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Resumen Ejecutivo.
Actualmente el trámite de hipotecas en Panamá es lento y con mucha burocracia. El proceso

cuenta con 40 pasos y demora en promedio 3 meses.

Las familias, los profesionales y no profesionales actualmente viven un estilo de vida acelerado y

requieren que estos trámites se hagan cada vez más rápidos y optimizados. Hipoteca Eficiente

es una plataforma que permite la interacción de todas las personas involucradas en el trámite

de hipoteca y cuenta además con profesionales capacitados que guiarán a los individuos en

todos los procesos para así agilizar los tiempos en el tramite de hipoteca.

La proyección financiera de Hipoteca Eficiente es de 5 años, que dio como resultado un VAN

positivo de $121,149.26 y una TIR de 42%. El payback del proyecto es en el mes 11 del año 3. La

inversión inicial es de $16,700 y la inversión de capital de trabajo es de $114,225.
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I. Oportunidad de Negocio.
Hipoteca Eficiente busca realizar el proceso de trámite hipotecario más eficiente y rápido con

una plataforma que intercomunique a todas las personas involucradas en el trámite hipotecario.

El mercado meta de Hipoteca Eficiente es de 10,119 personas, que utilizarán este servicio para

el año 5 de operación.

Hipoteca Eficiente captará y capacitará continuamente a los vendedores para que asistan de una

manera más eficiente a los clientes en todos los procesos que abarca el trámite hipotecario.

Hipoteca Eficiente busca reducir los tramites hipotecarios no aprobados por causas de la

excesiva burocracia y demoras en lo trámites.

Los clientes tendrán la opción de elegir 3 planes dependiendo de su necesidad en el trámite

hipotecario. Plan A: Compraventa de propiedad con hipoteca, Plan B: Solo compraventa de

propiedad y Plan C: Solo asesoría.

El mayor detalle de este capítulo se encuentra disponible en la parte I de este plan de negocio.
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II. Análisis de la Industria, Competidores, Clientes.
Los cambios tecnológicos, estilos de vida y ecológicos de las personas muestran que existe

actualmente la necesidad de que los trámites hipotecarios se vuelvan más rápidos, eficientes y

que vayan de la mano con la tecnología que está en estos momentos. Las personas cada vez

más ven a la tecnología como una herramienta para reducir el daño al ambiente.

Existe una oportunidad atractiva para entrar al mercado de bienes raíces dado que Hipoteca

Eficiente es un servicio que no está en el mercado actualmente y el trámite hipotecario es un

proceso lento, no hay sustitutos y hay poca competencia.

En el caso de los competidores, existen profesionales que trabajan con las partes involucradas

en los trámites hipotecarios así como los bancos, acreedores privados y cooperativas de

ahorros.

Los clientes son personas naturales que buscan adquirir una propiedad a través de un crédito

hipotecario y requieran que ese proceso de compra y venta con crédito hipotecario sea rápido y

eficiente.

Podemos segmentar a los clientes en dos categorías:

Familias: Parejas que no tienen tiempo para gestionar un trámite hipotecario y que busque un

servicio rápido, confiable y amigable que les pueda ahorrar tiempo y dinero.

Profesionales y no Profesionales: Personas que no tienen tiempo para gestionar un trámite

hipotecario y que busquen un servicio rápido, confiable y amigable que les pueda ahorrar

tiempo y dinero.

Usuarios: Son todos los involucrados en el proceso de compra y venta de una propiedad con

hipoteca. Los usuarios son los siguientes: vendedor, agente inmobiliario del vendedor, abogado

del vendedor, oficial de cancelación de hipoteca del vendedor, comprador, agente inmobiliario

del comprador, abogado del comprador, oficial de constitución de hipoteca del comprador.

El mayor detalle de este capítulo se encuentra disponible en la parte I de este plan de negocio.
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III. Descripción de la Empresa y Propuesta de Valor.
Hipoteca Eficiente es una plataforma que busca que todas las personas involucradas en un

trámite hipotecario estén al tanto y se puedan intercomunicar entre sí y también ofrecer un

servicio de asistencia para la agilización de toda la documentación en la compra y venta de una

propiedad. Hipoteca Eficiente utilizará las plataformas vía web, aplicaciones móviles además

dará asistencia presencial con vendedores capacitados. Hipoteca Eficiente busca relacionarse

con los clientes de manera personal con vendedores y a través de plataformas tecnológicas. El

ingreso de Hipoteca Eficiente será por planes.

