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Resumen Ejecutivo

Las Hipotecas (garantía de bien inmueble en las compraventas con préstamo hipotecario)

representan un negocio atractivo para los Bancos, entidades financieras y prestamistas, toda

vez que para el año 2019 se registraron en el Registro Público de Panamá 33,732 hipotecas

de propiedades.

Desafortunadamente, el proceso de registro de una Hipoteca conlleva 3 meses de

documentación y seguimiento requerido, en 40 pasos (ver Anexo 7) lo cual representa un

elevado costo de tiempo, mano de obra, recursos para las partes de gestión, los

compradores, los vendedores, las entidades financieras, bancos y cooperativas de crédito,

que participan dentro de todo el proceso.

Los 40 pasos que conllevan el trámite de compraventa de una propiedad con Hipoteca es

donde Hipoteca Eficiente S.A. tiene la oportunidad de crear un sistema tecnológico de

gestión, con el objetivo de optimizar los tiempos de servicio, seguimiento, documentación,

los cuales rondan los 3 meses, a través de la acción e intercomunicación de todas las

personas involucradas: comprador, vendedor, abogado del vendedor, abogado del

comprador. corredor de bienes raíces del vendedor y comprador, oficial de bancario del

vendedor y del comprador, el avaluador (quien hace el avalúo), el médico quien hace los

exámenes médicos, el corredor de seguros quien gestiona las pólizas de vida e incendio que

deben ser endosadas a favor del banco.

Con una estrategia de ventas adecuada, Hipoteca Eficiente S.A. resulta el mejor negocio

actualmente ya que la proyección financiera a cinco años refleja un VAN Positivo de

143,515.70, con una tasa interna de retorno de 57%. La inversión inicial es de $16,700, con

una recuperación de la inversión a 3 años y 11 meses.
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I. Oportunidad de Negocio

En la actualidad, los sistemas hipotecarios panameños se ven potenciados por el alto

número de proyectos inmobiliarios, con un registro de 33,732 hipotecas de propiedades

para el año 2019. Los intereses comprendidos bajo la Ley de Interés Preferencial, varían

desde 2% para casas o apartamentos con un precio de venta hasta el 100% del mismo, con

plazos de 30 hasta 35 años para cancelaciones. (Mérida, 2018)

El tamaño del préstamo hipotecario, usualmente es calculado en función al ingreso del

grupo familiar y la profesión particular de los solicitantes, en donde el endeudamiento

permitido, no debe sobrepasar el 35% del ingreso neto solo para los gastos de vivienda.

(Mérida, 2018)

En el caso de inversionistas que quieren comprar apartamento en Panamá, y no sean

residentes de este país, los Bancos panameños tienen restricciones para prestar a los

extranjeros. Por ahora, las personas que no son residentes, califican hasta a un 70% de

financiamiento del precio de compra por un período no mayor de 25 años. Y existe una

restricción de edad para los solicitantes de 75 años de edad.

Asumir hipotecas en Panamá, es una responsabilidad extremadamente importante para el

cuadro familiar. Sin embargo, la estabilidad de la economía panameña, garantiza que las

medidas de funcionamiento de estos préstamos, más que una carga, sean herramientas para

cumplir nuestros sueños.

El proceso burocrático de hipotecas en Panamá, es considerado uno de los más sencillos en

el continente hispanoamericano, puesto que de la mano del crecimiento comercial de la

región, las políticas económicas han sido diseñadas para facilitar la inversión y eliminar las

trabas innecesarias que tanto han frenado el desarrollo urbanístico en otros países. (Mérida,

2018)
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La mayoría de los bancos panameños, realizan préstamos hipotecarios en función a cálculos

preestablecidos que determinan la potencialidad económica del solicitante, en función al

valor neto de la propiedad.

Una vez que se haya suministrado al banco de manera satisfactoria toda la documentación

requerida, hay un período de 14 días para su aprobación. Durante este período de 14 días, el

comité de crédito del banco, analizará el caso basado en los ingresos y habilidades de pago.

Una vez esté aprobado, una Carta de Términos será emitida por el Banco para la revisión

de los compradores. (Mérida, 2018)

Si el comprador accede en el préstamo, se firma la Carta de Términos, se devuelve al banco

y luego se emite una carta de promesa por el monto del préstamo aprobado.

Pese a lo establecido por (Mérida, 2018), se procedió a realizar una investigación con los

ejecutivos de diversas entidades bancarias, para conocer, cuánto tiempo toma la evaluación

de los expedientes de solicitud de créditos hipotecarios, dando como resultado en líneas

generales lo siguiente:

● Existe un tiempo promedio de 1.5 meses para evaluar y realizar una declaración de

resultados de proceso de solicitud de créditos hipotecarios.

● Existe una situación problemática en la recepción de documentación, la cual no

todo el tiempo es verificada, y al pasar el expediente a evaluación, este es devuelto

por incumplimiento de requisitos.

● Los retrasos impactan directamente en la gestión interna bancaria, y en el cliente

que solicita el producto.

Los resultados de la entrevista realizada a 10 agentes bancarios, pueden ser visualizados en

el Anexo 1.
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Adicional a lo anterior, se encontrarán las respuestas a otros planteamientos realizados a los

agentes bancarios, de donde a manera de resumen, se puede condensar la siguiente

información:

● Del volumen de solicitudes de créditos hipotecarios, se gestionan con éxito el 65%

de los mismos, lo cual representa una cifra muy baja por el volumen de solicitudes y

necesidades de compra de propiedades con hipoteca que existen.

● La gestión de la hipoteca, obedece a un procedimiento establecido por la entidad

bancaria, pero que no es cumplido a cabalidad por los agentes, pues en ocasiones

gestiona el expediente sin haber evaluado toda la documentación, lo que ocasiona la

devolución del mismo en el proceso de evaluación.

● El tiempo promedio para la gestión del crédito hipotecario es de 3 meses.

● Un 35% de las solicitudes no son aprobadas, por deficiencias en la documentación y

la falta de calificación de los compradores en el perfil requerido por los bancos, por

ejemplo: estabilidad laboral de 2 años en el empleo, suficientes ingresos para cubrir

las letras, etc.

● El cuello de botella está en el proceso de evaluación realizado por el comité de

crédito en los bancos.

● En la mayoría de los casos los solicitantes gestionan directamente con la entidad

bancaria.

Son dos las entidades bancarias que mayores trámites éxitos ejecutan para la aprobación de

créditos hipotecarios: Banco Delta S.A y Central Empresarial Solidaria S.A.

Ahora bien, el proceso de compra-venta de un inmueble, en muchas ocasiones, se logra a

través de financiamiento bancario en la figura de un préstamo hipotecario. La hipoteca se

constituye como garantía de la obligación, y opera como una limitante de dominio pues

toda transacción que implique el traspaso de la propiedad a una persona distinta al deudor

debe ser aprobada por el banco acreedor del préstamo hipotecario.
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El marco fundamental para comprar o vender un inmueble en Panamá de manera exitosa

radica en el contrato promesa de compraventa. En este contrato se establecen los elementos

fundamentales de la compra, como la identificación del inmueble, el precio de la venta, la

forma de pago, y los límites de tiempo para que las partes cumplan todas las etapas. Por lo

general, el Comprador paga un abono al precio de compra, al momento de la firma de dicho

contrato de promesa de compraventa, y por lo general el saldo representa el monto a

financiar por el banco.

En la práctica, el pago del precio de venta se hace mediante la emisión de cartas promesa

irrevocable de pago del banco del comprador a favor del vendedor, o de quien el vendedor

designe. Estas cartas constituyen una garantía para el comprador pues su banco liberará los

fondos al vendedor una vez conste inscrito el traspaso del bien inmueble a su favor.

