamente para aquellas
actividades que se desarrollaran en obras o edificaciones nuevas,
de previo a su construccién, que previamente no hayan tenido
permiso para actividades en ellas.

D. Tramite electrénico simplificado de revision de los planos de
construccion del establecimiento (incluye sistema de tratamiento de
aguas residuales), revisados y subsanadas las observaciones en
el caso que las hubiese.

E. En caso de que el administrado cuente con aprovechamiento de
aguas, debe tener la concesion de aprovechamiento del agua
otorgada por el MINAE, segun Decreto Ejecutivo No. 32868-MINAE
del 24 de agosto del 2005 “Canon por concepto de
aprovechamiento de aguas”.

F. Permiso o0 autorizacion de descarga por parte del Ente
Administrador del Alcantarillado Sanitario (EAAS) correspondiente,
cuando el establecimiento le corresponde presentar reportes
operacionales de aguas residuales de conformidad con el Decreto
Ejecutivo 33601-S-MINAE del 9 de agosto del 2006 “Reglamento
de vertido y retso de aguas residuales”.

G. En caso de que la instalacion vierta aguas residuales a cuerpos de
agua, debe contar con el permiso de vertido otorgado por el MINAE,
segun Decreto Ejecutivo No. 42128-MINAE-S del 20 de diciembre
del 2019 “Reglamento del canon ambiental por vertidos”.

H. Autorizacion del Ministerio para aquellas actividades que

involucren la practica con emisores de radiaciones ionizantes, de
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conformidad a lo establecido en el Decreto Ejecutivo No. 24037-S,
del 22 de diciembre de 1994 “Reglamento sobre proteccion contra
las radiaciones ionizantes”.

Permiso de instalacion y de operacién para calderas otorgado por
el Ministerio, cuando el establecimiento utilice calderas, segun
Decreto Ejecutivo No. 26789-MTSS del 16 de febrero de 1998
‘Reglamento de Calderas”.

Regencia autorizada por el colegio profesional respectivo, cuando
la Ley No. 5395 del 30 de octubre de 1973 “Ley general de salud”
o alguna ley especial lo requiere segun el tipo de establecimiento y
la actividad que este desarrolle.

. Autorizacién y registro ante el MINAE para los tanques
estacionarios para autoconsumo de combustibles, de conformidad
con el Decreto Ejecutivo 42497-MINAE-S del 24 de junio del 2020
“‘Reglamento de la autorizacion y registro de tanques estacionarios
para autoconsumo de combustibles".

. Estar al dia con el pago de las multas por infraccion a la Ley 9028
del 22 de marzo del 2012 “Ley general de control del tabaco y sus
efectos nocivos en la salud”.

. No estar moroso con la Caja Costarricense de Seguro Social
(CCSS), segun lo dispuesto por la Ley No. 17 del 22 de octubre de
1943 “Ley constitutiva de la Caja Costarricense de Seguro Social”.
. No estar moroso con el Fondo de Desarrollo Social y Asignaciones
Familiares (FODESAF), segun lo establecido en el articulo 22 de la
Ley 5662 del 23 de diciembre de 1974 “Ley de desarrollo social y
asignaciones familiares”.

. No encontrarse moroso en el pago con sus obligaciones tributarias
conforme al art. 18 bis de la Ley 4755 del 3 de mayo de 1971
“Cddigo de normas y procedimientos tributarios (Codigo tributario)”.
. Compromiso de ajustar, en caso de ser requerido, las
instalaciones, a fin de cumplir con las disposiciones del Decreto
Ejecutivo No. 39428-S del 23 de noviembre del 2015 “Reglamento
para el control de la contaminacion por Ruido”.
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4.5.2.2 Requisitos para el Permiso sanitario de funcionamiento

e Formulario de solicitud (ver Anexos).
e Declaracion jurada con el formato del Anexo 3 (por primera vez).
e Documento de identidad.
e Copia del comprobante de pago de servicios de acuerdo con el grupo de
riesgo:
o Grupo A: $100.
o Grupo B: $50.
o Grupo C: $30.
o Microempresas inscritas y activas en el MEIC: $20.

o Casinos de juego: $5.000.

La gestidon requiere un dia habil para grupos Ay B, y para grupo C, se emite la

resolucion de manera inmediata.

4.5.2.3 Plan de trabajo

Se estima iniciar tramites legales, ambientales y operativos un mes antes de la
apertura de la oficina. De manera que, desde sus primeros dias de operacion,
cuente con todos los permisos y no tenga percances.

En caso de existir algun retraso por algin permiso o tramite de inscripcion, se
concluird con este antes de iniciar operaciones. De esta manera, se puede

garantizar el cumplimiento de las regulaciones vigentes y evitar multas.

4.6 Estudio Financiero

El apartado financiero permite realizar la medicion de la rentabilidad de este
proyecto. De manera que podra ser un punto de referencia para identificar si es

factible o no realizar la inversion.

Por esta razén, se presentaran diferentes supuestos a partir de la informacion
recabada en los estudios anteriores, se plantearan tres escenarios: un escenario

realista, uno optimista y uno pesimista. Estos escenarios permitiran analizar el
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potencial del emprendimiento. El analisis se realizara mediante Estados de
Resultados, Estados de Situaciéon Financiera, Estados de Flujo de Efectivo y
Estados de Flujo de Efectivo Neto Proyectado a cinco afos. Estos aplicados a
cada escenario. El escenario con mas probabilidades de suceder sera

denominado Escenario Realista.

Adicionalmente, para cada uno de los escenarios presentados, se elaborara su
respectiva evaluacion, a través de métodos de evaluacién financiera mas
comunes, como el VAN y el TIR. A partir de los cuales se realizaran las

comparaciones de los escenarios.

4.6.1 Inversion de capital a realizar

4.6.1.1 Inversion inicial

La inversién de capital necesaria para el desarrollo del proyecto y que conforma

la inversion inicial corresponde a los activos que se muestran en la tabla 15:

Tabla 15 Inversion inicial

Cantidad Rubro Monto

1 Automovil 6 000 000

Equipo de computo ¢1 215 700
3 UPS 93 000
1 Impresora Epson WF6590 355 000
3 Laptop Dell i5 767 700

Equipo de oficina €1 076 050
1 Archivador metélico 120 322
1 Mesa conferencias 95 823
6 Sillas 139 860
3 Silla Ejecutiva Oficina 225615
3 Teléfonos 44 970
3 Escritorio recto 449 460

Total ¢8 291 750

4.6.1.2 Ingresos
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En lo correspondiente a los ingresos, se establece como principal fuente el monto
mensual cobrado por comisiones sobre ventas y sobre alquileres durante el
primer aino de operaciones, el cual corresponde a 49 200 000 colones. Estos
ingresos, de acuerdo con las condiciones establecidas por las leyes vigentes
relacionadas y el comportamiento del mercado, tendran un incremento anual de

un 10%, a partir del primer afo de operaciones.

Tabla 16 Ingresos estimados escenario real

Producto/ Coloca Monto Ingreso Ingresos IVA por Total Anual
Servicios cion transado devenga Proyectado pagar
mensu por mes do por Mensual mensual
al Comisién
COMISION 2 | 35000 000 5,0% 3 500 000 455 000 42 000 000
VENTA
COMISION 2 | 300 000 1 MES | 600 000 78 000 7 200 000
ALQUILER ALQ.
Total @4 100 000 533 000 €49 200 000

El escenario real considera las comisiones por venta y alquiler de propiedades.
La comision por alquiler corresponde a un mes de alquiler; usualmente se firma
un contrato de arrendamiento, se cobra el primer y un depdsito por igual
cantidad. En el momento en que se firma el contrato y se alquila la propiedad, se
cobran estos dineros; se le paga al arrendador el equivalente a un mes y el

depdsito se convierte en la comision.

La comisién por venta corresponde al 5% del monto de venta de la propiedad. El
corredor debe cobrar 5% mas 13% del IVA, ya que, como se menciond en el
estudio legal, el IVA debe ser pagado al Ministerio de Hacienda y el corredor

debe realizar el pago.

Considerando un primer afio de operacion, y que tanto el corredor como el
asesor realizaran trabajos de venta y alquiler de propiedades, se ha definido un
promedio de colocacion de dos contratos de alquiler y dos de venta formalizados.
En el caso de la comision por ventas, se ha establecido como el monto minimo
a transar 35 millones de colones, debido a que es poco usual vender una
propiedad de menos monto en la zona, a no ser que se trate de un lote en un
proyecto nuevo. Por tanto, el monto de colocacion esperado por venta mensual
de propiedades es de 75 millones de colones y dos alquileres, lo cual representa

una comision minima de 600 mil colones.
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El enfoque principal de la empresa CG Bienes Raices consistira en la captacion
y venta de propiedades. La colocacion de alquileres estara delegada a un
segundo nivel de prioridad. Debido a que el esfuerzo de ventas de propiedades

es mucho mas rentable y asi se asegura el éxito del proyecto.

En conclusidn, el enfoque principal sera la venta de propiedades.

4.6.1.3 Gastos operacionales

Por su parte, los elementos que conforman la estructura de gastos se presentan
en la tabla 17, la cual muestra los precios de adquisicion estimados con el IVA

incluido.

Tabla 17 Gastos operacionales del proyecto

Gastos Operacionales Mensual

Servicio internet 35000 420 000
Servicio electricidad 40 000 480 000
Servicio hidrico y municipal 25 000 300 000
Suscripcién en CCCBR 15 900 190 800
Software CRM (3 licencias) 19 080 228 960
Publicidad 79 500 954 000
Servicios contables 80 000 960 000
Alquiler local 200 000 2 400 000
Suministros de oficina 15 000 180 000
Combustible y lubricantes 90 000 1 080 000
Mantenimiento de vehiculo 50 000 600 000
Impuesto ruedo (anual) 9 583 115 000
Seguro vehiculo (semestral) 25000 300 000
Patente municipal (trimestral) 22 667 272 000
Servicios Juridicos (cada 6 meses) 16 667 200 000
Otros 60 000 720 000
Total @783 397 €9 400 760

Para el caso de los gastos, se considera un incremento interanual del 5%
posterior al primer afo de operaciones, de acuerdo con el comportamiento

presente en el mercado y del costo de la vida.

Adicionalmente, el socio mayoritario y duefo de la empresa dispone de

10.000.000 de colones, para financiar tanto la inversion inicial, como un
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disponible para iniciar operaciones, con el cual se pretende cubrir los costos de

la puesta en marcha del negocio. Este aporte corresponde a ahorros personales

del emprendedor interesado.

4.6.2 Estados Financieros

A continuacion, se mostraran los tres estados financieros mas importantes y el

estado de flujo efectivo neto proyectado a cinco afos, bajo un escenario real.

Pues para el analisis financiero de este proyecto, también se estimaron un

escenario optimista y uno pesimista. Estos ultimos se encuentran en los

apéndices de este proyecto.

4.6.2.1 Estado de Resultados integral segun escenario real

Tabla 18 Estado de Resultados integral

CG Bienes Raices, S. A.

Estado de Resultados integral

Del 1 enero al 31 diciembre de 2025
Ingresos
Ingreso por comisiones €49 200 000
Ingresos netos €49 200 000
Costo de ventas
Costos estratégicos 19 530 519
Utilidad bruta en ventas 29 669 481
Gastos de operacion:
Gasto por salarios 4 679 539
Seguro de riesgos del trabajo 204 716
Cargas sociales patronales 1248 033
Provision décimo tercer mes 389 806
Provisidn prestaciones legales 459 999
Gasto por servicio internet 420 000
Gasto por servicio electricidad 480 000
Gasto por servicio hidrico y municipal 300 000
Gasto suministros de oficina 180 000
Gasto por alquiler 2 400 000
Gasto por afiliacion CCCBR 190 800
Gasto por suscripcion CRM 228 960
Gasto por publicidad 954 000
Gasto por servicios contables 960 000
Gasto por servicios juridicos 200 000
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Gasto por patente municipal 272 000
Gasto por combustible y lubricantes 1 080 000
Mantenimiento de vehiculo 600 000
Impuesto ruedo (anual) 115 000
Seguro vehiculo (semestral) 300 000
Otros gastos 720 000
Gasto por depreciacién de activos 873 208
Total gastos de operacion 17 256 060
Utilidad (pérdida) de operacion antes de impuestos 12 413 421
Impuesto sobre la renta ‘ 1202934
Utilidad de operacion después de impuestos ¢11 210 487

De acuerdo con el estado de Resultados integral expuesto, la empresa obtendria
una utilidad bruta de un 60%. Asimismo, con base en la estructura de gastos
operacionales estimada, estaria generando una utilidad antes de impuestos de
12 413 421 colones, equivalentes al 25%. En este estado financiero se visualizan
o se reflejan los costos estratégicos de la empresa que corresponden a los

salarios del corredor y asesor.