La misión de Hipoteca Eficiente es garantizar al cliente y usuarios una gestión eficiente.

La visión de Hipoteca Eficiente es poder estructurar el servicio a satisfacción y que redunde en

beneficio de toda la comunidad en general.

Hipoteca Eficiente estima empezar operando una unidad de negocio en Panamá para luego

plantearse abrir otra unidad de negocio en otras provincias siempre y cuando el negocio sea

factible.

Hipoteca Eficiente busca cumplir todas las necesidades que sus clientes y empleados puedan

tener y siempre buscar mejoras continuas al servicio.

El mayor detalle de este capítulo se encuentra disponible en la parte I de este plan de negocio.
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IV. Plan de Marketing.
Los objetivos de plan de marketing son:

1. Aumentar las contrataciones del servicio en un 20% para el año 2.

2. Lograr la satisfacción de los clientes y usuario en un 90%, mediante una encuesta de

satisfacción al cliente al final del servicio en el año 1.

3. Lograr que el 35% de las compañías de bienes raíces visitadas logren contratar o

recomendar el servicio de Hipoteca Eficiente.

La estrategia de segmentación de Hipoteca Eficiente se basa en un mercado de familias,

profesionales y no profesionales que busca rapidez, eficiencia en los trámites hipotecarios

porque no tiene tiempo ni el conocimiento para realizarlos de manera eficiente y efectiva.

Hipoteca Eficiente se enfocará en la venta de 3 planes, principalmente en el plan A dado que lo

que busca Hipoteca Eficiente es rapidez y eficiencia en el trámite hipotecario:

Plan A: Trámite completo. Compra de propiedad con hipoteca.

Plan B: Trámite solo compra de propiedad sin hipoteca.

Plan C: Solo asesoría.

Los precios de los planes son $100.00, $75.00 y $50.00 respectivamente.

La estrategia de distribución es presencial en una oficina, vía web y por aplicación móvil.

Hipoteca Eficiente dará a conocer sus servicios mediante canales tradicionales, marketing digital

en redes sociales, SEO y visitas a otras inmobiliarias.

El mercado meta de Hipoteca Eficiente es de 10,119 personas que utilizarán el servicio.

El presupuesto de marketing de Hipoteca Eficiente S.A. para el año 1 es de $15,600 y para los

siguientes años es de $21,000. El presupuesto considera el marketing en medios tradicionales

(Radio y medio impresos), SEO, marketing digital en Instagram y Facebook.

El mayor detalle de este capítulo se encuentra disponible en la parte I de este plan de negocio.
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V. Plan de Operaciones.

5.1 Estrategia, alcance y tamaño de las operaciones.
La estrategia de operaciones de Hipoteca Eficiente S.A. está basada en 3 actividades claves de la

siguiente manera:

1. Selección y Reclutamiento de Vendedores

Los vendedores serán seleccionados y reclutados a través de un perfil de puesto creado y

desarrollado por una capacitación adecuada. Los vendedores harán visitas a las compañías de

bienes raíces, que es donde están los compradores de propiedades, a quienes se les ofrecerá el

servicio.

2. Ventas y Registro de Cliente:

Las ventas constituyen el factor principal para el crecimiento y generación de ingresos

necesarios para la empresa.

Las operaciones serán realizadas a través de la página web de hipoteca eficiente

(www.hipotecaeficiente.com) la cual será de fácil navegación. Las operaciones se podrán

realizar las 24 horas del día y todos los días de la semana.

3. Estrategia de Marketing

En primer lugar, diseñar, implementar y realizar un lanzamiento de la página web y

simultáneamente el desarrollo de una campaña en redes sociales, canales digitales y emisoras

radiales.

5.2 Flujo de operaciones.
Hipoteca Eficiente consta de los siguientes flujos de operaciones

5.2.1. Flujo de Reclutamiento

1. El primer paso representa la entrevista guiada por preguntas básicas como: Experiencia, nivel

de conocimiento y solicitud de referencias.

2. El segundo paso es recibir la documentación inicial básica, para desarrollar una evaluación

adecuada.

3. El tercer paso es realizar una prueba de conocimientos sobre el negocio de compra de una

propiedad con hipoteca, que incluye información de los trámites hipotecarios bancarios.