El vendedor, por lo general, solicita que el pago se haga directamente al banco acreedor de

la hipoteca. En este caso, el comprador debe solicitar a su banco una carta promesa

irrevocable de pago a favor del banco acreedor de la hipoteca por el monto del saldo de la

hipoteca. Con esta carta, el banco acreedor de la hipoteca podrá elaborar el documento que

cancela la hipoteca para que el inmueble pueda ser traspasado al comprador. En caso que el

monto a pagar por la compraventa exceda el monto de la hipoteca, el saldo restante se le

puede pagar al vendedor mediante carta de promesa irrevocable de pago.

Según Encuesta realizada, el 45.45% están dispuestas a pagar $100 por el Servicio de

Hipoteca Eficiente.

En Anexo 7 se detalla los pasos para comprar y vender un inmueble en la República de

Panamá, con hipoteca.

Una asesoría legal adecuada desde el inicio de la negociación para comprar o vender un

bien inmueble añadirá valor a la transacción. Es importante dentro de la gestión cuidar de:
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● Debida diligencia sobre el inmueble (fundamental para saber si existe una limitante

de dominio).

● Debida diligencia sobre las partes involucradas en la transacción (para verificar

capacidad legal de las partes para contratar y si son necesarios poderes o

autorizaciones especiales).

● Negociación de los términos y condiciones con la otra parte, buscando siempre

alternativas para que el cliente saque mayor provecho de las operaciones.

● Redacción del contrato promesa de compraventa.

● Redacción de la minuta de compraventa.

● Trámite de los paz y salvo necesarios para la escritura.

● Trámite de pago de los impuestos correspondientes.

● Inscripción de la compraventa en el Registro Público de Panamá.

Dentro del proceso de compra de un inmueble bajo la figura de crédito hipotecario se

encuentran relacionados los siguientes actores:

Figura 1. Relación de los actores dentro del proceso de compra y venta.

Fuente: Elaboración propia.
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Lograr integrar las actividades entre dichos actores representa el desafío y la oportunidad

de negocio de “Hipoteca Eficiente”, en donde a través de la intercomunicación de todos los

elementos manejados por cada uno de ellos se podrá ejecutar más eficientemente el proceso

y por ende, reducir los tiempos de la gestión.

II. Análisis de la Industria, Competidores, Clientes.

2.1. La Industria
La Industria es de Servicio. En los últimos años la cartera de crédito local ha

mantenido un desempeño positivo. El crédito doméstico al sector privado presenta un

crecimiento de 3,1% en comparación con el mismo período del 2018. El crecimiento de la

cartera hipotecaria residencial fue de 5,3%, así como también el incremento en el

financiamiento de los préstamos de consumo personal por 639 millones de dólares ó 5,4%.

(ANP, Panamá, 2019). El artículo puede ser visualizado en Anexo 2.

Ante tal crecimiento, es indispensable que las gestiones inmersas en el proceso desarrollen

en total armonía. El tiempo promedio para la gestión compra venta, ronda los tres meses.

Existen problemas de consolidación de documentación en los expedientes, lo cual afecta el

proceso de análisis, constituirá un elemento importante dentro del proceso de gestión que

debe completar el Comprador.

Otro elemento problemático dentro de la gestión identificada, radica en la gestión con las

entidades públicas, como el pago de los impuestos en la Dirección General de Ingresos

(DGI), el Registro Público. Igualmente se piensa que el actuar y la comunicación con el

encargado de la parte legal, de la cual el banco no es responsable, constituye un cuello de

botella en la gestión.
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Análisis de las 5 fuerzas de Porter.

Amenaza de Nuevos entrantes

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

Rivalidad entre los competidores existentes

Determinantes de la rivalidad: Baja. Porque 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 por que

existe una amplia variedad de Avaluadoras, 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.

Conclusiones del Análisis de las 5 Fuerzas de Porter

El ingreso a este mercado resulta atractivo dado que es un servicio nuevo, no hay

competidores, los compradores tienen un bajo poder de negociación y no existe sustitutos

para este servicio.

Análisis 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 entró en vigencia la Ley 94 que modifica la Ley 3 de 1985 y que regula

los subsidios de intereses preferenciales para ciertos préstamos hipotecarios. El subsidio es

la porción de la tasa de interés que paga el Gobierno al Banco. El artículo 2 de esta Ley
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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: Crecimiento económico de Panamá sigue favorable: PIB (2016) 4.96%,

PIB (2017) 5.32%, PIB (2018) 3.67%. (Fuente: Banco Mundial). Anexo 3.

En el año 2017 se registraron 36,310 hipotecas en el Registro Público, en comparación con

el año 2018 que se registraron 35,542 hipotecas y en el año 2019 33,372 hipotecas fueron

registradas.

• 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 está 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, más alquilan.

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

cómo 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 está

ayudando para facilitar la entrega de información.

• Ecológico: Efectos y cambios ambientales, para toda construcción se necesita un

Estudio de Impacto Ambiental preliminar para las nuevas construcciones. Hoy en día

vemos nuevas construcciones eco friendly. En Panamá actualmente hay múltiples proyectos

ya construidos con tecnología eco friendly y esta es la preferencia de los grupos más

jóvenes.

Conclusión del Análisis Pestel. Se observa que hay una oportunidad de negocio en

el mercado de agilizar los trámites hipotecarios, el cual Hipoteca Eficiente podrá satisfacer

las necesidades en su demora y atrasos.
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2.2. Competidores
En el caso de los competidores, no se ha encontrado información de la existencia

de una organización que preste el servicio identificado como unidad de negocio a evaluar,

sin embargo, sí existen profesionales eventuales que trabajan de manera independiente

como gestores, que interactúan con los actores involucrados, así como los Bancos,

Cooperativas de Ahorros y Acreedores individuales. No existe estadística que mida la

existencia de este tipo de servicio profesional. Por lo tanto, se puede comentar que como

está planteada la unidad de negocio, resulta innovador en el mercado y único en su esencia.

2.3. Clientes
En el caso de los clientes, éstos serán las personas, naturales o jurídicas que

requieran gestionar un proceso compra y venta de inmueble a través de la modalidad de

crédito hipotecario. Es decir, los Compradores que adquieran una propiedad con hipoteca.

Tabla 1. Caracterización de Los Clientes

Persona: Personas Naturales. En el evento de que el trámite se haga
a nombre de una Persona Jurídica, el Cliente será el
Accionista o beneficiario final.

Edad: Mayores de edad.

Género: Hombres y Mujeres.

Estatus Laboral: Mínimo 2 años.

Ingreso mínimo: Depende del monto a financiar.

Nacionalidad: Panameños o Extranjeros Residentes.

Segmentación de los clientes: Personas que buscan adquirir una propiedad de manera

rápida, sin complicaciones, que le informen el estatus y que toda la información sea clara,

correcta y sencilla.

Hay 2 tipos de clientes:
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Familias: Parejas sin distinción de edad ni nacionalidad, que su ingreso familiar sea entre

$1,000.00 en adelante que no conozcan mucho de trámites hipotecarios y que busquen un

servicio rápido, que les pueda ahorrar dinero y que confíen que la información recibida sea

la correcta.

Profesionales o no profesionales: Personas sin distinción de edad ni nacionalidad, que

busquen sacar provecho del negocio de bienes raíces, con un salario entre $1,000.00-en

adelante, Panameños o extranjeros que quieran comprar propiedades y que busquen un

servicio rápido, que les pueda ahorrar dinero y que confíen que la información recibida sea

la correcta.