4.6.2.2 Estado de Situacion financiera segun escenario real

Tabla 19 Estado de la Situacién financiera

CG Bienes Raices, S. A.

Estado de la Situacion financiera
al 31 diciembre de 2025

ACTIVOS
Activo corriente
Bancos €29 673 199
Comisiones por cobrar -
Total activos corrientes 29 673 199
Activo no corriente
Vehiculo 6 000 000
Equipo de oficina 1076 050
Equipo de computo 1215 700
Depreciacién acumulada de activos -873 208
Total activos no corrientes 7 418 542
TOTAL ACTIVO €37 091 741
PASIVOS
Pasivo corriente
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IVA por pagar @ 6396 000
Renta por pagar 1202934
Cargas sociales patronales por pagar 4 844 518
Retenciones de cargas sociales por pagar 1847 347
Décimo tercer mes por pagar 1513 117
Total pasivos corrientes ¢ 15803917
Pasivo no corriente

Obligaciones financieras a largo plazo -
Provisiones laborales 1 785 587
Total pasivos no corrientes 1785587
TOTAL PASIVO ¢ 17 589 504
PATRIMONIO

Capital social 8 291 750
Utilidad del periodo neta 11210 487
TOTAL PATRIMONIO 19 502 237
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO €37 091 741

El estado de Situacion financiera refleja que el activo circulante al final del
periodo que obtendria la empresa corresponde a un 79,99%, esto indica que
practicamente la empresa tendria recursos en efectivo para operar en el
siguiente periodo. Los unicos pasivos a corto plazo para pagar en el siguiente
periodo corresponden a las cargas sociales patronales, las retenciones obreras
y el IVA, los cuales representan un 44% del efectivo disponible al inicio del
periodo. De manera que el pasivo corriente es muy inferior al activo corriente,

por lo tanto, la empresa tendria buena liquidez para iniciar el siguiente periodo.

Ademas, en el primer afo de operaciones de la empresa se estaria superando
el aporte de capital social por las utilidades obtenidas. Finalmente, en ese lapso,
la empresa estaria logrando cubrir todos sus activos no corrientes para su

operatividad, cuya inversion corresponde a un 20%.

4.6.2.3 Estado de Flujo de Efectivo segun escenario real
Tabla 20 Estado de Flujos de Efectivo

CG Bienes Raices, S. A.

Estado de Flujos de efectivo
al 31 diciembre de 2025

FLUJO DE EFECTIVO DE ACTIVIDADES OPERATIVAS

Recepcidn de efectivo por la gestion de ventas €49 200 000
Salida de efectivo por la gestién de compras -19530519
Pago de gastos de operacion -16 382 853
Pago de impuesto de valor agregado 6 396 000
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Pago de cargas sociales patronales

4844 518

Pago de retenciones de cargas sociales 1847 347
Pago de décimo tercer mes 1513117
Pago de prestaciones legales €1 785 587
EFECTIVO PROVENIENTE DE ACT. OPERATIVAS €29 673 199
FLUJO DE EFECTIVO DE ACT. DE INVERSION

Compra de vehiculo -6 000 000
Compra de equipo de oficina -1 076 050
Compra de equipo de computo -1 215 700
EFECTIVO PROVENIENTE DE ACT. DE INVERSION -8 291 750
FLUJO DE EFECTIVO DE LAS ACT. DE FINANCIAMIENTO

Aporte de capital social 8291 750
EFECTIVO PROVENIENTE DE LAS ACT. DE FINANCIAMIENTO €8 291 750
FLUJO NETO DE EFECTIVO €29 673 199
Efectivo al inicio del periodo 0
Efectivo al final del periodo €29 673 199

El estado de Flujo de efectivo muestra que practicamente todas las actividades

operativas fueron cubiertas con la gestion de ventas de la empresa. Al comparar

esto con el estado de Resultados, se determina que la empresa muestra una

situacion econdmica favorable. Por su lado, el aporte de capital social en su

totalidad financié la compra de los activos no circulantes, lo cual también es

favorable, por cuanto la empresa no requiere de financiamiento externo para

poder hacer la inversion inicial y comenzar a operar normalmente.
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4.6.2.4 Estado de Flujo de Efectivo Neto Proyectado a cinco afios, segun escenario real
Tabla 21 Estado de Flujos de Efectivo Neto escenario real

I SCONSULTORIA
BIENES RAICES

Flujo Neto de Efectivo SUPUESTOS
Mas Ingresos Se incrementan anualmente 10% 49 200 000 54 120 000 59 532 000 65 485 200 72033720
Menos - Costos Se incrementan anualmente 5% (19 530 519) (20 507 045) (21532 397) (22609 017) (23 739 467)
Igual Utilidad bruta 29 669 481 33612955 37 999 603 42 876 183 48 294 253
Menos - Gastos Se incrementan anualmente 5% (16 382 852) (17201 995) (18 062 095) (18 965 200) (19 913 460)
Menos - Gastos no desembolsables Corresponden a la depreciacion anual (873 208) (873 208) (873 208) (873 208) (873 208)
Menos - Gastos por intereses De acuerdo con tabla de financiamiento - - - - -
Igual Utilidad antes de Impuestos (UAI) 12413 421 15537753 19 064 301 23037776 27 507 585
Menos - Impuesto de renta Se cobra sobre la utilidad (1202 934) (3968 811) (4781171) (5 688 269) (6 700 254)
Igual Utilidad Neta después de Impuestos (UNDI) 11210 487 11 568 942 14 283 130 17 349 507 20 807 331
Mas  + Gastos no desembolsables Corresponden a la depreciacién anual 873 208 873208 873 208 873 208 873 208
Menos - Capital de trabajo Capital Trabajo puro e Incremento anual (2992 781)
Mas  + Recuperacion capital trabajo Se recupera, con incrementos, al final 2992 781
Menos - Inversion inicial Corresponde al monto de los activos (8 291 750)
Mas  + Recuperacion inversion Método contable (Valor en libros) 8291750
Menos - Amortizacién a la deuda % de la inversi6n y capital de trabajo que sera financiado. 0%
Igual  Flujo de efectivo Aporte real del inversionista (11 284 531) 12 083 695 12 442 150 15156 338 18222715 32965 070
Recuperacién nominal 799 164 13 241 314 28 397 651 46 620 366 79 585 437
Flujo de efectivo real (Flujo / (1+Inflacion)n) -11.284 531 12228 727 12742 612 15 708 649 19 113 454 34991 423
(También se llaman flujos deflatados)
Recuperacion real 944 196 13 686 809 29 395 458 48 508 911 83 500 334

Al analizar el estado de Flujo neto de efectivo proyectado se confirma que en el primer ano se alcanz6 a cubrir todas las actividades
operativas mediante la actividad de la empresa. En los afios subsiguientes de operacién se identifica un crecimiento sostenido y la

capacidad del proyecto.
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4.6.3 Indicadores financieros y Analisis de sensibilidad del proyecto

A partir de la informacién que se extrae de los estados financieros, se

complementa el analisis financiero con otros indicadores en tres escenarios: real,

pesimista y optimista. Estos indicadores son: VAN y TIR. El resultado se visualiza

en la tabla 21.

Tabla 22 Analisis financiero

ANALISIS FINANCIERO

ESCENARIOS VAN TIR
Realista 54 285 670 116,18%
Optimista 110355793 218,90%
Pesimista -26 408 839 -62,62%
4.6.3.1 El valor actual neto (VAN)
Figura 21 Valor actual neto
VAN - Valor Neto Actual
120000 000
100000 000
80000 000
60000 000
40000 000
20000 000
0
20000000 —— R
0 00 Realista Optimista Pesimista
m VAN 54285 670 110355 793 -26408 839

De acuerdo con lo anterior, en el escenario realista la empresa obtendria un VAN

positivo de 54 285 670 colones, cubriendo la recuperacion de la inversion inicial.

Por lo tanto, se determina que el proyecto es financieramente rentable, por ende,

se deberia aceptar.
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Respecto al escenario optimista, el resultado es muy favorable. Bajo la

perspectiva pesimista, el resultado es negativo.

4.6.3.2 La tasa interna de retorno (TIR)
Figura 22 Tasa Interna de Retorno

TIR - Tasa Interna de Retorno

250,00%
200,00%
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100,00%

50,00%

0,00%
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Realista Optimista Pesimista
m TIR 116,18% 218,90% -62,62%

EOUS00008 ——————

-100,00%

Al evaluar la tasa interna de retorno y partiendo de un costo de capital de un 10%
estimado, bajo el escenario realista, los resultados de la TIR son de un 116,18%.
Esto es muy favorable. Se determina que al ser la TIR superior al costo de capital

el proyecto es financieramente aceptable.

4.6.3.3 Analisis de sensibilidad del proyecto

Los resultados del analisis de sensibilidad se reflejaron en los tres escenarios
propuestos para el andlisis financiero de este proyecto, los cuales ya fueron

desarrollados.

Para llevar a cabo el analisis de sensibilidad se efectuaron variaciones en los
montos de beneficios y costos, a efecto de determinar el monto en que esas

variaciones impactarian a los indicadores financieros de rentabilidad.

4.6.3.3.1 Escenario pesimista
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Este escenario se presenta bajo los supuestos de una reduccion en el ingreso
del 33% derivado de la colocacion de solo un alquiler minimo mensual y el
equivalente a la venta de 1,4 propiedades o la venta de propiedades por un total
de 49 millones de colone, junto con un incremento anual de los gastos fijos de
12% producto de las situaciones cambiantes del mercado y manteniendo el resto

de los factores en igualdad de condiciones.

Tabla 23 Ingresos escenario pesimista

Producto/ Coloca Monto Ingreso Ingresos IVA por Total anual
Servicios cion transado por devenga proyectado pagar
mensu mes do por mensual mensual
al de comisié
servici n
0s
1,4 35 000 000 0 2 450 000 318 500 29 400 000
COMISION
VENTA
1 300000 | 1 MES 300 000 39 000 3 600 000
COMISION ALQ.
ALQUILER
Total €2 750 000 €357 500 ¢33 000 000

4.6.3.3.2 Escenario optimista

Este escenario considera los supuestos de un aumento en el ingreso del 29%,
derivado de la colocacion de tres alquileres minimos mensuales y el equivalente
a la venta de 2,5 propiedades o la venta de propiedades por un total de 87,5
millones de colones, junto con un incremento anual en de los gastos fijos de 8%
producto de las situaciones cambiantes del mercado y manteniendo el resto de

los factores en igualdad de condiciones.

Tabla 24 Ingresos escenario optimista

Producto/ Coloca Monto Ingreso Ingresos IVA por Total anual
Servicios cion transado deveng proyectad pagar
mensua por mes ado por o mensual mensual
I de comisio
servicio n
S
2,5 | 35 000 000 5,0% 4 375 000 568 750 52 500 000
COMISION
VENTA
3 | 300 000 1 MES | 900 000 117 000 10 800 000
COMISION ALQ.
AL
QUILER
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| | \ | Total | €5275000 | €685 750 | €63 300 000 |

A pesar de las diferencias en los tres escenarios planteados en las condiciones
planteadas y en los resultados obtenidos, debido a los indicadores, la empresa

es considerada financieramente rentable.
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Capitulo V Conclusiones y recomendaciones

5.1 Conclusiones

Al realizar un estudio de prefactibilidad para la instalaciéon de una oficina de
bienes raices en el canton central de Alajuela y sus aledafias arrojo resultados
muy favorables, respaldando la viabilidad del proyecto desde una perspectiva

técnica y financiera. Por lo que el objetivo general ha sido satisfecho.

