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Resumen Ejecutivo 

 

Panamá ha experimentado durante los últimos años un crecimiento económico importante en 

la región, uno de los factores principales que ha aportado a ese crecimiento ha sido la 

importante inversión extranjera que ha entrado al país; esta  ha traído consigo una gran 

migración de personas hacia el país, esto junto a la centralización del País en la ciudad capital 

y los  altos costos de alquiler y compra  han generado un crecimiento notable  del déficit 

habitacional que afronta, este ha venido creciendo a razón de 15 mil viviendas por año, 

cerrando el 2016 con una cifra cercana a las 25 mil viviendas; a partir de lo anterior y teniendo 

en cuenta el peso importante que presenta la industria inmobiliaria dentro de la economía del 

país (un 8.13% del PIB) nace Home Solutions con el objetivo de ofrecer al mercado una 

opción de vivienda alternativa en alquiler de tipo ejecutiva o apartamento unipersonal 

ecológicamente responsable en el corazón de la Ciudad de Panamá (Zonas: San Francisco, 

Bellavista y Avenida Balboa), mediante módulos habitaciones prefabricados que cuentan con 

espacios confortables y con todas las facilidades de una vivienda estándar; las principales 

ventajas competitivas se basan en la diferenciación del concepto inmobiliario tradicional y 

su modelo de construcción amigable con el medio ambiente.  

 

La propuesta está enfocada en profesionales, parejas y ejecutivos de paso con nivel socio 

económico medio-alto que dan un valor importante a la ubicación y al cuidado del medio 

ambiente; el tamaño de mercado estimado es de $12,618,622. 

 

El análisis financiero realizado muestra que tan solo se requiere $286,740 para el desarrollo 

de un complejo de 40 apartamentos unipersonales en el corazón de la ciudad y que en un 

horizonte de evaluación de 10 años el VAN del mismo es de $148,259 arrojando una TIR de 

27%, de acuerdo a esto se observa que la inversión se recupera en 4.4 años, un periodo 

demasiado corto para un proyecto inmobiliario, convirtiendo a Home Solutions en un 

proyecto que promete una buena rentabilidad. 
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I. Oportunidad de Negocio 

Home Solutions busca atender la necesidad de alquiler de viviendas unipersonales en el 

centro de la ciudad de Panamá, (Bellavista, San Francisco y Avenida Balboa) por parte de 

profesionales, ejecutivos y/o universitarios, los cuales buscan principalmente ubicación y dan 

gran importancia al cuidado del medio ambiente. 

Según cifras de la Contraloría General de la República de Panamá los sectores de influencia 

de Home Solutions representan el 8.41% del total de la población de la Ciudad (Véase Anexo 

1), adicional a este número, se pudo validar con el mismo ente, que aproximadamente el 57% 

de la población vive en alquiler (Véase Anexo 2). 

 

Como método de investigación de mercado se realizó una encuesta a una pequeña muestra 

del potencial mercado objetivo de Home Solutions, buscando principalmente obtener la 

intención de pago de renta y los atributos que más valora el cliente ante una posibilidad de 

alquiler de apartamento, los principales hallazgos que se encontraron fue que el 57% de los 

encuestados están dispuestos a pagar entre $400 y $799 por concepto de alquiler mensual y 

el 21% entre $800 y $1,199; los principales atributos que valora el cliente potencial a la hora 

de rentar un apartamento son: la ubicación, la facilidad de tener estacionamiento, los servicios 

incluidos y el diseño y/o arquitectura del inmueble; adicional a lo anterior la encuesta arrojo 

que el 53% de los encuestados están pensando en mudarse el próximo año. 

 

Como método de validación de la idea se realizó una investigación de campo en las áreas de 

influencia, cuyo fin tenia identificar lotes desocupados que cumplían con las características 

necesarias para desarrollar el proyecto habitacional de Home Solutions, se lograron 

identificar alrededor de 60 lotes, de los cuales se  seleccionó  un lote en Avenida Balboa 

como la ubicación de lanzamiento del primer proyecto de la compañía, en conversaciones 

tenidas con el dueño del lote se identificó que la principal intención que tiene es la venta del 

mismo, no obstante, un alquiler de largo plazo lo encuentra llamativo y en donde las 

condiciones de contratación se establecen en mutuo acuerdo. En la parte I del trabajo se 

detalla a mayor detalle este capítulo. 
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II. Análisis de la Industria, Competidores, Clientes 

 

Home Solutions se desenvuelve en el sector terciario de la economía (servicios) 

específicamente en el segmento de alquiler de viviendas; según datos de la Contraloría 

General de la República de Panamá este sector representa un 8.13% del total del PIB del país 

(Ver Anexo 4), la industria inmobiliaria se prevé que aumente porcentualmente conforme al 

incremento del PIB, según proyecciones para el año 2017 la industria tendrá un peso dentro 

del PIB DE 4.766 mil millones. 