Las motivaciones de los Clientes de adquirir una propiedad con hipoteca son:

1. Satisfacer el deseo de pertenencia, versus el sentimiento de alquiler.

2. Materializar las ilusiones de mejora de calidad de vida.

3. Crear su propio hogar.

4. Mejor inversión a largo plazo.

5. Tener buen historial crediticio.

6. Deducción fiscal durante todo el término.

Las Preferencias de los Clientes en Encuesta realizada (ver Tabla 2), en cuanto valor de las

propiedades de adquisición un 32.73% adquirieron una propiedad de un valor entre

$120,000 y $250,000.

Tabla 2. Rango de Valor de la propiedad.

Cant: %
Rango de Valor de la Propiedad
que Vendió, Alquiló, o participó
en el Proceso de Compraventa

con Hipoteca:

8
14.55

% Menos de $120,000.

18
32.73

% Entre $120,000 y $250,000.

13
23.64

% Entre $251,000 y $400,000.

7
12.73

% Entre $401,000 y $600,000.
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6
10.91

%
Entre $601,000 y
$1,000,000.

3 5.45% Más de $1,000,000.

Gráfica 1: Rango de Valor de la Propiedad:

Siguiendo las preferencias de los clientes (ver Tabla 3), el 29.09% adquirieron una Casa,

pero el 61.82% adquirieron un Apartamento. De los que el 9.09% favorecieron alquilar una

propiedad y un 90.91% prefirieron comprar una propiedad con Hipoteca (ver Tabla 4).

Tabla 3. Tipo de Propiedad
% Cant: Tipo de Propiedad:

29.09
% 16 Casa

61.82
% 34 Apartamento

3.64% 2 Local Comercial
1.82% 1 Oficina
0.00% 0 Edificio
0.00% 0 Negocio
0.00% 0 Galera
3.64% 2 Otro
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Gráfica 2: Tipo de Propiedad:

Tabla 4: ¿Qué opción considera usted mejor?

% Cant ¿Qué opción considera usted
mejor?:

9.09% 5 Alquilar una Propiedad
90.91

% 50 Pagar Hipoteca

Gráfica 3: Alquilar -vs- Comprar:
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El 34.55% consintió contratar el Servicio de Hipoteca Eficiente S.A. respondiendo

"Totalmente de acuerdo", un 25.45% respondió estando "de acuerdo", un 25.45% respondió

"ni de acuerdo ni en desacuerdo", y sólo un 5.45% en desacuerdo (ver Tabla 5).

Tabla 5: ¿Contrataría usted el servicio de Hipoteca Eficiente S.A.?

% Cant

¿Contrataría usted el servicio de
Hipoteca Eficiente S.A. (empresa
que facilitaría y agilizaría todo el

Proceso de compra de una
propiedad con Hipoteca)?

34.55
% 19 Totalmente de acuerdo

25.45
% 14 De acuerdo

25.45
% 14

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

5.45% 3 En desacuerdo
7.27% 4 Totalmente en desacuerdo
1.82% 1 No Respondió

Gráfica 4: ¿Contrataría el Servicio de Hipoteca Eficiente S.A.?
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Tabla 6. Análisis de Fortalezas y Debilidades de los Competidores:

Competidor: Fortalezas: Debilidades:

Bancos y Cooperativas 1. Estructura Corporativa
establecida.
2. Recursos financieros que
representan buen respaldo.
3. Personal capacitado para la
gestión.

1. Pérdida de tiempo en
documentación y aprobaciones
dentro de Procesos
burocráticos.
2. Poca comunicación con las
partes dentro de todo el
Proceso.
3. Altos costos operativos.
4. Falta de una Plataforma en
línea que integre de manera
automatizada todo el Proceso.

Acreedores Privados 1. Eficiencia en tiempo de
Aprobación.
2. Eficiencia en tiempo de
desembolso.
3. Bajo costo operativo.

1. Falta de Estructura
Corporativa de Respaldo.
2. No cuenta con personal
experimentado o capacitado.
3. Poca comunicación con las
partes dentro de todo el
Proceso.
4. Falta de una Plataforma en
línea que integre de manera
automatizada todo el Proceso.

Profesionales
Independientes

1. Eficiencia y seguimiento en
el Proceso.
2. Buena comunicación con las
partes dentro de todo el
Proceso.

1. Falta de Estructura
Corporativa de Respaldo.
2. Falta de una Plataforma en
línea que integre de manera
automatizada todo el Proceso.
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3. Bajo costo operativo.

Figura 2. Mapa de Posicionamiento Relativo de los Competidores:

Los Bancos y Acreedores existentes se detallan en el Anexo 4.

Los usuarios son los que pueden participar dentro de todo el proceso de compra de una

propiedad con hipoteca, es decir: el Comprador (quien adquiere la propiedad a su nombre y

tramita la hipoteca, es decir se convierte en el Deudor Hipotecario), el Vendedor (quien

Vende la propiedad y recibe el desembolso del préstamo hipotecario), el Abogado del

Comprador (quien debe revisar toda la documentación antes de ser firmada), el Abogado

del Vendedor (quien debe revisar toda la documentación antes de ser firmada), el Contador

del Comprador (quien asiste con los documentos de sustentación laboral, prueba de

ingresos, etc.), el Contador del Vendedor (quien gestiona el pago de impuestos de venta, es

decir el impuesto de transferencia de bien inmueble y el impuesto de ganancia de capital),
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el Corredor de Bienes Raíces del Vendedor (quien participa en el proceso de negociación y

venta), el Corredor de Bienes Raíces del Comprador (quien participa en el proceso de

negociación y venta), el Oficial de Cancelación de Hipoteca del Vendedor (quien se encarga

de tramitar la cancelación de hipoteca que exista sobre la propiedad que será vendida, y

debe gestionar la Minuta de Cancelación firmada por el Gerente General del Banco), el

Oficial de Constitución de Hipoteca del Comprador (quien se encarga de tramitar la

constitución de hipoteca a favor del Comprador), el Notario (quien protocoliza la Escritura

Pública de compraventa).

Factores claves de éxito orientado a los clientes:

Existen problemas de consolidación de documentación en los expedientes, lo cual afecta el

proceso de análisis, mejorar la gestión del abogado, constituirá un elemento importante

dentro del proceso de gestión.

Otro elemento problemático dentro de la gestión identificada, radica en la gestión con las

entidades públicas, como el pago de los impuestos en la Dirección General de Ingresos

(DGI), el Registro Público.

Igualmente se piensa que el actuar y la comunicación con el encargado de la parte legal, de

la cual el banco no es responsable, constituye un cuello de botella en la gestión.

III. Descripción de la empresa y propuesta de valor

3.1. Modelo de Negocios

A continuación, se presenta el modelo de Canvas desarrollado para la idea de

negocio.

Tabla 5. Modelo de CANVAS
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Ver en Anexo 13 la Vista Ampliada del Modelo de Canvas.

Fuente: Elaboración propia (2020).
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3.2 Descripción de la Empresa

La oportunidad de negocio que se plantea es la empresa Hipoteca Eficiente S.A, la

cual se encargará de tramitar, asesorar y agilizar los procesos de los clientes que requieran

realizar una gestión de compra y venta de inmuebles bajo la figura de crédito hipotecario.

El comprador otorgará un Poder a Hipoteca Eficiente S.A. para realizar todas las gestiones

y tramitar los documentos necesarios.

Uno de los aspectos distintivos que se ofrecerán es contar con profesionales idóneos y con

experiencia para agilizar y acortar tiempos de los trámites, a la par de interrelacionar la

comunicación entre los actores, y poder ofrecer la consulta del estatus del trámite, a través

de la web.