4. El cuarto paso es la opción de rechazo.
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5. El quinto paso es la opción de aprobación provisional, sujeta a que se complete la

documentación adicional y se cumpla con una segunda entrevista.

6. El sexto paso es que se cumpla con la documentación adicional: exámenes médicos de buena

salud, record policivo, etc.

7. El séptimo paso es realizar una segunda entrevista con preguntas adicionales como: metas de

cumplimiento, responsabilidades y funciones del puesto.

8. El octavo paso es la aprobación final.

El flujo se muestra en la siguiente figura 1:

Figura 1. Flujo de Reclutamiento

Fuente: Elaboración propia.

5.3 Flujo de operaciones de usuario.
1. Primer paso, el usuario recibe la notificación de invitación a integrarse en el sistema,

posterior al momento en que el cliente registra al usuario

2. Segundo paso, el usuario ingresa al sistema.

3. Tercer paso, el usuario incorpora en el sistema todos los documentos e información que le

corresponde participar y procesar para el trámite del cliente.

4. Cuarto paso, el sistema notifica al usuario del seguimiento del proceso.

El flujo se muestra en la siguiente figura 2:
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Fuente: Elaboración propia

5.4 Flujo de operación del cliente.
1. Registro del cliente. El registro del cliente inicia cuando un comprador o un vendedor se

suscribe, escoge y contrata un plan con Hipoteca Eficiente S.A.

2. Registro de datos generales. El cliente registra todos los datos de la compra de su propiedad.

3. Acceso e interacción con usuarios. Los usuarios son las partes que participan en todo el

proceso de compraventa de inmuebles con hipoteca, es decir, el vendedor, el abogado del

vendedor, el agente del vendedor, el oficial de cancelación de hipoteca del vendedor (que

puede ser de otro banco), el comprador, el abogado del comprador, el agente del

comprador, el oficial de constitución de hipoteca del comprador.

4. Registro de transacciones. Cada transacción es un trámite de compraventa de bien inmueble

con hipoteca. El cliente inicia un proceso y es aquí donde Hipoteca Eficiente entra en acción.

5. Reportes y estadísticas. Estos datos son importantes para evaluar el desempeño, proceso,

tiempo, eficiencia, ahorro, etc.

El flujo se muestra en la siguiente figura 3.
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Fuente. Elaboración Propia.

5.5 Plan de desarrollo e implementación.
A continuación se presenta la carta Gantt con las actividades necesarias para empezar Hipoteca

Eficiente:

Tabla 1. Plan de desarrollo e implementación

 Semana

 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 1

0
1
1

1
2

1. Constitución Legal             

2. Trámite de Patente Comercial             

3. Alquiler de oficina             

4. Compra de equipos y mobiliario             

5. Desarrollo de la página web             

6. Diseño de plan de marketing             

7. Contratación de personal y vendedores             

8. Desarrollo del plan de marketing             

Fuente. Elaboración Propia
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5.6 Dotación.
El proceso de reclutamiento se realizará mediante un perfil de cada puesto creado con las

funciones y requisitos específicos detallados. El proceso de selección y contratación del

personal será progresivo con entrevistas y evaluaciones. Una vez contratado el personal, se

realizará la inducción y capacitaciones respectivas.

En la siguiente tabla 2 se muestra la dotación de Hipoteca Eficiente para los primeros 5 años de

operación:

Tabla 2. Dotación

Fuente. Elaboración Propia
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VI Equipo del Proyecto.

6.1 Equipo gestor.
El equipo gestor está compuesto por los socios fundadores.

Germinal Sarasqueta Uribarren: Ingeniero en Electrónica y de Comunicaciones con 8 años de

experiencia en la Industria Marítima. Actualmente labora en el área de logística en una

importante empresa marítima.

Manoj Chatlani: Abogado y corredor de bienes raíces idóneo en la República de Panamá con 17

años de experiencia en trámites de compraventa de propiedades con registro de hipotecas.

Ver Anexo 17. CV de los fundadores.

6.2 Estructura organizacional.
A continuación se muestra la estructura organizacional de Hipoteca Eficiente S.A.:

Figura 4. Estructura Organizacional

Fuente: Elaboración Propia

Programador Web: Se encargará de que la página web sea rápida y estable.

