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RESUMEN

EVALUACION DE UN PROYECTO INMOBILIARIO EN EL CENTRO DE LA CIUDAD
DE PANAMA

El presente trabajo, tiene por objeto evaluar, estratégica y econémicamente un proyecto
inmobiliario en San Francisco, Panama. El mercado inmobiliario en Panama ha tenido un
crecimiento exponencial en los ultimos 10 afios, lo que ha generado inversion nacional y
extranjera. Por esta demanda creciente se detecta una necesidad de clientes no
atendidos que desean un apartamento de lujo en San Francisco, Panama.

Para cuantificar la demanda y la existencia de potenciales clientes para este producto, se
realizd una estimacion de la demanda en base a antecedentes estadisticos, utilizando
datos de ingresos promedios por hogares, llegando finalmente a que el mercado objetivo
es de 30020 hogares a lo largo y ancho de Panamd, donde viven extranjeros y
nacionales. Para evaluar si el proyecto sera un producto valorado por el mercado objetivo,
se realiz6 un estudio de mercado, que incluyé un levantamiento de la oferta existente
relevante junto a un analisis de la demanda que incluye las variables que mas impacto
generan en la toma de decision.

Como resultado, la aplicacién de la encuesta a una muestra representativa permitié
establecer las variables que el grupo objetivo valora son: precio, seguridad y
terminaciones de calidad. La encuesta también arrojo que el 88% de nuestro segmento
objetivo se informa acerca del mercado inmobiliario por medio de internet, lo que indica
la necesidad de realizar un plan de marketing digital para llegar a nuestro cliente objetivo.
En segundo, se estima que la inversién del proyecto sea de $.8.669.748 USD lo que
podria obtener unos ingresos de $.12.062.486 USD. Con una tasa de descuento de
11.45%, el VAN del proyecto es $.1.414.498. Esto indica la factibilidad de llevarlo a cabo,
siendo el factor mas relevante el tiempo de venta de los apartamentos. Por otro lado,
existe la posibilidad de abaratar el precio de venta $.322.00 USD por metro cuadrado, lo
gue brinda un amplio rango para agilizar las ventas de los apartamentos de ser necesario.

Tras el desarrollo del trabajo, si bien se concluye en primer lugar que el proyecto es
rentable, primero se tiene que identificar el camino que quiere elegir la empresa, por ende
se recomienda generar un plan estratégico para llevar con buenas préacticas el desarrollo
de este proyecto, como de nuevos. Dentro de las recomendaciones que se realizan,
también existe la posibilidad de vender los locales comerciales ya que es una opcién muy
rentable al dia de hoy, pero se pierde un activo muy valioso a la vez.
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CAPITULO I: INTRODUCCION

1.1 Introduccion

Se cuenta con un terreno de 866.39 metros cuadrados en San Francisco Panama, una
de las areas mas exclusivas de la ciudad de Panamé. En el mismo la empresa cuenta
con una plaza de locales comerciales para alquiler la cual estd generando ingresos, pero
por la ubicacion de este terreno se ve una gran oportunidad de generar mayores ingresos
por medio de un edificio de apartamentos.

El terreno se encuentra en calle 75 San Francisco, pertenece a San Francisco centro, la
calle esta rodeada de comercios y tiene una excelente conectividad con las demas areas
de la ciudad.

Para este proyecto existen unos planos aprobados por el municipio de Panama. La
zonificacion de es RM-2 C11. El proyecto no se realiz6 por motivos personales del duefio,
no existia una evaluacién de proyecto como tal.

El mercado inmobiliario en Panama para los inversionistas (compradores) es atractivo en
estos momentos ya que existe mas oferta que demanda y eso es lo que tratan de
aprovechar los inversores. El mercado de viviendas de interés preferencial por debajo de
los 120 mil dolares tiene cerca del 30 % del mercado inmobiliario y por encima de 200 mil
délares el 50 %. En ambos grupos se incluyen tanto casas como apartamentos.?

En un mercado donde se compite por atraer clientes que buscan una solucion de vivienda
a un precio que puedan pagar en un periodo determinado, nos encontramos con algo
cuestionable, y esto es ¢,coOmo podemos innovar sin tener que incrementar tanto el costo
del proyecto como los precios?

A pesar de la alta oferta inmobiliaria existente en la ciudad de Panama, en el sector de
San Francisco la oferta es relativamente escasa y es una de las locaciones de Panama
donde las personas desean vivir, ya que es considerado uno de los mejores sectores
para vivir.

San Francisco es el principal centro financiero, turistico y comercial de la ciudad, la
actividad generada en el corregimiento supone el 5.9% del PIB nacional, y genera el 4.1%
del empleo nacional. Desde el punto de vista arquitectonico, se caracteriza por una alta
densidad de edificios en altura que dan forma al frente costero.?

Por lo antes expuesto, el proyecto tiene algunos factores muy preciados tanto para
clientes extranjeros y nacionales, la combinacion de estos factores puede llegar a ser
cruciales a la hora que un cliente elija entre el producto de CORTESA “y algun producto
de la competencia.

1 RM-2: Residencial de Alta densidad; C1: Comercial de intensidad Baja o Barrial
2 Go get it: Andlisis de bienes raices en Panama

3 Alcaldia de Panama: Reporte de San Francisco

4 Construcciones y remodelaciones técnicas S.A.
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[lustraciéon 1: Locales comerciales de CORTA
Fuente: Fotografia Personal
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llustracién 2: Mapa delimitacién, San Francisco
Fuente: Alcaldia de Panama4, reporte San Francisco
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1.2 Objetivo general y objetivos especificos

1.2.1 Objetivo general

El objetivo de este trabajo es la evaluar la factibilidad econémica financiera de desarrollar
un proyecto inmobiliario en el centro de la Ciudad de Panam4, con el fin de generar un
uso alternativo al terreno de propiedad de la empresa.

1.2.2 Objetivos especificos

Andlisis estratégico del sector con el fin de identificar y conocer el comportamiento
de las principales variables del entorno y tener un marco general del mismo.
Desarrollar una investigacion de mercado con el fin de conocer las caracteristicas
de la oferta del mercado inmobiliario y de manera similar de la demanda, para
posteriormente, cuantificar el mercado total, potencial y meta, para definir las
caracteristicas de los inmuebles a construir.

Disefiar un plan de marketing que defina la estrategia comercial a seguir y las
caracteristicas de la oferta propuesta por la empresa.

Elaborar un plan de operaciones que especifique los procesos y/o procedimientos
gue resultan claves para el desarrollo, puesta en marcha y operacion del proyecto.
Evaluar la factibilidad econémica y financiera del negocio bajo un horizonte de
tiempo y rentabilidad determinados.



1.3 Metodologia

Se elaborara un andlisis de la industria inmobiliaria, oferta y demanda del mercado en el
sector centro de Ciudad de Panama, también se elaborara un analisis estratégico que
permitird determinar el tamafio y potencial de la industria. Se utilizara el andlisis PEST,
el analisis de las 5 fuerzas de Porter y el analisis FODA para poder conocer actores
significativos del mercado, fuerzas importantes que impactan la industria, definir
debilidades y fortalezas la oferta actual y conocer oportunidades en el mercado.

Después mediante una encuesta se analizara y se definird el uso de la planta baja que
pueden o no considerar locales comerciales, que quedard definido de acuerdo a la
preferencia de las personas y la opinion de los clientes del mercado objetivo.

Se realizara un estudio de mercado para ver a qué sector econdmico es mejor

dirigirse en este momento en Panama y con el mismo estudio se espera obtener
informacion adicional que pueda ser considerada al momento de disefar y construir un
edificio esté de acuerdo a las caracteristicas preferidas por la demanda.

Por ultimo, se desarrollard un plan financiero que determine la viabilidad econdmica del
proyecto y se definira cudles son los requerimientos de capital. Se utilizaran indicadores
financieros como VPN, TIR entre otros.



CAPITULO II: DEFINICION DEL NEGOCIO

Construcciones y Remodelaciones Técnicas S.A es una empresa fundada en 1994,
CORTESA se dedica a la construccion de proyectos inmobiliarios, industriales y
comerciales. CORTESA cuenta con un amplio portafolio de proyectos realizados y est4
buscando ampliar su cartera de clientes en los préximos afios.

2.1 Mision y Vision

2.1.1 Mision

Nuestra mision es desarrollar obras en ambientes de alta seguridad, amigables con el
entorno, procurando el bienestar de nuestros colaboradores y cumplir con los
requerimientos de nuestros clientes.

2.1.2 Visiéon

Ser reconocidos por nuestras obras y la calidad de las mismas satisfaciendo las
necesidades de nuestros clientes, haciendo valer su inversion.

2.2 Organigrama

Asistente
administrativa

Ingeniero de
proyectos.

Ingeniero de
proyectos.

Gerente general |/ Encargado de
presupuestos.

Encargada de
compras.

Contabilidad.

Mensajeria




CAPITULO lIIl: ANALISIS ESTRATEGICO

3.1 Anélisis PEST

1. Variables politicas.

La democracia en Panama se ve estable.

En enero de 2018 se realizdé un incremento del salario minimo del trabajador
panamefio este incremento un 6.5% para las grandes empresas y para las
PYMES un 4.5%.

o Directamente no afecta a la mano de obra de la construccion, ya que los
trabajadores de la construccion se rigen por la convencion colectiva.

o Por otro lado puede que la construccion de la obra se vea afectada en
los precios de las materias primas y materiales de construccion por las
politicas que tomen las empresas a cargo de estos rubros por este
aumento del salario minimo.

En 2018 se realizara nuevamente la convencién colectiva 2018-2021,
°convencién colectiva en la que normalmente el SUNTRACS?® exige mejoras
salariales y de calidad de vida para los obreros y similares.

o “En la pasada negociacién vigente (2014-2017) los resultados obtenidos
fueron beneficiosos para los trabajadores.
Sin embargo, Capac® advierte que ese proceso negociador se produjo
en condiciones totalmente diferentes para la industria en un momento
de pleno desarrollo, con altos niveles de inversion publica y privada y de
ejecucion de mega proyectos, incluyendo la ampliaciéon del Canal.”

Actualmente no existen conflictos con otros paises, pero muchos inversores
después del escandalo de “Panama Papers” se pudieron retraer de la idea de
invertir en Panama por simple falta de informacion.

La corrupcion es un problema que seguira siendo parte de Panama por un largo
periodo, y serd muy dificil de erradicar.

2. Variables econémicas.

Segun el Banco Mundial, “durante la ultima década, Panama ha sido una de las
economias de mas rapido crecimiento en todo el mundo. El crecimiento medio anual fue
del 7.2 por ciento entre 2001 y 2013, més del doble del promedio de la region. La
economia panamefa crecié un 6.2 por ciento en 2014, un 5.8 por ciento en 2015, y para
el 2016 la prevision es de un 6.0 por ciento.” 8

5 Sindicato unido de trabajadores de la construccion y similares
6 Camara Panamefia de la construccion
7 Capital financiero, Capac y Suntracs negocian Convencion Colectiva; no se excluye posibilidad de paralizacion de

labores

8 Banco mundial, Panama.


https://elcapitalfinanciero.com/capac-suntracs-negocian-convencion-colectiva-no-se-excluye-posibilidad-paralizacion-labores/
https://elcapitalfinanciero.com/capac-suntracs-negocian-convencion-colectiva-no-se-excluye-posibilidad-paralizacion-labores/

Hay que tener presente que la condicién econémica de los paises se caracteriza por la
impermanencia. Y el crecimiento acelerado no es comun, mucho menos mantenerlo por
periodos largos.”

“La actividad que mayor impacto ha causado en las diversas fases (crecimiento y
desaceleracion) en la mayoria los ciclos econdmicos registrados en Panama, son los
vinculados con el comercio, principalmente con el exterior, por las operaciones de la Zona
Libre de Colén (ZLC). Su participacion en el PIB en mas de cinco décadas ha sido
relativamente estable, manteniéndose entre el 14% y 16%. Paises pequefios como
Panama dependen del comercio internacional de bienes y servicios para crecer.

Por su parte las actividades inmobiliarias, empresariales y de alquiler a partir de la década
de los ochenta se constituyeron en pilares de las fases de crecimiento de cada ciclo
econoémico™?

La tasa de referencia hipotecaria promedio en los ultimos 5 afios ha sido de 5,45%.

Tabla 1: Tasa de referencia del mercado local hipotecario

TASA DE REFERENCIA DEL MERCADO LOCAL
HIPOTECARIO
ANOS: 2017-2018
(En Porcentaje)

TRIMESTRES
ANOS I Il i v
2017 5,25 5,25 5,25 5,25
2018 5,25

Confeccion propia. Fuente: Superintendencia de bancos de Panama.

Tabla 2: Indicadores econémicos de Panama

Tabla de indicadores econémicos de Panama

Vision general Ultimo Referencia| Anterior Rango Frecuencia
Tasa De Desempleo 5.6 2016-12 5.2 4.2:16.3 Anual
Tasa De Inflacion 0.4 2018-02 0.4 -0.4:10.04 Mensual
Tasa De Interés 1.18 2017-12 1.17 0.18 : 5.47 Mensual
Balanza Comercial -1172102 2018-01 -1118832| -1274300 : -164179 Mensual
Deuda publica en términos del PIB 39.2 2016-12 38.8 35: 116 Anual

Confeccion propia: Fuente: Trading Economics

® Diario la prensa : Panama y el ciclo econémico: Joaquin de la Guardia
10 os ciclos econémicos de Panama, Wilfredo Grajales.




Tabla 3: Tasas impositivas en Panama

Tabla de tasas impositivas en Panama

Impuestos Ultimo Referencia| Anterior Rango Frecuencia
Impuesto Sobre Sociedades 0,25 2018-12 25 1,067361111 Anual
Impuesto a la Renta 0,25 2018-12 25 1,064583333 Anual
Impuesto a la Venta 0,07 2018-12 7 0,213194444 Anual
Tasa De Seguridad Social 22.25 % 2018-12 22.25 20.75:23.75 Anual
Tasa de seguridad social para las empresas [12.5 % 2018-12 12.5 12.25:14.5 Anual
Tasa De Seguridad Social Para Los 9.75 % 2018-12 | 9.75 8.5 :10.25 Anual
Empleados

Confeccidén propia: Fuente: Trading Economics

3. Variables sociales.

1- “Los habitos de consumo de los panamefos se han sofisticado tras el
econoémico de la Ultima década, que trajo consigo la ampliacion de la clase media, una
disminucién del desempleo, un aumento significativo de la media salarial y el incremento

del poder adquisitivo de muchos trabajadores.”'!