En base a los hallazgos presentados, se recomienda enfaticamente proceder
con la instalacion de la oficina de bienes raices en el cantén central de Alajuela
y sus alrededores. El proyecto cuenta con un sdlido potencial de éxito y
rentabilidad, contribuyendo al dinamismo del sector inmobiliario local y

satisfaciendo las necesidades habitacionales y comerciales de la poblacion.

Estudio estratégico

En este proyecto se cred un enfoque preciso y especifico mediante la
delimitacion geografica del area de interés, se centro en la provincia de Alajuela,
canton central de Alajuela. Ademas, se establecieron los recursos humanos,
tecnoldgicos, informacion e informantes con los que se cuenta en la zona para

la elaboracién del estudio.

Se determind que el proyecto contribuira a nivel social, debido a la actual
deficiencia de asesoria idonea y facilidades para acceder a opciones de crédito

y asesoria en materia inmobiliaria, que asi lo requieran.

En cuanto a lo econdmico, se contemplaron factores relevantes, como las
variaciones del délar debido a las condiciones de crédito, las tasas de interés, la

inflacion y el ingreso per capita.

También se identificaron tendencias sociales y culturales de la zona, enfocadas
en una disminucién de integrantes familiares y aumento de mascotas en el

nucleo familiar, asi como una tendencia al aumento de alquiler de vivienda.
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Por otro lado, en cuanto al microentorno, se estudiaron a detalle los factores
internos y locales que pueden influir en el proyecto. Mediante las cinco fuerzas
de Porter, se efectudé un analisis de la industria que evalué la competencia
existente en la zona, la disponibilidad de servicios e infraestructura necesarios
para la operacion y puesta en marcha de una oficina de correduria en bienes

raices, asi como la ubicacion seleccionada para la atencion de clientes.

Estudio de mercado

Através del estudio de mercado, se determind que este presenta condiciones de
libre competencia, en las que se encuentran servicios sustitutos como
desarrollos inmobiliarios, propiedades vendidas por sus duefios, por particulares,

por entidades financieras y franquicias de bienes raices.

En este estudio de mercado se encontré que, por la naturaleza del proyecto, la
mejor opcion para la comercializacion y aplicar herramientas de marketing son
los medios digitales, como las redes sociales y sitios especializados para ofrecer

bienes raices.

Debido a que la estrategia genérica de este proyecto es la diferenciacion, se
efectud un presupuesto que considera publicidad dirigida a un publico objetivo

para captar o colocar propiedades en esta zona.

Estudio Técnico

Mediante este estudio, se evaluaron los aspectos técnicos relacionados con la
operacion de bienes raices y con base en el tamafio del proyecto, y se obtiene
que la cantidad demandada de los servicios de corretaje es muy significativa
considerando el Buyer Persona.

Debido al analisis de la propuesta, se establecieron las ventajas y desventajas
de la zona seleccionada. En este estudio, se incluyeron los requerimientos y
analisis de la oferta de locales comerciales adecuados para la instalacién de la
empresa, por lo cual se consideraron aspectos como la ubicacion, el acceso a

servicios basicos y la disponibilidad.
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Estudio organizacional

Se ha definido la estructura organizacional que mejor se adapta a las
necesidades del proyecto. Ademas, algunos servicios se contratan por
outsourcing, esto debido a considerar factores como el tamafo del proyecto, la

complejidad de las tareas, los recursos disponibles y los objetivos establecidos.

En el estudio organizacional, se defini6 el proceso aplicable para la colocacion
de propiedades, este consiste en una serie de pasos para captar y vender
propiedades. Ademas, se establecieron las responsabilidades que el Corredor
de Bienes Raices, El Asesor Inmobiliario y el Asistente Administrativo -a tienen,

asi como sus funciones y tareas.

Estudio legal y Ambiental

Se realizé un analisis a profundidad de las leyes y regulaciones pertinentes a la
correduria, construccion, alquiler y venta de propiedades, ademas se evaluaron
los aspectos legales relacionados con la venta y el alquiler de propiedades, como
los contratos de arrendamiento, contratos de compra y venta, las obligaciones y
derechos del propietario y del inquilino, las disposiciones legales para la
resolucién de conflictos. También se han considerado las leyes de proteccion al
consumidor y las regulaciones relacionadas con la seguridad y calidad de las

soluciones habitacionales o comerciales ofertadas.

Por ultimo se identificaron las leyes que rigen temas relacionados con el codigo
de trabajo, seguro social, impuestos de la renta e IVA. Asimismo, se examinaron
los requisitos normativos y legales que deben cumplirse en cuanto a permisos,

cbdigos y regulaciones para la puesta en marcha de la empresa.

Estudio financiero

A partir del estudio financiero, se lograron identificar los diferentes costos

asociados al proyecto, incluyendo los costos administrativos y operativos. Esto
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permitio calcular el costo total derivado del desarrollo del proyecto y la

determinacion la inversion inicial requerida.

De la misma manera, se han evaluado los ingresos proyectados de la presente
iniciativa a través del ingreso por comisiones y servicios; esto a partir del estudio
de mercado realizado, en el cual se logré determinar la mezcla de captacion y

colocacién necesarios para estimar el punto de equilibrio pertinente.

Por medio de la informacion recopilada, se pudo realizar proyecciones
financieras a partir de la emision de los Estados Financieros: Estado de
Resultados Integral, Estado de Situacién Financiera y Estado de Flujos de
Efectivo. Asi, como el andlisis de algunos indicadores bajo los escenarios
realista, optimista y pesimista para determinar la viabilidad del proyecto desde el
punto de vista financiero. Adicionalmente se evaluaron las proyecciones del flujo
de efectivo bajo los tres escenarios a cinco afos, dando como resultado

resultados favorables en los escenarios realista y optimista.

Por ultimo, se determind que el proyecto financieramente es viable, por cuanto
bajo el escenario realista los resultados son muy favorables e inclusive bajo el

escenario pesimista los resultados no son negativos.
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5.2 Recomendaciones

La implementacion efectiva de las siguientes recomendaciones, junto con una
gestion sodlida y transparente, permitira a CG Bienes Raices consolidarse como
un actor relevante en el mercado inmobiliario local, generando valor tanto para

sus clientes como para sus inversionistas.

Con base en la identificacion del proyecto y cada uno de los estudios, se

presentan las siguientes recomendaciones:

Respecto al Estudio estratégico

Mantenerse actualizado sobre los cambios en la economia, las politicas
gubernamentales y las regulaciones relevantes para la industria de la
construccion, inmobiliaria y alquiler de propiedades, para adecuar las propuestas

de valor a esas condiciones.

Es fundamental mantener un seguimiento constante de las ultimas tendencias
del mercado, tanto a nivel local como global. Esto permitira a la empresa adaptar
su oferta de servicios y estrategias de negocio en funcién de las nuevas

necesidades de los clientes.

Sobre el Estudio de mercado

Comprender las tendencias asociadas a los gustos, preferencias y necesidades
de los posibles consumidores, considerando aspectos como la proximidad y
acceso a servicios de primera necesidad, para adaptar las propuestas de valor

agregado.

La calidad del servicio al cliente sera un componente diferenciador clave para el
emprendimiento. Se debe implementar una cultura centrada en el cliente,

garantizando una atencién personalizada, proactiva y eficiente.
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Desarrollar estrategias de marketing y comunicacion especificas para el
segmento de mercado que sera atendido. Para esto, se puede adaptar la oferta
a las caracteristicas y demandas de este, con el fin de maximizar la eficiencia en
la captacion y colocacion de clientes. Ademas de identificar las areas en las que

diferenciarse y ofrecer propuestas de valor complementarias.

Por ultimo, dar continuidad a la base de clientes y referidos, con el propdésito de
potenciar las interacciones y colocacién con aquellos clientes que ya hayan

tenido algun tipo de trato con la empresa.

Respecto al Estudio técnico

Establecer procedimientos y apoyarse en tecnologias para automatizar
procesos, de manera que se maximice las oportunidades y el alcance de la
empresa para atraer a nuevos clientes y la captacion de las mejores

propiedades.

Sobre el Estudio organizacional

Considerar la integracion de nuevo personal y la modificacion de la estructura
organizacional, de acuerdo con las necesidades y crecimiento del proyecto.
También la integracion de métricas para evaluar el rendimiento e integracion de

técnicas para potenciar las ventas e integracién del equipo de trabajo.

Respecto al Estudio legal y ambiental

Prestar atencién a los requisitos normativos y legales aplicables actualmente, asi
como a las proximas actualizaciones que se apliquen en relacion con los planes
reguladores de las zonas de influencia. Ademas de mantenerse al tanto de las
modificaciones que puedan realizarse en materia ambiental que puedan afectar

directamente al negocio y su cartera de clientes.
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Sobre el Estudio financiero

Realizar evaluaciones financieras peridédicas a medida que avance el proyecto,
para valorar su rentabilidad y tomar decisiones informadas. Integrar practicas de
anadlisis de datos que permitan identificar tendencias en el mercado para ser
integradas dentro de la oferta.
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Apéndices

Apéndice A - Hoja de visita inmobiliaria

PATIO DE PILAS

CASA CASA USO DE SUELO

RESIDENC | CONDOMINIO
IAL S— BARRIO | RESIDENCIAL MIXTO

APARTAMENTO | RESIDENC .

ROTULO #: g$ggNIZACION IAL OTRO HOJ a d e
Visita
ID WEBSITE:
VENTA EXCLUSIVA NO RENTA EXCLUSIVA NO EXCLUSIVA
EXCLUSIVA
GARAGE J BODEGA NOMBRE ASESOR:
SALA CUARTO
SERVICIO
PROPIETARIO:

COMEDOR
ESTUDIO COCINA 5
60 CEDULA IDENTIDAD:

CUARTO PRINCIPAL TELEFONOS:
wC BANO
SALA TV
CUARTOS JARDIN INTERNO CORREO:
TERRAZAS
BANO VISITAS OBSERVACIONES PROPIETARIO:
BANO COMPLETOS
PATIO
DIRECCION EXACTA PROPIEDAD:
NOTA:
PROVINCIA: CANTON: DISTRITO: ZONA:
CROQUIS DE SITIO AREA TERRENO:

AREA CONSTRUCCION:

PLANO:

ANO DE CONSTRUCCION:

NOTAS ASESOR:
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DESCRIPCION:

FECHA INCLUSION: FECHA TOPOGRAFIA PLANO IRREGULAR MIXTO
VENCIENTO: TERRACEADO

PROMOCION:
WEBSITE: ENCUENT | FACEBOOK: |VIDEO: | CORREOS REVISTAS

RA 24: MASIVOS:
Si NO SI NO |SI Sli NO

Sl NO |SI  NO

NO
PRECIO $: NEGOCIABLE: Si

NO
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Apéndice B - Estados Financieros segun escenario pesimista

Estado de Resultados Integral seglin escenario pesimista

Biene Ra o A

Estado de Resultados Integral

Del 1 enero al 31 diciembre de 2025

Ingresos

Ingreso por Comisiones 33 000 000,00

Ingresos Netos 33 000 000,00
Costo de Ventas

Costos estratégicos 19 061 269,39

Utilidad Bruta en Ventas 13938 730,61
Gastos de Operacion:

Gasto por Salarios 4 679 539,20

Seguro de Riesgos del Trabajo 201 064,38

Cargas Sociales Patronales 1248 033,10

Provisién Décimo Tercer Mes 389 805,62

Provisidn Prestaciones Legales 459 998,70

Gasto por Servicio Internet 420 000,00

Gasto por Servicio Electricidad 480 000,00

Gasto por Servicio Hidrico y Municipal 300 000,00

Gasto suministros de oficina 180 000,00

Gasto por Alquiler 2 400 000,00

Gasto por Afiliacion CCCBR 190 800,00

Gasto por Suscripcion CRM 228 960,00

Gasto por Publicidad 954 000,00

Gasto por Servicios Contables 960 000,00

Gasto por Servicios Juridicos 200 000,00

Gasto por patente municipal 272 000,00

Gasto por Combustible y lubricantes 1 080 000,00

Mantenimiento de Vehiculo 600 000,00

Impuesto Ruedo (Anual) 115 000,00

Seguro Vehiculo (Semestral) 300 000,00

Otros Gastos 720 000,00

Gasto por depreciaciéon de activos 873 207,75

Total Gastos de Operacion 17 252 408,75
Utilidad (pérdida) de Operacion antes de impuestos -3 313 678,14
Impuesto sobre la renta -1 942 485,63
Utilidad de operacion después de impuestos -1 371 192,51
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Estado de Situacion Financiera segun escenario pesimista

CG Bienes Raices, S.A.