Diseñador Web Gráfico: Se encargará del diseño web y se encargará de que la aplicación sea
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amigable con el usuario.

Abogado: Se encargará del estudio de casos para el manejo de expedientes.

Encargado de Redes Sociales: Se encargará de generar contenido y asistir en cualquier pregunta

que se genere de parte de los clientes.

Mensajero: Será el encargado de entregar cualquier adicional que requieran los clientes o los

usuarios. Además de los encargos en la oficina.

Recepcionista: Se encargará de tomar las llamadas y recibir a las personas en la oficina.

Técnico en Redes: Encargado que la infraestructura de telecomunicaciones.

Gerente de Recursos Humanos: Encargado de la gestión de los empleados.

Gerente General: Se encargará de conseguir nuevos clientes y que la visión de la empresa no

cambie a menos que sea necesario.

Gerente de Marketing: Se encargará  de manejar todo el mercadeo de la empresa.

Gerente de Operaciones: Se encargará de que todas las operaciones de la empresa se

encuentren alineadas.

Vendedor: Se encargará de vender el producto a los nuevos clientes.

6.3 Incentivos y compensaciones.
Con referencia a los incentivos, se plantean salarios por encima de la media en el país.

Se plantearán incentivos de 1% de ventas distribuidas entre los empleados.

Se darán bonos por metas cumplidas.

A continuación tabla de los salarios:

Tabla 3. Salarios.

Salario Mensual: Salario Anual:

Gerente General Salario $2,500 $30,000

Gerente de Marketing Salario $2,000 $24,000

Gerente de Operaciones Salario $2,000 $24,000

Gerente de Recursos H. Salario $2,000 $24,000
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Abogado Salario $1,500 $18,000

Programador Web Salario $1,500 $18,000

Técnico en Redes Salario $1,500 $18,000

Diseñador web gráfico Salario $1,500 $18,000

Encargado de Redes Sociales Salario $800 $9,600

Vendedor Salario $1,200 $14,400

Recepcionista Salario $800 $9,600

Mensajero Salario $800 $9,600

Fuente. Elaboración Propia

VII Plan Financiero.

7.1 Tabla de supuesto.
A continuación se muestra la tabla de los supuestos financieros.

Tabla 4. Supuestos Financieros.

Tipo de Sociedad Sociedad Anónima
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Tamaño de Mercado 33,732

Mercado Meta 10,119

Proyección de Ventas de Primer Año $150,000.

Duración de Trámite 2 semanas

Tasa de Impuesto sobre la Renta 25%

Fuente. Elaboración Propia

7.2 Estimación de ingresos
A continuación los planes de Hipoteca Eficiente:

Plan A: $100.00 – Compraventa de propiedad con hipoteca

Plan B: $75.00 – Solo compraventa de propiedad.

Plan C: $50.00 – Solo asesoría.

Tabla 5. Estimación de Ingresos (Mensual).

Fuente. Elaboración Propia

Tabla 6. Estimación de Ingresos (Anual)

Fuente. Elaboración Propia.

7.3 Plan de inversiones.
Tabla 7. Inversión inicial de la Empresa

Constitución Legal de la Empresa $                   500.00
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Gastos Notariales y Registro Público $                   150.00
Aviso de Operación en Ministerio de
Comercio

$                     50.00

Alquiler de Oficina (mensual) $                1,000.00
Mobiliario $                5,000.00
Varios (Software y Hardware) $              10,000.00
Total Inversión Inicial $              16,700.00

Fuente. Elaboración Propia

7.4 Proyección de estados de resultados.
Tabla 8. Proyección de Estados de Resultados año 1 (Mensual).

Fuente. Elaboración Propia.

Tabla 9. Proyección de Estados de Resultados (Anual)
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Fuente. Elaboración Propia.

7.5 Proyecciones de flujo de caja.
Tabla 10. Proyección de Flujo de caja

Fuente. Elaboración Propia
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Tabla 11. Proyección de Flujo de Caja con cierre al año 5.

Fuente. Elaboración propia.

Tabla 12. Proyección de Flujo de Caja sin cierre e infinita.

Fuente. Elaboración Propia.
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Figura 5. Etapas de Hipoteca Eficiente.