2- El convenio de Paises Amigos es una modalidad creada en mayo de 2012, a través
de un Decreto Presidencial 343, el cual declaraba que los nacionales de 22 “Naciones
amigas de Panama” podrian aplicar para convertirse en residentes permanentes de una
forma rapida y sencilla. Actualmente esa lista consta de 50 paises, de acuerdo al Decreto

Ejecutivo No. 1174 de 28 de noviembre de 2013.

Distribucion de la renta:

Tabla 4: Ingresos de la poblacion en Panaméa

boom

Tabla de ingresos de la poblacién en Panama
Nacional [ Comarca
Bocas Coclé Coldn Chiriqui_Darien Herreraos SantoPanama/eraguaskuna yala Embera NGOBE BUGLE
GRUPOS DE INGRESO DE LA PERSONA
Menos de 100 88444 [147355|136139 | 240407 | 33598 | 60446 | 47503 | 802045 | 149083 | 27318 8231 143682

100-124 3386 11365 | 8039 | 22104 | 2371 7078 6863 | 49541 | 14554 1505 420 3500
125-174 3128 7435 | 5773 | 15689 | 1420 | 4382 | 3928 | 38375 | 7950 526 166 1258
175-249 4625 11084 | 9152 | 24658 | 1725 6082 5705 | 66651 | 8949 425 134 1162
250-399 8890 19419 | 22013 | 36772 | 2319 | 10521 | 9299 |144225| 14806 530 189 1398
400-599 5723 | 15316 | 28249 | 32333 | 1668 | 9294 | 6290 |236715| 12810 453 146 793
600-799 2940 6442 9714 | 14422 | 1231 3971 3076 |103726| 6986 472 120 561
800-999 1532 3276 | 5334 | 7934 391 2158 | 1712 | 56932 | 3887 141 35 201
1000-1499 1258 2642 4822 6991 344 2001 1566 | 61430 | 2901 110 25 113
1500-1999 389 866 1475 2444 123 688 514 26255 884 32 9 26
2000-2499 192 448 734 1241 77 333 248 | 15024 | 380 14 11

2500-2999 67 244 375 591 32 155 106 8361 199 3 1 1

3000-3999 112 308 450 794 37 228 159 11169 286 13 1 4

4000-4999 44 142 169 310 19 90 62 5014 96 6 2 2

5000 y mas 127 237 209 583 53 184 151 10025 184 15 6 9
No declarado 3768 5465 | 7209 | 8206 | 2919 | 2240 | 2259 | 59618 | 2770 1294 510 4006

Total 124625 | 232044 | 239856 | 415479 | 48327 | 109851 | 89441 | 2E+06 | 226725| 32857 | 9995 156727

Confeccion propia. Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos.

Censo 2010

11 Estilo de vida y efectos del marketing en la sociedad Panamefia. Alejandra Sierra Garcia
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4. Variables tecnoldgicas.

El internet es la plataforma que ha cambiado la manera de comercializar los bienes raices
en los ultimos afios. Panama no ha sido excluyente en este caso, ya que existen muchos
portales en linea que permiten a los clientes y corredores de bienes raices poder
investigar a fondo la disponibilidad de propiedades, asi también como comparar precios,
y ver como son los departamentos por dentro.

Esto brinda una ventaja, ya que promocionar los proyectos ahora es mas facil y mas
barato porque los medios y canales por los que puedes llegar a las personas son mas
accesibles para lograr hacer una campafa optima en la red y gracias a algoritmos e
inteligencia artificial se logra llevar la informacion deseada a los posibles clientes.

El internet brinda tanto al consumidor como al corredor de bienes raices tener un acceso
similar a la informacion. También existen plataformas especiales para la busqueda de
arriendo o compra de propiedades.

ACOBIR?? que es el gremio en Panamé que acoge a los corredores de bienes raices,
tiene una plataforma llamada Multiple listing service la cual promete lo siguiente

“Mayor exposicion de su propiedad en el mercado”

El MLS® se basa en la colaboracion de todos los profesionales inmobiliarios para vender
o alquilar una propiedad. Por lo tanto al entregar su propiedad a un corredor de bienes
raices miembro de ACOBIR tendra la seguridad de que la informacién sera compartida y
tendra a toda la comunidad de bienes raices trabajando en conseguirle un comprador o
inquilino, generando una mayor exposicioén en el mercado de su propiedad.”?

Esta plataforma lograria que el proyecto sea visto por todos los corredores de bienes
raices que estan registrados en el sistema, lo cual ayudaria a promover y facilitar la venta
de los apartamentos.

Conclusiones del anélisis PEST

Sujeto a lo anterior, no existen problemas politicos en Panama& que impidan la
construccion de dicho proyecto.

Los cambios en el salario minimo y en la convencion colectiva pueden afectar tanto el
precio de los materiales como el precio de la mano de obra.

Si todos quieren invertir a la misma vez, el resultado son muchas inversiones malas, este
es uno de los motivos por los cuales Panama esta sufriendo la desaceleracién en el
marco de la construccion.

12 Asociacion Panamefia de Corredores y Promotores de Bienes Raices.
13 ACOBIR, Multiple listening service
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Segun un analista econdmico en Panama “Mas que generarse nuevas fuentes de
riqueza, se consumio parte del patrimonio nacional e ingresos de periodos futuros por
medio de préstamos.” 4

La cita anterior refleja lo siguiente:

Es posible que la bonanza que vivio panama en los ultimos 10 afos, haya sido parte
irregular del ciclo econdmico que posiblemente no se vea mas, si bien existen factores
que ayudan a mantener a Panama con un crecimiento prometedor, también existen
factores sociales y politicos los cuales hacen que Panama pueda desacelerar, estancarse
y No crecer mas.

3.2 Andlisis FODA

CORTESA es una empresa de servicios generales de construccion en el ambito publico
y privado dedicado a obras civiles. Como segunda actividad para este proyecto,
CORTESA tomara el rol de promotora inmobiliaria con otro nombre de sociedad.

Tipo de contribuyente: Sociedad An6onima

Fortalezas

- Buen historial crediticio Oportunidades

- Los proyectos cumplen con los estandares de - Cuenta con terrenos para desarrollos
calidad y plazos fijados - Ser llamado a licitaciones privadas

- Know how - Elegibles para licitaciones publicas

FODA
(constructora)

Debilidades Amenazas

e - Actual desaceleracién del mercado inmobiliario
- Falta de planificacion anual

- Informalidad de la construccion

- No cuenta con estrategia de publicidad
- Salario de los obreros puede verse afectado por

- No cuenta con sistema BIM a la fecha o .
la nueva convencion colectiva

llustracion 3: Analisis foda, constructora

14 Diario la prensa : Panama y el ciclo econdmico: Joaquin de la Guardia
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Conclusiones del anélisis FODA de la constructora

- CORTESA '>debe mantener o mejorar su historial crediticio para asf tener un
facil acceso a los grandes proveedores y optar por lineas de crédito mas
amplias.

- CORTESA debe mantener su capacidad de entregar proyectos a tiempo y con
la calidad esperada para de esta forma brindar mayor confianza a los clientes
y la recomienden como una empresa comprometida.

- CORTESA debe aprovechar su know how para mejorar procesos de pre-
construccion como lo es la confeccion de presupuesto.

- CORTESA debe desarrollar proyectos en los terrenos mas factibles en los
préximos afios, o bien debe venderlos y solo mantener algunos terrenos
importantes para fines financieros.

- CORTESA debe tener méas presencia en lugares donde se retnan ejecutivos
de grandes empresas de Panama para de esta manera generar una mayor
cartera de cliente.

- CORTESA debe apostar a proyectos que briden una rentabilidad >10% y/o
aliarse a empresas con mayor poder adquisitivo y realizar proyectos en
conjunto.

- CORTESA debe determinar cuales son las metas anuales y a qué sector se le
quiere apuntar.

- CORTESA cuenta con la cantidad necesaria de recursos para empezar a
invertir en publicidad, ya sea via internet o por television.

- CORTESA cuenta con los recursos para certificar colaboradores en BIM*® y no
ser una empresa promedio en el mercado.

- CORTESA debe saber cuando invertir su capital en proyectos propios, ya que
el mercado esta sufriendo una desaceleracion en estos momentos.

- CORTESA debe aliarse con otras empresas para de esta manera, empresas
irresponsables no sean capaces de optar por proyectos atractivos para
CORTESA.

- CORTESA depende que la CAPAC!’ y la cAmara de comercio lleguen a una
acuerdo para la convencion colectiva del SUNTRACS?!8, y de esta manera no
se inflen tanto los costos de la construccion.

15 Construcciones y remodelaciones técnicas S.A

16 Building information modeling

17 Camara panamefia de la construccion

18 Sindicato Unico de trabajadores de la construccion y similares
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Fortalezas .
> Oportunidades
- Relacién con bancos . e
. _ o - Disponibilidad de recursos
- Calidad constructiva y estética . o e
e o - Disponibilidad de terreno en ubicacién deseada
- Experiencia en proyectos similares . . .
- Nuevos potenciales clientes entrantes en Panama
- Se cuenta con planos -
- Uso de suelo permitido

FODA

(Proyecto)

Debilidades Amenazas

. . . - Actual desaceleracion del mercado inmobiliario
- Se elimina fuente de ingreso (locales comerciales)

- No con estrategia de publicidad = SE T Gl T
- Salario de los obreros puede verse afectado por la

- No cuenta con equipo de venta iy .
nueva convencion colectiva

llustracion 4: Analisis foda, proyecto

Conclusion de Andlisis FODA del proyecto

- CORTESA debe mantener su relacion con los bancos que se relaciona hoy en
dia y/o expandir su actividad bancaria con otros bancos.

- CORTESA debe mantener su calidad constructiva y estética ya que el
segmento que se le apunta es sumamente apegado a los detalles

- CORTESA debe utilizar sus recursos de manera estratégica para lograr que el
proyecto se realice de la mejor manera posible

- CORTESA debe generar algun contacto con corredores de bienes raices
chinos, para que estos vendan el proyecto a los nuevos potenciales
compradores.

- CORTESA debe cumplir con los plazos de la obra, ya que por afio deja de
generar $. 141,876.00 USD anual con la paralizacion del alquiler de los locales
comerciales.

- CORTESA debe contratar un especialista en marketing para que este realice
las actividades pertinentes que permitan la venta de los apartamentos en los
plazos deseados. Este se debe encargar de generar un plan de marketing para
lo anterior.

- CORTESA debe establecer los pardmetros para formar su equipo de venta.

- CORTESA debe ser precavido tanto con los proyectos de lujo que se realizan
en las proximidades de San francisco como fuera de la ciudad.

12



Conclusion FODA conjunto

Una de las grandes ventajas de la compafiia es la experiencia en el rubro de la
construccion, la gran trayectoria operativa le permite delimitar con bastante
precision los tiempos y la calidad del producto final. Si bien la compafiia no cuenta
con una estructuracion adecuada para generar proyectos de este tipo, los
realizados anteriormente han sido un éxito, ademas la compafiia no es muy
reconocida y se debe trabajar en la imagen de la misma.

El crecimiento econdmico que ha existido en Panama en los ultimos 10 afos,
permite ver una oportunidad en el desarrollo de un proyecto inmobiliario que no
fue realizado cuando se planed. Las condiciones en estos momentos son mejores,
ya que las personas cuentan con un mayor poder adquisitivo y existen muchos
extranjeros invirtiendo en el mercado inmobiliario en Panama.

El gobierno de Panama esta fomentando el ingreso de nuevos inversores, estos
pueden significar un ingreso de nuevos competidores ante la apertura de fronteras
comerciales a diferentes paises de la region.

El sector de inmobiliario de lujo es competitivo y es cada vez exigente, ya que los
consumidores quieren hacer valer su dinero y lo hacen de esta forma. Participar
en este mercado fomenta que CORTESA trabaje con sumo cuidado los acabados
del producto final y de esta forma entregar un producto impecable a sus clientes.

El factor mas importante que existe en este proyecto es la ubicacion, esta brinda
la comodidad y conectividad que una persona que esta dispuesta a pagar por un
apartamento de lujo puede encontrar. Este proyecto busca generar una
satisfaccion en los clientes, que los mismos sientan la comodidad y el deseo de
llegar siempre seguros a su casa.

El know how nos permite garantizar la entrega del proyecto en los tiempos
indicados. Este es uno de los factores a explotar para que la empresa empiece a
generar un nombre y la ayude a posicionarse como una de las mejores en Panama.

3.3 Modelo de las 5 fuerzas de PORTER.
- Poder de negociaciéon de los Compradores o Clientes.

Al ser apartamentos de un precio considerable mayor al que se esta pagando en estos
momentos en Panama, CORTESA considera que los clientes potenciales tienen un bajo
poder de negociacién, si bien no todos pueden acceder a los precios estipulados de los
apartamentos, las promotoras y las constructoras no encontraran una forma de bajar sus
costos en grandes proporciones lo cual los llevara a mantener los precios finales de los
apartamentos para de esta manera generar el margen esperado.

Las nuevas relaciones diploméaticas entre Panama y China brindaran una nueva cartera
de clientes para todos los mercados. Al conocer el estilo de vida de los chinos en Panama,
uno se puede hacer una presuncion de la mentalidad con la que vendran los nuevos
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chinos, por esto CORTESA se refiere a ellos como “compradores potenciales de
comodidad”. Estos clientes tendran que adaptarse a los precios de las viviendas en
Panama y tendran bajo poder de negociacion.

El gobierno esta destinando nuevamente fondos para publicidad en el extranjero, la cual
ayudara a que nuevos inversionistas lleguen a Panama y estos sean compradores
potenciales con bajo poder de negociacion.

- Poder de negociacién de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores es bajo:

Existen muchas ferreterias en ciudad de Panama.

Existen muchas concreteras y cementeras en ciudad de Panama.
Existen muchos proveedores de acero en ciudad de Panama.
Existen muchos proveedores de pisos, baldosas y griferia.
Existen muchos proveedores de ventanas y vidrieria.

Al ser CORTESA una empresa con mas de 20 afios en el mercado y apoyado por su
buen historial de crédito, los proveedores no generarian ninguna incomodidad para
trabajar con ellos, al contrario les gustaria que la empresa entre en su cartera de clientes.

- Andlisis de los nuevos competidores
Los nuevos competidores pueden tener una gran expectativa para invertir en Panama. Al
ser tan llamativo el mercado inmobiliario en Panama, se pueden presentar muchas mas
construcciones de edificios similares, pero el area donde se ubicara este edificio ya casi
no cuenta con lotes baldios lo que brinda seguridad a que este proyecto puede ser un
éxito sin preocuparse tanto por la competencia directa en San Francisco.