 

Actualmente la sociedad mundial enfrenta múltiples problemas diarios, uno de estos son los 

daños que  le produce al medio ambiente cada una de nuestras acciones, las industrias han 

empezado a concientizar sus acciones para que estas afecten en un menor grado al medio 

ambiente, muestra de esto, son las construcciones pre fabricadas las cuales utilizan como 

insumo principal materiales de otra industria (contenedores) para el desarrollo de viviendas; 

la iniciativa de realizar viviendas a partir de contenedores inicia en Europa en el año 2000, 

con un inicio un poco lento, ya se ha empezado a observar empresas en Estados Unidos y 

Europa que se dedican especialmente a crear espacios constructivos a partir de contenedores, 

en el mercado se observan: viviendas, oficinas, restaurantes, hoteles bajo este concepto; en 

Panamá todavía el modelo no se ha utilizado para viviendas, si se observa en locales 

comerciales y oficinas. 

 

De acuerdo al análisis de las 5 fuerzas de Porter (Ver Anexo 10) se identifica al segmento de 

arrendamiento como atractivo dentro de la industria inmobiliaria ya que cuenta con una 

demanda creciente (déficit habitacional), su peso dentro de la economía del país es estable y 

crece en el tiempo, adicional se pronostica la llegada de inversión extranjera que dinamice el 

sector; como amenazas al sector se identifica los altos niveles de competencia y la amplia 

oferta de servicios sustitutos. 

 

De acuerdo a investigaciones realizadas en las áreas de influencia de Home Solutions se logró 

identificar que actualmente existe un déficit aproximado de 478 apartamentos unipersonales, 
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en base a este número y tomando como base la intención de pago de renta mensual reflejada 

en la encuesta obtenemos que el tamaño del mercado ofertado es de $ 12, 618,622 

aproximadamente. 

 

Para el concepto de Home Solutions se identifican  2 tipos de competidores los directos y los 

indirectos, en el primer grupo  se agrupan las personas naturales que cuentan con un inmueble 

para alquiler y que gestionan directamente su alquiler a un tercero, las inmobiliarias las cuales 

por lo general cuentan con ofertas variadas de alquiler que se acomodan al gusto y 

presupuesto del cliente y los brokers los cuales se encargan de ofertar una variedad de 

inmuebles limitados, son intermediarios entre el dueño y el cliente final; en cuanto a 

competidores indirectos, los cuales ofrecen productos y/o servicios sustitutos a la renta 

tradicional, logramos identificar hoteles, hostales y la plataforma de renta por días ARBNB. 

 

Home Solutions se ha enfocado principalmente en el segmento de personas naturales, 

específicamente en mujeres y/o hombres en rangos de edad de 25 a 45 años, con ingresos 

mensuales que oscilan los $2,000-$3,500, profesionales con u interés particular en el diseño, 

su estilo de vida se basa en la libertad y preocupación por el medio ambiente, no suelen pasar 

mucho tiempo en un mismo lugar. 

 

El detalle de este capítulo se puede observar en la parte I del bussines plan. 
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III. Descripción de la empresa y propuesta de valor 

 

Home Solutions tiene como misión principal crear espacios habitacionales ecológicamente 

responsables mediante la utilización de contenedores marítimos que satisfagan la demanda 

de las personas que buscan un apartamento unipersonal en las zonas céntricas de la Ciudad 

de Panamá, brindando al consumidor una alternativa de vivienda en alquiler más accesible al 

que ofrece actualmente el alquiler de viviendas de construcción tradicional. 

Como objetivos a corto plazo se contempla la construcción del primer proyecto habitacional 

de 40 apartamentos unipersonales en la avenida balboa, con un objetivo de ocupación del 

90%, se quiere lograr un nivel de satisfacción de usuarios del 80% y obtener ingresos 

superiores a los $300,000 USD en el primer año de operaciones. 

 

Para el año 2025 se tiene el objetivo de ser la empresa de mayor vanguardia dentro de la 

industria inmobiliaria en el segmento de alquiler de viviendas amigables con el ambiente en 

Panamá, la estrategia establecida para lograr dichos objetivos se basa principalmente en el 

desarrollo de 1 proyecto inicial en la avenida balboa, posterior a este se desarrollará un 

segundo proyecto en la Ciudad en la zona de San Francisco, la empresa proyecta cerrar al 

termino de 10 años con al menos 5 proyectos desarrollados en Panamá, como vía de 

escalamiento  de la idea se desarrollaran alianzas estratégicas con inmobiliarias reconocidas 

de centro y sur américa para ofrecer este tipo de vivienda en dichos países, también se 

ofrecerá a terceras personas el Know How de la compañía para que estas personas puedan 

desarrollar la idea en países donde Home Solutions no tendrá alcance. 

 

Para lograr cumplir con los objetivos y la estrategia propuesta Home Solutions cuenta con 

los recursos y capacidades necesarias para el logro de dicho fin, entre los que más se destacan 

son: el expertiz del recurso humano, la accesibilidad a los lotes ubicados en el centro de la 

ciudad y la calidad de la construcción; como ventajas competitivas de la empresa se logran 

identificar 3 versus sus competidores directos, la rapidez en la construcción, la innovación y 

el utilizar métodos que son amigables con el medio ambiente. 
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III. Plan de Marketing 

 

El concepto de Home Solutions se basa en una estrategia de segmentación concentrada, 

basada en patrones determinados por variables demográficas, geográficas y Psicograficas, la 

propuesta de valor va definida a profesionales con rangos de edad de 25-45 años, con ingresos 

mensuales que oscilan en $2,000-$3,500 dólares mensuales, tienen el deseo de vivir en las 

zonas céntricas de la ciudad y son conscientes del cuidado del medio ambiente. 