Fuente. Elaboración Propia
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Figura 6. Progresión del valor del VAN

Fuente. Elaboración Propia

7.6 Calculo de la tasa de descuento.

La tasa de descuento es: Td = Rf + βu(Rm-Rf)+Premio por Liquidez + Premio Startup

Tabla 13. Cálculo de la tasa de descuento.

rf (Tasa libre de riesgo) 4.5%

Beta (Real Estate General & Diversifies) 1.36

Beta (Software System & Application) 1.23

Beta Promedio 1.30

Premio Riego País 8.6%

Premio Liquidez 3%

Premio Startup 5%
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Td (Tasa de descuento) 24%

Fuente. Elaboración Propia

7.7. Evaluación financiera del proyecto.
Tabla 14. Evaluación financiera del proyecto.

Fuente. Elaboración Propia

Tabla 15. Evaluación financiera del proyecto con cierre al año 5.

Fuente. Elaboración Propia.

Tabla 16. Evaluación financiera del proyecto sin cierre e infinita.

Fuente. Elaboración Propia

Tabla 17. Payback, Punto de Equilibrio, Capital de Trabajo.

PAYBACK Mes 11, Año 3

Punto de Equilibrio Mes 8, Año 1

Inversión Inicial B/.                (16,700.00)

Inversion Capital de Trabajo B/.                (114,225.00)

Fuente. Elaboración Propia

7.8 Valor residual.
Tabla 18. Valor Residual

Fuente. Elaboración Propia

7.9 Capital de trabajo.
Se utilizó el método de déficit acumulado máximo para el cálculo de la inversión de capital de

trabajo.
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Tabla 19. Cálculo Capital de Trabajo

Fuente. Elaboración Propia

7.10 Fuentes de financiamiento.
Hipoteca Eficiente no necesitará ningún préstamo bancario. La fuente de financiamiento de

Hipoteca Eficiente será por parte de los 2 socios fundadores del cual cada socio otorgará un 50%

del total de la inversión y cada socio será dueño del 50% de los flujos libres disponibles. Los 2

socios financiarán el proyecto con una inversión inicial de $16,700.00 y con un capital de trabajo

de $114,225.00. Cada socio tendrá una rentabilidad de 42%.

Tabla 20. Flujo de caja del proyecto

Fuente. Elaboración Propia

Tabla 21. Flujo de caja Socio 1.

Fuente. Elaboración Propia.

Tabla 22. Flujo de caja Socio 2.

Fuente. Elaboración Propia.
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7.11 Análisis de sensibilidad.
El análisis de sensibilidad consistió en un análisis unidimensional de los ingresos anuales y se

pudo establecer que si los ingresos disminuyen un 11.16, el VAN del proyecto da 0.

Tabla 23. Análisis de Sensibilidad.

Fuente. Elaboración Propia.
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VIII Riesgos Críticos.
Los riesgos críticos para Hipoteca Eficiente S.A. son:

8.1. Riesgos externos:

8.1.1 Riesgos relacionados a competidores: Dado que no existe competencia, existe el riesgo de

que aparezcan nuevos competidores. Plan de Mitigación: Desarrollar relaciones con las

empresas inmobiliarias y ofrecerles comisiones.

8.1.2 Riesgos legales: Pudiera existir algún cambio de la ley de préstamos hipotecarios que

afecte o reduzca el proceso a un solo trámite. Plan de Mitigación: Monitoreo periódico de las

leyes bancarias.

8.1.3. Riegos Económicos: Existe la posibilidad de insolvencia o excesiva morosidad de los

clientes para cumplir con el pago de los servicios. Plan de Mitigación: Gestionar el pago a través

de tarjetas de crédito o pago al contado antes de iniciar el trámite.

8.1.4. Proporción del Mercado Potencial Insuficiente: Existe la posibilidad de que no se logre la

cantidad de ventas suficientes. Plan de Mitigación: Desarrollar una estrategia masiva de

mercadeo a través de diferentes canales digitales.

8.2 Riegos Internos:

8.2.1 Riesgos de la ejecución del proyecto: Existe la posibilidad de que fracase el plan de ventas

o marketing. Plan de mitigación: Contratar los servicios de una empresa especializada en

mercadeo digital con experiencia y trayectoria.

8.2.2 Riesgos de servicio al cliente: Existe la posibilidad de que falle el proceso de gestión. Plan

de Mitigación: Desarrollar una supervisión constante a través de un sistema tecnológico que

emita reportes diarios, semanales y mensuales.