- Amenaza de productos y servicios sustitutos
La gran demanda que existe hoy en dia en ciudad de Panama es por departamentos de
120,000 dodlares o menos, algo que es muy dificil sino imposible encontrar en las areas
de San Francisco, por ende estos apartamentos tendrian posiblemente algunos sustitutos
en el area, ya que en San Francisco se manejan precios de alrededor de 270,000 en
adelante.

- Rivalidad entre los competidores existentes

Como constructora seria una competencia nula ya que CORTESA no tendria rivalidad
por este proyecto.

Al trabajar como promotora inmobiliaria CORTESA tendria una alta competencia, para
tener éxito como promotora se debera realizar un gran trabajo en el marketing mix, esto
para lograr contrarrestar las ventajas competitivas que pueden ofrecer las demas
promotoras inmobiliarias. Se declara que CORTESA tendra una alta competencia porque
las diferentes promotoras inmobiliarias estaran ofreciendo productos sustitutos y/o
similares al nuestro.
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El mercado de reventa de apartamentos (aptos. de segunda) seria otro importante
competidor de CORTESA ya que ofrece productos sustitutos a un precio de mercado.

Siendo pequefio, pero no deja de ser una competencia es el mercado de bienes
reposeidos por los bancos, el cual también se puede considerar como sustituto.

Conclusiones del analisis de las 5 fuerzas

Bajo los parametros expuestos anteriormente, consta que es un mercado atractivo y se
detecta una gran oportunidad para construir un edificio de apartamentos en el area de
San Francisco, Panama.

Si bien en estos momentos es un mercado el cual esta sufriendo una desaceleracion, se
espera gque con la inversion que esta haciendo el gobierno de Panama en el extranjero
vengan nuevos inversores y estos sean compradores potenciales, ademas del nuevo
acuerdo con China que si es un hecho y el mismo ya esta generando inversiones de
grandes empresas chinas en Panama.

Dentro del nuevo acuerdo diplomatico de Panamé con China, existiran més facilidades
para importar mas insumos de China, por ende los comerciantes tendran mucha mas
variedad de productos en el mercado, lo que generara mayor oferta en las ferreterias y
empresas que venden materia prima. Por lo leyes de economia, esto indica que el precio
de algunos insumos para la construccion en Panama deberian bajar de precio.

Si bien esta pequefia desaceleracién que existe en el mercado no genera una gran
preocupacion, existen anteproyectos de empresas que seguiran construyendo edificios
de apartamentos y edificios de oficina por lo largo y ancho del istmo.

Se entiende que existen una gran cantidad de edificios tanto en ante proyecto como en
construccion en la ciudad de Panamd@, y una gran competencia en cuanto a promotoras
inmobiliarias. Este proyecto brinda a sus compradores una comodidad inigualable en el
centro de la ciudad de Panama4, brinda apartamentos con metraje o espacio que es dificil
de encontrar en el &rea de San Francisco.

Esto, combinado con las amenidades y comodidades que se pueden adquirir cerca del

edificio es uno de los atributos mas grandes que brinda esta locacion y puede ser un muy
buen gancho para nuestro segmento apuntado.
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CAPITULO IV: ANALISIS DE MERCADO
4.1 Andlisis de la oferta

4.1.1 Caracteristicas del mercado

El PIB de Panama para el afio 2016 fue de $55,188 mil millones, °en el primer semestre
de 2017 la construccion aportd un 8.1% del PIB. Ante la dinAmica demostrada por
proyectos gubernamentales como la Linea 2 del Metro de Panama, Renovacion Urbana
de Coldn, y el programa de Saneamiento.

El sector inmobiliario crecié 3.5%,2°

Monto Total de la Inversion Total Segun tipo de
Construccion Enero - Septiembre 2017

$178.743.688,01
$125.000,00

$41.026.640,21

$318.832.507,99
$957.570.008,87

H Residenial comercial HEmovimiento de tierra M religiosa M publica

Gréfico 1. Monto Total de la Inversion Total Segun tipo de Construccion Enero -
Septiembre 2017.
Fuente: Analisis estadistico a los permisos de construccion del municipio de panama,;
confeccion: propia

“El total de proyectos con oferta disponible, se mantiene en los niveles mas altos de los
altimos 5 afios, mostrando una tendencia creciente desde finales del 2013. El nimero de
proyectos de menos de 120 mil délares, se redujo en un 1% y los de mas de 120 mil
dolares, aumentaron un 16%.

De los segmentos mayores a 120 mil doélares, los que mejores niveles de ventas
presentan, estan situados entre 120 mil délares y 180 mil ddlares, con 206 unidades
promedio vendidas mensualmente. Por otra parte, en los rangos inferiores a 120 mil
dolares, las mejores ventas las registra el segmento entre 40 mil délares y 80 mil ddlares,
con 441 ventas promedio mensuales. Estos nimeros nos hablan del déficit habitacional
gue aun existe en el pais en estos segmentos.

19 Banco mundial, Panama
20 Central américa data: Panama: PIB crece 5,8% en primer semestre de 2017
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La zona con mas concentracién en unidades disponibles es Panama Oeste, con una
participacion del 33% del total de la oferta de la ciudad, Playa y Bella Vista cada uno
cuenta con el 10%, Panama Este el 12% y San Francisco patrticipa con el 8%."%!

Panama cuenta con excelentes oportunidades de inversion ya que se ofrecen préstamos
hipotecarios por un balance mayor que el coste del bien hipotecado y ademas con tasas
de interés realmente bajas. “Panama es el principal receptor de Inversion Extranjera
Directa (IED) en la regién Centroameérica, con 43% del total. Costa Rica, 26%; Honduras,
10%; Guatemala 10%"%?

Se puede resumir en estas palabras, hay mas ventas y mas construcciéon que en afios
anteriores, pero por la gran oferta que existe algunos sectores se muestran mas
beneficiados que otros.

Distribucion de la oferta por precio

500000
400000
300000
200000
100000

0
3652 3831 3858 4451 5007 5391

Gréfico 2:distribucion de la oferta por precio
Confeccion propia, Datos: Analisis de bienes raices en Panama y comportamiento del
mercado

* A pesar de la desaceleracion, en Panama se sigue invirtiendo en bienes raices

2L Analisis de bienes raices en Panamé y comportamiento del mercado
22 Diario la nacion: costa rica ocupo segundo lugar en recepcion de inversion extranjera directa en el istmo.
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Inversion Residencial en edificios de apartamentos por Mes

$250.000.000,00
(%]
2@ $200.000.000,00
©
©
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Q
5 $100.000.000,00
(%]
5] H Total
E $50.000.000,00 I I

R i o
2 10 7 10 7 9 8 9 4
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Mes y cantidad de unidades invertidas

Grafico 3: Inversidn residencial en edificios de apartamentos.
Fuente: Analisis estadistico a los permisos de construccion del municipio de Panama,;
confeccion: propia

4.1.2 Tendencias de la industria

En los dltimos afios en Panama, han existido megaproyectos de urbanizaciones
altamente planificadas, mismas que ofrecen un gran orden. Estas urbanizaciones tratan
de llamar la atencién de clientes que desean tener un estilo de vida de lujo con muchas
comodidades, ya sean personales o hasta profesionales, ya que las mismas cuentan con
centros logisticos, oficinas, centros comerciales, colegios, parques, y muchas
amenidades que las personas buscan, ademas brindan buena seguridad en éareas
exclusivas. Estos proyectos se encuentran tanto en las afueras de la ciudad como dentro.

Proyectos de este tipo:

- Embassy club

- Santa Maria Golf & Country Club
- Panam@ Pacifico

- Tucan Country Club

Estos proyectos cuentan con construccion de casas y apartamentos de lujo, por ende
son parte del mercado al que se esta apuntando.

llustracion 5: Santa Maria golf & country club
Fuente: Pagina web de Santa maria golf & country club
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4.1.3 Principales actores

Dentro de este estudio, se busca mencionar los principales actores en la construccion de
edificios residenciales y en el mercado de las promotoras inmobiliarias existentes en
ciudad de Panama.

<
L?’C’?Fﬂ"ﬂ” CoOcliIGE @NLOSA

INGENMERDS CONTRATISTAY

EMPRESAS

BERN GRUPO
> @ LOS PUEBLOS

llustracion 6: Logo ingenieria RM;
llustracion 7: Logo Cocige;
llustracién 8: Logo Conlosa;
llustracion 9: Logo Grupo los pueblos;
llustracion 10: Logo empresas Bern.23

4.1.3.1 Sector construccion

Si bien en Panama ha existido un gran aumento en los ultimos 15 afios en todos los
ambitos de construccion, estas empresas se destacan por el reconocimiento que tienen
dentro del pais, ya sea por su presencia en el mercado o por sus grandes proyectos
realizados.

23 Fuente de los logos: paginas web de las empresas
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Ingenieria RM:

Dirigida por Roberto Roy, hoy en dia Director del Metro de Panama y Presidente de la
junta directiva del Canal de Panama. Es una empresa con la que se ha compartido y
competido en varios proyectos. Por ejemplo Albrook Mall en ciudad de Panama.

Ingenieria RM es un gran participe en la construccion de proyectos residenciales,
institucionales y comerciales con mas de 50 proyectos terminados, de los cuales 19 son
proyectos residenciales.

Grupo COCIGE

Construcciones Civiles Generales es una empresa que con el pasar de los afos ha tenido
una presencia importante en el mercado inmobiliario. Por otro lado COCIGE también es
un gran competidor en las siguientes areas: Comerciales, corporativas, hoteleras,
industriales, infraestructura, médica y tecnolégica. COCIGE cuenta con un portafolio de
mas de 50 proyectos, de los cuales

Grupo CONLOSA

Grupo Constructora Lopez, S. A es una empresa con mas de 20 afios en el mercado, la
cual fue fundada de manera similar a CORTESA, por un ingeniero con un poco de
experiencia y ha sido exitosa en la construccion de proyectos comerciales y residenciales.
Grupo CONLOSA cuenta con mas de 30 proyectos entre comerciales, infraestructura y
residenciales; de los cuales 20 son residenciales.

4.1.3.2 Sector Promotoras inmobiliarias
Grupo Los Pueblos

Grupo Los Pueblos con més de 30 afios en el mercado, es uno de los promotores mas
grandes del pais, el cual ha promovido la realizacion de mega proyectos, muchos
promotores toman riesgos de proyectos que parecen imposibles de vender gracias a la
innovacion o al pionerismo que implanto esta empresa. Grupo Los Pueblos esta
realizando un proyecto muy innovador para Latinoamérica en Panama, que son islas con
fines residenciales, parecidas a las islas en forma de Palma ubicadas en Dubai. Ademas
de esto, tienen un impresionante portafolio de proyectos realizados y por realizar. Se
puede considerar que de los 15 proyectos de Grupo Los Pueblos, 10 de ellos se pueden
considerar de grandes magnitudes.

Empresas BERN

Empresas BERN es una promotora con 40 afios en el mercado. En los ultimos afios se
ha dedicado a realizar proyectos de lujo en Costa del Este, una de las areas mas
exclusivas de Panama. Si bien Costa del Este es el area mas costosa por metro cuadrado
en Panama, a empresas BERN le ha ido muy bien con proyectos de una arquitectura
sinigual. Empresas BERN cuenta con un catadlogo de proyectos residenciales,
corporativos y comerciales y proyectos de playa.

20



4.1.4 Pronostico

“‘Durante la ultima década, Panama ha sido una de las economias de mas rapido
crecimiento en todo el mundo.” “Para 2017 y 2018 el prondstico se mantiene en 5.4 por
ciento, el mas alto de Latinoamérica.” 2

Panama sigue creciendo, no de la manera en que lo venia haciendo en afios anteriores
pero sus cifras positivas siguen siendo alentadoras. La industria que crecié de forma
desmedida sin importar la crisis econdmica mundial del 2008 y se esperaba tuviera una
fuerte desaceleracion es la construccidon, sin embargo la misma sigue mostrando
crecimiento inesperado. En lo que va del primer trimestre del afio 2018, 10 afios después
de la crisis, si bien se ve una desaceleracion en el mercado inmobiliario, no se espera
gue el mercado decaiga estrepitosamente.

El mercado mas afectado seguira siendo el de las propiedades de altos costos, ya que
este mercado basa una gran cantidad de sus ventas en inversion extranjera.

Se espera que se mantengan las politicas macroeconémicas, mismas que incentiven
tanto la inversion extranjera como la local, de esta forma puede hacer un dinamismo en
el sector empresarial y comercial.

Se estima, que durante los proximos dos afios, el aumento de precios se mantenga
regulado debido a la oferta limitada de personas que pueden adquirir apartamentos que
empiezan desde US$200,000.00 en adelante y la cantidad de edificios que se encuentran
en construccion y pre venta.

El Plan de Desarrollo Estratégico 2015-2019 del Gobierno se basa en dos pilares de
inclusion y competitividad e incluye cinco temas:

Impulsar la productividad y diversificacién del crecimiento.
Mejorar la calidad de vida

Fortalecer el capital humano

Desarrollar la infraestructura

Apoyar la sostenibilidad del medio ambiente, incluida la gestion.?®

0O 0O O O O

Los bienes y raices en Panama aun prosperan simplemente han cambiado de mercado
meta.

4.2 Analisis de la demanda

Para estimar la demanda potencial del proyecto, se estudi6 la base de datos del Instituto
Nacional de Estadistica y Censo (2010), dentro de la cual se consideraron “estratos
socioeconémicos altos” los hogares que contaran con un ingreso superior a los $4000.00
USD en todo Panama, hogares en los cuales viven extranjeros y panamefos. Las

24 Banco mundial
25 Plan estratégico de gobierno 2014
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personas a las que se les estd haciendo enfoque, son aquellas que quieren un
apartamento tranquilo, seguro, grande y comodo en el centro de la ciudad de Panama,
con conectividad a centros comerciales, restaurantes y demas amenidades. Estas
personas a las que nos enfocamos pueden ser tanto familias jovenes como adultos que
buscan las comodidades antes mencionadas.

demanda potencial Casos

poblacién global familias 912590

poblacién potencial (4000, 5000 y mas) 30020
poblacion objetiva 3%

Por datos de la INEC 30020 hogares recibian un salario mayor a los $4000.00 USD en
2010.

En la encuesta queremos obtener cuales son los atributos relevantes, para decidir la
opcién de compra por parte de los clientes. Ademas de saber el interés por vivir en San
Francisco que tiene el cliente.