En cuanto a la estrategia de precio inicialmente Home Solutions tendrá una diferenciación de 

tarifas de acuerdo al área donde estará ubicado el proyecto, para Avenida Balboa el valor 

mensual promedio de alquiler será de $1,000 dólares, para las áreas de Bellavista y San 

Francisco los valores mensuales de renta serán de $900 dólares; estas políticas de precio 

serán revisadas anualmente por la empresa, las variables a considerar serán: el PIB, precio 

por m2, nivel de ingresos, la variación en los costos de los materiales de fabricación y mano 

de obra. 

Se utilizarán 3 canales de venta, el primero es la venta directa, un recurso de la empresa se 

encargará de atender este canal, será responsable de la captación y atención de potenciales 

clientes; los brokers y/o agentes inmobiliarios también se utilizarán como parte de la 

estrategia comercial de la empresa, estos trabajarán en base a comisión por apartamento 

rentado; El tercer canal de venta se realizará a través de marketing digital para llegar a esos 

clientes que utilizan los principales buscadores en internet para alquilar una vivienda. 

 

Home Solutions utilizará las siguientes acciones de marketing que tienen como principal 

objetivo la captación de potenciales y futuros clientes para la propuesta de valor que presenta 

la compañía; inicialmente se desarrollará el primer proyecto en un área de transito masivo 

(Avenida Balboa) para generar la inquietud sobre el concepto, se desarrollará una página web 

que  comunique y resuelva las dudas de los potenciales clientes, se utilizarán herramientas 

de marketing digital como vía de captación, apoyado en el manejo de redes sociales, se 

participará activamente en las ferias inmobiliarias de la ciudad y se pautara en las principales 

revistas del sector. Para mayor detalle favor dirigirse a la parte I del plan de negocios. 
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V. Plan de Operaciones  

5.1. Estrategia, alcance y tamaño de las operaciones 

 

Home Solutions se regirá a través de una estrategia competitiva de diferenciación, basada 

principalmente en sus factores claves y ventajas competitivas, entre las que se destacan: 

aumentar la disponibilidad de ofertas de apartamentos unipersonales para alquiler en las 

zonas de Bellavista, San Francisco y Avenida Balboa, sistema de construcción amigable con 

el ambiente y una reducción notable en los tiempos de construcción, lo cual beneficia 

directamente el costo del proyecto y se refleja en un precio de alquiler más asequible a las 

economías de ingreso medio. 

 

Existen acciones enfocadas a lograr la sostenibilidad y mantenimiento de la estrategia, a 

continuación, se describe con mayor detalle dichas acciones: 

 

Servicio Enfocado al Cliente: Todas las estrategias comerciales y operacionales de Home 

Solutions buscan satisfacer en totalidad los requerimientos del cliente; en las adecuaciones 

de los módulos las opiniones y puntos de vista del inquilino tienen gran importancia, en la 

administración del proyecto el enfoque principal es la comodidad del inquilino y la 

comunidad. 

 

Seguimiento y Control de calidad: Permite monitorear las impresiones de los clientes 

versus la propuesta de valor de la empresa; se mide la calidad en las diferentes etapas del 

proyecto: ubicación de terreno apto para el desarrollo del proyecto, construcción, instalación 

y entrega de apartamento. 

 

Personal Capacitado: Es un elemento clave dentro del modelo de prestación de servicio, 

son las personas encargadas de poner en acción la propuesta de valor ofrecida por Home 

Solutions; para dicho fin el 80% de la planilla fija de la empresa cuenta con título 

universitario, adicional la empresa brinda capacitaciones constantes a sus empleados, entre 
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las cuales se destacan: administración de proyectos, negociación, comunicación efectiva y 

servicio al cliente. 

 

Dentro de la operación  de Home Solutions se identifican las siguientes actividades claves, 

su cumplimiento llevará a la empresa a conseguir los beneficios trazados tanto para sus 

clientes como para la viabilidad del negocio, a continuación una definición detallada de las 

actividades: 

 

Negociación: este el procedimiento inicial en el cual la estrategia es llegar a acuerdos 

favorables con los dueños de terreno en cuanto a las condiciones de  contratación, se estipulan 

cláusulas que lo respalden en un contrato madre elaborado por un Abogado Idóneo (Ver 

Anexo 23) la importancia de este punto consiste en  garantizar la disponibilidad del terreno 

por un tiempo definido, y generar  cláusulas que permitan tener  tiempos prudentes para la 

movilización de los módulos si es necesario. 

 

Legal: Este aspecto es fundamental en el desarrollo y operación de Home Solutions, debido 

a que garantiza legalmente las operaciones, desde las condiciones pactadas con los dueños 

de los terrenos, permisología con las entidades gubernamentales y contratos con los clientes 

(Ver Anexo 24). 

 

Construcción: El sistema utilizado se asocia principalmente a nuestra propuesta de valor 

que son viviendas amigables con el ambiente y adicionalmente acorta los tiempos para 

construir los proyectos y ponerlos en marcha lo más rápido posible siendo el responsable de 

garantizar la calidad prometida a los clientes. 

 

Comercial: Este pilar contempla todas las actividades relacionadas a la promoción, venta, 

mercadeo, satisfacción y asesoría al cliente, los cuales son responsables de la relación directa 

con los clientes. 