La propuesta de valor para empresa Hipoteca Eficiente S.A es el Servicio de agilización del

trámite y proceso de compra de una propiedad con hipoteca, con el propósito de facilitar la

documentación a cada una de las partes y de brindar una experiencia placentera con un

nivel de comunicación óptimo.

El comprador de una propiedad con hipoteca, al contratar el servicio de Hipoteca Eficiente

S.A., suministra toda la documentación e información de todas las partes involucradas: el

vendedor, el abogado, el corredor de bienes raíces, el oficial de hipoteca, con el fin de que

reciban notificación del estado del proceso.

3.3 Estrategia de Crecimiento

La misión de la empresa es garantizar al cliente y usuarios una gestión eficiente.

La visión de la empresa es poder estructurar el servicio a satisfacción y que redunde en

beneficio de toda la comunidad en general.

Se estima iniciar con una unidad de negocio en la Ciudad de Panamá, y una vez

comprobada su factibilidad se plantea la apertura en otras Ciudades y Provincias.
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3.4 RSE y sustentabilidad

Dentro de la RSE de la idea de negocio, se plantea:

1. Clientes

Satisfaciendo las necesidades y expectativas de los clientes de forma óptima, fiable y

competitiva y promoviendo relaciones comerciales duraderas, basadas en una actitud

permanente de servicio, confianza y aportación de valor, cumpliendo los estándares más

exigentes de la ética empresarial, que van desde el respeto por la propiedad intelectual hasta

la competencia leal, o la transparencia en los negocios.

Manteniendo un canal de comunicación bidireccional dando a conocer las actividades y

novedades de la organización, y recogiendo las necesidades y requerimientos de nuestros

clientes.

2. Empleados

Promoviendo políticas de gestión de personas, realizando actividades para mejora de la

capacitación, sensibilización y competencia profesional, estableciendo, entre otros,

programas para la formación continua, mejores condiciones para el desarrollo personal y

profesional en el lugar de trabajo, velando por su salud y bienestar, y fomentando la

comunicación, la tolerancia, la igualdad y la integración entre el personal que conforma la

organización.

3. Sociedad

Promoviendo estilos de vida sanos y responsables, mediante la participación en actividades

de sensibilización y fomento social.

4. Medio Ambiente

El compromiso con el medio natural propio y el entorno que rodea, es seguir avanzando

en disminuir el impacto ambiental que pueda generar la actividad, desempeñando una

gestión responsable, aplicando unas Buenas Prácticas optimizando el uso de los recursos
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energéticos, reduciendo, reutilizando, reciclando, y gestionando responsablemente los

residuos generados. Hipoteca Eficiente S.A. reducirá todos los viajes que deba realizar los

clientes al banco y a las instituciones para el pago de sus impuestos, notaría y registro.

IV. Plan de Marketing

4.1 Objetivos de marketing

A continuación se presentan los objetivos de marketing para la idea de negocio.

Objetivo 1

“Aumentar las contrataciones de servicio en un 20% en el año 2.

Objetivo 2

Lograr la Satisfacción del 90% de los Clientes y Usuarios, mediante la

implementación de una Encuesta de Satisfacción (ver Anexo) al final del Servicio, en el

primer año.

Encuesta de Satisfacción de los Clientes y Usuarios:

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 a otra persona?

5. ¿Qué sugerencias le daría a Hipoteca Eficiente?

Objetivo 3

Para el año 1, lograr que el 35% de las compañías de bienes raíces visitadas logren

contratar o recomendar el servicio de Hipoteca Eficiente S.A.
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Análisis 4 P:

1. Producto. Consiste en ofrecer un Servicio de agilización de todo el trámite de
compraventa de una propiedad con hipoteca, mediante la intercomunicación del Cliente con
todos los Usuarios y Actores que participan dentro de todo el proceso, automatizado y
sistematizado a través de la página web: www.hipotecaeficiente.com

La versatilidad del sistema hacen que el Cliente y los Usuarios desarrollen una experiencia
satisfactoria durante toda la gestión.

2. Precio.

Plan A: $100 - Compraventa de propiedad con hipoteca.

Plan B: $75. - Sólo compraventa de propiedad.

Plan C: $50. - Sólo Asesoría

3. Plaza.

El desarrollo de la página web www.hipotecaeficiente.com disponible 24/7, con un sistema
completamente integrado, y simultáneamente el desarrollo de las redes sociales y canales
digitales y radiales.

4. Promoción.

La promoción principal será mediante las visitas que realicen los Vendedores en las
Compañías de bienes raíces, que es el lugar donde se realizan las transacciones de compra y
venta de propiedades.

Seguidamente la promoción se desarrollará por los canales digitales (redes sociales
corporativas: facebook, instagram)  y radiales por la emisora Super Q 90.5FM.

4.2 Estrategia de segmentación

La intención de compra es reflejada en un 34.55% de acuerdo a los resultados del

Estudio de Mercado realizado (Ver Anexo 5) habiendo reflejado estar en totalmente de

acuerdo, y un 47.27% valoran que el trámite de hipoteca sea rápido.

Como se menciona en el Capítulo 2, la estrategia de segmentación es:

● Familias.

● Profesionales o no profesionales.
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4.3 Estrategia de producto/servicio

La Estrategia de producto/servicio constituye un paquete de los siguientes Planes:

Plan 1: Asesoría donde se le explica al Cliente todo el Proceso de Compra de una Propiedad

con Hipoteca, desde la Solicitud inicial del Préstamo Hipotecario en el Banco hasta el

registro de todo el proceso. Esta explicación incluye asesoría de análisis y evaluación de los

términos y condiciones de distintos Bancos que se aplique el crédito hipotecario, para

recomendar el que ofrece la mejor tasa de interés, y mejores condiciones.

Plan 2: La Contratación del Servicio Completo de Hipoteca Eficiente, para todo el trámite

de compra de una propiedad con hipoteca.

Plan 3: La Contratación del Servicio de Hipoteca Eficiente sólo para la adquisición o

compra de una propiedad "sin hipoteca".

4.4 Estrategia de Precio

La estrategia de precio está basada en los resultados de una Encuesta de Mercado

realizada (ver Anexo) que consistirá en el cobro por todo el servicio, de la siguiente

manera:

Plan 1: Asesoría: Tendría un precio de $25.

Plan 2: Trámite completo de compra de una propiedad con hipoteca, tendrá un precio de

$100.

Plan 3: Trámite de sólo compra de propiedad "sin hipoteca", tendrá un precio de $50.

El resultado de la Encuesta realizada para la contratación y pago del servicio de hipoteca

eficiente:

Pregunta: ¿Hasta Cuánto pagaría por este Servicio de Hipoteca Eficiente S.A.?
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% Cant
¿Hasta cuánto pagaría por este
Servicio de Hipoteca Eficiente

S.A.?

10.91
% 6 menos de $20

18.18
% 10 $40

12.73
% 7 $60

5.45% 3 $80
45.45

% 25 más de $100
7.27% 4 No Respondió

4.5 Estrategia de Distribución

El canal de distribución resulta directo, sin intermediario, de la siguiente manera:

Presencial físicamente en la oficina ubicada en el piso 31 del Edificio Optima en

Avenida Samuel Lewis, Obarrio, Ciudad de Panamá, República de Panamá.