Cuestionario?®:
Cuestionario digital, estructurado y realizado por Ing. Julio Rene Ruiz.

La encuesta tiene una duracion de 5 minutos, mayormente son preguntas cerradas para
facilitar el andlisis de esta.

Se tomara como representativo lo siguiente:

- 30020 cuentan con un ingreso familiar mayor a $.4000.00 USD, esto representa
el 3% de las 912590 familias

- 18 encuestados que cuentan con ingresos superiores a $4000.00 USD,
representan el 19% de los 94 encuestados.

Menos de 2000 dolares

iares

Entre 4001y 6000
dolares

8
2
8%
38
88

Mas de B000 dolares

0 5 0 15 20 2 30 E 20

Choice
Count

#  Field

1 Menos de 2000 dolares 36
2 Entre 2001y 4000 dolares 40
3 Entre 4001y 8000 dolares 10
4 Més de 8000 dolares 8

94

llustracién 11: Rango de Ingreso familiar.

Fuente y disefio: QUALTRICS
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4.2.1 Mercado objetivo

Siendo el mercado inmobiliario tan maduro en Panama, el conocimiento profundo del
cliente potencial nos hara competitivos.

Se necesita conocer bien al cliente, ya que los mismos cada dia son mas exigentes, hay
factores como el financiamiento, el lugar donde les gustaria vivir y como les gustaria su
vivienda. Por ello se realiz6 una segmentacion simple de hombres y mujeres y sus
estados civiles.

4.2.1.1 Clases sociales en Panama

El término “clase social’ no es utilizado en Panama, por ende, se hablara de rango de
ingresos y se definird que segmento de la poblacion se le debe apuntar para lograr la

venta de estos apartamentos de la mejor manera posible.
Tabla de ingresos de la poblacién en Panaméa
Nacional | Comarca
Bocas Coclé Colén Chiriqui_Darien Herreraos SantoPanamaJeraguaskuna yala Embera NGOBE BUGLE
GRUPOS DE INGRESO DE LA PERSONA
Menos de 100 88444 |147355)|136139 | 240407 | 33598 | 60446 | 47503 | 802045 | 149083 | 27318 8231 143682
100-124 3386 11365 | 8039 | 22104 | 2371 7078 6863 | 49541 | 14554 1505 420 3500
125-174 3128 7435 5773 | 15689 | 1420 4382 3928 | 38375 | 7950 526 166 1258
175-249 4625 11084 | 9152 | 24658 | 1725 6082 5705 | 66651 | 8949 425 134 1162
250-399 8890 19419 | 22013 | 36772 | 2319 | 10521 | 9299 |144225| 14806 530 189 1398
400-599 5723 15316 | 28249 | 32333 | 1668 9294 6290 |236715| 12810 453 146 793
600-799 2940 6442 9714 | 14422 | 1231 3971 3076 |103726| 6986 472 120 561
800-999 1532 3276 5334 7934 391 2158 1712 | 56932 | 3887 141 35 201
1000-1499 1258 2642 4822 6991 344 2001 1566 | 61430 | 2901 110 25 113
1500-1999 389 866 1475 2444 123 688 514 26255 884 32 9 26
2000-2499 192 448 734 1241 77 333 248 15024 380 14 11
2500-2999 67 244 375 591 32 155 106 8361 199 3 1 1
3000-3999 112 308 450 794 37 228 159 11169 286 13 1 4
4000-4999 44 142 169 310 19 90 62 5014 96 6 2 2
5000 y mas 127 237 209 583 53 184 151 10025 184 15 6 9
No declarado 3768 5465 7209 8206 2919 2240 2259 | 59618 | 2770 1294 510 4006
Total 124625 | 232044 | 239856 | 415479 | 48327 | 109851 | 89441 | 2E+06 | 226725| 32857 9995 156727

Tabla 5: Tabla de ingresos de la poblacion en Panaméa
Confeccion propia. Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos. Censo 2010

4.2.1.2 Tamafno de la muestra

Basado en la Tabla 2, se realiz6 una encuesta mediante el sistema Qualtrics, para la cual
se tom6 como base de la muestra una poblacién de 60137 personas, que conlleva las
personas que sus ingresos superan los 2000 ddlares mensuales segun el censo del afio
2010. Los censos en Panama se realizan cada 10 afios.

Ecuacion 1: Tamaio de la muestra

=2 p(1-p)
3

EL

Tamafio de la muestra = = (1)
Texpll=p)
I+H(—5")
e=N
Tamarnio de la poblacion: 30,020 viviendas censadas.
Nivel de confianza: 90%
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Margen de error: 10%
Cuota minima que alcanzar: 96 encuestas.

Se buscara dispersion geogréfica y representatividad de los segmentos.

GRUPOS DE INGRESO DE HOGARES EN VIVIENDAS Casos
PARTICULARES EN PANAMA

Menos de 100 96792
100-124 33856
125-174 33699
175-249 53462
250-399 100977
400-599 134471
600-799 92655
800-999 75006
1000-1499 112533
1500-1999 55714
2000-2499 30483
2500-2999 17589
3000-3999 19916
4000-4999 10378
5000 y mas 19642
No declarado 25417
Total 912590

Tabla 6. Grupos de ingreso de hogares en viviendas particulares en Panama

Confeccion propia, Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos.
Censo 2010

Publico objetivo y distribucidén de la muestra:
1- Hombres y mujeres
2- Entre 25y 65 afios
3- Compradores potenciales de vivienda que se encuentren buscando o hayan
buscado vivienda en los ultimos 12 meses
4- De un ingreso familiar mayor a cuatro mil délares ($. 4,000 USD)
5- Cobertura: Panama y personas interesadas en invertir en Panama

4.2.1.3 Encueta

Se realizé una encuesta para el mercado objetivo.

Primero se consulto si las personas tenian conocimiento sobre la sobre oferta que existe
en Panama hoy en dia, luego se realizaron preguntas basicas de la situacion actual en la
gue viven, seguido de una seccion sobre los intereses del consumidor y se finalizé con
preguntas demograficas.

- Conocimiento de la oferta
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Q1 - ¢Es consciente de la gran oferta inmobiliaria que existe en Panama? Page Options ~

Choice

#  Field Count

1 S 83

2 No 10

93

llustraciéon 12: Conocimiento de la oferta de mercado inmobiliario en Panama

De los 93 encuestados, 83 son conscientes del mercado inmobiliario en Panama,
mientras 10 no lo estdn. Como se puede apreciar en el siguiente grafico, 45 de estas 83
personas tienen una vivienda propia, mientras que 37 no.

Gréfico 4:Conocimiento de la oferta

Conocimiento de la oferta

No
¢CUENTA USTED CON VIVIENDA PROPIA?

Se entiende que un 89% de los encuestados tienen conocimiento del mercado

inmobiliario en el pais. Esto nos indica que se debe hacer un trabajo en el marketing mix

el cual lleve a CORTESA a ser reconocido dentro de este “conocimiento” de las personas.
- Tipo de propiedad poseida

27 Anexo 2
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Gréfico 5: tipo de propiedad poseida

Tipo de propiedad poseida

No

Apartamento Ambos M Ninguna de la anteriores

De los encuestados con vivienda propia, 28 personas cuentan con una casa, 15 con
apartamento y 4 con ambos. En el pais todavia muchas personas aprecian vivir en casa
y no en apartamento porque perciben que existe mas privacidad de esta manera.

- Intencién de compra

Gréfico 6: Intencién de compra

Intencion de compra

53

Si
¢ES CONSCIENTE DE LA GRAN OFERTA INMOBILIARIA QUE EXISTE EN PANAMA?
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Tomando en cuenta las personas que tienen conocimiento sobre el mercado inmobiliario
en Panama, el 57% de ellos ha pensado adquirir una propiedad en la ciudad de Panama
en los ultimos 12 meses. Mientras que el 31% de las personas que tienen conocimiento
sobre el mercado inmobiliario en Panama han pensado adquirir una propiedad en los
ultimos 12 meses en la ciudad de Panama.

ingreso vs consciencia

36

4
2
| —

Menos de 2000 Entre 2001 y 4000 Entre 4001y 6000 MAS de 6000 dolares
dolares dolares dolares

¢Es consciente de la gran oferta inmobiliaria que existe en Panama? Si H No

Es importante recalcar que dentro de ese 57% que es consciente sobre la oferta, 19% se
encuentra dentro del rango de ingresos que buscamos en este estudio.

Grafico 7:Disposiciéon a pagar en San Francisco

Disposicion a pagar en Ciudad de Panama

Mas de 400,000 délares
300,000 a 400,000 délares
250,000 a 299,999 délares
200,000 a 249,999 dolares

150,000 a 199,999 ddlares

100,000 a 149,999 ddlares 25

(0] 5 10 15 20 25
B ¢Ha pensado adquirir una propiedad en la ciudad de Panama en los ultimos
12 meses? No
¢Ha pensado adquirir una propiedad en la ciudad de Panama en los ultimos
12 meses? Si

63% de los encuestados ha pensado adquirir una propiedad en Ciudad de Panama, de
los cuales 27% estarian dispuestos a pagar una propiedad de mas de $200,000 USD en
la ciudad de Panama.

30 Anexo 13
31 Anexo 12
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Si bien se nota que la mayoria de los encuestados no estan dispuestas a pagar mas de
$300000 USD, es importante notar que su disposicion a pagar por una propiedad en
ciudad de Panamé sigue siendo alta, lo que permite pensar en realizar proyectos con
estos precios.

Gréfico 8: Ingreso Vs adquirir una propiedad

INGRESO VS ADQUIRIR PROPIEDAD

Mds de 6000 dolares
Entre 4001 y 6000 dolares

Entre 2001 y 4000 dolares ————
a
Menos de 2000 dolares 20 s
0 5 10 15 20 25 30 35 40 45

¢HA PENSADO ADQUIRIR UNA PROPIEDAD EN LA CIUDAD DE PANAMA EN
LOS ULTIMOS 12 MESES?

SU INGRESO FAMILIAR ESTA EN EL RANGO

Si mNo

El 61% de nuestro segmento objetivo ha pensado comprar una propiedad en la ciudad
de Panama en los ultimos meses.

Grafico 9: Consideracion de compra en San Francisco por rango de ingreso

Consideracion para comprar en San
Francisco por Rango de ingreso

20 20

3 3
|| .

Menos de Entre 2001 Entre 4001 Mas de
2000 y 4000 y 6000 6000
dolares (1) dolares (2) dolares (3) dolares (4)

¢HA CONSIDERADO SAN FRANCISCO DENTRO DE SUS OPCIONES?
Si ®No

En el grafico anterior, se puede apreciar que, de nuestro publico objetivo, el 62% ha
considerado San Francisco como opcion a la hora de buscar vivienda. Mientras que el

32 Anexo 5
33 Anexo 6
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45% de las personas con otros rangos de ingresos también muestran un interés en San
Francisco.

Gréfico 10: Disposicion a pagar en San Francisco

Disposicion a pagar en San francisco por
ingreso

3 3
p
1 1 11 i 1

100,000 a 150,000 a 200,000 a 250,000 a 300,000a Mas de 400,000
149,999 11995658 249,999 299,999 400,000

20! 2

Menos de 2000 dolares Entre 2001 y 4000 dolares
Entre 4001 y 6000 dolares ® Mas de 6000 dolares

De los encuestados, el 2% de nuestro publico objetivo estaria dispuesta a pagar mas de
$300000 USD por un apartamento en San Francisco, y un 5% estaria dispuesto a pagar
entre $200000 y $250000 USD. Con un esfuerzo en el marketing se podria atraer a este
5% para que estén dispuestos a invertir mas de $300000 USD.

Gréfico 11: Percepcion de inversion

Percepcion de inversion
30 28

25
20

15
10 7 E E 6

PROPIEDAD?

: - - 2 2
) — L | R e

Menos de 2000 Entre 2001 y 4000 Entre 4001y 6000 Mas de 6000
dolares dolares dolares dolares

¢CREE USTED QUE SAN FRANCISCO ES
BUEN LUGAR PARA INVERTIR EN UNA

SU INGRESO FAMILIAR ESTA EN EL RANGO DE

Si ®No

34 Anexo 9
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El 79% de los encuestados piensa que San Francisco es un buen lugar para invertir en
una propiedad. Esto se indica que el terreno esta en una excelente ubicacion.

- Gustos de los encuestados

Grafico 12: Metraje predilecto por ingresos

Metraje predilecto

Mas de 6000 dolares
Entre 4001 y 6000 dolares

Entre 2001 y 4000 dolares

Menos de 2000 dolares 9

0 5 10 15 20

H Entre 151 y 200 metros cuadrado M Entre 101 y 150 metros cuadrados

H Entre 70 y 100 metros cuadrados ™ Menos de 70 metros cuadrados

De los encuestados, el 63% preferiria vivir en departamentos de mas de 100 metros
cuadrados. De este 63% (57 personas), el 31% (18 personas) de estos interesados entran
en el rango de ingresos al que se le esta apuntando. Esto nos indica que al 100% las
personas de nuestro objetivo preferirian un departamento con metraje mayor a 100

metros.
Grafico 13: Aspectos de mayor importancia para la poblacion

Aspectos de mayor importancia para la
poblacion

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
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0% — — e =

Espacios Buen Precio del Servicios Seguridad Facil Metros
Terminacion recreativos  servicio del Departamen adicionales delrecinto conectivida  cuadrados
es de dentro del  personal de to d con calles dela
calidad recinto venta de la principales vivienda
inmobiliario  inmobiliaria

36 Anexo 8
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Es importante destacar que las 2 variables mas importantes para los encuestados, sin
importar su rango de ingreso son “el precio del departamento” y “seguridad del recinto”.
Es importante ver en el anexo 10 que las personas sin importar sus ingresos evaltan
cada cualidad de manera similar.

Gréfico 14: ¢ Qué medio utiliza con mas frecuencia para informarse sobre el mercado inmobiliario?

¢Qué medio utiliza con mas frecuencia para informarce
sobre el mercado inmobiliario?

26 31

BT
|

1

Periodico Television Internet

Menos de 2000 dolares

B Su ingreso familiar esta en el rango de Entre 2001 y 4000 dolares

Su ingreso familiar esta en el rango de Entre 4001 y 6000 dolares

M Su ingreso familiar esta en el rango de Mas de 6000 dolares

Por medio de esta gréafica, podemos percatarnos que el 76% de los encuestados utiliza

el internet como fuente principal para informarse sobre el mercado inmobiliario en
Panama. El 88% del publico objetivo utiliza el internet para informarse sobre el mercado
inmobiliario, esto nos indica que nuestra estrategia de marketing debe ir alineada al
marketing online.