 



  
  Marcelo Ocampo              

                                                                                                                      

 

13 
 

Administración: este proceso es el encargado del funcionamiento operativo de los 

proyectos, sus actividades contemplan, gestión de cobros, coordinar mantenimientos del 

proyecto, coordinar solicitudes de clientes, generar balances contables. 

 

5.2. Flujo de operaciones 

Este flujo está compuesto por las siguientes acciones: 

Promoción: Esta etapa inicia junto con la construcción para que las personas empiecen a 

conocer el proyecto y comiencen a realizar sus reservas para alquiler. 

Cierre de contratos de alquiler con clientes: una vez el proyecto se encuentra concluido y 

se encuentra en trámite de permiso de ocupación es momento de cerrar contratos con los 

clientes para que apenas se obtenga el permiso de ocupación sean usados por los clientes. 

Administración (operación proyecto funcionando): Estas acciones son las 

correspondientes a la gestión de operación del proyecto en funcionamiento, estas acciones 

contemplan, documentaciones, cobros, elaboración de balances administrativos, 

coordinación de mantenimiento del proyecto, canalizar solicitudes de clientes. 

Grafico 2. Flujo de Operaciones 
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5.3. Plan de desarrollo e implementación 

 

Home Solutions ha desarrollado un plan de gestación e implementación que involucra todas 

las etapas del proyecto, desde la negociación con los dueños de los terrenos, construcción del 

proyecto hasta la operación administrativa del mismo en pleno desempeño, todo esto 

diseñado para el correcto funcionamiento de los proyectos. 

 

Negociación de terrenos: Esta fase es una de las más importantes, en el cual se deben 

conseguir las mejores condiciones posibles que se adapten a la estrategia del negocio. 

 

Levantamiento de Documentación: Esta acción incluye todo lo relacionado a documentos 

legales, desde los contratos con los dueños de terreno, diseño de planos, desarrollo de toda la 

documentación necesaria para la obtención de los permisos de construcción en los distintos 

entes. 

Solicitud de Aprobación de Permiso de Construcción: Esta acción es indispensable 

comenzarla cuanto antes ya que dicho trámite demora aproximadamente tres meses y es un 

tiempo que retrasa el inicio de la construcción del proyecto. 

 

Compra y suministro de Contenedores: se debe iniciar esta contratación a la par del cierre 

del contrato con el dueño del terreno y la introducción de la solicitud del permiso de 

construcción, ya que los contenedores se pueden ir acondicionando internamente antes de 

obtener el permiso de construcción. 

 

Construcción de Proyecto: las actividades de la construcción del proyecto inician cuando 

el permiso es obtenido, que implican el armado del proyecto en sí. Todos los contenedores 

cumplen con las mismas especificaciones estructurales y cuentan con el mismo metraje lo 

cual facilita la instalación de los mismos. 

 

El edificio contara con un una garita de recepción y vigilancia durante el día, 1 persona que 

realizara limpieza completa de todas las áreas comunes 3 días a la semana, 140 m2 de áreas 
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verdes en los accesos y Oficina de administración, Cada apartamento contara con A/A tipo 

Split, Centro de lavado y secado y adicional estará equipado con Nevera, Estufa, Cama 

sencilla y desayunador.  

 

Documentación de Permiso de Ocupación: Por tratarse de modelo de construcción rápida 

esta documentación se debe reunir lo antes posible en conjunto con la construcción del 

proyecto. 

 

Solicitud de Aprobación de Permiso de Ocupación: Esta acción hay que darle prioridad y 

seguimiento ya que el trámite demora alrededor de 3 meses en los cuales el proyecto estará 

listo para entrar en funcionamiento sin poder ser usado. 

 

Ocupación: esta etapa se entregaran las unidades a sus respectivos clientes, donde se 

verificara el correcto funcionamiento de cada espacio para cerrar con los clientes. 

 

Tabla 13. Diagrama Gantt desarrollo proyectos 

 

Fuente: Elaboración Propia. 
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5.4. Dotación 

 

Teniendo en cuenta que durante la construcción del proyecto, en campo se trabajara en un 

horario de 7:30 am a 12:30 pm y de 1:00 pm  a 3:30 pm de Lunes a sábado, en el que estará 

laborando el encargado de obra quien es la persona responsable de monitorear los trabajos 

de avance que ejecute la empresa subcontratada la cual contara con 6 cuadrillas distribuidas 

de la siguiente manera, 5 personas para las actividades de Plomería, Acabados y Electricidad,  

2 personas para la actividad de Paisajismo y 6 personas para las actividades de infraestructura 

y estructura; por otra parte el Ingeniero residente, Estas dos personas vinculadas directamente 

a Home Solutions tendrán una salario y contratación detallado en el (cap. 6.2) el cual serán 

cancelado los días 15 y 30 de cada mes según estipula la Ley, al personal subcontratado de 

las diferentes áreas se les cancelara mediante avance de obra de manera bisemanal. 

 

En el proyecto estará ubicada la oficina que se utilizara como sala de ventas y gestión 

administrativa en la que estarán ubicados: Gerente General, la persona encargada de todos 

los asuntos administrativos, 2 Agentes comerciales y 1 secretaria. Salarios detallados en el 

(Cap. 6.2) los cuales serán cancelados los días 15 y 30 de cada mes según estipula la Ley. Se 

trabajará en un horario de 8:00 am a 1:00 pm y de 2:00 pm a 5:00 pm de lunes a sábado.  