Virtual vía página web www.hipotecaeficiente.com y el desarrollo de una Aplicación móvil

celular.
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4.6 Estrategia de Comunicación y ventas

La Estrategia de Comunicación y Ventas es a través de las siguientes vías:

● Captar la atención del segmento de mercado, a través de los canales tradicionales

(prensa, radio,) y digitales, redes sociales como Facebook, Instagram, basado en la

Encuesta realizada (ver Anexo ___), el 40% de los Encuestados considera que

Instagram es la mejor vía para recibir publicidad, en cambio el 10.91% considera

los medio tradicionales (televisión, radio, periódicos).

● SEO (Search Engine Optimization) optimización de manera orgánica en Google de

la página web www.hipotecaeficiente.com amigable, de fácil navegación, con el fin

de que aparezca en el top de los buscadores cuando cualquier persona busque

información sobre hipotecas y compra de propiedades.

● Visitas a las Inmobiliarias, Abogados, Bancos, Cooperativas, ya que son estos los

canales de ventas y gestión de los trámites cuando un Comprador adquiere una

propiedad, y por ende son los que pueden ofrecer el producto de Hipoteca Eficiente

más directamente a sus Clientes.

% Cant:
¿Qué Medio considera usted que

representa la mejor vía para
recibir Publicidad?

21.82
% 12 E-mails

7.27% 4 Facebook
40.00

% 22 Instagram
10.91

% 6
Medios tradicionales
(televisión, radio, periódicos)

18.18
% 10 Whatsapp

1.82% 1 No Respondió
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Adicionalmente se colocarán en la página web www.hipotecaeficiente.com banners con

links hacia diversas páginas de internet con el objetivo de incrementar el tráfico y las

ventas.

4.7 Estimación de la demanda y proyecciones de crecimiento anual

Para estimar la demanda, se utilizó la Estadística de Datos de Propiedades con

Hipoteca registradas en el Registro Público de Panamá, para el año 2019, con una cantidad

de 33,732 (ver Anexo 8).

Basado en Encuesta realizada, el 60% de los encuestados contratarían el servicio de

Hipoteca Eficiente, sin embargo, para ser conservadores, podemos decir que la mitad, es

decir el 30% contratarían con seguridad el servicio de Hipoteca Eficiente, es decir 10,119

(según los trámites registrados en el Registro Público de Panamá para el año 2019).

Esta cantidad de 10,119 es nuestro Mercado Meta.
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Tabla. Resultados

¿Contrataría usted el servicio de Hipoteca Eficiente S.A.

(empresa que facilitaría y agilizaría todo el Proceso de compra

de una propiedad con Hipoteca)?

Total Factor de

Contratación

Proporción

Segmento

Totalmente de acuerdo 34.55% 1.00 34.55%

De acuerdo 25.45% 0.75 19.09%

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 25.45% 0.50 12.73%

En desacuerdo 5.45% 0.00 0.00%

Totalmente en desacuerdo 7.27% 0.00 0.00%

No Respondió 1.82% 0.00 0.00%

Total 100.00% 66.37%

Tabla. Proyección de Crecimiento Anual

Proyección de Crecimiento Anual

  Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Plan A ($100.00) 1800 2500 3500 4000 5000

Plan B ($75.00) 800 1000 2000 2500 3000

Plan C ($50.00) 400 500 1250 1750 2119

Total 3000 4000 6750 8250 10119
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4.8 Presupuesto de Marketing y cronograma

En Encuesta realizada, el 40% consideró que el mejor medio de recibir publicidad

es Instagram, de la siguiente manera:

% Cant:
¿Qué Medio considera usted

que representa la mejor vía para
recibir Publicidad?

21.82
% 12 E-mails

7.27% 4 Facebook
40.00

% 22 Instagram

10.91
% 6

Medios tradicionales
(televisión, radio,
periódicos)

18.18
% 10 Whatsapp

1.82% 1 No Respondió

Tabla. El Presupuesto de Marketing consistirá en desarrollar la siguiente Estrategia:

Presupuesto de Marketing Mensual (Primer Año)
 

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
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Publicidad en medios
tradicionales (radio y
medios impresos)

$
250.00

$
250.00

$
250.00

$
250.00

$
250.00

$
250.00

$
250.00

$
250.00

$
250.00 $     250.00

$
250.00

$
250.00

SEO $
1,000.00

$
1,000.00

$
1,000.00

$
1,000.00

$
1,000.00

$
1,000.00

$
1,000.00

$
1,000.00

$
1,000.00 $  1,000.00

$
1,000.00

$
1,000.00

Diseño y Publicidad
Digital en: Facebook

$
250.00

$
250.00

$
250.00

$
250.00

$
250.00

$
250.00

$
250.00

$
250.00

$
250.00 $     250.00

$
250.00

$
250.00

Diseño y Publicidad
Digital en:Instagram

$
250.00

$
250.00

$
250.00

$
250.00

$
250.00

$
250.00

$
250.00

$
250.00

$
250.00 $     250.00

$
250.00

$
250.00

Total: $
1,750.00

$
1,750.00

$
1,750.00

$
1,750.00

$
1,750.00

$
1,750.00

$
1,750.00

$
1,750.00

$
1,750.00 $  1,750.00

$
1,750.00

$
1,750.00

Presupuesto de
Marketing Anual

  Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Publicidad en medios
tradicionales (radio y
medios impresos)

$
3,000.00

$
3,000.00

$
3,000.00

$
3,000.00

$
3,000.00

SEO $
12,000.00

$
12,000.00

$
12,000.00

$
12,000.00

$
12,000.00

Diseño y Publicidad
Digital en: Facebook

$
3,000.00

$
3,000.00

$
3,000.00

$
3,000.00

$
3,000.00

Diseño y Publicidad
Digital en:Instagram

$
3,000.00

$
3,000.00

$
3,000.00

$
3,000.00

$
3,000.00

Total: $
21,000.00

$
21,000.00

$
21,000.00

$
21,000.00

$
21,000.00

Tabla. Cronograma:

TAREA E F M A M J J A S O N D
N E A B A U U G E C O I
E B R R Y N L O P T V C

Publicidad en
medios
tradicionales (radio
y medios impresos)

                       

SEO                        

Diseño y
Publicidad Digital
en: Facebook
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Diseño y
Publicidad Digital
en: Instagram
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V. Plan de Operaciones

La estructuración sistemática de cada uno de los Procesos y Flujos, que integran toda la

división Operativa de Hipoteca Eficiente S.A. se encuentra detallada en el Plan de

Negocios Parte II.

Con un desarrollo de la estrategia, alcance y tamaño de las operaciones, clasificada en 3

actividades fundamentales que son selección y reclutamiento de vendedores; ventas y

registro de Clientes; y estrategia de marketing.

La funcionalidad operativa del negocio constituye la integración de todas las partes que

deban participar dentro del proceso de compra de una propiedad con hipoteca, como

clientes y usuarios del sistema, el cual les enviará notificaciones instantáneas sobre la

documentación y gestión pendiente de realizar y la ya realizada, y, adicionalmente asistir en

la gestión de dicha documentación, ya que los usuarios están conectados en el sistema,

apoyando con el trámite.

En el modelo de funcionamiento, los usuarios y el cliente pueden interactuar en línea y

comunicarse entre sí, y recibir notificaciones instantáneas en todas sus vías de

comunicación: email, whatsapp, etc.

El plan de desarrollo e implementación representa una guía para la Empresa, iniciando con

la Constitución Legal y el registro de la patente comercial dentro de las 2 primeras

semanas.

El Equipo estará integrado por profesionales con conocimiento y experiencia, claramente

detallado en su perfil de contratación, integrado por un proceso de evaluación y selección

estricto.
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VI. Equipo del proyecto

La descripción específica y completa del Equipo del Proyecto de Hipoteca Eficiente S.A. se

encuentra detallada en el Plan de Negocios Parte II.