Conclusiones de la encuesta

Con la encuesta se pudo percibir que tanto los encuestados nacionales como
internacionales son conocedores del mercado inmobiliario en Panaméa, ademas una
cantidad considerable (61%) han pensado adquirir una propiedad en la ciudad de
Panama.

Si bien se nota que la mayoria de los encuestados no estan dispuestas a pagar mas de
$300000 USD, es importante notar que su disposicion a pagar por una propiedad en
ciudad de Panama sigue siendo alta, lo que permite pensar en realizar proyectos con
estos precios.

El 61% de nuestro segmento objetivo ha pensado comprar una propiedad en la ciudad
de Panama en los ultimos meses y el 62% ha considerado San Francisco como opcion a
la hora de buscar vivienda. Mientras que el 45% de las personas con otros rangos de
ingresos también muestran un interés en San Francisco, esto nos indica que San
Francisco es un area cotizada por las personas
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La mayoria de los encuestados no estan dispuestas a pagar mas de $300000 USD, es
importante notar que su disposicion a pagar por una propiedad en ciudad de Panama
sigue siendo alta, lo que permite pensar en realizar proyectos con estos precios o hacer
un redisefo del proyecto.

Por la informacion brindada por los encuestados, se realizard una camparfa de mercadeo
por internet y sus diferentes canales.

CAPITULO V: MODELO DE NEGOCIO

5.1 Modelo CANVAS

Relacion con
clientes

Sacios clave Actividades clave Segmento de

mercado

Propuesta de valor

* Proveedores de materiales

de construccion
* Bancos
+ Aliados para publicidad

* Construccidon y venta
de departamentos.
*Asegurar la maxima
calidad del producto.

* Brindamos un
hogar de lujo en

« Servicio de pre-
venta y post-venta.
« Relacidon directa
con el cliente.

* Hombresy
mujeres entre 25y
65 afios, cuyo
ingreso familiar sea

la comodidad y
seguridad de
San Francisco.

mayor a $4000.00
USD.

Recursos clave

* Terreno
« Capital
* Personal capacitado

* Internet

* Apartamentos
modelos

« Periodico

Estructura de costos Flujos de ingresos

* Costos directos *Ingresos por venta
+ Costos indirectos

a. Socios claves:

Dado que CORTESA tiene mas de 20 afios en el mercado con una buena imagen
crediticia, los proveedores de materiales de construcciébn no se oponen a trabajar con
CORTESA y estas brindan los mejores beneficios de pago a crédito que se pueda
adquirir. CORTESA ha tenido una relacién muy buena con los bancos, de esta manera
cuando es necesario ampliar la cartera de crédito existen 3 bancos que se presume
estarian dispuestos a hacerlo. De igual forma se trabajaria con estos bancos para facilitar
la venta de los apartamentos. Ya que CORTESA nunca ha tenido un departamento de
mercadeo, se deberia tercerizar la parte del marketing a una agencia publicitaria 0 a un
comunity manager para que este pendiente de las redes y exponga el producto.

b. Actividades claves:

Por la experiencia la construccion de los departamentos sera parte del trabajo cotidiano
de CORTESA y no se debe ver afectada en tiempos de entrega ni percances para
asegurar la maxima calidad del producto. En cuanto a la venta de departamentos,
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CORTESA debe enfocarse en asegurar a cada posible cliente que esté dispuesto a pagar
el valor de estos departamentos.

c. Recursos claves

Se cuenta con un terreno de 866 metros cuadrados ubicado en un area muy cotizada en
la ciudad de Panama, ademas se cuenta con el personal y el capital necesario para
realizar este proyecto.

d. Propuesta de valor

“Brindamos un hogar en la comodidad y seguridad de San Francisco”

Por lo visto en las encuestas, la “seguridad en el recinto” es la segunda variable mas
apreciada por el publico, y particularmente este edificio estd en la misma calle que la
comisaria de policia de San Francisco en Panama, lo que brinda méas seguridad y sera
un aspecto que las personas tomarian en cuenta.

e. Relacién con clientes

Se cuenta con experiencia en la parte de ventas, pero sera imprescindible atrapar a los
posibles clientes e influir de manera que estos tomen la decision de compra. Para esto
se debera tener una relacion directa con el cliente y estudiar al mismo para ver de qué
forma quiere ser atendido y actuar bajo sus parametros, sin estresarlos con tantas
llamadas, siendo puntuales y eficientes en lo que se trata de comunicar.

f. Canales

Dado que en las encuestas el internet fue electa como la plataforma privilegiada para
informarse sobre el mercado inmobiliario, se estara realizando una campafia publicitaria
tanto en redes sociales como en diferentes plataformas de internet, misma que seria
dirigida por la persona encargada del mercadeo, esto sin dejar de publicitar también en
los periodicos, que es una manera efectiva de llegar a las personas que siguen utilizando
este medio.

g. Segmento de mercado

Se tomara el segmento de mercado “Hombres y mujeres entre 25 y 65 afios cuyo ingreso
familiar sea mayor de $4000.00 USD.”, ya que, en Panama, muchos padres de familia se
toman la molestia de comprarle departamentos de lujo a sus hijos. También se esta
tomando en cuenta a extranjeros que les guste la zona, ya sea para inversion o vivir en
ellos. Otro publico que no se puede quedar por fuera son las personas mayores que
buscan la tranquilidad y comodidad que ofrecera este edificio de apartamentos.

Modelo de negocio

Para este proyecto, CORTESA se integrara horizontalmente con una filial, la cual se
encargara de la parte inmobiliaria, mientras CORTESA se encarga de la construccion y
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administracion del proyecto. Se presenta como ventaja competitiva la experiencia que
CORTESA tiene en la construccion de obras civiles, la cual permitird construir y entregar
este proyecto sin retraso, mismo que ayudara a que sea recomendada para obras
posteriores.

CAPITULO VI: PLAN COMERCIAL

6.1 Estrategia de Marketing

6.1.1 Marketing Directo

Sostenido en los estudios cualitativos, las caracteristicas del edificio que se plantea
realizar van de la mano con el gusto de nuestro segmento objetivo.

Los estudios realizados indican que para el marketing directo se debe utilizar el internet
como plataforma comunicacional, los costos de este son mas bajos que los de television.

El marketing digital permite medir de forma precisa el resultado y siendo el sector bienes

raices un rubro que ya tiene la costumbre de promocionarse en linea, se debe aprovechar
que este es el canal que mas se utiliza en Panama por lo visto en los estudios previos.

6.1.2 Declaracion de Posicionamiento

CORTESA pretende brindar un edificio de apartamentos que sea una oferta de bienes
raices de lujo moderna e inigualable en cuanto a ubicacién y amenidades se refiere para
gue las personas tengan un lugar tranquilo y se acomode a sus necesidades. Se espera

que después de este proyecto, la empresa CORTESA tenga un conocimiento real de la
poblacién objetivo.

6.1.3 Propuesta de Valor

Brindamos un hogar de lujo en la comodidad y seguridad de San Francisco
6.2 Marketing Mix

6.2.1 Producto

El producto sera llamado “Sunny Tower” esperando que el nombre sea llamativo mas no
una razoén por la que se adquiriera el bien. Se dara prioridad a comunicar las comodidades
y beneficios que estaran adquiriendo al comprar una propiedad dentro de este edificio.

Si bien se esta tratando de vender un edificio, lo que se quiere llevar a la mente del
consumidor son las comodidades y beneficios que podria brindarle vivir en Sunny Tower.
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6.2.1.1Ubicacion

llustracion 13: Ubicacion Sunny Tower

Sur
corred® 3

12 DE OCTUBRE

Tsugoi Asian Cuisine
| San Francisco

Como se puede ver en la imagen 16, el punto rojo es donde hoy en dia estan ubicados
los locales comerciales. Se puede apreciar que esta cerca de la costa panamefia, muy
cercano al corredor sur, que conecta con Costa del Este, uno de los lugares donde se
asientan las grandes empresas y sus trabajadores estarian felices de vivir en San
Francisco.

llustracion 14: Ubicacion Sunny tower Zoom

Iglesia ¢

rket €9 de la Ca

Tsugoi Asian Cuisine
San Francisco

35



En la ilustracién 17 se puede apreciar con mayor claridad donde estaria ubicado el
edificio. Con entradas por via lIsrael (calle que conecta el corredor sur con el
Corregimiento de San Francisco) y entrada por calle 50 (una de las principales vias en
Panama.

Layout del edificio

Con este disefio moderno se pretende llegar a nuestro publico objetivo, de manera que
las personas se sientan identificados con €l y sientan que viviran en un lugar lujoso y con
todas las amenidades mencionadas en los capitulos anteriores.
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El edificio cuenta con:
- 15 pisos de departamentos
- 28 departamentos que se subdividen en:
o 13 apartamentos de 3 recamaras
o 13 apartamentos de 2 recamaras
o 2 pent-house
- 67 estacionamientos que se subdividen en:
o 2 para cada apartamento (56)
o 11 estacionamientos de visitas
- 2 elevadores
- Area social que cuenta con:
o Piscina
o Spa
o Sala de eventos
o Juegos para nifios
o Gimnasio
- El edificio contaria con servicio de seguridad las 24 horas y recepcion.
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llustracién 15: Distribucion para venta

( 1\
13 apartamentos de 3 recamaras: 2561 metros cuadrados

| J

( 1\
13 Apartamentos de 2 recamaras: 1885 metros cuadrados

L /

( )
2 Pent-house: 708,00 metros cuadrados

L J

( 1\
42 Depositos: 175,23 metros cuadrados

L J

( )
Total para venta: 5329,23 metros Cuadrados

L J

Dado a que Sunny Tower sera un edificio residencial, los departamentos cuentan con las
siguientes caracteristicas:

*353.71m?

*4 recamaras

»2 walking closets

*4 bafios completos

1 bafio de visita

1 recamara de servicio con bafio
*Cocina

*Estudio

*Sala de estar (living)

*Comedor

*Sala familiar

*Terraza

lavanderia

*deposito 39

39 Anexo 14
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Apartamento A

*Metraje: 195.60 metros cuadrados

*3 Recamaras

»1 Walking closet

*3 Bafios completos

»1 Bafio de visita

*1 Recamara de servicio con bafo (cuarto
de empleada)

*Cocina

*Estudio

*Sala comedor

*Sala familiar

eLavanderia

*Terraza

*Deposito

Apartamento B

*Metraje: 145.45 metros cuadrados

*2 Recamaras

*1 Walking closet

»2 Bafios completos

«1 Bafio de visita

*1 Recamara de servicio con bafio
(cuarto de empleada)

*Cocina

«Estudio

*Sala comedor

*Sala familiar

*Lavanderia

*Terraza

*Deposito 41
Area social

*Piscina

*Parque de juego para nifios
*Sala de eventos
*Bafios para hombres
*Bafios para mujeres
*Gimnasio
*Sauna
*Jacuzzi
*Cuarto de masaje
*Sala de estar (vestibulo)
*Bar

42

40 Anexo 15
41 Anexo 16
42 Anexo 17
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6.2.2 Precio
Dado que Sunny Tower estaria ubicado en el barrio de San Francisco, se decidi6 realizar

un edificio de lujo que llenara las expectativas de las personas que pueden adquirir este
tipo de vivienda.

llustracién 16:Delimitacién corregimiento de San Francisco
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Fuente: Alcaldia de Panam4, informe San Francisco

Como podemos ver en la ilustracion 14, nuestro edificio estaria ubicado en ZH-5 (San
Francisco Centro). San francisco como distrito pose zonas homogéneas que han sido
estudiadas a principios de afio 2017 y las siguientes arrojaron lo siguientes valores:

Tabla 7: Zonas homogéneas San Francisco

ZH-1 Punta paitilla- Punta pacifica 2527
ZH-2 San Sebastian- Boca la caja

ZH-3 Franja de via Israel

ZH-4 Villa lila

ZH-5 San Francisco centro

ZH-6 Carrasquilla 1868
ZH-7 Altos del golf- loma alegre 1999
ZH-8 Coco del Mar - vifa del mar 2144
ZH-9 Parque recreativo omar torrijos.

Por lo investigado en campo, los edificios residenciales en el area de ZH-5 (San Francisco
centro) arrojaba un precio promedio de $2400.00 USD por metro cuadrado, por ende,
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cuando incorporamos este numero al grafico 13 vemos que es uno de los precios por
metro cuadrado mas alto entre los barrios en el centro y la zona sur de Panama.

Graéfico 15: Precio promedio en barrios del centro y zona sur de la ciudad

Precio en USD promedio en barrios del centro y
zona sur de la ciudad (Principios 2017)
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Fuente: Los cinco barrios mas caros y los cinco mas baratos de Panama?*?

Comparando el precio por metro cuadrado de nuestro proyecto $2400.00 USD con el
promedio de “los 5 lugares mas costosos por metro cuadrado” (grafico 14), vemos que

solamente es 16% mas barato que el promedio de los 5 lugares mas costosos por metro
cuadrado en Panama.

Esto hace que el edificio a construir sea considerado como un edificio de apartamentos
de lujo.

Gréfico 16: Precio en promedios en USD de metro cuadrado mas caros en Panama

Los promedios de metro cuadrado mas caros

Precio m2

SAN FELIPE SANTA MARIA cocoll PUNTA PACIFICA AVENIDA BALBOA PROMEDIO

Lugares

43 TVN-2.com: Los cinco barrios mas caros y los cinco mas baratos de Panama
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Como se muestra en la grafica 13 y 14, se decide mantener el precio para estos
apartamentos por metro cuadrado sera de $2400.00 USD, ya que es un precio que el
mercado estd aceptando y esta dispuesta a pagar en los ultimos afios.

Si bien existen muchos competidores y ofertas similares, este tipo de productos es muy
dificil de diferenciar, por ende, tendremos que mantener precios por metro cuadrado que
sean competitivos en el mercado.

6.2.3 Plaza

Ya que se estad tomando en cuenta un segmento muy exigente, el mercadeo directo sera
clave para este plan, se debe personalizar la atencion de los visitantes en el apartamento
modelo también se debe hacer un gran esfuerzo a través de las plataformas de
comunicacién del internet y en ferias comerciales de la industria.

Ya que nos enfocaremos en una estrategia de marketing directo digital, los canales de
distribucion de nuestros mensajes comerciales seran mayormente digitales. Esto se
realizard ya que internet brinda ventajas como los costos bajos y las personas podran
acceder a ver el proyecto en internet en cualquier momento y cualquier lugar. Esto
también ayudara a una posible compra de personas que no vivan en Panam4, pero estan
interesados en comprar en Panama.