 

Los servicios externos que se contrataran como Legal, Asesoría Contable, Servicios Extras 

externos se cancelara 30 días después de presentada su factura. 

 

VI. Equipo del Proyecto 

 

6.1 Equipo Gestor 

 

El equipo encargado de la puesta en marcha de Home Solutions está conformado por 2 

emprendedores, estudiantes del MBA de la Universidad de Chile, los cuales poseen los 

conocimientos, experiencia y redes necesarias para llevar a cabo la idea de negocio. 
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Víctor Sandoval es Ingeniero Civil, cuenta con amplia experiencia laboral en la rama de la 

construcción, conociendo los procedimientos constructivos, la gestión de compras y la 

administración de construcción. 

Marcelo Ocampo, Ingeniero Industrial con más de 5 años de experiencia en las áreas de 

abastecimiento de empresas de consumos masivo, conocimientos en logística, control de 

costos, planificación y administración de gastos; con experiencia en el manejo y gestión del 

personal. 

 

6.2 Estructura Organizacional 

 

Grafica 3: Estructura Home Solutions 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

6.3 Cargos y responsabilidades 

 

• Gerente General: Es la persona encargada de monitorear el funcionamiento general 

de todos los departamentos, con el apoyo de cada equipo lograra el éxito del proyecto 

y la estabilidad del mismo. Algunas de las actividades en las que estará enfocado es 

en la búsqueda de terrenos e inversionistas que quieran apoyar el desarrollo de la/las 

Gerente General

Outsourcing

Legal

Administración/Mtt
o

Proyectos Comercial

Asesor Comercial

Secretaria
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promociones, Otra de sus funciones principales es ser el contacto directo con los 

bancos y acreedores principales de esta manera mantiene una visión completa del 

funcionamiento de la compañía.  Salario mensual promedio $ 2,000 A 2,500+42% 

prestaciones sociales. Para esto se espera que tenga altas habilidades de negociación, 

control de gestión y costos, una amplia red de contactos dentro del sector inmobiliario 

en la Ciudad, bases y experiencia en administración de empresas. 

 

• Abogado/Legal (Externo): Es la persona idónea que se encarga de todo lo pertinente 

a la constitución legal de la empresa, generar los contratos con el personal y los 

proveedores (dueños de lotes, subcontratistas, proveedores de materiales) y 

arrendatarios, encargado de gestionar y realizar toda la permisología de la empresa 

y/o proyectos, encargado de atender todos los asuntos legales de la empresa, 

empleados y proyectos; su remuneración será por prestación de servicios. Costo 

estimado por proyecto $6,000. Su formación profesional debe ser en Derecho 

comercial, debe contar con experiencia en la formación de empresas y en la 

construcción y adecuación de contratos de compra, venta y alquiler de activos 

(Terrenos). 

 

• Administración/Mantenimiento: Persona encargada de administrar, gestionar y 

controlar los proyectos de vivienda; llevará la contabilidad del proyecto, dará 

seguimiento al control y manejo de las zonas sociales contando con todo tipo de 

contactos de personas que realicen mantenimientos y reparaciones, será la persona de 

contacto entre los residentes y la empresa; su principal función es resolver todos los 

problemas que surjan dentro de la convivencia de los inquilinos. El costo aproximado 

de esta persona gestora será de $1,000+42% prestaciones sociales. Debe tener 

formación profesional en administración de empresas o afines, manejar una amplia 

red de contactos en la Ciudad y experiencia en la administración de inmuebles. 
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• Proyectos: Personal idóneo encargado de controlar y dar seguimiento a las obras de 

construcción, así como el manejo de los subcontratistas y aceptación de compra de 

materiales. Encargados de la adecuación de los contenedores, control de los costos de 

construcción, manejo de proveedores, cumplimiento de los plazos de entrega y 

administración del presupuesto de obra. Su remuneración es por proyecto realizado, 

Se contrata por terminación de Obra. El costo aproximado es de $8,000 por proyecto. 

La principal profesión requerida es Ingeniero civil y Arquitecto, con experiencia en 

el manejo de presupuestos y bases de administración de proyectos. 

 

• Comercial: Encargado de la gestión comercial del negocio, promoción, 

comunicación y mercadeo de la empresa y sus proyectos, búsqueda y atención de 

potenciales clientes y llevar la gestión de eventos y empresas en las que se pueda 

promover el producto de para darle expansión a la compañía. Este departamento 

tendrá un contacto directo entre los clientes con la empresa. El costo mensual 

aproximado es de $1,000+42% prestaciones sociales. Debe contar con habilidades 

para la negociación, comunicación efectiva y orientación al cliente; su formación 

profesional debe ser de administración de empresas, economía o afines. 

 

• Secretaria: Responsable de la atención inicial al cliente, encargado de apoyar en la 

labores operativas a los respectivos encargados de cada área. Con la función principal 

de brindar una atención al cliente inicial y apoyar todo lo que incurre con mensajerías 

internas y externas de la compañía.  El costo mensual aproximado es de $557.44+ 

42% prestaciones sociales. 