Estado de la Situacion Financiera

al 31 diciembre de 2025

ACTIVOS

Activo corriente

Bancos

11 661 899,50

Comisiones por cobrar

Total activos corrientes

11 661 899,50

Activo no corriente

Vehiculo 6 000 000,00
Equipo de oficina 1 076 050,00
Equipo de computo 1215 700,00
Depreciacion acumulada -873 207,75
Total activos no corrientes 7 418 542,25

TOTALACTIVO 19 080 441,75
PASIVOS

Pasivo corriente

IVA por pagar 4 290 000,00
Renta por pagar 1942 485,63
Cargas sociales patronales por pagar 4 758 107,36
Retenciones de cargas sociales por pagar 1814 396,40
Décimo tercer mes por pagar 1486 128,02

Total pasivos corrientes

10 406 146,15

Pasivo no corriente

Obligaciones financieras a largo plazo

Provisiones laborales

1753 738,11

Total pasivos no corrientes

1753 738,11

TOTAL PASIVO 12 159 884,26
PATRIMONIO

Capital Social 8 291 750,00
Utilidad del periodo neta -1371 192,51
TOTAL PATRIMONIO 6 920 557,49

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO

19 080 441,75
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Estado de Flujos de Efectivo segun escenario pesimista

=-. -- o A\

Estado de Flujos de Efectivo

al 31 diciembre de 2025

FLUJO DE EFECTIVO DE ACTIVIDADES OPERATIVAS

Recepcion de efectivo por la gestion de ventas

33 000 000,00

Salida de efectivo por la gestion de compras

-19 061 269,39

Pago de Gastos de Operacion

-16 379 201,00

Pago de impuesto de valor agregado 4 290 000,00
Pago de cargas sociales patronales 4 758 107,36
Pago de retenciones de cargas sociales 1814 396,40
Pago de Décimo tercer mes 1486 128,02
Pago de prestaciones legales 1785587,31

EFECTIVO PROVENIENTE DE ACTIVIDADES OPERATIVAS

11 693 748,70

FLUJO DE EFECTIVO DE ACTIVIDADES DE INVERSION

Compra de Vehiculo -6 000 000,00
Compra de Equipo de oficina -1 076 050,00
Compra de Equipo de computo -1 215 700,00
EFECTIVO PROVENIENTE DE ACTIVIDADES DE INVERSION -8 291 750,00
FLUJO DE EFECTIVO DE LAS ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO

Aporte de capital social 8 291 750,00
EFECTIVO PROVENIENTE DE LAS ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO 8 291 750,00

FLUJO NETO DE EFECTIVO

11 693 748,70

Efectivo al inicio del periodo

0,00

Efectivo al final del periodo

11 693 748,70
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Estado de Flujo de Efectivo Neto Proyectado a cinco anos, segun escenario pesimista

l 5 CONSULTORIA
BIENES RAICES

Flujo Neto de Efectivo SUPUESTOS
Més  Ingresos Se incrementan anualmente 10% 33 000 000 36 300 000 39 930 000 43923 000 48 315 300
Menos - Costos Se incrementan anualmente 5% (19 061 269) (20014 333) (21015 049) (22 065 802) (23 169 092)
lgual Utilidad bruta 13938731 16 285 667 18 914 951 21857198 25146 208
Menos - Gastos Se incrementan anualmente 12% (16 379 201) (18344 705) (20546 070) (23011 598) (25772 990)
Menos - Gastos no desembolsables Corresponden a la depreciacion anual (873 208) (873 208) (873 208) (873 208) (873 208)
Menos - Gastos por intereses De acuerdo con tabla de financiamiento - - - - -
igual  Utilidad antes de Impuestos (UAI) (3313 678) (2932246) (2504 327) (2027 608) (1499 990)
Menos - Impuesto de renta Se cobra sobre la utilidad (995 450) (3968 811) (4781171) (5688 269) (6 700 254)
igual  Utilidad Neta después de Impuestos (UNDI) (4309 128) (6901056) (7 285 498) (7715877) (8 200 243)
Mas + Gastos no desembolsables Corresponden a la depreciacién anual 873208 873208 873208 873 208 873208
Menos - Capital de trabajo Capital Trabajo puro e Incremento anual (2953 373)
Mas + Recuperacion capital trabajo Se recupera, con incrementos, al final 2953373
Menos - Inversion inicial Corresponde al monto de los activos (8291 750)
Mas + Recuperacién inversion Método contable (Valor en libros) 8291750
Menos - Amortizacion a la deuda % de la inversién y capital de trabajo que sera financiado. 0%
Igual  Flujo de efectivo Aporte real del inversionista (11 245 123) (3 435 920) (6027 849) (6412 290) (6842669) 3918 087
Recuperacién nominal -14 681 043 -20 708 891 -27 121 181 -33 963 850 -30 045 763
Flujo de efectivo real (Flujo / (1+Inflacicn)”n) 11245123 -3 477 160 6173 414 -6 645 960 7177143 4158 930
(También se llaman flujos deflatados)
Recuperacion real -14 722 282 -20 895 696 -27 541 655 -34718 798 -30 559 868
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Apéndice C - Estados Financieros segun escenario optimista

Estado de Resultados Integral segun escenario optimista

CG Bienes Raices, S.A.

Estado de Resultados Integral

Del 1 enero al 31 diciembre de 2025
Ingresos
Ingreso por Comisiones 63 300 000,00
Ingresos Netos 63 300 000,00
Costo de Ventas
Costos estratégicos 19 938 939,19
Utilidad Bruta en Ventas 43 361 060,81
Gastos de Operacion:
Gasto por Salarios 4 679 539,20
Seguro de Riesgos del Trabajo 207 894,00
Cargas Sociales Patronales 1248 033,10
Provision Decimo Tercer Mes 389 805,62
Provision Prestaciones Legales 459 998,70
Gasto por Servicio Internet 420 000,00
Gasto por Servicio Electricidad 480 000,00
Gasto por Servicio Hidrico y Municipal 300 000,00
Gasto suministros de oficina 180 000,00
Gasto por Alquiler 2400 000,00
Gasto por Afiliacion CCCBR 190 800,00
Gasto por Suscripcion CRM 228 960,00
Gasto por Publicidad 954 000,00
Gasto por Servicios Contables 960 000,00
Gasto por Servicios Juridicos 200 000,00
Gasto por patente municipal 272 000,00
Gasto por Combustible y lubricantes 1 080 000,00
Mantenimiento de Vehiculo 600 000,00
Impuesto Ruedo (Anual) 115 000,00
Seguro Vehiculo (Semestral) 300 000,00
Otros Gastos 720 000,00
Gasto por depreciacion de activos 873 207,75
Total Gastos de Operacion 17 259 238,37
Utilidad (pérdida) de Operacion antes de impuestos 26 101 822,44
Impuesto sobre la renta 3940 614,49
Utilidad de operacion después de impuestos 22 161 207,95
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Estado de Situacion Financiera segun escenario optimista

CG Bienes Raices, S.A.

Estado de la Situacién Financiera

al 31 diciembre de 2025

ACTIVOS

Activo corriente

Bancos

45 349 700,08

Comisiones por cobrar

Total activos corrientes

45 349 700,08

Activo no corriente

Vehiculo 6 000 000,00
Equipo de oficina 1 076 050,00
Equipo de computo 1215 700,00
Depreciacién acumulada -873 207,75
Total activos no corrientes 7 418 542,25

TOTAL ACTIVO

52 768 242,33

PASIVOS

Pasivo corriente

IVA por pagar 8 229 000,00
Renta por pagar 3940 614,49
Cargas sociales patronales por pagar 4919 727,56
Retenciones de cargas sociales por pagar 1876 026,60
Décimo tercer mes por pagar 1 536 607,82

Total pasivos corrientes

20501 976,47

Pasivo no corriente

Obligaciones financieras a largo plazo

Provisiones laborales

1813 307,91

Total pasivos no corrientes

1813 307,91

TOTAL PASIVO

22 315 284,37

PATRIMONIO

Capital Social

8 291 750,00

Utilidad del periodo neta

22 161 207,95

TOTAL PATRIMONIO

30 452 957,95

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO

52 768 242,33
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Estado de Flujos de Efectivo segun escenario optimista

CG Bienes Raices, S.A.

Estado de Flujos de Efectivo

al 31 diciembre de 2025

FLUJO DE EFECTIVO DE ACTIVIDADES OPERATIVAS

Recepcion de efectivo por la gestion de ventas 63 300 000,00
Salida de efectivo por la gestion de compras -19 938 939,19
Pago de Gastos de Operacion -16 386 030,62
Pago de impuesto de valor agregado 8 229 000,00
Pago de cargas sociales patronales 4919 727,56
Pago de retenciones de cargas sociales 1 876 026,60
Pago de Décimo tercer mes 1 536 607,82
Pago de prestaciones legales 1785 587,31

EFECTIVO PROVENIENTE DE ACTIVIDADES OPERATIVAS

45 321 979,48

FLUJO DE EFECTIVO DE ACTIVIDADES DE INVERSION

Compra de Vehiculo -6 000 000,00
Compra de Equipo de oficina -1 076 050,00
Compra de Equipo de computo -1 215 700,00
EFECTIVO PROVENIENTE DE ACTIVIDADES DE INVERSION -8 291 750,00
FLUJO DE EFECTIVO DE LAS ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO

Aporte de capital social 8 291 750,00
EFECTIVO PROVENIENTE DE LAS ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO 8 291 750,00

FLUJO NETO DE EFECTIVO

45 321 979,48

Efectivo al inicio del periodo

0,00

Efectivo al final del periodo

45 321 979,48
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Estado de Flujo de Efectivo Neto Proyectado a cinco anos, segun escenario optimista

CONSULTORIA
BIENES RAICES

Menos - Costos

Menos - Gastos

Flujo Neto de Efectivo SUPUESTOS
Mas  Ingresos Se incrementan anualmente 10% 63 300 000 69 630 000 76 593 000 84 252 300 92 677 530
Se incrementan anualmente 5% (19 938 939) (20935 886)  (21982680) (23081814) (24 235905)
lgual Utilidad bruta 43 361 061 48694 114 54 610 320 61170486 68 441625
Se incrementan anualmente 8% (16 386 031) (17696 913) (19 112 666) (20641679) (22293 014)
Menos - Gastos no desembolsables Corresponden a la depreciacién anual (873 208) (873 208) (873 208) (873 208) (873 208)
Menos - Gastos por intereses De acuerdo con tabla de financiamiento - - - - -
lgual  Utilidad antes de Impuestos (UAI) 26 101 822 30123 993 34 624 446 39655598 45275403
Menos - Impuesto de renta Se cobra sobre la utilidad (3940614) (3968 811) (4781 171) (5688269) (6700254)
lgual Utilidad Neta después de Impuestos (UNDI) 22 161 208 26 155182 29 843 275 33967330 38575150
Mas + Gastos no desembolsables Corresponden a la depreciacion anual 873208 873 208 873208 873208 873208
Menos - Capital de trabajo Capital Trabajo puro e Incremento anual (3027 081)
vas  + Recuperacién capital trabajo Se recupera, con incrementos, al final 3 027 081
Menos - Inversion inicial Corresponde al monto de los activos (8 291 750)
Mas + Recuperacion inversion Método contable (Valor en libros) 8291750
Menos - Amortizacién a la deuda % de la inversion y capital de trabajo que ser4 financiado. 0%
Igual  Flujo de efectivo Aporte real del inversionista (11318 831) 23034416 27 028 390 30716 483 34840537 50767 188
Recuperacién nominal 11 715 585 38 743 975 69 460 458 104 300 995 155 068 183
Flujo de efectivo real (Flujo / (1+Inflacion)*n) 11318 831 23310 883 27 681 002 31835820 36 543 566 53 887 832
(También se llaman flujos deflatados)
Recuperacién real 11 992 052 39 673 144 71 508 964 108 052 530 161 940 362
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Apéndice D — Detalle de Remuneraciones