Las ventas se cierran en reuniones presenciales entre nuevos propietarios y el
responsable que CORTESA asigne como encargado del proyecto junto a los corredores
de bienes raices.

6.2.4 Promocion
Para la promocion de Sunny Tower se debe:

1. Redisefiar una subsidiaria de CORTESA para que trabaje de agente inmobiliario,
esto se ha realizado en proyectos anteriores con la promotora “Administradora N
9-4”

2. Crear una pagina web que se focalice en comercializar este proyecto. Se debe
generar un sitio moderno y que llame la atencién a nuestro segmento obijetivo,
presentaciones 3D y demas que faciliten el realismo de cédmo sera el proyecto final.
De igual forma mantener www.cortesapanama.com como la pagina web para
atraer mas posibles clientes en el area de la construccion.

3. CORTESA debe participar en la feria de bienes raices mas importante de Panama
“‘Expo Inmobiliaria ACOBIR”. Segun ACOBIR esta feria ofrece los siguientes
beneficios:

a. “La Expo Inmobiliaria ACOBIR esta orientada a proporcionar una vitrina
integral de la actual oferta de propiedades en Panaméa en todas las
categorias y productos, en la cual participan agencias de bienes raices,
desarrolladores de proyectos inmobiliarios, bancos, aseguradoras,
instituciones  gubernamentales relacionadas al sector, revistas
inmobiliarias, muebles y decoracién para presentar sus mejores ofertas.”

b. “Mas de 30,000 mil visitantes.”
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c. “Las ferias han demostrado ser un excelente medio para promover
productos, servicios, empresas y marcas. Expo Inmobiliaria ACOBIR, es un
evento organizado por el gremio lider y de trayectoria del sector inmobiliario,
la Asociacion Panameia de Corredores y Promotores de Bienes Raices,
fundada en 1973.”

d. “Las ferias proporcionan un contacto directo y personal con un gran nimero
de compradores calificados, lo que permite la presentacién de productos y
servicios e influir sobre la disposicidon a comprar en un ambiente planificado,
dinamico y estimulante, complementado con un programa de conferencias
que ofrecera a los participantes un valor de actualizacion y capacitacion.

» 85% de los tomadores de decisiones dicen que asistir a ferias les ahorra
tiempo y dinero porque reune a los vendedores en un mismo lugar al mismo
tiempo.
* 79% de los asistentes dicen que visitar ferias les ayuda a decidir qué
productos y/o servicios comprar.
* 91% de los asistentes dicen que las ferias impactan sus decisiones de
compra, porque la competencia est4 en un mismo lugar, lo que permite
comparar en tiempo real.
* Las ferias cuestan 38% menos que estrategias de ventas directas, como
el telemercadeo.
* Los visitantes a ferias comunican su experiencia a mas de 6 personas
(efecto multiplicador, publicidad de Boca en Boca).
* 81% de los asistentes a ferias testifican que éstas les ayudan a enterarse
de nuevos productos y servicios.
» Las ferias son la inversidn que apoya las Ventas #1 en Mercadeo, por
encima de publicaciones especializadas, internet, promociones y relaciones
publicas.
* 91% de los asistentes, aseveran, obtiene la informacion mas util para
comprar en ferias y eventos.” 4

4. Se debe tener una gran presencia en redes sociales, para asi cumplir con nuestra

estrategia digital. Las redes en la que se enfocara el proyecto seran en: Instagram,
Facebook y YouTube.
5. Publicidad en la guia de ACOBIR y otras revistas importantes como Mundo Social.

CAPITULO VII: Plan operacional

7.1 Estado actual del proyecto.

El proyecto se encuentra en etapa de evaluacion, la cual inicié con este estudio el afio
pasado, en el mes de junio. El estado del terreno donde se desarrollaria el proyecto es

ocupado por locales comerciales que estan ocupados en su mayoria.

7.2 ldentificacion de productos y procesos

7.2.1 ldentificacion de productos

44 Brochure ACOBIR 2018
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El producto final sera un edificio de 28 apartamentos, los cuales seran destinados para
uso habitacional. Adicionalmente se venderan bodegas para que las personas guarden
Sus pertenencias.

7.2.2 Identificacion de procesos

Al inicio del proceso, la persona encargada de CORTESA realizara un estudio, el cual
mida la factibilidad econdmica y técnica de este. Al tomar la decision de realizar el
proyecto se proseguira con la finalizacion de los contratos de arriendo que existen hoy
en dia. Al contar con la finalizacion de los contratos se procedera con la demolicion del
edificio existente, el cual, si bien lleva un costo, esta dentro de lo presupuestado en el
estudio.

Durante este periodo ya mencionado se estara tramitando las polizas y se les comunicara
a los bancos la intencion de realizar el proyecto, al contar ya con permiso de construccion,
los trdmites municipales a realizar son menores. En esta etapa la se comienza la preventa
del proyecto.

Cuando culmina la demolicion del proyecto se realizan los trabajos pertinentes de
remocién de escombros y movimientos de tierra, se procede a la etapa de cimentacion.
Luego de la etapa de cimentacidn se construye la planta baja y los estacionamientos, los
cuales son diferentes de las losas tipicas de los apartamentos.

Luego de culminar la etapa de estacionamientos se cuenta con una ventaja para la
construccion, ya que todas las losas siguen el mismo proceso que la primera losa tipica.
Al finalizar la etapa de construccion, se comienza con la etapa de pintura y detalles.

Para culminar el proyecto se realiza una revision/inspeccion exhaustiva para comprobar
que la calidad ha sido la deseada y mejorar aspectos que sean necesarios.

Se espera que al llegar la finalizaciéon del proyecto todas las unidades estén vendidas.

Comenzar
preventa y
permisos
restantes

Construccion de : Inspeccion de
. Construccion de . Entrega de
ERIENEIERY L pintura y detalles detalles y de
. : losas tipicas apartamentos
estacionamientos bomberos

Finalizacién de
contratos de
arriendo

Demolicion y
remocion de
escombros

Evaluacion Toma de decision Cimentacion

43



CAPITULO VIII: EVALUACION ECONOMICA

8.1 Analisis Econémico

Se realizé una evaluacién econémica con periodo de 3 afos, para la misma se tomé en
cuenta precios al 31 enero de 2018.

8.1.1 Costos

Los costos asociados al proyecto van a estar dados por costos directos e indirectos.

8.1.1.1 Costos directos e indirectos

Costos indirectos

Los costos indirectos engloban: gastos de administracion, direccién técnica,
organizacion, vigilancia, transporte de maquinarias, imprevistos, equipo de construccion,
construccion de instalaciones generales, inversion publicitaria.

Costos directos

Son todos los gastos que estén directamente relacionados con la obra de construccion.
Los costos directos incluyen: costos de la construccion del edificio, adquisicion de tierra,
servicios, incluyen sanitarios y alcantarillado pluvial, lineas de agua, de gas y eléctrico,
nivelacion del sitio, entre otras.

Tabla 8: Costo de construccion

INVERSION CONSTRUCCION DEPARTAMENTOS

Tipos de Departamentos Cantidad Superficie Costo Inversion Total
Unitaria x M2 Unitario x M2 Departamentos

PentHouse 2 354 1.200 849.600
Apartamentos 3 rec. 13 197 1.275 3.265.275
Apartamentos 2 rec. 13 145 1.250 2.356.250
Depositos 42 175 750 131.423
Total 70 6.602.548

Dentro de los costos de construccion esta incluido:
- 10 % de los cimientos
- 55 % de obra gris
- 35% de acabados
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Tabla 9: Costos directos e indirectos

INVERSIONES
Costos directos e indirectos
Terrero 866|und 1.600 240.000
Demolicién y Limpieza 1{und 20.000 20.000
Agrimensura 3|und 800 2.400
Cerca 1jund 2.800 2.800
Estudio Suelo 1{und 4.500 4.500
Estudio Impacto Ambiental 1{und 5.000 5.000
Planos 1{und 145.000 145.000
Intereses Bancarios 1]lglb 591.000 591.000
Gastos Legales 1lund 45.000 45.000
Inspeccién Bancaria 30jund 1.200 36.000
Inspeccién General 30jund 6.000 180.000
Mover tendido eléctrico 1{und 15.000 15.000
Imprevistos 1jund 65.000 65.000
Total: 1.351.700
Sistemas Especiales
Elevador 20 und 8.000 160.000
Reserva de agua 1 gb 45.000 45.000
Sistema Contra incendio 1 gb 140.000 140.000
Sistema de alarma 1 gb 25.000 25.000
Intercom 1 gb 12.500 12.500
Pararrayo 1gb 8.000 8.000
Escalera emergencia 1gb 75.000 75.000
Seguridad industrial 1 gb 250.000 250.000
Total: 715.500
Inversién Total 2.067.200

8.1.1.2 Gastos de venta del proyecto

Los gastos de venta que se consideran para esta etapa del proyecto incluyen publicidad
(3.8% de la inversion en apartamentos), comision de ventas (3.5% de los ingresos por

venta de departamento), y administracion de oficina.

Tabla 10: Gastos operacionales del proyecto

PERFIL GASTOS

Anol Afio2 Afio3 Total
Publicidad 134409 71685 44803 250897
Comisiones de Venta 234585 125112 78195 437892
Administracion Oficina 66000 66000 66000 198000
Total Gastos 434994 262797 188998 886789
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Es posible que la publicidad sufra modificaciones, todo depende de las ventas, al igual
que la comision de las ventas ya que este variara proporcionalmente con las ventas
totales.

8.1.1.3 Gastos financieros

El proyecto requerira un financiamiento bancario del 85% de la inversion final, mediante
desembolso mensuales por cuentas de avance de obra. Se cubrira el pago mensual de
los intereses bancarios y el capital sera cancelado con las cancelaciones de las hipotecas
de los bancos que financian a cada comprador.

El proyecto podria ser financiado con un préstamo a una tasa del 8% anual, y cuyo
principal sera pagado en cuotas mensuales propuestas por el banco, al final de cada
periodo.

invesion 85% prestamo
$  8.669.748 | $7.369.285
30 meses constrruccion| $ 591.000 Intereses anual 8%
$ 49.129 interes mensual 0,667%
Cuota mensual definida por el banco

Si bien el proyecto tiene una duraciéon de 36 meses y la construccion tiene una duracion
estimada de 30 meses, el banco brinda el dinero luego de que el inversionista se quede
sin la liquidez dispuesta para el proyecto. Para este proyecto se previene que sea
alrededor del mes 12 del proyecto, lo que nos dejaria 24 meses por delante en los que si
se pagaria interés.

Los intereses mostrados en la tabla anterior solamente son basados en el monto original
del préstamo, obviamente se tratara de buscar la mejor manera de financiacién para este
proyecto.

8.2 Ingresos del proyecto

8.2.1 Estimacion de ventas

Para este proyecto, se estima que se puedan vender al menos 9 unidades durante los
primeros 6 meses del proyecto. Esto para contar con el aval del banco y que el mismo
desembolse el préstamo cuando sea necesario, de no ser asi, existe igualmente un plazo
de 16 meses para poder lograr estas ventas y asi obtener igualmente el préstamo. En
Panama los bancos exigen que exista un 30% del inventario vendido para poder liberar
el préstamo.
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Tabla 11: Ventas de apartamentos de lujo por trimestre 2017

| ventas de lujo %
primer trimestre 150 37%
segundo trimestre 135 33%
tercer trimestre 120 30%
405 100%
El proyecto de 28 apartamentos representa el 6,9% de lo vendido en el 2017 5,91%
Tabla 12: Perfil de ingresos del proyecto
PERFIL INGRESOS
Afio 1 Afio 2 Afio 3
PentHouse 920.400 - 920.400 - - 1.840.800
Apartamentos 3 rec. 3.309.600 1.891.200 945.600 - - 6.146.400
Apartamentos 2 rec. 2.436.000 1.392.000 696.000 - - 4.524.000
Deposito 93.873 177.316 166.886 - - 438.075
Total Ingresos 6.759.873 3.460.516 2.728.886 - - 12.949.275
Sélo Deptos 12.511.200
Tabla 13: Ventas esperadas del proyecto
Perfil de Ventas
Afiol AR02 Afio3 Total
PentHouse 1 1 - - 2
Apartamentos 3 rec. 7 4 2 - - 13
Apartamentos 2 rec. 7 4 2 - - 13
Deposito 9 17 16 - - 42
Ventas Departamentos 15 8 5 28

Las tablas 12 y 13 se estimaron de tal manera que el proyecto pueda comenzar

8.3 Tasa de descuento

Para obtener la tasa de descuento, se utilizo la ecuacion del CAPM, se utilizaron datos
recolectados por Aswath Damodaran y se utilizo la tasa libre de riesgo de un bono global
gue lanzo Panama en abril de 2018.

+ (Rm-RF) X R

CAPM = cCapital Asset Pricing Model

RF = Rendimiento de un Activo Libre de Riesgo
RM = Riesgo del Mercado

13 = Beta Damodaran

llustracion 17: CAPM
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Tabla 14: Costo de capital

- No apalancado

Beta Damodaran unlevered bete 50%each  Total
Engineering/Construction 0,96 0,48 0 955
Real estates(development) 0,95 0,475 ’
Beta
Equity Risk Premium (Rating) 7,274% prm
tasa libre de riesgo 4,50%
CAPM
11,45%
- Apalancado
Beta Damodaran beta 50%each  Total
Engineering/Construction 1,27 0,635 101
Real estates(development) 0,75 0,375 '
Beta
Equity Risk Premium (Rating) 7,274% prm
tasa libre de riesgo 4,50%
CAPM
11,85%

8.4 Indicadores financieros y utilidad

Tabla 15: indicadores

VAN VNA( tasa; flujo libre (J)) 1.414.498

TIR TIR(flujo libre (J)) 23%

utilidad sobre la inversién
3.392.739
39%

La utilidad sobre la inversion es de 39%, lo que indica que es un proyecto viable para
invertir.

Como se puede ver en la tabla 15, se obtuvo un VAN de $ 1.414.498 USD, y una TIR de
23%. El VAN al ser positivo y la TIR, mayor a 10%, indica que es un proyecto rentable
que vale la pena desarrollar.
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8.5 Analisis de sensibilidad

8.5.1 Sensibilidad del precio de venta

Se consider6 la variable “precio por metro cuadrado” como la mas relevante para realizar
este analisis, por lo que se realizaron variaciones para ver como afecta el proyecto ante
cambios en el precio de venta.