Los Socios Fundadores como Equipo Gestor son Germinal Sarasqueta y Manoj Chatlani

con experiencia y conocimientos del negocio.

La Estructura del Equipo del Proyecto incluye un Programador Web que se encargará de

que la página web sea rápida y estable, un Diseñador web gráfico que se encargará del

diseño de la página Web y Se encargará de que la aplicación sea amigable con el usuario,

un Abogado que se encargará del estudio de casos para el manejo de expedientes, un

encargado de redes sociales. Se encargará de generar contenido y asistir en cualquier

pregunta que se genere de parte de los clientes, un mensajero: Será el encargado de entregar

cualquier adicional que requieran los clientes o los usuarios. Además de los encargos en la

oficina, una recepcionista: Se encargará de tomar las llamadas y recibir a las personas en la

oficina, un técnico en redes: Encargado que la infraestructura de telecomunicación sea

estable, un gerente de recursos Humanos que empezará en el 6to mes del 1er año, un

gerente General: Se encargará de conseguir nuevos clientes y que la visión de la empresa

no cambie a menos que sea necesario, un gerente de Marketing. Se encargará de manejar

todo el mercadeo de la empresa, un gerente de Operaciones: Gerente de operaciones: Se

encargará de que todas las operaciones de la empresa se encuentren alineadas, un vendedor:

Se encargará  de vender el producto a los nuevos clientes.

Se elaboró adecuadamente una Tabla de Salarios y un plan de incentivos de 1% de ventas

distribuidas entre los empleados.
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VII. Plan Financiero

El Plan Financiero específico y completo de Hipoteca Eficiente S.A. se encuentra detallado

en el Plan de Negocios Parte II.

Los Supuestos para el desarrollo del negocio son:

Tipo de Sociedad Sociedad Anónima

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%

Para iniciar el estudio financiero, es importante especificar los Planes de Ventas:

Plan A: $100 - Compraventa de propiedad con hipoteca.

Plan B: $75. - Sólo compraventa de propiedad.

Plan C: $50. - Sólo Asesoría

Evaluación Financiera del Proyecto:

PAYBACK Mes 11, Año 3

Punto de Equilibrio Mes 8, Año 1

Inversión Inicial B/.                (16,700.00)

Inversión Capital de Trabajo B/.                (114,225.00)
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VIII. Riesgos críticos

Los Riesgos Críticos de Hipoteca Eficiente S.A. se encuentran detallados en el Plan de

Negocios Parte II.

Los riesgos críticos para Hipoteca Eficiente S.A. son:

Riesgos Externos:

8.a. Riesgos relacionados a competidores, por la falta de competencia.

Plan de Mitigación: Ofrecer comisiones a las Inmobiliarias.

8.b. Riesgos legales: Posible cambio de la ley de préstamos hipotecarios.

Plan de Mitigación: Actualización de las leyes bancarias.

8.c. Riesgos Económicos: Posibilidad de insolvencia o excesiva morosidad de los clientes.

Plan de Mitigación: Pago a través de tarjetas de crédito, o pago de contado.

8.d. Proporción del Mercado Potencial Insuficiente por baja en las ventas.

Plan de Mitigación: Mercadeo a través de diferentes canales digitales.

Riesgos Internos:

8.a. Riesgos de la ejecución del proyecto por fracaso del plan de ventas o marketing.

Plan de Mitigación: Contratar una Empresa especializada en mercadeo digital.

8.b. Riesgos de servicio al cliente. Posibilidad de que falle el proceso de gestión.

Plan de Mitigación: Sistema tecnológico que emita reportes diarios, semanales y

mensuales.

8.c. Riesgos de Mano de Obra Calificada. Posibilidad de falla en la evaluación adecuada y

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

La Propuesta Inversionista de Hipoteca Eficiente S.A. se encuentra detallada en el Plan de

Negocios Parte II.

La inversión propia de los Socios con una inversión inicial de $16,700, con un Capital de

Trabajo de $114,225.00, representa el mejor atractivo para el desarrollo del negocio de

Hipoteca Eficiente S.A.

X. Conclusiones

Con 33,732 Hipotecas inscritas en el Registro Público de Panamá para el año 2019, y con

una necesidad en la Industria, de agilización de los trámites de compraventa de una

propiedad con hipoteca,  la oportunidad es única para Hipoteca Eficiente S.A.

La empresa Hipoteca Eficiente S.A, se enfocará a asesorar, gestionar y agilizar los trámites

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 es lucrativa y viable porque este negocio representa un Servicio

necesario para los compradores de propiedades con hipoteca, y porque están dispuestos a

pagar hasta $100 por cada trámite.

Hipoteca Eficiente es atractiva porque tiene una evaluación financiera con un VAN Positivo

de 143,515.70, y un TIR de 57%, con un período de recuperación de 6 meses.
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Anexo 1. Entrevista a 10 Agentes
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Anexo 2. Artículo titulado: Centro Bancario de Panamá acumula US$122.000 millones
en activos al tercer trimestre de 2019
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Artículo titulado: Centro Bancario de Panamá acumula US$122.000 millones en
activos al tercer trimestre de 2019

● 19.12.2019

●

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

(Ciudad de Panamá-ANPanamá) 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
% del producto interno bruto, explicó 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, o sea un
crecimiento de 4.039 millones de dólares.

Los bancos de licencia general tienen 105.370 millones de dólares en activos, con un
crecimiento del 4,4 por ciento, 4.483 millones más, 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 favoreció́ 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.
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Por su parte, la cartera de crédito local ha mantenido un desempeño positivo. El crédito
doméstico al sector privado presenta un crecimiento de 3,1% en comparación con el mismo
período del 2018.

El crecimiento de la cartera hipotecaria residencial fue de 5,3%, así como también el
incremento en el financiamiento de los préstamos de consumo personal por 639 millones de
dólares ó 5,4%.

La salud de la cartera de préstamos mantiene una tendencia estable cuando los préstamos en
no vencidos (atrasos de más de 90 días) representan el 1,78% de la cartera total de
préstamos, detalló Motta.

En tanto, la directora de Regulación Bancaria, Ana María Velasco, destacó 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 específicas citó varias aplicables a las nuevas reguladas que no son
financieras, para vigilar el respeto a las normas antiblanqueo 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 incluyó al
país en la lista gris que les hizo perder más de 70 bancos corresponsales, pues ahora cuenta
con 93.

Por su parte, el superintendente de Bancos de Panamá, Ricardo Fernández, indicó que
desde su perspectiva en 2020 continuarán “fusiones y consolidaciones” de bancos, con
“salud positiva y estable con capacidad de crear una base de solvencia sólida de reservas y
capitalización” para hacerse “más 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
ampliarán la disponibilidad de crédito y de relaciones con los bancos” del CBI.

Al finalizar su gestión de cinco años, el superintendente recalcó que está “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 que a inicios del próximo año Panamá se someterá a otro proceso de
evaluación ante el GAFI, al que llegará 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 3. Artículo Economía de Panamá
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Anexo 4. Banco y Acreedores
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● BAC INTERNATIONAL BANK, INC

● BAC INTERNATIONAL BANK, INC.

● BALBOA BANK & TRUST, CORP.

● BANCO DELTA, S.A

● BANCO DELTA, S.A.

● BANCO GENERAL, S.A.

● BANCO NACIONAL DE PANAMA

● BANCO PANAMEÑO DE LA VIVIENDA, S.A.

● BANISTMO S.A.

● BANISTMO, S.A.

● CAMIONES KAMAZ LATINOAMERICA, S.A.