RIESGO
JORNAD COMISI ~ Retencion P;fgﬂglis SDEL  VACACI AGUINAL CESANT TOTALDE o\ o
NOMBRE DEL A SUELDO ONES Total Salario g5 Obreras CoSS TRABAJ ONES DO iA REMUNERA NETO
PUESTO L ABORAL  MENSUAL Mensual 0 CIONES MENSUAL
ANUAL
Corredor ADM | 48Horas 638 300 41 000 679 300 69 085 181 170 7 656 29 414 56 586 37 361 11 897 822 610 215
Inmobiliario Semanal
Asesor VEN | 48 Fioras 403 462 41 000 444 462 45 202 118 538 5010 19 245 37 024 24 445 7 784 674 399 260
Inmobiliario D Semanal
Asistente | oo | 40 oras
Administrativ | 5 Somonal 389 962 0 389 962 39 659 104 003 4395 16 885 32 484 21 448 6 830 115 350 303
o
TOTALES ©1431723  €82000 @1513723 | €153946 | € 403710 | ¢ 17060 €65544 ¢ 126093 | € 83255 (26512611 | €1359777
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Anexos

Anexo A — Area de construccién tramitada por tipo de edificio

4,000,000
3,500,000
3,000,000

2,500,000

2,000,000
1,500,000
1,000,000
= 00 i T
. I III I= & I 1l ll

Vivienda Industria Comercio Oficinas Otros
H2018 W2019 m2020 m2021 m2022

Tomado de Camara Costarricense de la Construccion con base en datos del
Colegio Federado de Ingenieros y Arquitectos (C.F.I.A.)
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Anexo B — Tendencias de busqueda en Google Trends
Tendencia de busqueda de los costarricenses de apartamentos, alquiler y casa

en la zona de Alajuela durante los ultimos doce meses

[«

<> o

Interés a lo largo del tiempo (@

1 A v

@ alajuela bienes raices @ alajuela alquiler alajuela propiedades
@ alajuela apartamentos @ alajuela casas

Nota: Cada linea representa las tendencias de busquedas en Google de

estas palabras clave durante el ultimo afio. Tomado de Google Trends.
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Anexo C - Estimacién de poblacion y vivienda 2022 para Alajuela
INEC, Estimacion de poblacion y vivienda 2022 para Alajuela, Canton Central

1mec Geovisor: Estimacion de Poblaciéon y de Vivienda 2022

Poblacion total Total de hombres Total de mujeres Total de viviendas Densidad de poblacién

322,143 @ 159,817 I# 162,326 ﬁ 110,578 40\\?7 823 pob. / km*

San José

Microsoft, Facebook, Inc. and its affiliates, Esri C P Map layer by Esn Powered by Esri

Tomado de INEC.

Map data © O
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Anexo D — Solicitud inscripcion CCSS

Caja Costarricense de Seguro Social
Gerencia Financiera

Solicitud de Inscripcion / Reanudacion Patronal
Caja Costarricense de Seguro Social
PATRONO PERSONA JURIDICA

Fecha:

Sefiores

Direccion de Inspeccion

Caja Costarricense de Seguro Social

Presente

En calidad de Representante Legal de la sociedad

Cédula Juridica , inscrita en el Registro Publico bajo el Tomo Folio

Asiento . Solicito la inscripcion () reanudacion () patronal de dicha sociedad en la Caja Costarricense

de Seguro Social.

El centro de trabajo se ubica en

El nombre comercial del negocio es:

La sociedad desarrolla la actividad de y tiene el
numero telefénico: fax: correo electrénico para recibir la planilla
es: . La direccion o medio para notificaciones es:

En caso de contar con Poliza de Riesgos del Trabajo del INS, detallar el nimero de pdliza:

Los trabajadores que laboran al servicio de la sociedad se detallan a continuacion (indicar el nombre y apellidos
de los trabajadores tal como aparecen en el documento de identificacion. En el caso de extranjeros que posean
carné de asegurado, anotar como identificacion el nimero de seguro social):

NOTA: El tramite debe ser realizarlo por el Representante Legal del patrono o autorizar a otra
persona mediante nota. El autorizado debe aportar original y copia del documento de identificacion.

F-GF-USIN-032
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Gerencia Financiera

rw Caja Costarricense de Seguro Social

N° de Fecha de

Nombre Completo identificacion ingreso

Ocupacién

Modalidad de
pago (Hora, Dia,
Semana,

Quincena, Mes)

Salario

Dias
laborados
semana

Horario

Tiempo
Descanso
(Alimentacién)

** Puede adjuntar otras hojas a esta solicitud cuando existan mas trabajadores o bien si cumplen una jornada de trabajo variable con las especificaciones respectivas.

F-GF-USIN-032
r-‘ Caja Costarricense de Seguro Social
@ Gerencia Financiera
P Legal Firma Repr Legal

Namero de Identificacion

Tel. Habitacié Numero Celular

Domicilio del Rep Legal:
F-GF-USIN-032
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Anexo E — Permiso Sanitario

FORMULARIO UNIFICADO DE SOLICITUD DE PERMISO SANITARIO DE FUNCIONAMIENTO

A. INFORMACION RELATIVA AL ESTABLECIMIENTO Y ACTIVIDAD PARA LA CUAL SOLICITA PERMISO SANITARIO DE FUNCIONAMIENTO:
(No dejar espacios en blanco, escribir claro de preferencia letra imprenta o de molde libre de tachaduras)

1| MOTIVO DE PRESENTACION 2| GRUPODERIESGO |3 | CODIGO(S)CIlU: |4 | TIPO DE ACTIVIDAD O SERVICIO
5610 #PRINCIPAL : BAR &
1 ERAVEL Al B ¢ RESTAURANTE
RENOVACION X +ACCESORIA (S):

5 | NOMBRE COMERCIAL DEL ESTABLECIMIENTO, EMPRESA O NEGOCIO QUE SOLICITA PSF: Bar & RESTAURANTE MALIBU

6 | PROVINCIA: ALAJUELA [ 7 [ CANTON: ALAJUELA [8 [ DISTRITO: GARITA
9 | DIRECCION EXACTA DEL ESTABLECIMIENTO (CALLE/AVENIDA Y OTRAS SENAS ESPECIFICAS):
1.5 KM SUR DE LA PLAZA DEPORTE LA GARITA

10 | TELEFONOS: 72711550 ‘ 1 ‘ N° DE FAX: N/A ‘ 12 | APDO. I 13 | CORREO ELECTRONICO:
POSTAL: N/A fmartinez.cr@gmail.com
14 | NOMBRE DEL REPRESENTANTE LEGAL DE LA ACTIVIDAD O ESTABLECIMIENTO: 15 | N°DOCUMENTO DE IDENTIDAD:
Estefani Gonzalez Arroyo 113400358
16 | TELEFONOS: 72711550 17 | N°DE FAX: N/A ’T APDO. 19 CORREO ELECTRONICO:
POSTAL: N/A fmartinez.cr@gmail.com

20 | LUGAR O MEDIO DE NOTIFICACION DEL REPRESENTANTE LEGAL DE LA ACTIVIDAD O ESTABLECIMIENTO:
1.5 KM SUR DE LA PLAZA DEPORTE LA GARITA

21 | RAZON SOCIAL DE LA ACTIVIDAD O ESTABLECIMIENTO: 22 | CEDULA JURIDICA:
COMERCIAL GONZALEZ ARROYO MALIBU, S.A 3101232081
23 | NOMBRE DEL RERESENTANTE LEGAL DEL INMUEBLE 24 N° DOCUMENTO DE IDENTIDAD:
Estefani Gonzalez Arroyo 113400358
25 | TELEFONO: 72711550 ‘ 26 ‘ N° DE FAX : N/A ‘ 27 ‘ APDO. POSTAL: | 28 | CORREO ELECTRONICO:
N/A fmartinez.cr@gmail.com

29 | LUGAR O MEDIO DE NOTIFICACION DEL REPRESENTANTE LEGAL DEL INMUEBLE: 1.5 KM SUR DE LA PLAZA DEPORTE LA GARITA

30 | N° TOTAL DE EMPLEADOS: 8 31 | N° HOMBRES: 3 I N°MUJERES: 5 | 32 | No .TOTAL DE OCUPANTES:
33 | HORARIO DE TRABAJO (APERTURA'Y CIERRE): 10:00AM/2:30PM 34 | HORARIO DE ATENCION DE USUARIOS: 10:00AM/2:30PM

35 | AREA DE TRABAJO EN METROS CUADRADOS : 350

36 | DESCRIPCION DE LOS SERVICIOS OFERTADOS : ( Ver instrucciones al dorso usar hojas adicionales si es necesario):

PREPARACION Y VENTA DE ALIMENTOS Y BEBIDAS (BAR & Restaurante)

37 | FIRMA DEL REPRESENTANTE LEGAL AUTENTICACION:

DE LA ACTIVIDAD O ESTABLECIMIENTO:

B. LOS SIGUIENTES ESPACIOS SON DE USO EXCLUSIVO DEL MINISTERIO DE SALUD ( Deben llenarse conforme lo sefiala el instructivo).
38 | FECHA DE RECIBIDO DE SOLICITUD: 39 | NOMBRE DEL FUNCIONARIO QUE RECIBE LA SOLICITUD:

40 SELLO 4 N° DE SOLICITUD:

C. REQUERIMIENTOS DE LA SOLICITUD

1. DECLARACION JURADA, SOLO EN CASO DE SOLICITUD POR PRIMERA VEZ ( )

2. COPIA COMPROBANTE DE PAGO DE SERVICIOS ( )

3. COPIA DEL DOCUMENTO DE IDENTIDAD, SOLO EN CASO DE SOLICITUD POR PRIMERA VEZ O PARA RENOVACION EN CASO DE HABER VENCIDO ( )
4. CERTIFICACION REGISTRAL O NOTARIAL DE LA PERSONERIA JURIDICA VIGENTE, SOLO EN CASO DE SOLICITUD POR PRIMERA VEZ ()

D. USO EXCLUSIVO PARA ACTIVIDADES DEL GRUPO C:

PERMISO SANITARIO DE FUNCIONAMIENTO:

Para las actividades del Grupo C, el presente
formulario con la debida firma del funcionario que
recibe la solicitud y sello de la DARS, constituira el | FECHA:
Certificado de Permiso de Funcionamiento. ) . "
Tiene validezde _ afos.

Fecha vencimiento: SELLO

NOMBRE Y FIRMA : /
(Funcionario que recibe la solicitud)
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INSTRUCTIVO PARA LLENAR LA SOLICITUD DE PERMISO SANITARIO DE FUNCIONAMIENTO (PSF)

Casilla N° 1 Motivo de Solicitud PSF por primera vez: Aplica para establecimientos, empresas o negocios que nunca han solicitado PSF, para
presentacion: Marcar con una “x” | aquellos que van a iniciar operaciones.
la Casilla correspondiente: Renovacion PSF: aplica para todos los establecimientos, empresas o negocios a los cuales se les ha otorgado el PSF y se
encuentra_a un mes de su vencimiento.
Marcar con una “x"la Casilla del grupo de riesgo al que pertenece la actividad, para la cual usted solicita PSF. (Ver Anexo
Casilla N° 2 Grupo de riesgo: No. 1 Tabla de clasificacion de establecimientos y actividades segun riesgo sanitario ambiental del presente
Anotar el nimero de codigo que la “clasificacion industrial internacional uniforme” asigna a su actividad, usando como
Casilla N° 3 Cédigo ClIU: referencia el anexo 1 del presente Reglamento. Si existen varias actividades principales con distintos codigos CIIU, deberan

indicarse todos estos.