 

• Asesor comercial: Persona encargada de realizar el ofrecimiento de las viviendas, 

así como el acompañamiento total al cliente en el proceso de promoción, negociación 

y ocupación del inmueble por parte de este. Dependerá  del responsable del área 

comercial  y su salario será variable en base a un %  de comisión por ocupación de 
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apartamento. Salario mensual: $557.44 + 42% prestaciones sociales + 3% de 

comisión sobre apartamentos rentados. 

 

6.4 Incentivos y compensaciones 

 

Todos los departamentos tienen marcadas sus funciones y su planificación de actividades 

para el desarrollo y crecimiento de la compañía; Sin embargo es indispensable trabajar en un 

plan de incentivos al inicio de cada proyecto que ayude a garantizar el cumplimiento de los 

tiempos de venta, ocupación y entrega del proyecto, dichos incentivos  serán planteados por 

el gerente general y trasmitidos al responsable de cada departamento, inicialmente el monto 

mensual asignado a este rubro será de  $ 450.00 mensuales, administrados mediante   bonos, 

la obtención de esta remuneración extra estará amarrada a la consecución de las siguientes 

metas: 

 

- Departamento Comercial: Si el proyecto cuenta con un nivel de ocupación superior 

al 90%. Incentivo: $150 

 

- Departamento Proyectos: Conseguir que la obra tenga un avance igual al planteado 

en la planificación  o una desviación  mínima del 1%; debe garantizar que el costo de 

la obra no sobrepase los presupuestos iniciales planteados. Incentivo: $ 150 

 

- Administración / Mantenimiento: Debe conseguir que en cada mes no se presenten 

retrasos en el cobro de cuotas de mantenimiento y que el porcentaje de reparaciones 

sea mínimo-  Incentivo: $100 

 

- Secretaria: Cumplimiento de todas las actividades y responsabilidades delegadas a 

su cargo. Incentivo: $ 50 
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VII. Plan Financiero 

 

7.1 Tabla de Supuestos: 

 

Tabla 14. Tabla de Supuestos 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

7.2 Estimación de Ingresos 

 

Se realizó la estimación actual de la demanda desarrollado en el punto 4.8 utilizando como 

base los datos demográficos de la población de la ciudad de Panamá proyectados del Instituto 

Nacional de Estadística al 2016 y los resultados obtenidos de las encuesta realizada con el 

cual se obtuvo que actualmente la Ciudad de Panamá presenta un déficit de 478 apartamentos 

unipersonales, para determinar el porcentaje de ocupación de viviendas en alquiler se 

consultó a diversas empresas inmobiliarias que indicaron la misma era aproximadamente 

95% por tratarse de un proyecto innovador se tomó un dato más conservador y fue ajustada 

esta tasa de ocupación al 90% de la capacidad del proyecto (36 apartamentos) debido a la 

posible rotación de clientes a un precio unitario de $800 dólares que se incrementará en 2.5%  

cada año dando como resultado un ingreso mensual aproximado de $28,800 y de $345,600 

para el primer año. 



  
  Marcelo Ocampo              

                                                                                                                      

 

22 
 

 

Tabla 15. Estimación de Ingresos 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

7.3 Plan de Inversión inicial y futuro 

 

Por tratarse de un proyecto de desarrollo inmobiliario la inversión del proyecto es elevada, 

sin embargo, por tratarse de un modelo de negocio diferenciado en el cual los terrenos donde 

se realicen las construcciones no serán propios, éstos serán arrendados y el sistema 

constructivo utilizado reduce los tiempos de construcción a 6 meses consiguiendo de esta 

manera una reducción del capital a invertir en un 75% al modelo tradicional. 

 

Existen diferentes etapas de inversión del proyecto, divididas en dos fases, la etapa de 

construcción que contemplan las actividades de adecuación de módulos a base de 

contenedores, obras civiles y de infraestructura, y la etapa de equipamiento y puesta en 

marcha del proyecto que contempla las actividades de colocar las amenidades y 

funcionamiento interno de los equipos dentro del módulo y la entrega a los clientes. 

 

El monto de la inversión total asciende a 929,975 más el capital de trabajo el cual se detallará 

más adelante constituye el monto total para el inicio del proyecto. 
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7.4 Proyecciones de estados de resultados 

 

Tabla 16. Estado de Resultados 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

7.5 Capital de trabajo 

 

Para determinar el monto del capital de trabajo se empleó el método del déficit acumulado 

máximo, para esto se desarrolló la proyección de ingresos y egresos del primer año de 

operación con la finalidad de determinar exactamente el momento en el cual se genera el 

saldo con mayor déficit. (Véase anexo 25). De acuerdo al análisis realizado se determinó que 

el cuarto mes de operación es donde se produce el mayor déficit acumulado que asciende a 

$25,055 que corresponde al monto de inversión de capital de trabajo para financiar la normal 

operación del proyecto. 

 

7.6 Valor residual 

 

Como el período de máximo de depreciación de una estructura provisional es de diez años, 

el cual iguala al periodo de evaluación del proyecto, contablemente el valor en libro es cero, 

sin embargo, la vida útil técnica de éstos módulos es de 15 años y su valor comercial luego 

de 10 años de uso es de aproximadamente $16,000.00 cada uno, por lo consiguiente el posible 

valor residual asciende a $640,000.00, esto en caso que no se realice la renovación del 
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contrato y adicionalmente el contenedor de oficinas también tiene un valor comercial del 

70% de su costo por $4,725 para un total de valor residual total al momento del cierre de 

proyecto de $644,725. 