● CENTRAL EMPRESARIAL SOLIDARIA, S.A.

● COOLECHE, R.L.

● COOPERATIVA DE AHORRO Y CRÉDITO CRISTOBAL, R.L.

● COOPERATIVA DE SERVICIOS INTEGRALES JOSE DEL CARMEN

DOMINGUEZ,R.L.

● COOPERATIVA DE SERVICIOS MULTIPLES  EDIOACC, R.L

● COOPERATIVA DE SERVICIOS MULTIPLES CHARCO AZUL R.L.

● COOPERATIVA DE SERVICIOS MULTIPLES EDIOACC, R.L

● COOPERATIVA DE SERVICIOS MULTIPLES EDIOACC, R.L.

● COOPERATIVA DE SERVICIOS MULTIPLES JUAN XXIII, R.L.

● COOPERATIVA DE SERVICIOS MULTIPLES NUEVA UNION, R.L.

● COOPERATIVA DE SERVICIOS MULTIPLES PRACTICOS DEL CANAL, R.L

● COOPERATIVA DE SERVICIOS MULTIPLES PRACTICOS DEL CANAL, R.L.

● COOPERATIVA DE SERVICIOS MULTIPLES PROFESIONALE,R.L.

● COOPERATIVA DE SERVICIOS MULTIPLES PROFESIONALES, R.L.

● COOPERATIVA DE SERVICIOS MULTIPLES PROFESIONALES,R.L.
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● COOPERATIVA DE SERVICIOS MULTIPLES SAN ANTONIO DE

RESPONSABILIDAD LIMITADA, CACSA, R.L.

● COOPERATIVA DE SERVICIOS MULTIPLES SAN ANTONIO, R.L.

● COOPERATIVA DE SERVICIOSMULTIPLES EDIOACC, R.L

● COOPERATIVA DE TRANSPORTE JOAQUINA H. DE TORRIJOS, R.L.

● FINANCIERA CENTRAL,S.A. .

● FINANZAS GENERALES S.A.

● FINANZAS GENERALES, S.A.

● FOSTRIAN APOYO FINANZAS  S. DE R.L.

● FOSTRIAN APOYO FINANZAS S. DE  R.L.

● FOSTRIAN APOYO FINANZAS S. DE R.L.

● FOSTRIAN APOYO FINANZAS S. DE RL

● GLOBAL BANK CORPORATION

● GLOBAL BANK CORPORATION.

● INCAPITAL FINANCIERA S.A.

● LA COOPERATIVA DE SERVICIOS INTEGRALES EL EDUCADOR

SANTEÑO, R.L.

● MIFINANCIERA, S.A.

● MOHAMAD HANI DAWOUD ISSA AL ABED

● MSD CENTRAL AMERICA SERVICES S. DE R.L.

● PFIZER FREE ZONE PANAMA S. DE R.L.

● RAPI PRESTAMOS,S.A.

● RODRIGO HIDALGO GUERRA

● SANOFI-AVENTIS DE PANAMA S.A.

● SANOFI-AVENTIS DE PANAMA, S.A.

● ST. GEORGES BANK & COMPANY INC.

● ST.GEORGES BANK & COMPANY INC.,

● SUMA FINANCIERA, S.A.

● THE BANK OF NOVA SCOTIA
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Anexo 5. Estudio de Mercado-Encuesta
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Anexo 6. Aprobación de Hipotecas por Entidad
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Gráfico. Aprobación de Hipotecas por entidad. Registro Público Panamá. Estadísticas de

Hipotecas (2018)
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Anexo 7. Pasos para Comprar un Bien Inmueble con Hipoteca
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Anexo 8. Estadísticas
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Anexo 9. Centro Bancario
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Anexo 10. Cooperativas
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Anexo 11.  Tasa de Referencia
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Anexo 12. Sistema Bancario Nacional.
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Anexo 13. Diagrama de Flujo del Proceso de Compra de una Propiedad con Hipoteca
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Figura. Diagrama de flujo para compra de inmueble con hipoteca. Fuente: Elaboración

Propia (2020).

Proceso utilizando Hipoteca Eficiente. Donde cada persona involucrada podrá ver por

dónde va el proceso y se mantendrán actualizado 24/7 para saber en dónde se está

demorando.
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Anexo 14. Clientes y Usuarios del Sistema.
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Figura 7. Proceso a desarrollarse en la unidad de negocios. Fuente: Elaboración Propia

(2020).

La empresa ofrece una intercomunicación entre todas las partes involucradas en el proceso

de compra de una hipoteca. El negocio va dirigido a los clientes que serían comprador,

vendedor, y los usuarios serían todas las demás partes: Banco, DGI (impuestos), IDAAN

(Agua), P.H. (Edificios), Registro público, Notaria, Compañía de seguro, Médico, Agentes

inmobiliarios, Abogados.

El siguiente Diagrama de flujo muestra el proceso bancario de recepción, revisión,

evaluación, rechazo o aprobación, tramitación y registro de una hipoteca:

101



Anexo 15. Flujo del Proceso Bancario de Hipoteca.
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Figura. Diagrama de flujo del proceso bancario de revisión de hipoteca. Fuente:

Elaboración propia (2020).
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● Paso 1: Entrevista de Cliente (Comprador) con Oficial de Hipoteca en Banco. La

entrevista es un requisito indispensable en todo Banco por Ley (Conocer al Cliente).

● Paso 2: Cliente firma Solicitud de Préstamo Hipotecario con todos sus datos y

completa Requisitos Bancarios Básicos: Copia de cédula o Pasaporte si es

extranjero, y carné de Residencia en Panamá (es decir que si es extranjero debe ser

Residente).

● Paso 3: Oficial de Hipoteca en Banco revisa documentación, ingresa datos en

sistema, crea y envía Expediente a Evaluación de Crédito a Oficial de Crédito.

● Paso 4: Oficial de Crédito y Gerente de Sucursal evalúan y determinan Aprobación

o Rechazo.

● Paso 5: Oficial de Crédito devuelve documentación a Oficial de Hipoteca a fin de

que preceda según instrucciones.

● Paso 6: Opción 1: Rechazo. Oficial de Hipoteca informa a Cliente decisión de

Rechazo. Por lo general no se dan explicaciones al Cliente de la razón o razones del

rechazo.

● Paso 6: Opción 2: Aprobación. Oficial de Hipoteca informa a Cliente decisión de

Aprobación e informa Requisitos para completar el Proceso. Estos Requisitos son:

tramitación de avalúo de propiedad por uno de los Avaluadores seleccionados de

una Lista aprobada por el Banco, contratación y endoso de póliza de vida a favor del

Banco por el monto de la hipoteca, contratación de seguro de incendio de la

propiedad, exámenes médicos de buena salud y exámenes de sangre, sustento de

ingresos (carta de trabajo y declaración de renta).