Casilla N° 4 Tipo de actividad o
servicio:

Anotar el tipo de actividad principal (aquella actividad que se considera de mayor riesgo sanitario o ambiental segun se
sefiala en el Anexo No. 1 del presente Reglamento) que desarrolla dentro de su establecimiento. En caso desarrollar otra
(s) actividad (es) accesoria (s) (aquella actividad que se lleva a cabo en un establecimiento como complemento de su
actividad principal, depende de esta Ultima y pertenece al mismo propietario o representante legal), se deben sefialar.

Casilla N° 5 Nombre comercial del
establecimiento, empresa o

negocio que solicita PSF:

Anotar claramente el nombre comercial del establecimiento, empresa o negocio para el cual solicita el PSF.

Casillas N° 6,7, 8:

Anotar de acuerdo a la division territorial existente, el nimero asignado a la provincia, cantén y distrito donde se ubica el
establecimiento, empresa o negocio.

CasillaN° 9 direccion exacta del
establecimiento (otras sefias
especificas):

Anotar claramente la direccion, del local, sefialando calles, avenidas, nombre del barrio y cualquier otra sefia que permita
ubicar correctamente el establecimiento, empresa o negocio.

Casillas N° 10, 11, 12, 13:

Anotar claramente los niimeros telefonicos, fax, apartado postal y correo electronico, con el fin de mantener una via oportuna
de comunicacion con la empresa cuando las circunstancias lo ameriten.

Casilla N° 14 nombre del
representante legal de la actividad
o establecimiento.

En caso de ser persona fisica debe anotar forma legible el nombre y apellidos del representante legal de la actividad o del
establecimiento. Si es persona juridica indicar el nombre y apellidos del representante legal.

Casilla N° 15: Nimero de
documento de identidad.

Anotar el nimero de documento de identidad vigente respectivo.

Casillas N° 16, 17, 18, 19:

Anotar claramente los niimeros telefonicos, fax, apartado postal y correo electronico del Representante Legal de la actividad
o establecimiento, con el fin de mantener una via oportuna de comunicacion con la empresa cuando las circunstancias lo
1.

Casilla N° 20: Lugar o medio
notificacion del representante
legal de la actividad o
establecimiento.

Anotar en forma legible la direccion o medio para recibir notificaciones y cualquier otra sefia que permita ubicar
correctamente al representante legal del la actividad o establecimiento.

Casillas N° 21Y 22
Razon social de la actividad o
establecimiento

Anotar claramente la razon social de la actividad o establecimiento y el nimero de cédula juridica

CasillaN° 23 y 24
Nombre del representante legal del
inmueble.

Anotar el nombre y apellidos, del representante legal del inmueble su N° de documento de identidad.

Casillas N° 25,26,27 y 28:

Anotar claramente los nimeros telefonicos, fax, apartado postal y correo electronico del Representante Legal del inmueble
con el fin de mantener una via oportuna de comunicacion con la empresa cuando las circunstancias lo ameriten.

Casillas N° 29: Lugar o medio de
notificacion del Representante

Legal del inmueble.

Anotar en forma legible la direccion para recibir notificaciones y cualquier otra sefia que permita ubicar correctamente al
Representante Legal del inmueble.

Casillas N°30y 31
Total de empleados por sexo

Anotar la suma total de trabajadores que laboran en el establecimiento, empresa o negocio, seguidamente anotar el niimero
empleados segun sexo.

Casilla N° 32
Numero total de clientes u

Indicar el nimero de personas que asisten al establecimiento en calidad de clientes o usuarios (aplica en caso de sitios de
reunion publica o cualquier otro establecimiento donde se reinan personas para recibir un servicio).

ocupantes

Casilla N° 33: Indicar la jornada laboral diaria, que incluya la hora de inicio y final de labores, por ejemplo: 1 tumno de 8 horas, de 8am a
Horario de trabajo (apertura y 4pm.

cierre):

Casilla N° 34: Anotar la hora de inicio de atencién a los usuarios y la hora en que finaliza. Cuando sea diferente al horario de trabajo.

Horario de atencion de usuarios:

Casilla N° 35

Anotar el tamafo en metros cuadrados del local o establecimiento.

Area de trabajo en metros

cuadrados :

Casillas N° 36 Describir en forma detallada la oferta de servicios que prestara el establecimiento, indicar principalmente lo referente a
Descripcion de los servicios procesos o procedimientos (si el espacio no es suficiente puede hacerlo en hojas adicionales).

ofertados

Casilla N° 37: Firma del En este espacio se debe consignar la firma del Representante Legal de la actividad o establecimiento. En caso de que no
Representante Legal de la sea el Representante Legal de la actividad quien presente la solicitud, esta firma debe ser autenticada por un abogado.

actividad o establecimiento
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“ANEXO 2.
FORMULARIO UNIFICADO DE SOLICITUD DE PERMISO

FORMULARIO UNIFICADO DE SOLICITUD DE PERMISO.

{No dejar espacios en blanco, escribir claro en letra imprenta o de molde, sin tachaduras)

A. INFORMACION RELATIVA A LA ACTIVIDAD PARA LA CUAL SE SOLICITA PERMISO.

1 |TIPO DE PERMISCO SOLICITADO: Permiso sanitario de funcionamiento ( ) Permiso de habilitacion { )
MOTIVO DE PRESENTACION: Primera vez ( ) Renovacion ( )

NOMBRE DEL ESTABLECIMIENTO:
(No utilice abreviaturas ni simbolos)

4 | CODIGO CAECR DE LA(S) ACTIVIDAD(ES) |5 |CODIGO(S) CAECR DE LA(S) 6 |GRUPO DE RIESGO
PRINCIPAL(ES): ACTIVIDAD(ES) ACCESORIA(S): Al) B() C€()
DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD(ES) PRINCIPAL(ES):

DESCRIPCION DE LA(S) ACTIVIDAD(ES) ACCESORIA(S):

9 | TELEFONO(S): 10 [Fax: 11 [APARTADO POSTAL:

12 | CORREO ELECTRONICO: | 13 |HORARIO DE TRABAIJO:

14 | INFORMACION ESPECIFICA PARA ACTIVIDADES EN ESTABLECIMIENTOS:

15 | PROVINCIA: | 16 | cANTON: 17 [pisTRITO:

18 | SENAS ESPECIFICAS:

19 | GEORREFERENCIACION SEGUN 19a| Coordenada X (seis digitos): 19b (Coordenada Y (siete digitos):
PROYECCION CRTMO5

20 | AREA DEL ESTABLECIMIENTO 21 | TOTAL DE PERSONAS USUARIAS 22 (TOTAL DE PERSONAS
(En metros cuadrados): TRABAJADORAS:

23 |EN EL ESTABLECIMIENTO SE UTILIZARA O EXPENDERA:

a. Gas licuado de petréleo (GLP) Si{ ) No () b. Gas Natural Licuado {GNL) Si{ ) No( )

24 | INFORMACION ESPECIFICA PARA ACTIVIDADES EN UNIDADES MOVILES DE SERVICIOS DE SALUD:

25 |TIPO: Vehiculo ( ) Remolque () ‘ 26 |DESPLAZAMIENTO: Terrestre { ) Acudtico( ) Aéreo()

27 | PLACA: | 28 | MARCA: | 29 [moDELO: [30 [afi0:

B. INFORMACION DEL SOLICITANTE.

31 | NOMBRE DEL SOLICITANTE (Persona fisica o razén social): 32 |No. DE IDENTIFICACION:

33 | NOMBRE DEL REPRESENTANTE LEGAL (Solo en caso de persona juridica): 34 No. DE IDENTIFICACION:

35 | CORREO ELECTRONICO: | 36 [TELEFONO(S):

37 |APARTADO POSTAL: ‘ 38 ‘FAX: | 39 |MEDIO DE NOTIFICACION:

40 |FIRMA DEL SOLICITANTE O 41 |[AUTENTICACION:

DE SU PRESENTANTE LEGAL:
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C. INFORMACION DE LA PERSONA FISICA O JURIDICA PROPIETARIA DEL ESTABLECIMIENTO O UNIDAD MOVIL DE SERVICIOS

DE SALUD.
42 | NOMBRE DEL PROPIETARIO (Persona fisica o razén social): 43 | No. DE IDENTIFICACION:
44 |NOMBRE DEL REPRESENTANTE LEGAL (Solo en caso de persona juridica): 45 | No. DE IDENTIFICACION:
46 | CORREO ELECTRONICO: | 47| APARTADO POSTAL:
48 | TELEFONO: | a9 |Fax: [ 50 | MEDIO DE NOTIFICACION:
D. INFORMACION ADICIONAL PARA EL CASQ DE LOS SERVICIOS DE SALUD.
51 | NOMBRE DEL RESPONSABLE TECNICO:
52 [No. DE IDENTIFICACION: | 53| PROFESION: [ 54| copiGo PROFESIONAL:
55 | CORREO ELECTRONICO: | 56 | APARTADO POSTAL:
57 | TELEFONO: | 58 |Fax: [ 59 | MEDIO DE NOTIFICACION:
E. PARA USO EXCLUSIVO DEL MINISTERIO DE SALUD.
60 | CODIGO CIIU.4 VERIFICADO 61 | CODIGO(S) CIIU 4 VERIFICADO 62| GRUPO DE RIESGO A
Actividad Principal: Actividad(es) Accesoria(s): () B() C{()
63 [ REQUISITOS DE LA SOLICITUD: La’solicitud cumple con todos los requisitos dispuestos en el reglamento vigente para el tipo
de permiso solicitado: SI( ) NO ()
64 | N2 DE SOLICITUD: 67 | SELLO: |
65 | FUNCIONARIO QUE RECIBE LA SOLICITUD:
66 | FECHA Y HORA DE RECIBIDO DE SOLICITUD;

F. USO EXCLUSIVO PARA SOLICITUDES DEL PERMISO POR PRIMERA VEZ PARA TODAS LAS ACTIVIDADES Y
SOLICITUDES DE RENOVACION DE LAS ACTIVIDADES DEL GRUPO C.

SELLO

. ; PERMISO DEL MINISTERIO DE SALUD
El presente formulario con
la debida firma del ‘ e
. . . FECHA: / /

funcionario que recibe la Tiene validez de afiols)
solicitud y sello de la DARS s

A o Fecha vencimiento: / /
constituira el certificado del . . —

i Funcionario que aprueba la solicitud:
permiso. Firma:
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INSTRUCTIVO PARA LLENAR FORMULARIO DE
SOLICITUD DE PERMISO.

ITEM EXPLICACION

1 Marcar con una “X” la casilla correspondiente:
- Permiso sanitario de funcionamiento: para actividades industriales, comerciales y de servicios.
- Permiso de habilitacion: para servicios de salud.

2 Marcar con una “X” la casilla correspondiente:

- Por primera vez: Aplica para actividades que nunca han tenido permiso anteriormente, © que tenian permisoc y
se vencid antes de su renovacion.

- Renovacién: aplica para las actividades que cuentan actualmente con un permiso vigente y estd proximo a su
vencimiento.

3 Anotar claramente el nombre del establecimiento para la cual solicita el permiso, el nombre que se consigne en
este espacio sera el que aparezca en el certificado del permiso. No corresponde al nombre de la razén
social. No utilizar abreviaturas ni simbolos.

4 Anotar el niumero de cédigo ClIU de |a o las actividades principales, utilizando como referencia la Clasificacion de
Actividades Econdmicas de Costa Rica (CAECR) el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, que estd disponible
en el sitio web www.ministeriodesalud.go.cr. En caso de dudas debe consultar en la DARS correspondiente. En el
caso se las solicitudes de permiso de habilitacion solamente se permite consignar una actividad principal.

5 Anotar el niumero de cadigo ClIU de la o las actividades accesorias, utilizando como referencia la Clasificacion de
Actividades Econdmicas de Costa Rica (CAECR) el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, que estd disponible
en el sitio web www.ministeriodesalud.go.cr. En caso de dudas debe consultar en la DARS correspondiente. En el
caso se las solicitudes de permiso habilitacién solamente se NO pueden consignar actividades accesorias.