En el siguiente grafico se puede ver como que el VAN se iguala a 0 cuando variamos el
precio de venta en 87% del precio propuesto, esto da a entender que el proyecto es
sensible al bajar el precio de venta, pero si brinda una ventana para posible baja en los
precios en algunos departamentos para agilizar la venta.

VAN

$2.000.000

$1.500.000 $1.419.498

$1.000.000

_ ©7'$728.499
< $500.000
08265.471
$- o0
75% 80% 86%;-5197.556 90% 95% 100%
-$500.000
0:$660.584

-$1.000.000
Ajuste al precio

Gréafico 17:Analisis de sensibilidad

Tabla 16: Comparacion del precio de venta: Van del proyectoy VAN =0

Van % Van= 0 Variacion

PentHouse $ 2.600,00 | $ 2.26547| $ 334,53
Apartamentos 3 rec. | $ 2.400,00 | $ 2.091,20 | $ 308,80
Apartamentos 2 rec. | $ 2.400,00 | $ 2.091,20 | $ 308,80
Depositos $ 2.500,00 | $ 2.178,33| $ 321,67
Precio por metro cuadrado

En la tabla anterior, la variacién del precio de venta permite realizar ajustes en el precio
de venta, mismo que se realizaria si se percibe que las ventas no se estan realizando de
la manera programada.
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Tabla 17: Ingresos cuando el VAN =0

INGRESOS
VAN =0
Precio Venta
Tipos de Departamentos Cantidad Superficie Precio x M2 x Departamento Total
US$ US$

PentHouse 2 354 2.265 801.975 1.603.950
Apartamentos 3 rec. 13 197 2.091 411.966 5.355.562
Apartamentos 2 rec. 13 145 2.091 303.224 3.941.911
Depositos 42 175 2.178 9.088 381.709

Total 70 11.283.132

Tabla 18: Variacion de ingresos cuando VAN =0

VAN =0 VAN del proyecto| Delta ingresos
Ingresos $11.283.131,93 | $12.494.275,00 |$1.211.143,07

Cuando el VAN = 0, se deja de percibir 1.2 millones de dolares en ingresos, por esto es
muy importante lograr las ventas de la forma programada.

8.5.2 Sensibilidad del tiempo de venta

Se analizaron tres escenarios con la variable “tiempo de venta”, esta variable determina
y/o condiciona, tanto los préstamos como la continuidad del proyecto. Para el analisis
pesimista se extendid el periodo de venta un afio mas. Mientras que el escenario
conservador es el analizado a lo largo de esta evaluacion. El analisis optimista muestra
gue la mayoria de las ventas (24 departamentos) son realizados en el primer afio,
mientras en el segundo afio se terminan de vender los faltantes.

Grafico 18: Sensibilidad del tiempo de venta

Sensibilidad del tiempo de venta

$2.000.000,00 $1.414.498,49 $1.736.555,03

33%
$1.000.000,00 :

s_ K — L

pesismista conservador optimista
$-1.000.000,00

$-2.000.000,00

$-3.000.000,00 -8%
$-2.784.681,65

$-4.000.000,00

8.5.2.1 Andlisis de sensibilidad pesimista
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Tabla 19:Perfil de ingresos pesimista

PERFIL INGRESOS (pesimista)
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4

PentHouse - - 920.400 920.400 - 1.840.800
Apartamentos 3 rec. 945.600 945.600 1.891.200 2.364.000 - 6.146.400
Apartamentos 2 rec. 696.000 696.000 1.392.000 1.740.000 - 4.524.000
Deposito 104.304 104.304 104.304 125.164 - 438.075
Total Ingresos 1.745.904  1.745.904 4.307.904 5.149.564 - 12.949.275

S6lo Deptos 12.511.200

Si bien se llegan a los mismos ingresos a final del proyecto, es imposible realizar esto. El
banco presta el dinero cuando se han vendido minimo el 30% de los apartamentos (9
departamentos), por esta razon el no vender los primeros 9 apartamentos en un periodo
de méximo 14 meses, puede acabar con este proyecto. Ademas, al alargar 1 afio mas el
proyecto, el mismo incurriria en gastos administrativos, de publicidad, etc. Por ende, el
proyecto incrementaria sus gastos.

8.5.2.2 Andlisis de sensibilidad optimista

Tabla 20: perfil de ingresos optimista

PERFIL INGRESOS
Afio 1 Afio 2 Afio 3

PentHouse 920.400 920.400 - - - 1.840.800
Apartamentos 3 rec. 4.728.000 1.418.400 - - - 6.146.400
Apartamentos 2 rec. 4.524.000 - - - - 4.524.000
Depésito 219.038 219.038 - - - 438.075
Total Ingresos 10.391.438 2.557.838 - - - 12.949.275

S6lo Deptos 12.511.200

Mencionado anteriormente, el proyecto venderia 24 departamentos el primer afio y 4 el
segundo. Si bien hay aumento significativo en el VAN ($300,000 USD), da a entender
que acelerar el tiempo de ventas impactara de manera importante como se percibe el
dinero. Sin dejar atras que esto seria importante para CORTESA como empresa, ya que
los bancos confiarian mas en CORTESA y la empresa entraria de lleno al mercado de
bienes raices.

8.5.3 Conclusiones del analisis de sensibilidad

Al analizar lo anterior, es importante percatarse que existe un amplio rango para poder
bajar el precio por metro cuadrado de cada tipo de apartamento, esto ayudaria a acelerar
las ventas en el caso que sea necesario. Es importante destacar que este rango de precio
por metro cuadrado brinda también la oportunidad de desarrollar una estrategia de
ventas.
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8.6 Costo de oportunidad

El costo de oportunidad de los inversores es:
1- Poner el capital en un plazo fijo, cuya tasa es 3.5% anual

2- No demoler los locales comerciales de alquiler:
Existen 5 locales comerciales, de los cuales 4 estan arrendados hoy en dia, estos
generan una utilidad anual de por lo menos $.59400 USD, utilidad que representaria
en 3 afios un total de $.178,200 USD.

Tabla 21: Contribucion actual de locales comerciales

Plaza 75 enero febrero marzo abril mayo junio julio agosto  septiembre octubre  noviembre  diciembre |Total
Tsugoi 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3500 | 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 42.000
Viarepa 2.900 2.900 2.900 2.900 2.900 2.900 2.900 2.900 2.900 2.900 2.900 2.900 34.800
Ingresos |Pixbae 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 30.000
Rest Chino 2.923 2.923 2.923 2.923 2.923 2.923 2.923 2.923 2.923 2.923 2.923 2.923 35.076
Local N°5 - - - - - - - - - - - - -
total 141.876

Tabla 22: Gastos de los locales comerciales

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembri Octubre  Noviembre Diciembre  total
Prestamo 4.748 4.748 4.748 4.748 4.748 4.748 4.748 4.748 4.748 4.748 4.748 4.748 56.977
Egresos_|Mantenimiento 1 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 14.400
Municipio 52 52 52 52 52 52 52 52 52 52 52 52 624
DGI 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 7.200

Utilidad antes de impuestos  62.675 79.201
25%  19.800
59.401

Impuesto sobre la renta
Utilidad despues de impuestos

Tabla 23: Utilidad en 3 afios de los locales comerciales

Afo Utilidad

1 59400

2 59400

3 59400
Totalidad 178200

3- Venta del terreno

Tabla 24: Opcion venta de terreno

Venta de terreno con plaza | Precio de mercado | Precio impuesto por el duefio

866,66 2.150.000,00
m2 2481

Por lo visto a en el estudio, el precio por metro cuadrado en San Francisco centro es de
$.2400 USD, el duerio del terreno esta dispuesto a venderlo por $. 2,150,000.00 USD, ya
que el mismo piensa que existira una mayor plusvalia en el tiempo.
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Conclusiones

Se realiz6 un analisis estratégico del sector con el fin de identificar y conocer el
comportamiento de las principales variables del entorno y tener un marco general del
mismo, con la presente evaluacion de proyecto, se pudo llegar a la conclusién que este
proyecto tiene una alta rentabilidad para los inversores. Los andlisis de sensibilidad
respectivos determinan que el tiempo de venta es una variable incondicional, la cual si
no se cumple con las metas puede llegar a ser una inversion desastrosa, por este motivo
es imperante poner énfasis en cumplir con el plazo de ventas, de otra forma el proyecto
es practicamente imposible de realizar.

El estudio permite ver que Panama sigue siendo un mercado altamente atractivo, tanto
en el mercado inmobiliario como en el de la construccion. El estado genera oportunidades
innegablemente buenas para la construccion de viviendas menores de $. 120,000.00
USD, también el estado esta fomentando la inversion extranjera, esto permite con mayor
facilidad llegar al mercado obijetivo.

CORTESA al no ser una empresa netamente del sector inmobiliario tendra que afrontar
algunas de sus debilidades y aprovechar todas las fuerzas para lograr que este proyecto
sea exitoso, definiendo exitoso como “vender todos los departamentos en el menor
tiempo posible”, por esta razén se desarrollé una investigacion de mercado con el fin de
conocer las caracteristicas de la oferta del mercado inmobiliario y de manera similar de
la demanda, para posteriormente, cuantificar el mercado total, potencial y meta, para
definir las caracteristicas de los inmuebles a construir.

Se disefid un plan de marketing, que se enfoca en la publicidad por medio de internet,
por ende, sera una estrategia de marketing digital, ademas se utilizara el sistema de la
red de ACOBIR, el cual permitira difundir el proyecto en una red de corredores.

Al elaborar el plan de operaciones se puede concluir que por la experiencia y el know-
how de CORTESA no existen procedimientos que resulten ser claves en las distintas
etapas de construccion, si bien siempre se expresa un bajo conocimiento en el area de
ventas en el cual se generara una estrategia adecuada para el mercado objetivo.

Al Evaluar la factibilidad econémica y financiera del negocio, destacamos que el analisis
del VAN es mayor que cero ($1.414.498) con una tasa de descuento del 11.45%, en este
sentido el proyecto es muy viable. Los analisis de sensibilidad arrojaron que el VAN se
hace 0 cuando el precio de venta de los departamentos decae en un 87% del esperado
y el mismo se hace negativo cuando se entra en el rango del 86% del precio de venta
esperado.

Con base en lo anterior se generan las siguientes recomendaciones:

- Realizar el proyecto en los préximos 3 afios, de esta manera aprovechar este
estudio actualizado.
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- Utilizar el rango propuesto en el andlisis de sensibilidad “precio por metro
cuadrado”, para de esta manera bajar el precio de los apartamentos y acelerar
las ventas de ser necesario.

- Basandose en el Capitulo IV: analisis de mercado, se recomienda generar un
nuevo proyecto, cuyo enfoque sean las personas con ingresos medio y no
altos, de esta forma se facilitaria la venta de apartamentos entre $.180,000.00
USD y $.240,000.00 USD.

- No se descarta la venta de los locales comerciales, el precio de venta de es de
$. 2,150,000.00 USD. De esta forma se estaria evitando el estrés de llevar un
proyecto en un rubro que es un poco ajeno al de CORTESA. No se descarta
esta opcidn ya que el duefio estaria dispuesto a llegar a un acuerdo para ceder
el terreno.

- No se descarta mantener los locales comerciales y de esta manera generar
minimo utilidades de $.59,000.00 USD anuales, este dinero reinvertirlo en
bienes raices y dedicarse a este rubro para practicamente vivir de la renta.

Finalmente es posible llevar a la realidad este proyecto, ya que es factible realizar un
proyecto inmobiliario en una de las zonas mas importantes de la ciudad de Panama como
lo es San Francisco. El proyecto estara sujeto a cumplir con el plazo de las ventas, lo cual
no parece ser una propuesta descabellada, pues el mercado inmobiliario de lujo en
Panama sigue teniendo demanda por atender.
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Anexos

Anexo 1

Modelo de la encuesta

UNIVERSIDAD
,| DE CHILE

Encuesta: Demanda inmobiliaria en San francisco Panama

1. ¢Es consciente de la gran oferta inmobiliaria que existe en Panama?
1 Si
] No
2. ¢Qué medio utiliza con mas frecuencia para informarse sobre el mercado
inmobiliario?
1 Periodico
[ Internet
1 Television
1 Radio
3. ¢Cuenta usted con una vivienda propia?
1 Si
7 No
4. De contar con una ¢,qué tipo de propiedad es?
] Casa
1 Departamento
1 Ambas
1 Ninguna de las anteriores
5. ¢Ha pensado adquirir una propiedad en la ciudad de Panama en los ultimos 12
meses?
1 Si
] No
6. De ser asi ¢ En qué area estaba interesado?
a. Pregunta abierta
7. ¢Ha considerado San francisco dentro de sus opciones?
1 Si
7 No
8. ¢Cree usted que San Francisco es buen lugar para invertir en una propiedad?
1 Si
7 No
9. ¢Cual es el metraje ideal para su departamento?
1 Menos de 70 metros cuadrados
1 Entre 70 y 100 metros cuadrados
"1 Entre 101 y 150 metros cuadrados
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1 Entre 151 y 200 metros cuadrados
10.Cuantas recamaras requeriria usted
01
02
13
04
11. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un departamento en San francisco?
1 100,000 a 149,999 ddlares
150,000 a 199,999 dolares
200,000 a 249,999 ddlares
250,000 a 299,999 ddlares
300,000 a 400,000 dolares
1 Mas de 400,000 dolares
12.:Qué lo incentiva a comprar una vivienda?
1 Independencia
1 Comodidad familiar
1 Generar ingresos extras por medio de la renta
1 Otro
13. ¢ Qué aspecto es el mas importante al escoger un departamento?
7 Infraestructura y terminaciones en optimas condiciones
"1 Facilidades de financiamiento
"1 Fécil conectividad a zonas comerciales, educacionales y transporte publico
14.De los siguientes aspectos, evalle del 1 al 5 (donde 1 es el menor), segun la
importancia para usted:

N
[
[
N

1 2 3 4 5

Terminaciones
de calidad

Espacios
recreativos
dentro del
recinto
inmobiliario

Buen servicio
del personal
de venta de la
inmobiliaria

Precio del
Departamento

Servicios
adicionales

Seguridad del
recinto

Facil
conectividad
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con calles
principales

Metros
cuadrados de
la vivienda

15.Basado en su criterio: ¢Piensa usted que es conveniente que los edificios
residenciales deben contar con area comercial en la planta baja?
1 Si
7 No
16. ¢ Es imperante tener un cuarto de servicio con su bafo propio?
1 Si
1 No
17.Su ingreso familiar esté en el rango de:
1 Menos de 2000 dolares
1 Entre 2001 y 4000 ddlares
1 Entre 4001 y 6000 délares
1 Mas de 6000 dolares