● Paso 7: Oficial de Hipoteca recibe de Cliente documentación completa

● Paso 8: Oficial de Hipoteca registra documentos y envía a Oficial de Crédito

● Paso 9: Oficial de Crédito prepara Carta de Términos donde consta Aprobación y

detalles del Préstamo Hipotecario

● Paso 10: Cliente firma Carta de Términos ante Oficial de Hipoteca

● Paso 11: Cliente abre su Cuenta Bancaria

● Paso 12: Oficial de Crédito emite Carta de Promesa de Pago al Vendedor por el

monto de la Hipoteca, condicionada al Traspaso de la Propiedad al Comprador.
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● Paso 13: Oficial de Hipoteca envía documentación a Departamento Legal para

confección de Escritura

● Paso 14: Departamento Legal envía Expediente a Departamento de Hipotecas con

Escritura para Firma de Vendedor y Comprador

● Paso 15: Escritura es firmada por Vendedor y Comprador, y se envía a inscripción

en Registro Público

● Paso 16: Se confirma inscripción de Escritura en Registro Público y Banco

desembolsa pago al Vendedor mediante Cheque de Gerencia, entregado por

Departamento de Hipoteca.
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Anexo 16. Modelo de Canvas.
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Anexo 17. Vista Ampliada Página Web.
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Anexo 18. Pasos a Seguir Para Comprar y Vender un Inmueble Hipotecado
Exitosamente
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A continuación se presenta una lista de los pasos "básicos" a seguir para comprar y vender

un inmueble hipotecado exitosamente:

1. Las partes acuerdan el precio de la compraventa.

2. Se firma un acuerdo de reserva, mediante el cual se pacta el precio de la

compraventa, el vendedor saca el inmueble del mercado, el comprador entrega un

abono y las partes se comprometen a firmar un contrato promesa de compraventa en

un tiempo establecido.

3. Las partes negocian los términos y condiciones de la compraventa, en especial:

a) Monto a pagar.

b) Forma de pago.

c) Plazos para realizar los pagos.

d) Plazos para entrega de documentos y finalizar la transacción.

4. El vendedor debe solicitar al banco acreedor de la hipoteca una carta de saldo de su

hipoteca.

5. El comprador debe solicitar a su banco las cartas promesa de pago conforme a la

carta de saldo de la hipoteca y las instrucciones del vendedor.

6. Se redacta el contrato promesa de compraventa.

7. Las partes establecen la fecha de firma del contrato promesa de compraventa,

recordando que deben tener en cuenta los términos establecidos en el acuerdo de

reserva.

8. Al momento de la firma del contrato promesa de compraventa, el comprador

entrega al vendedor un abono acordado.

9. El Comprador completa sus exámenes médicos de buena salud, examen de sangre,

seguro de vida por el monto de la hipoteca endosado al banco acreedor, seguro de

incendio de la propiedad, avalúo.

10. Luego el banco acreedor emite las cartas de promesa de pago.

11. El vendedor lleva la carta promesa de pago al banco de su hipoteca.

12. El banco de la hipoteca del Vendedor entrega al vendedor la minuta de cancelación

de la hipoteca, proceso que puede durar aproximadamente 15 días hábiles.
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13. El vendedor tramita el pago de los impuestos de transferencia y el paz y salvo de

impuesto de inmueble que representa una certificación de la institución que ratifica

que la propiedad no debe impuestos de inmueble.

14. El vendedor entrega las boletas de pago del impuesto por transferencia de bienes

inmuebles (2% y 3%) con sus debidos Formularios de pago del impuesto por

transferencia de bienes inmuebles (2% y 3%), y sus debidos certificados de

recepción (deben traer los originales).

15. Se elabora la escritura de compraventa, que deberá ser firmada por comprador y

vendedor, por el banco acreedor y, si el comprador estuviese usando financiamiento

bancario para adquirir el inmueble, la firma del representante de su banco. Los

bancos pueden tardar alrededor de 15 días hábiles en firmar la escritura

16. El vendedor tramita los paz y salvo de IDAAN (agua) y de mantenimiento. Si se

tramita estos paz y salvo antes, pueden perder validez pues los mismos vencen en

30 días.

17. Se inscriben todos los documentos en el Registro Público de Panamá.

18. El Registro Público cancelará la hipoteca e inscribirá el inmueble a su nombre,

proceso que puede tardar aproximadamente 10 o 12 días hábiles.

19. *Hasta este momento ningún fondo habría sido desembolsado ni al Banco ni al

vendedor* Luego de inscrita la propiedad a nombre del Comprador, se liberarán los

fondos al Banco del Vendedor para cancelar el saldo de su hipoteca, y al Vendedor.

20. Si una de las partes de la transacción no está físicamente en Panamá, esta podrá

otorgar un poder general de firma a alguien que esté en Panamá para que firme toda

la documentación necesaria. Si el poder es firmado en el exterior, debe venir

autenticado por Cónsul de Panamá en el país donde se firmó, o debidamente

apostillado. Este poder debe inscribirse en el Registro Público de Panamá junto con

la Escritura de compraventa e hipoteca.
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Anexo 19. Encuesta de Satisfacción de Clientes y Usuarios
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Encuesta de Satisfacción de los Clientes y Usuarios:

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 a otra persona?

5. ¿Qué sugerencias le daría a Hipoteca Eficiente?
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Anexo 20. Hojas de Vida
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Celular: 6611-1904
E-Mail: germinal.sarasqueta@gmail.com

Germinal H. Sarasqueta Uribarren

Objetivos
Obtener una posición en una empresa competitiva y orientada al crecimiento, donde uno pueda crecer
profesionalmente y personalmente, donde mi educación, destrezas, habilidades técnicas y experiencias puedan
ser utilizadas de la mejor manera.

Experiencias relevantes y habilidades demostradas.

Coordinador de Operaciones. Maxum oil Panamá
Septiembre 2012 hasta la Fecha

● Responsable de coordinar las entregas de aceites lubricantes.
● Gestionar el flujo de información entre los proveedores y el cliente final.
● Coordinar la comunicación entre el inventario, almacén, planta de mezcla, agencia naviera con

respecto al día de la entrega y el método de transporte.
● Gestionar la documentación de acuerdo a las políticas de cada cliente (Compañías Petroleras).
● Gestionar y controlar de forma proactiva todas las entregas todos los días para cada barco y

garantizar la entrega de aceites lubricantes.

Coordinador de Proyectos CONADES
Febrero 2012 hasta Agosto 2012

● Asumir la responsabilidad de gestionar todas las actividades y servicios de telecomunicaciones.
● Gestionar y participar en el desarrollo e implementación de las metas, objetivos, políticas y

prioridades de los proyectos de telecomunicaciones.
● Desarrollar, analizar y darle seguimiento a los proyectos de telecomunicaciones.
● Asegurarse que todas las comunicaciones con los proveedores estuvieran funcionando con eficacia

en todo momento.

Servicio al cliente y Agente de cobros NARS
Julio 2010 hasta Febrero 2012

● Responsable de procesar todos los arreglos de pago de las hipotecas de los clientes.
● Coordinar los requisitos de los préstamos de los clientes basado en sus perfiles Responsable de

interpretar las necesidades de los clientes y así poder ayudarlos con sus hipotecas.
● Siempre tomar en cuanta la satisfacción de los clientes.

Educación
● Maestría en Administración de Empresas (MBA). QLU-Universidad de Chile – Cursando

Actualmente y finalizando en junio 2020.
● Curso de Administración de Negocios. QLU Panamá, Agosto 2015
● Maestría en Gerencia de Proyectos, Universidad Latina de Panamá. Agosto 2014
● Licenciatura en Ingeniería Electrónica y Comunicaciones, Universidad Interamericana de Panamá.
● Practica Profesional en Cable & wireless, Departamento de Gerencia de Proyectos.
● Idioma Ingles (Hablado y escrito)
● Bachillerato en Ciencias, Letras y Filosofía. Colegio Javier.

Referencias
● Yariselle Jimenez – Directora de Recursos Humanos. Maxum oil Panamá 6677-2563
● Miriam Hubner – Supervisora de Logistica. Maxum oil Panamá 6677-2562
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Anexo 21. Flujos Financieros
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Td = Rf + bu(Rm-Rf)+Premio por Liquidez + Premio Startup
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Análisis de Sensibilidad.
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