8.2.3 Riesgos de mano de obra calificada: Existe la posibilidad de que falle la evaluación

adecuada en la contratación de personal capacitado. Plan de Mitigación: Elaborar un perfil de

puesto adecuado con funciones claras y un proceso de capacitación integral.
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IX. Propuesta Inversionista.
Dada la oportunidad que existe en esta industria, para el desarrollo del negocio de Hipoteca

Eficiente, resulta conveniente la participación de los socios con una inversión propia por un

monto de inversión inicial de $16,700, con una inversión de capital de trabajo de $114,225.00.

La evaluación financiera fue de 5 años donde el periodo de recuperación es de 3 años y 11

meses y la tasa de retorno es de 43%. El proyecto tiene un VAN positivo de $121,149.26.

X Conclusiones.
La empresa Hipoteca Eficiente S.A. se encargará de tramitar, asesorar y agilizar los expedientes

de los clientes que requieran realizar una gestión de compra y venta de inmuebles bajo la figura

de crédito hipotecario, más eficiente y sin errores.

La oportunidad de negocio evaluada es atractiva porque las personas están dispuestas a pagar

$100.00 por un trámite que sea más rápido y eficiente que el que está actualmente. En el año

2019 en el registro público se registraron 33,732 hipotecas.

La oportunidad de negocio es atractiva porque tiene una evaluación financiera con un VAN

positivo de $121,149.26 y una TIR de 42%, con un payback de 3 años y 11 meses y un punto de

equilibrio al mes 8 del año 1. De acuerdo al escenario planteado el proyecto resulta ser

económicamente factible.
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Anexos.
Anexo 1. Resultados de Encuesta para Comprar un Hipoteca. 55 personas encuestadas

Genero.

Estado civil.
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Edad.
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¿Cuál es su nivel máximo de estudios?

¿Rango Salarial?

¿Cuántos años lleva laborando en la empresa?

31



¿Qué opción considera usted mejor?
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¿Rango de valor  de la propiedad que vendió, alquilo o participo en el proceso de compraventa

con hipoteca?
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¿Tipo de Propiedad?

¿Otro Tipo de Propiedad?

34



¿Ubicación de la Propiedad?

¿Qué participación dentro del proceso de compraventa de una propiedad con hipoteca has

sido?
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¿Cuánto tiempo duro todo el proceso desde la solicitud del préstamo hipotecario para la

compra de la propiedad, el proceso de hipoteca, el registro de la escritura y el pago final al

vendedor y la entrega de la propiedad al comprador?
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¿En su opinión: a que le atribuye los atrasos?
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¿Valora usted que el tramite de hipoteca sea rápido?

38



¿Valora usted que los agentes hipotecarios sean profesionales y con experiencia?

¿Valora usted que un tramite hipotecario tenga acceso a toda su información y documentación

disponible 24/7 en línea?
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¿Contrataría usted el servicio de Hipoteca Eficiente S.A. (empresa que facilitaría y agilizaría todo

el proceso de compra de una propiedad con hipoteca)?

¿Hasta cuanto pagaría por este servicio de Hipoteca Eficiente S.A.?
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¿Qué vía de comunicación seleccionaría para ser informado de su trámite?

¿Si llegara a contratar el servicio de Hipoteca Eficiente S.A., como preferiría hacer su solicitud y

contratar este servicio?
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¿Qué medio considera usted que representa la mejor vía para recibir publicidad?
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Anexo 2. Entrevista  a 10 agentes inmobiliarios
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Anexo 3. Articulo: Centro Bancario de Panamá acumula US$122,000 millones en activos al

tercer trimestre de 2019.

Ana Raquel Velasco, directora de Regulación de la superintendencia de Bancos de Panamá-2

(Ciudad de Panamá-AN Panamá). El centro bancario internacional (CBI) de Panamá espera

cerrar el año 2019 con 26.362 empleados directos a los que se les paga unos 923 millones de

dólares, similar al año anterior, y activos por 130,000 millones de dólares en el sector financiero,

de los cuales el 93 por ciento lo generan los bancos, lo que equivale al 7,4 por ciento del

producto interno bruto, explico el director de estudios financieros de la superintendencia de

bancos, Javier Motta.