7 Masculino

1 Femenino

[l Otro
19.Edad

7 Menor de 25

] Entre 25y 65

1 Mayor de 65
20.Nacionalidad

(] Panamefio

"1 Extranjero (Casilla para llenar)
21.Estado civil

1 Soltero

7 Unido

1 Casado
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Anexo 2

- Tabla de consciencia de mercado inmobiliario en Panama. Fuente y confeccion: Qualtrics

¢Es consciente de la gran oferta inmobiliaria que existe en Panama?
Si No Total
45 2 47
41.89 5.11 100.00%
Si 3.11 -3.11 51.09%
95.74% 4.26%
éCuenta usted con una vivienda propia? 54.88% 20.00%
37 8 45
40.11 4.89 100.00%
No -3.11 3.11 48.91%
82.22% 17.78%
45.12% 80.00%
82 10 92
89.13% 10.87% 100.00%
Total 100.00% 100.00% 100.00%
Anexo 3
Tabla de tipo de vivienda. Fuente y confeccion: Qualtrics
éCuenta usted con una vivienda propia?
Si No Total
Casa
28 0 28
Apartamento
1 1
De contar con una, équé tipo de propiedad es? > 0 >
Ambos
4 0 4
Ninguna de la anteriores
0 22 22
47 22 69
68.12% 31.88% 100.00%
Total 100.00% 100.00% 100.00%

Anexo 4
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Tabla de intencion de compra. Fuente y confeccion: Qualtrics

éEs consciente de la gran
Si No
éHa pensado
adquirir una Si
propiedad
en la ciudad 53 4 57
de Panama
en los
ultimos 12 No
meses?
29 6 35
82 10 92
89.13% 10.87% 100.00%
Total 100.00% 100.00% 100.00%
Anexo 5
Tabla de ingresos vs adquirir propiedad Fuente y confeccidén: Qualtrics
éHa pensado adquirir una
Si No Total
Menos de
2000 dolares
20 15 35
Sui Entre 2001y
u !r.igreso 4000 dolares
familiar esta
en el rango 27 13 40
de
Entre 4001y
6000 dolares
7 3 10
Mas de 6000
dolares
4 4 8
58 35 93
62.37% 37.63% 100.00%
Total 100.00% 100.00% 100.00%
Anexo 6

60



- Tabla de consideracion de san francisco. Fuente y confeccion: Qualtrics

Su ingreso familiar esta en el rango de

Menosde Entre2001y Entre 4001y Mas de 6000 Total
2000 dolares 4000 dolares 6000 dolares dolares
Si 13 20 7 3 43
No 21 20 3 3 47
é¢Ha considerado
jantfrar‘;asco 34 40 10 6 90
entro de sus 37.78% 44.44% 11.11% 6.67% 100.00%
opciones? Total
100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%
Anexo 7
Percepcion de la inversion: Fuente y confeccion: Qualtrics
Menos de | Entre 2001y | Entre 4001 y | Mas de 6000
2000 dolares| 4000 dolares| 6000 dolares dolares
Si 28 30 8 6 72
éCree usted que
San Francisco es No 7 8 2 2 19
buen lugar para
invertir en una
propiedad?
35 38 10 8 91
Total 38.46% 41.76% 10.99% 8.79% 100.00%
100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%
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Anexo 8

Ingresos vs metraje preferido. Fuente y disefio: Qualtrics

Su ingreso familiar esta en el rango de

Menosde Entre 2001y Entre 4001y Mas de 6000 Total
2000 dolares 4000 dolares 6000 dolares  dolares
Menos de 70 metros cuadrados 2 1 0 0 3
; Entre 70 y 100 metros cuadrados 9 21 0 0 30
éCualesel
metraje ideal
parasu Entre 101 y 150 metros cuadrados 18 14 6 2 40
departamento
?
Entre 151 y 200 metros cuadrado 4 3 4 6 17
33 39 10 8 90
Total 36.67% 43.33% 11.11% 8.89% 100.00%
100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%
Anexo 9

Disposicién a pagar vs ingreso. Fuente y disefio: Qualtrics. Fuente y disefio:

Quialtrics
. Su ingreso familiar esta en el rango de
éCuanto -
, Menosde Entre2001y Entre 4001y Mas de 6000
estaria total
. 2000 dolares 4000 dolares 6000 dolares  dolares
dispuesto a
100,000 a 149,999 17 16 2 2 37
pagar por un
150,000 a 199,999 8 14 2 1 25
departamento
200,000 a 249,999 7 8 3 1 19
en San
. 250,000 a 299,999 1 1 3 2 7
francisco?
300,000 a 400,000 0 0 0 1 1
Mas de 400,000 0 0 0 1 1
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Anexo 10

Ingreso familiar vs Aspectos importantes. Fuente y Disefio: Qualtrics

ITEM

Su ingreso familiar esta en el rango de

Menos de 2000 dolares | Entre 2001 y 4000 dolares | Entre 4001 y 6000 dolares | MAjs de 6000 dolares Total
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
1 2 0 1 4
Terminaciones de calidad 1 10 3 N 2%
24 28 7 5 64
36 40 10 8 94
1 1 1 0 3
1 2 0 2 5
; . S T 9 12 0 0 21
Espacios recreativos dentro del recinto inmobiliario
6 8 2 4 20
19 17 7 2 45
36 40 10 8 94
0 1 0 0 1
0 4 0 1 5
Buen servicio del personal de venta de la inmobiliaria 2 2 > ! 20
14 11 2 4 31
20 12 3 2 37
36 40 10 8 94
0 0 0 0 0
1 1 0 0 2
. 0 0 3 0 3
Precio del Departamento 4 3 0 1 3
31 36 7 6 80
36 40 10 7 93
0 0 0 0 0
0 1 1 2 4
Servicios adicionales 13 19 3 1 36
7 9 4 4 24
16 11 2 1 30
36 40 10 8 94
0 0 0 0 0
0 1 0 1 2
2 1 0 2 5
Seguridad del recinto 4 4 0 1 9
29 32 10 4 75
35 38 10 8 91
0 0 0 0 0
0 0 0 1 1
Facil conectividad con calles principales 6 6 ! 2 15
5 14 3 4 26
25 20 6 1 52
36 40 10 8 94
0 0 0 0 0
0 1 0 0 1
- 2 4 0 1 7
Metros cuadrados de la vivienda 9 10 3 N 24
25 24 7 5 61
36 39 10 8 93
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Anexo 11

Como se informan las personas sobre el mercado inmobiliario

éQué medio utiliza con mas frecuencia para informarse sobre el mercado
inmobiliario?
Periodico Television Radio Internet Otro Total
Menos de
2 4 0 26 4 36
2000 dolares
Su ingreso
familiar esta Entre 2001y
1 5 0 31 3 40
en elrango 4000 dolares
de
Entre 4001y
0 0 0 8 2 10
6000 dolares
Mas de 6000
1 0 0 7 0 8
dolares
Total 4 9 0 72 9 94
Anexo 12
Disposicién a pagar en San francisco vs pensamiento de compra. Fuente y

disefio: Qualtrics

é¢Ha pensado adquirir una
propiedad en la ciudad de

Si

No Total

éCuanto
estaria
dispuesto a
pagar por un
departament
o en San
francisco?

100,000 a
149,999
ddlares

150,000 a
199,999
délares
200,000 a
249,999
dolares
250,000 a
299,999
ddlares
300,000 a
400,000
délares
Mas de
400,000
dolares

25

17

10

13

38

25

19

Total

58

33

91
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Anexo 13

Ingreso vs Consciencia

¢Es consciente de la gran oferta
inmobiliaria que existe en Panama?
Si No Total
Menos de
2000 dolares 31 4 35
Entre 2001 y
Su ingreso 4000 dolares 36 4 40
familiar esta Entre 4001y
en elrango 6000 dolares 8 2 10
de MAS de
6000 dolares 8 0 8
Total 83 10 93
Anexo 14
Pent-house

PENTHOUSE
353.71 M*

REC, PRINCIPAL.

Metraje: 353.71 metros cuadrados

4 recamaras

2 Walking closet

4 bafos completos

1 bafio de visita

1 recamara de servicio con bafo (cuarto de empleada)
Cocina

Estudio

Sala de estar (living)

Comedor
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Sala familiar
Lavanderia
Terraza
Deposito

Anexo 15

Apartamento A

VESTIBULO

Metraje: 195.60 metros cuadrados

3 recamaras

1 Walking closet

3 bafios completos
1 bafio de visita

1 recamara de servicio con bafio (cuarto de empleada)

Cocina
Estudio

Sala comedor
Sala familiar
Lavanderia
Terraza
Deposito

AA - AIA

APARTAMENTO - A
19860 M2 |
COMEDOR

66

o0

COCINA
1

AA

AA

EC.#1

REC. PRINCIPAL

T
4



Anexo 16

Apartamento B

i o = i p i
y T ’
< Y |
s - VESTIBULO
cTo.
< EMPL.
<
; o) 7 .
LAVANDERIA ¥ )T 7
- W COCINA | * Ss 4 | COMEDOR |
pemaee. N T IR i IEE "m 5
wA rCll oD
2 APARTAMENTO - B
) o 1 SR : i 45.45 M i
i -
wic. Ll TS
] |
ss. saLa B wd

Metraje: 145.45 metros cuadrados
2 recamaras

1 Walking closet

2 bafios completos

1 bafio de visita

1 recamara de servicio con bafio (cuarto de empleada)
Cocina

Estudio

Sala comedor

Sala familiar

Lavanderia

Terraza

Deposito

Anexo 17
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Area Social

AREADE JUEGOS
| PARANINOS

El area social contara con:
Piscina
Parque de juego para nifios
Sala de eventos
Bafios para hombres
Bafios para mujeres
Gimnasio
Sauna
Jacuzzi
Cuarto de masaje
Sala de estar (vestibulo)
Bar

Anexo 18
Planta completa de Apartamentos Ay B

Anexo 19
Evaluacion econdémica (sin financiamiento)
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Evaluacion Econémica (Sin financiamiento)

( Cifras en US$)

Afio 0 Ao 1 Afio 2 Afio 3 TOTAL
Ingresos (A) 6.759.873 3.460.516 2.728.886 12.949.275
Gastos (B) 434.994 262.797 188.998 886.789
Ingresos - Gastos (C)=(A-B) 6.324.879 3.197.719 2.539.888 12.062.486
(EBITDA)
Depreciacion (D) - -
Resultado Operacional (E)=(C-D) 6.324.879 3.197.719 2.539.888 12.062.486
Impuesto Ganancia (F)=(E) * Tasa Impto 1.581.220 799.430 634.972 3.015.622
Flujo de Caja (G)=(E+D) 6.324.879  3.197.719  2.539.888 12.062.486
Inversién (H) 8.078.748 8.078.748
Valor Residual (1) - -
Flujo Libre de Caja (J) (J)=(G+I-H) -  8.078.748 6.324.879  3.197.719  2.539.888 3.983.739
VAN VNA( tasa; flujo libre (J)) 2.005.498 2.005.498
TIR TIR(flujo libre (J3)) 28%
Anexo 20

Evaluacién econémica con financiamiento

Evaluacién Econémica (con financiamiento)
( Cifras en US$)

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 TOTAL
Ingresos (A) 6.759.873 3.460.516 2.728.886 12.949.275
Gastos (B) 434.994 262.797 188.998 886.789
Ingresos - Gastos (C)=(A-B) 6.324.879 3.197.719 2.539.888 12.062.486
(EBITDA)
Depreciacion (D) - R
Resultado Operacional (E)=(C-D) 6.324.879 3.197.719 2.539.888 12.062.486
Impuesto Ganancia (F)=(E) * Tasa Impto 1.581.220 799.430 634.972 3.015.622
Flujo de Caja (G)=(E+D) 6.324.879  3.197.719  2.539.888 12.062.486
Inversion (H) 8.669.748 8.669.748
Valor Residual [@D) - R
Flujo Libre de Caja (J) (J)=(G+I-H) - 8.669.748 6.324.879  3.197.719  2.539.888 3.392.739
VAN VNA( tasa; flujo libre (3)) 1.414.498 1.414.498
TIR TIR(flujo libre (J)) 23%
Anexo 21

Evaluacion economica, sensibilidad optimista.
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Evaluaciéon Econémica (optimista)

( Cifras en US$)

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 TOTAL
Ingresos (A) 10.391.438  2.557.838 - 12.949.275
Gastos (B) 656.390 164.398 66.000 886.789
Ingresos - Gastos (C)=(A-B) 9.735.047  2.393.439 - 66.000 12.062.486
(EBITDA)
Depreciacion (D)
Resultado Operacional (E)=(C-D) 9.735.047  2.393.439 - 66.000 12.062.486
Impuesto Ganancia (F)=(E) * Tasa Impto 2.433.762 598.360 - 16.500 3.015.622
Flujo de Caja (G)=(E+D) 9.735.047  2.393.439 - 66.000 12.062.486
Inversién (H) 8.678.748 8.678.748
Valor Residual (1) - -
Flujo Libre de Caja (J) (J)=(G+I1-H) 8.678.748 9.735.047  2.393.439 - 66.000 3.383.739
VAN VNA( tasa; flujo libre (J)) 1.736.555
TIR TIR(flujo libre (J)) 33%
Anexo 22

Evaluacion econdmica, sensibilidad pesimista.
Evaluacién Econémica (pesimista)
( Cifras en US$)
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 TOTAL

Ingresos (A) 1.745.904  1.745.904  4.307.904 _ 5.149.564 - 12.949.275
Gastos (B) 164.398 164.398 308.352 308.352 - 945.501
Ingresos - Gastos (C)=(A-B) 1.581.505 1.581.505 3.999.552 4.841.212 - 12.003.774
(EBITDA)
Depreciacion (D)
Resultado Operacional (E)=(C-D) 1.581.505  1.581.505  3.999.552  4.841.212 - 12.003.774
Impuesto Ganancia (F)=(E) * Tasa Impto 395.376 395.376 999.888 1.210.303 3.000.944
Flujo de Caja (G)=(E+D) 1.581.505  1.581.505  3.999.552  4.841.212 12.003.774
Inversion (H) 8.678.748 8.678.748
Valor Residual 1) - -
Flujo Libre de Caja (J) (J)=(G+1-H) 8.678.748 1.581.505  1.581.505  3.999.552  4.841.212 3.325.027
VAN VNA( tasa; flujo libre (J)) -2.779.115
TIR TIR(flujo libre (J)) -8%
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