6 Marcar con una “x” la Casilla del grupo de riesgo al que pertenece la actividad principal.
7.8 1. Mencione de forma breve las actividades que se desarrollaran, de ser necesario puede utilizar hojas
adicionales.
9,10, 11,12 | Anote claramente los datos de contacto que apliquen para la actividad.
13 Anotar la hora de inicio y cierre de trabajo en el establecimiento. En caso de funcionamiento ininterrumpido
indique 24h/7d.
14 Los datos de esta seccion se deben llenar solo para las solicitudes de establecimientos, en caso de no ser asi

indique “N/A” en cada una de las casillas.

15, 16, 17, 18 | Anote de acuerdo con la divisién territorial vigente, el nombre de la provincia, cantén y distrito donde se ubica el
establecimiento. NO UTILICE CODIGOS, NI NUMEROS, NI ABREVIATURAS, NI PALABRAS COMO CENTRAL,
PRIMERO, SEGUNDO, ETC. Seguido anotar claramente la direccion del establecimiento, sefialando calles,
avenidas, nombre del barrio y cualquier otra sefia que permita ubicar correctamente el establecimiento.

19 La CRTMO5 (Proyeccion Transversal de Mercator) es la proyeccién oficial para Costa Rica. En la “Coordenada X"
o “Longitud Oeste”, se debe ingresar un total de seis digitos y la “Coordenada Y” o “Latitud Norte”, se debe
ingresar un total de siete digitos. Estas mediciones se pueden hacer directamente si se cuenta con el equipo
correspondiente, caso contrario se debe hacer la conversidn respectiva; se debe consultar la pagina web:
https://www.snitcr.go.cr/ y utilizar la herramienta de conversién.

20 Anotar el tamafio en metros cuadrados del establecimiento.

21 Indicar el nimero de personas que asisten al establecimiento en calidad de usuarios (aplica en caso de sitios de
reunion publica o cualquier otro establecimiento donde acudan personas para recibir un servicio). No incluye los
trabajadores

22 Anotar el namero total de personas trabajadoras que laboran al mismo tiempo en el establecimiento.

23 Indicar si en el establecimiento se utilizard o expendera cualquiera de las sustancias mencionadas.

24 Los datos de esta seccidn se deben llenar solo para las solicitudes de unidades maviles de servicios de salud, en

caso de no ser asi indique “N/A” en cada una de las casillas.
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iTEM EXPLICACION

25, 26, 27, 28, | Indique los datos gue permitan identificar al vehiculo.

29, 30

31 Anotar el nombre completo de la persona fisica o razén social (persona juridica) que solicita el permiso.

32 En caso de personas fisicas, anotar el nimero de cédula de identidad, DIMEX, carné provisional de permiso laboral
o carne provisional de permiso laboral categoria especial del solicitante.
En caso de una persona juridica, anotar el nimero de cédula juridica.

33 Anotar el nombre completo de |a persona fisica que sea el representante legal, solamente aplica en los casos que
el solicitante sea una persona juridica.

34 Anotar el numero de cédula de identidad, DIMEX, carné provisional de permiso laboral o carne provisional de

permiso laboral categoria especial del representante legal.

35, 36, 37, 38 | Anote claramente los datos de contacto que apliquen para el solicitante o su representante legal.

39 Indique cual es el medio elegido para ser notificado de cualquier acto administrativo: correo electronico,
teléfono, apartado postal, fax o en el establecimiento.
40, 41 En este espacio se debe consignar la firma de persona fisica o juridica de la persona interesada en desarrollar la

actividad. En caso de que no sea el solicitante o su representante legal quien presente la salicitud, esta firma debe
ser autenticada por un abogado.

42 Anotar el nombre completo de la persona fisica o razén social (persona juridica) que sea el propietario del
establecimiento o unidad mévil de servicios de salud para la que se solicita el permiso.
43 En caso de que el propietario sea una persona fisica, anotar el nimero de cédula de identidad, DIMEX, carné

provisional de permiso laboral o carne provisional de permiso laboral categoria especial del solicitante.
En caso de una persona juridica, anotar el numero de cédula juridica.

44 Anotar el nombre completo de |a persona fisica que sea el representante legal, solamente aplica en los casos que
el propietario sea una persona juridica.
45 Anotar el nimero de cédula de identidad, DIMEX, carné provisional de permiso laboral o carne provisional de

permiso laboral categoria especial del representante legal.

46, 47, 48, 49 | Anote claramente los datos de contacto que apliquen para el propietario o su representante legal.

50 Indigue cual es el medio elegido para ser notificado de cualquier acto administrativo: correo electrdnico, teléfono,
apartado postal, fax o en el establecimiento.
51 Anotar el nombre completo de la persona fisica que asumira la responsabilidad del desarrollo y coordinacién de
las labores asistenciales en el servicio de salud.
52 Anotar el nimero de cédula de identidad, DIMEX, carné provisional de permiso laboral o carne provisional de
permiso laboral categoria especial del responsable técnico del servicio de salud.
53,54 Anotar la profesion que ejercer el responsable técnico en el servicio de salud y el codigo asignado por el colegio

profesional respectivo.

55, 56, 57, 58 | Anote claramente los datos de contacto que apliquen para el responsable técnico del servicio de salud.

59 Indigue cual es el medio elegido para ser notificado de cualgquier acto administrativo: correo electrénico, teléfono,
apartado postal, fax o en el establecimiento.

60, 61, 62, 63, | Casillas de uso exclusivo para el funcionario del Ministerio de Salud que recibe el tramite”
64, 65, 66, 67
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Anexo F — inscripcion INS

INSTITUTO NACIONAL DE SEGUROS INFORMACION PARA
RIS Departamento de Riesgos dei Trabajo R ELSEGIRO

so‘nb* vados en fotras de jmprentz)

ro Pélza: ?

Nm2

i Y
rPrimer/\pelh'do: i Segundg Apeltids: Nnmbre Conwl:’-tr*'
’ 2 T T T 1 1 11 T ¥
Nombre o razén soaal:l l i | l l l l ! { | ! P i l } | E | | ' l :
! i3 ! i
~ o 2L {2 Persona fisica Q) Cédula o residencia ) Pasaporte Estado C)Vll piarsmas 1e
Tipo de ideatificacin O Juridica ) Gobierno () Instituctén 2uténama !3 Soitero (L Casado (2 Separado
2 Ry T | Ocupacion o aciividad gconomica: Divorciado Yiudo Célibe
N2 dentificacicn | i
Fecha nacimienia  bia JAES Afio Nacionalidad: | Sexor g () otro:
i (GiFemenine () Masculing S g
Provinciaz Cantan: ] > académice Q) primeria (3 secuncaria
(Y uriversicad {{} Postgracy universitaria
Direccion exacta:
Calle: ] Avenida: | Otras sefias:
Apartado: Tetéfono Celular:

{
| Teleiono Oficina:

J Teléfono Domicitio:

3

Ingreso #ensual aproximado:

| Sitio Web:
{

| Dirercion Eleckionics

Nombre del Patrono:

Teléforo del Patronc: Ne, de Fax:

Cuenta Cliente: | I

Cantidad de Empleados:
(solo para Empresas)

[ ]

; l | ] | Banco £assor:

Edad: Estatura:

mts

Peso: Inciuye at Salicilanic:

Qs G ne

Lugar de los trabajos:

Fecha aproximada inicio de trabajos:

O periodo Corto
(3 Trimestral

Forma de Pago:
(2 Anual

(} Semestra:

1. Nombre de! Patrano:

2. Fechz aproximada de
inicic del trabajo:

3. Actividad Econbémica:

4. Obra de Interéds Social:

INSTRUCCICHES PARA LLENAR EL FORMULARID

al

Debe indicarse exclusivame
patronoy noelnombre desuin

nombre de ta parsona fisica o juricica que tenga como
mediario.

El presente seguro entra en vigencia a partir c‘e la fecha v hora en que el patreno hace
efectivo el pago de la prima per emisién, En acuellos cases en que la fecha de inicic de los
trabajos esincierta, indicar ia fecha a;:roxi:".ada.

e en la "Clasificacion
s"CHU 3.

emitida por una Institucion
este beneficio se otorga al beneficiaric del bono,

Debe indicar la actividad pri'r‘psi de la empresa, fa cual se esta’ui
Industrial Internacional Uiniforme de todas las Actividades Econdmic

Dabe aporiar copia de ia declaratoria de interds Social
autorizada para tal fin. Adi CIC'IrlF’iF'F
no a la constructors, sorlc ¢

Tramitado en Municipalidad:

Valor Construccion Qbra:

Tipo de P

C, Semestral

) Trimestral Periodo Corto

Emisién desce:

Bia: | #es:

| Afo:

Vigancia

Dia:

hastar
Hes:

Cobertura 24 horas

s e

| Ao

Cadigo de Actividad Econdmica

Observaciones:

||

Tarifa Inicizal:

Monto Asegurado:

Prima de emision:

Cod. Agente:

Cdd. Comercializadora:

inspector:

Digitado por:

N

| Fectiaz

! Dia:

Aceptado por: |
|

} hies: ! Aftar

INS-F-1000631 » 800/50 « 10-07 » Lic. Rest. 508004
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ESPACIO PARA CALCULO DE POLIZA

Nombre del Patrono o Representante Legak:

Ntirnero de cédula de identidad:

Firma:

Lugai:

NOMBRE DE AGENTE DE SEGUROS

COMGA AGENTE

| FIRMA
|

!

Fecha vy Horas

ING-F- 000631 « BUG/SD « 10-N07 » Lic. Rest. 506004
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Anexo G — Solicitud de patente comercial

Eli Municipalidad de Alajuela
N 624

TRAMITE NO.
ACTIVIDAD DE PATENTES
SOLICITUD DE LICENCIA COMERCIAL
DATOS DEL SOLICITANTE
Nombre completo:
Cédula fisica o juridica: Celular:
Direccion exacta: Distrito: Otras sefas:

Autorizo a la Municipalidad de Alajuela a notificarme a través del siguiente correo electronico:

DATOS DEL PROPIETARIO DEL INMUEBLE
Nombre del propietario:
Cédula fisica o juridica:

DATOS DEL LOCAL Y DE LA PROPIEDAD
Distrito:
Direccion exacta del local:

Numero de finca matricula segun Registro Piiblico 2-
Se solicita patente para la actividad de:
Nombre de fantasia del local:

No. Resolucion de Ubicacion y Uso de Suelo:
No. de Permiso Sanitario de Funcionamiento y/o SENASA:
No. de Pdliza de Riesgos del Trabajo:
No. de Permiso de Construccion o Remodelacion:

Ratificamos la informacion indicada. Ademas, en este acto el propietaric del inmueble autoriza el ejercicio de
la actividad comercial sefialada. Asi mismo, el patentado autoriza el ingreso de inspectores municipales o de
otro funcionario municipal acompaiiado por un inspector, local para revisar sus condiciones. En constancia

de lo cual, firmamos en la ciudad de: alas horas del dia del mes del
aino 20 .
Firma del solicitante Firma del propietario
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REQUSITOS GENERALES

(Ley 8236, articulo 4 y Reglamento General de licencias comerciales de la Municipalidad del Canton Central de
Alajuela, articulo 10, 11,12, 13 y 14)

10.

1.

12.

13.

Formulario de Solicitud de licencia Comercial, sin tachaduras o manchenes ni corrector, debidamente firmado por el
solicitante de la patente comercial y el propietario del inmueble. En caso de que la propiedad se encuentre den derechos,
deberan aportar una nota firmada por todos los copropietarios autorizando la actividad. Tratandose de las personas
juridicas, deberan aportar la personeria juridica con no mas de un mes de emitida y la solicitud firmada por el (los)
representante (s) legal (es).

Copia por amhos lados de la cédula de identidad del solicitante y del propietario del inmueble. Si la patente es
solicitada por una sociedad o el duefio de la prapiedad es una sociedad, se debera presentar copia de la personeria
juridica vigente, (debera tomar en cuenta que si se trata de una personeria juridica digital estas tienen una
vigencia de 15 dias naturales a partir de su emision y las emitidas por el registro tienen una validez de un mes
a partir de su emisioén) y copia de la cédula de identidad del representante legal.