Los 122,000 millones de dólares en activos que al tercer trimestre de 2019 refleja el CBI

implican un crecimiento de 3,4 por ciento respecto al mismo periodo de 2018, ósea un

crecimiento de 4,039 millones de dólares.

Los bancos de licencia general tienen 105,370 millones de dólares en activos, con una

crecimiento del 4,4 por ciento, 4,483 millones mas, con 1,453 millones de dólares de utilidad

neta, comparando al tercer trimestre del año pasado.

Los depósitos totales del CBI tuvieron un crecimiento de 4,1% equivalente a un saldo de 85,003

millones, es decir unos 3,313 millones de dólares más. Este resultado favoreció las condiciones

de liquidez del sistema bancario. Durante este periodo, el indicador de liquidez es

prácticamente el doble del requerimiento legal, al reflejar un índice de 62,15% para el CBI y de

55,9% para el SBN.

Por su parte, la cartera de crédito local ha mantenido un desempeño positivo. El crédito

domestico al sector privado presenta un crecimiento de 3,1 por ciento en comparación con el

mismo periodo del 2018.

El crecimiento de la cartea hipotecaria residencial fue de 5,3 por ciento, así como también el

incremento en el financiamiento de los prestamos de consumo personal por 639 millones de

dólares o 5,4 por ciento.

La salud de la cartea de prestamos mantiene una tendencia estable cuando los prestamos en no

vencidos (atrasos de mas de 90 días) representan el 1,78% de la cartera total de prestamos,

detallo Motta.

48



En tanto la directora de regulación bancaria, Ana María Velasco, destaco los 81 acuerdos

normativos que en cinco años expidió la SBP para cumplir con todos los aspectos de

transparencia de manera “robusta” y acorde a las regulaciones internacionales como de Basilea,

de la organización para la cooperación y desarrollo económicos (OCDE) y del grupo de acción

financiera internacional (GAFI).

Entre las regulaciones especificas cito varios aplicables a las nuevas reguladas que no son

financieras, para vigilar el respeto a las normas anti blanqueo de capitales, lo que ha colocado a

Panamá en “un sitial diferente” en materia de prevención, pues se anticipó a las regulaciones

que les aleja de las observaciones que el GAFI hizo en 2014 cuando incluyo al país en la lista gris

que les hizo perder mas de 70 bancos corresponsales, pues ahora cuenta con 93.

Por su parte, el superintendente de bancos de Panamá, Ricardo Fernández, indico que desde su

perspectiva en 2020 continuaran “fusiones y consolidaciones” de bancos, con “salud positiva y

estable con capacidad de crear una base de solvencia solida de reservas y capitalización” para

hacerse “mas atractivos” en el mercado internacional.

Fernández dijo que es “excepcional” que los bancos corresponsales ahora, pese a que Panamá

fue incluida en una nueva lista de observación del GAFI, han anunciado que ampliaran la

disponibilidad de crédito y de relaciones con los bancos” del CBI.

Al finalizar su gestión de cinco años, el superintendente recalco que esta “satisfecho” por los

avances de Panamá y de la SBP porque ahora su labor regulatoria se extiende a empresas

financieras, de leasing y otros sujetos no financieros, a lo que se suma los ensayos para usar

nuevos métodos tecnológicos para expandir el negocio bancario.

Fernández dijo a inicios del próximo año Panamá se someterá a otro proceso de evaluación ante

el GAFI, al que llegara con una nueva realidad de mayor fortaleza en la supervisión de los

nuevos sectores y un plan para hacerlo efectivo para proteger a los depositantes y los

inversionistas con normas “de clase mundial”.
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Anexo 4. Articulo, Economía de Panamá
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Anexo 5. Análisis de las 5 fuerzas de Porter

Amenaza de nuevos entrantes:

Barreras de entrada: Media-Baja porque es un servicio nuevo y el mercado es atractivo.

Rivalidad entre los competidores existentes:

Determinantes de la rivalidad: Baja por que no hay competencia dado que no hay un servicio

similar.

Poder de negociación de los compradores.

Determinantes del poder de los compradores: Bajo poder de negociación de los clientes ya que

no hay un servicio similar.

Poder de negociación de los proveedores.

Determinantes del poder de los proveedores: Bajo poder de negociación porque existe una

amplia variedad de evaluadoras, médicos y aseguradoras y no hay un alto costo de cambio.