 

7.7 Proyecciones de flujo de caja 

 

Tabla 17. Flujo de Caja Operacional 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

7.8 Fuentes de Financiamiento. 

 

La inversión necesaria para llevar a cabo el proyecto Home Solutions es de $955,030 y por 

tratarse de un proyecto inmobiliario es bastante factible que las entidades financieras puedan 

financiar este tipo de proyectos, para ello, las entidades financieras solicitan un aporte de los 

socios de al menos 30% de la inversión a realizar. 

 

Por lo tanto, se plantea que los inversionistas aporten el 30% de la inversión inicial que 

asciende a $286,509 el cual se respaldará mediante la emisión de acciones comunes por el 

total y la participación será determinada de acuerdo a estas acciones. 
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7.9 Calculo de la Deuda 

 

Para el cálculo de la deuda se tomó en cuenta las consideraciones de financiamiento 

establecidas por entidades financieras para proyectos inmobiliarios, los cuáles establecen una 

tasa de 6.5% más tasa Libor la cual es 0.5% adicional para un total de 7% para ello se con 

financiamiento hasta del 70% del proyecto. 

 

Para ello se realizó el cálculo de la letra mensual y un resumen de amortizaciones e intereses 

cancelado a lo largo de la vida del proyecto, cuadro del cálculo del saldo de la deuda que 

podrá ver con más detalle en el anexo 26 

 

Como utilizar recursos financieros generan un beneficio fiscal se generó el flujo de la deuda 

que afectará al proyecto. 

 

Tabla 18. Flujo de la Deuda 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

7.10 Flujo de caja ajustado proyectado 

 

De acuerdo a los cálculos previos realizados se elaboró el flujo de caja ajustado proyectado, 

dando los siguientes resultados. 

 

Tabla 19. Flujo de Caja Ajustado 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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7.11 Cálculo de la Tasa de Descuento 

 

Primeramente se utilizó el modelo de CAPM Capital Asset Pricing Model para el cálculo de 

la tasa del costo patrimonial (Ke), incorporando dentro de sus consideraciones el riesgo de 

mercado (β), el rendimiento de mercado ( ) y el de un activo libre de riesgo ( ). A 

continuación, las consideraciones utilizadas para el cálculo de la tasa de descuento: 

  

 Ke: Rf+(Rpm-Rf)* β+Rp+Re 

  

 : La tasa libre de riesgo, se determinó de acuerdo al promedio aritmético de los 

rendimientos de los últimos 10 años de los bonos del tesoro de Estados Unidos con vigencia 

a 10 años. 

  

βu: El beta desapalancado, se determinó mediante el promedio aritmético de los betas 

desapalancados de la industria inmobiliaria  en los Estados Unidos. (Damodoran, 2016) 

 

Tabla 20. Beta de la industria inmobiliaria en Estados Unidos. 

 

 

Rpm: Tasa de retorno de mercado, se determinó de acuerdo al promedio aritmético de los 

últimos 10 años del S&P500. 
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Rp: La prima de riesgo país se consultó directamente de la página de Damodoran. Panamá 

2.71%. (Damodoran, 2016). 

 

Re: Riesgo por emprendimiento, se tomó un riesgo por emprendimiento de 3% debido que 

la industria inmobiliaria específicamente en el segmento de alquiler de viviendas es 

considerado un riesgo bajo. 

  

Tabla 21: Calculo tasa de costo patrimonial 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Para el cálculo del beneficio tributario originado por la adquisición de deuda se utilizó la tasa 

de descuento establecida por entidad bancaria definida a continuación. 

 

Kd: la tasa del costo de la deuda la define la entidad financiera para los proyectos de 

inversión inmobiliaria como 6.5% más la tasa Libor 0.5% para un total de 7% 

 

7.12 Evaluación Financiera del proyecto: VAN, TIR, Payback, ROI, punto de equilibrio 

 

VAN: la tasa de descuento empleada para obtener el valor del VAN del flujo operacional es 

de 13.23% desarrollada anteriormente con el cual obtenemos un valor de 75,465 y un valor 

VAN adicional por beneficio de la deuda con una tasa de descuento de 7% establecida por la 
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entidad financiera de 65,018 y un valor VAN total ajustado de 148,259 lo que significa que 

dicho proyecto crea un valor superior al exigido. 

 

TIR: El proyecto supera la tasa de descuento exigida, por lo tanto es rentable y esta 

rentabilidad está asociada a su tasa interna de retorno del flujo operacional por 15% y una 

tasa interna de retorno del proyecto ajustado por el beneficio de la deuda de 27%, por 

consiguiente existe un rango amplio en donde si se emplea una tasa de descuento diferente a 

la analizada el VAN seguiría siendo positivo. 

 

Payback: de acuerdo al resultado obtenido y a la evaluación de los flujos proyectados la 

inversión se recupera en un tiempo de 4.4 años lo cual es bastante rápido para tratarse de un 

proyecto inmobiliario. 