Declaracion jurada municipal con las advertencias del articulo 318 del Cadigo Penal, para lo cual debe utilizar el
formado publicado en la pagina web institucional (no debe ser notarial)

En caso de ser extranjero debera aportar copia del documento de identidad vigente emitido por la Direccion General de
Migracion y Extranjeria

Estar al dia con las obligaciones municipales {solicitante y propietario del inmueble)

Copia de resolucién de ubicacion / Uso de suelo para la actividad y en la finca donde se pretende se ubique el
establecimiento comercial, emitido por el Sub-Proceso de Planificacién Urbana. Articulo 28 y 29 Ley 4240, Reglamento
Plan Regulador Urbano de la Municipalidad de Alajuela, Reglamento

Adjuntar el pago del entero en donde conste el pago de timbres fiscales ¢125.00 y ¢500.00 parques nacionales (se le
formulé consulta legal al Proceso de Servicios Juridicos mediante oficio MA-AP- 983-2021 de fecha 06 de agosto del
2021, sin respuesta aun)

Nimero permiso sanitario de funcionamiento extendido por el Ministerio de Salud para la actividad y lugar donde
pretende ejercer y a nombre de la persona quien va a desarrollar la actividad comercial y/o Certificado Veterinario de
Operacion (CVO) emitido por SENASA cuando asi se requiera, para la actividad y lugar donde pretende ejercer y a
nombre de la persona quien va a desarrollar la actividad comercial. Ley 8495 -Ley del Servicio Nacional de Salud Animal-
v Ley 5395 -Ley General de Salud-

Numero de constancia general de la péliza de riesgos del trabajo o constancia exeneracion (en caso de personas
fisicas) emitida por la institucién aseguradora, con no mas de un mes de emitida, que abarque la actividad comercial
pretendida y la direccién del local comercial, la cual debera encontrarse a nombre del solicitante de la licencia. Articulo
202 de la Ley 6727 y articulo 193 del Cddigo de Trabajo

En caso de que el local sea nuevo, remodelado o cuenta con obras de mantenimiento, debera indicar el nimero de
permiso respectivo, otorgado por la Municipalidad. Ley 8236, Ley 4240,

Inspeccion afirmativa en los casos previstos por el Reglamento General de Licencias Comerciales de la Municipalidad
del Cantén Central de Alajuela, articulo 15.

Una vez aprobada la licencia comercial, la persona interesada debera pagar el impuesto correspondiente. Articulo 88
Cadigo Municipal.

Debera encontrarse inscrito ante el Ministerio de Hacienda como contribuyente. Articule 131 bis Cédigo Tributario.

ADVERTENCIA:

» En caso de que alguno de los documentos anteriores se encuentre firmados de forma digital, DEBE enviar el documento original
en formato PDF al correo patentes@munialajuela.go.cr. Lo anterior, con la finalidad de verificar las propiedades del documento y
su validez.

o De ser aprobada la licencia comercial, se notificara al correo electronico sefialado en el formulario, debiendo de cancelar el
impuesto indicado y proceder al retiro del certificado de la licencia comercial en el Sistema Integrado de Servicio al Cliente.
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Municipalidad de Alajuela

REQUISITOS ESPECIALES

(Ley 8236, articulo 4 y Reglamento General de licencias comerciales de la Municipalidad del Cant6n Central de
Alajuela, articulo 10, 11,12, 13 y 14)

Al solicitar licencia municipal para el ejercicio de las actividades gue seguidamente se detalla, deberan cumplir
adicionalmente con los siguientes requisitos especiales:

Video juegos o alquiler de videos: resolucion de Control y Calificacion de Espectaculos Publicos emitida por el
Ministerio de Justicia y Gracia.

Explotacion de tajos y canteras: copia de resolucién administrativa y del Decreto ejecutivo mediante el cual se atorgo
la consecion al solicitante para la explotacidn del tajo o cantera.

Parqueos Puablicos: resolucion del Departamento de Ingenieria Vial del Ministerio de Obras Publicas y Transportes
en la cual autorizé el funcionamiento del parqueo publico.

Negocios destinados al lavado de vehiculos: disponibilidad de agua emitida por el enete administrador del
suministro de agua para el inmueble (Acueductos y Alcantarillados, Acueducto Muncipal u otro). En caso de que se
utilice agua de pozo debera aportar la Concesion otorgada por el Departamento de Aguas del Ministerio de Ambiente

y Energia para la explotacion del respectivo pozo.

Radioemisoras, televisoras y explotacion de frecuencias: licencia extendida por la Oficina Nacional de Seguridad
Publica y Gobernacion, para uso de la respectiva frecuencia.

Servicio de taxi carga: autorizacion de ubicacion previa por parte del Ministerio de Obras Publicas y Transportes.

Casino: documentacion gue compruebe la clasificacién de primera categoria, con la clasificacion de cuatro o mas
estrellas emitido por el ICT y declaratoria de interés turistico del ICT.

Venta de Loteria: adjudicacion de la Junta de Proteccidn Social para la venta de loteria.
Moteles, hoteles sin registro, casa de alojamiento ocasional y salas de masaje, night clubs con servicios de
Habitacién y similares: certificacion de inscripcién y calificacién emitida por la Unidad Administrativa del Instituto Mixto

de Ayuda Social

Guarderias infantiles y centros educactivos privados para ensefianza maternal, preescolar: certificacion del
Consejo Integral emitida por la Secretaria Ejectutiva del Consejo Atencidn Integral del Ministerio de Salud

Restaurantes: Mend con un minimo de 10 platos fuertes

Armerias: Permiso extendido por la Direccion General de Armamento para la venta de armas epermitidas y su municién
(Decreto Ejecutivo no. 37985-SP, articulos 39 y concordantes
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Anexo H — Inscripcidon Hacienda

f Administracion
ATV Tribularia Virlual

| Declaracién de Inscripcién en el Registro Unico Tributario |

[ I. Identificacion del obligado tributario |
Numero identificacién * Nombre completo *

[ 1. Domicilio fiscal |

Electrificadora * Numero medidor/NISE/Contrato *  Otros:
IProvincia * lCantén - IDistrito - |
|Barrio: lCaIIe: IAvenida: |
Latitud Longitud Otras senas *

lll. Datos de contacto del obligado tributario |
Teléfono fijo 1 * Teléfono fijo2  Teléfono mévil 1* Teléfono mévil 2 Numero fax 1 Numero fax 2

Apartado postal Codigo postal Correo electrénico 1* Correo electrénico 2

Redes sociales:

[ IV. Datos de la actividad econémica |
Fecha inicio * Cédigo actividad * Descripcion de la actividad *

Detalle descripcion de la actividad econémica *

Nombre comercial Especialidad

Autorizaciones Especiales
e Solicitud para ser autorizado para imprimir comprobantes (facturas)

e Solicitud para ser Comercializador Vehiculos Usados
e Solicitud para ser de Proveedores Cajas Registradoras

Direccion de la actividad econémica

Provincia *: lCantén *: lDistrito *
|Barrio: lCaIIe: lAvenida: |
Teléfono fijo * Otras senas *

[ V. Datos generales de sucursales y/o agencias |
Nombre comercial o fantasia * Fecha inicio *

Direccion de la sucursal y/o agencia

Provincia * Cantén * Distrito *
Barrio Calle Avenida
Teléfono fijo * Otras senas *

[ VI. Informacién de representante legal |
Numero identificacion * Nombre completo *

Direccion del representante legal

Electrificadora * [Nimero medidor/NISE/Contrato * |otros: Fecha inicio *:
Provincia *: [Cantén *: Distrito *:
RUT-Formulario de Inscripcién Pégina 1
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[Barrio:

[Calle: [Avenida:

Teléfono fijo *

Otras senas *

Latitud L

] Correo electronico

VII. Informaciéon de Apoderados

() Incluir
Nuamero identificacion

X Apellidos y Nombre *

l

Direccion del Apoderado

Provincia *: [Cantén *: [Distrito *:
Barrio: |Calle: |Avenida:
Teléf fijo * Otras sefas *
Correo electrénico
Tipo de certificacién: Notario Publico Digital [Fecha de del Poder:

IX. Régimen tributario

Régimen tributario *:

| [Cierre fiscal *:

X. Clasificacion

Impuestos ( X ): [Renta [_1|Ventas 1 [Agente retencién / Informante JDeclarante  []
Impuestos especificos ( X ):

Eroductos del Tabaco [Selectivo de =

Fonfios de invtlar.sién |:||§an5 de juego (casi [ ) [ |

Bebidas alcohdli L__[[Bebidas das sin alcohol

XIl. Metodo de Facturacion (X)

Comprobante Preimpreso
Auto impresor 1
Caja Registradora
Factura Electrénica (Emisor-Receptor Electrénico) =l |
Factura Electrénica (Receptor Electrénico)-No Emisor) |:||
Factura Electrénica (Proveedores de si g parala de comprob electrénicos) (.|

Factura Electrénica (Emisor-Receptor Electrénico/Proveedores de sistemas gratuitos para la emision de camprobanﬁ

electrénicos)

q

a. Posee conexion a internet

]

b. Cuenta con firma electrénica

=

c. El emite los r

archivos XML

=

Tipo de Sistema:

i. Desarrollo interno

Dlii. Sistema de un Provedor

iii. Sistema gratuito de un Prov:

edor E]liv. Sistema gratuito del Ministerio de Hacienda

i

Xlll. Presentacion.

Autorizacion de tercero y autenticacion de firma

El suscrito obligado legal, a

utorizo a:

[Namero de

. para que realice el tramite de inscripcion solicitado en esta Declaracion D.140.

Firma del obligado tributario o representante legal

N* cédula o de documento
identificativo

INOTA: La firma del obligado tributario o del representante legal, deben ser autenticadas, por abogado o notario

| Autenticacion:
Sello y Timbres.
Firma del Abogado o Notario
* Campos ios por p , dependiendo la g on.
DE USO EXCLUSIVO PARA LA ADMINISTRACION TRIBUTARIA

Sello del RUT

Firma del Funcionario

Fecha de Recepeién I

IQnglnal “AGministracion Tributara

‘Copia: Obigado Troutano

Se declara bajo fe de juramento que los datos consignados en este formulario son ciertos, por lo que asumo las

bilidades y

legales que cor dan en caso de fal inexactitud, omision.

Nuestros servicios son gratuitos

RUT-Formulario de Inscripcion

Pégina 2
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Anexo | — Tramos Impuesto sobre la Renta 2024

MINISTERIO GOBIERNO
DE HACIENDA DE COSTA RICA

TRAMOS DEL IMPUESTO SOBRE LA RENTA
PARA LAS PERSONAS JURIDICAS 2024

Desde el 01 de enero del 2024, se actualizaron los tramos sobre los cuales se deben aplicar las
tasas del impuesto sobre la renta a las personas juridicas, cuya renta bruta no supere los ciento
veinte millones quinientos ochenta y dos mil colones(¢120.582.000,00). Lo anterior, segin lo
establecido en el Decreto Ejecutivo N.°44276-H, publicado en el diario oficial La Gaceta, el 11 de
diciembre del 2023.

Estos tramos se actualizan cada afo, segtin lo dispuesto en la Ley 7092 (Impuesto sobre la Renta).

Tramos de renta Tasa de impuesto aplicable

Sobre los primeros cinco millones seiscientos ochenta
y siete mil colones (¢5.687.000,00) de renta neta
anual.

Sobre el exceso de cinco millones seiscientos ochenta
y siete mil colones (¢5.687.000,00) y hasta ocho
millones quinientos treinta y dos mil colones
(¢8.532.000,00) de renta neta anual.

Sobre el exceso de ocho millones quinientos treinta y
dos mil colones (¢8.532.000,00) y hasta once
millones trescientos setenta y seis mil colones
(¢11.376.000,00) de renta neta anual.

Sobre el exceso de once millones trescientos setenta y
seis mil colones (¢11.376.000,00) de renta neta anual.
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