Amenaza de productos o servicios sustitutos.

Determinantes de amenaza de sustitutos: Bajo porque no hay un servicio parecido.

Anexo 6. Análisis de PESTEL.

Político-Regulatorio: Actualmente el mercado de hipotecas se rige bajo la ley de interés

preferencial de Panamá. Esta ley fue modificada en el año 2019. El 23 de Septiembre de 2019

entro en vigencia la ley 94 que modifica la ley 3 de 1985 y que regula los subsidios de interés

preferenciales para ciertos prestamos hipotecarios. El subsidio es la porción de la tasa de interés

que paga el gobierno al banco. El artículo 2 de esta ley reduce de 15 a 10 años el tiempo del

subsidio establecido para préstamos entre $45,000 y $120,000. La ley surgió como una vía para

facilitar la compra de viviendas en Panamá. La misma ofrece a los compradores una tasa de

interés menor en comparación con las tasas del mercado hipotecario.

Económico: EL crecimiento económico de Panamá sigue favorable, PIB (2016): 4.96%, PIB

(2017): 5.32% y PIB (2018): 3,67. (Fuente, Banco mundial). En el año 2017 se registraron 36,310
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hipotecas en el registro publico en comparación con el año 2018 que se registraron 35,542

hipotecas y en el año 2019 33,372 hipotecas fueron registradas (Fuente, Registro Publico de

Panamá).

Social-Demográfico: Preocupaciones: actualmente existe una estabilidad política del nuevo

gobierno. Hay un crecimiento alineado con la expansión y crecimiento en la construcción de

viviendas nuevas. Por ejemplo la clase media se esta desplazando a Panamá Este y Oeste y la

clase alta ha estado trasladándose a una ciudad nueva llamada Santa María.

Hábitos y Estilos de vida: actualmente la tendencia de los Millenials es que no compran, mas

alquilan.

Tecnológico (Cambios y adaptaciones): a nivel tecnológico el impacto se ha dado en como se

comercializan los bienes inmuebles. Con las páginas web se ayudan a comercializar los bienes

inmuebles. Los bancos ponen en las páginas web todos los requerimientos que se necesitan

para que las personas puedan aplicar. La tecnología esta ayudando para facilitar la entrega de

información.

Ecológico: Efectos y cambios ambientales, para toda construcción se necesitan un estudio de

impacto ambiental preliminar para las nuevas construcciones. Hoy en día vemos nuevas

construcciones eco freindly. En Panamá actualmente hay múltiples proyectos ya construidos con

tecnología ecológica y esta es la preferencia de los grupos más jóvenes.
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Anexo 7. Análisis de las fortalezas y debilidades de los competidores.

Fuente. Elaboración propia.

Anexo 8. Mapa de Posicionamiento Relativo de los competidores
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Fuente. Elaboración Propia.

Anexo 9. Modelo Canvas

Fuente. Elaboración Propia
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Anexo 10. Pasos para comprar un bien inmueble en Panamá.
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Fuente. Elaboración Propia

Anexo 11. Propiedades Hipotecadas en el año 2019.
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Fuente. https://www.registro-publico.gob.pa/estadisticas/estadistica19/propiedad.php

57



Anexo 12. Centro Bancario Internacional
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Fuente. Superintendencia de bancos de Panamá

Anexo 13. Sistema Bancario Nacional. Saldo de créditos hipotecarios locales.

Fuente. https://www.superbancos.gob.pa/es/fin-y-est/reportes-estadisticos
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Anexo 14. Clientes y usuarios del sistema.

Fuente. Elaboración Propia.
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Anexo 15. Flujo del proceso bancario de hipoteca.
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Fuente. Elaboración Propia.

Anexo 16. Encuesta de satisfacción al cliente y usuarios.
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1. ¿Cómo fue su experiencia durante todo el proceso?

2. ¿Considera que el servicio de Hipoteca Eficiente fue realizado dentro de los tiempos

esperados?

3. ¿Contrataría nuevamente el servicio de Hipoteca Eficiente?

4. ¿Recomendaría el servicio de Hipoteca Eficiente?

5. ¿Que sugerencias le daría a Hipoteca Eficiente?
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Anexo 17. Hojas de Vida de Equipo Gestor.
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Anexo 18. Pagina Web.

Fuente. Elaboración Propia
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