 

Tabla 23. Cálculo de Payback 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

ROI: Desde el primer año la inversión es rentable y a partir del año 4 cuando se recupera la 

inversión la rentabilidad empieza a ser superior al 15% 

 

Tabla 24. Análisis de eficiencia de la inversión 

 

Fuente: Elaboración Propia. 

 

7.13 Punto de Equilibrio 

Empleando la fórmula de cantidades optimas para el funcionamiento del proyecto y tomando 

en cuenta que se plantea una inversión conjunta entre accionistas y deuda con una entidad 

bancaria, para hacer frente a sus compromisos financieros adicionales a los operativos, los 



  
  Marcelo Ocampo              

                                                                                                                      

 

29 
 

costos y gastos asociados ascienden a $22,208 mensuales para el primer año, los cuales se 

requiere de un 70% de ocupación es decir 28 unidades alquiladas mínimas para cumplir 

satisfactoriamente con todas sus obligaciones.  

 

Tabla 25. Punto de Equilibrio 

 

Fuente: Elaboración Propia 

7.14 Balance Proyectado. 

Tabla 26. Balance General 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

7.15 Ratios Financieros 
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A partir del Balance General Proyectado y del Estado de Resultados Proyectados se realizó 

el cálculo de las razones financiera que se presentan a continuación. 

Tabla 27. Ratios Financieros 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Los resultados obtenidos muestran margen de ganancia constante desde el primer año debido 

a la naturaleza del negocio, el margen bruto y la utilidad indican que la empresa tiene la 

capacidad de transformar ingresos en utilidad, el ROA posee un comportamiento creciente y 

esto se debe al aumento progresivo de las utilidades de la empresa, por otro lado el ROE es 

notoriamente mayor que el ROA y esto se debe al nivel de endeudamiento inicial del proyecto 

reflejado en el apalancamiento de la empresa, que conforme avanza los años el mismo va 

disminuyendo hasta igualar al ROA con nivel de endeudamiento igual a cero lo que nos 

indica que se utilizan exitosamente los activos. 

 

El EBITDA y su margen aumentan progresivamente lo que significa que existe eficiencia 

operativa en el negocio optimizando el uso de los recursos, los ingresos generados generan 

una ganancia operativa suficientemente amplia para la cobertura de los intereses de las 

obligaciones financieras contraídas, superándolas 3.8 veces al año 1 y aumentando 

progresivamente hasta 67 veces para el año 10 cuando se finaliza el período del 

financiamiento. 
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7.16 Análisis de Sensibilidad 

 

Para el análisis de sensibilidad se utilizó el método de Montecarlo y el software Oracle 

Crystal Ball, para el cual se definió como función objetivo el VAN del proyecto con 

iteraciones de 5,000 escenarios para obtener la mayor exactitud posible con un nivel de 

confiabilidad de 95%, para el análisis basó en tres variables para definir los supuestos, éstas 

fueron el promedio de apartamentos alquilados mensualmente (Porcentaje de Ocupación), 

Precio de alquiler mensual y los gastos variables. 

 

Para las 3 variables se usó un análisis de distribución normal, estableciéndose para cada 

variable su media, desviación estándar, valor máximo y valor mínimo como se muestran en 

la siguiente tabla. 

 

Tabla 28. Análisis de variables para supuestos 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Los resultados del análisis de sensibilidad pueden detallarse en el anexo 28 en donde se 

obtiene una representación del VAN que presenta una distribución normal con un valor 

medio de $163,677 y una desviación estándar de $340,225 con alrededor de una probabilidad 

de 66% de éxito obteniendo un VAN positivo convirtiéndolo en un proyecto atractivo con 

un riesgo bastante controlado. 

 

De este análisis también determinó que la variable que tiene mayor impacto en la sensibilidad 

del VAN es el precio del alquiler en un 55% seguido del porcentaje de ocupación con un 

40% que se verá más detallado en el anexo 29. 
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VIII. Riesgos críticos 

Tabla 29. Riesgos 

 

Fuente: Elaboración Propia. 

RIESGO IMPACTO PLAN DE ACCION

Retrasos en el permiso de 

ocupacion
ALTO

Es recomendable iniciar la gestión de los tramites con 

tiempo de antelación, Evitando compras de 

materiales y contrataciones del personal que 

ejecutara la obra, de esta forma evitamos tener 

inversión estancada o incurrir en multas.

Sobrecosto en la compra 

de materiales
MEDIO

Solicitar a los proveedores al momento de realizar los 

presupuestos que mantengan el precio mínimo 5 

meses desde el momento que inicia la planificación 

de obra

Retraso en el suministro 

de materia prima 
MEDIO

Tener mínimo 3 alternativas en los proveedores de 

cada material requerido, de esta manera evitas que la 

obra incurra en retrasos por depender del inventario 

de uno u otro proveedor.

Poca demanda de 

personas que quieran 

arrendar 

ALTO

Es poco probable que esto suceda ya que según los 

estudios de mercado que hemos realizado muestran 

el alto índice de necesidad de personas nacionales y 

extranjeras que día a día requieren de ofertas de 

vivienda

Incumplimiento por parte 

del subcontratista de 

mano de obra

MEDIO

Se realiza contratación a dos o 3 compañías de mano 

de obra, esto con el fin de no depender de un solo 

subcontratista de igual forma uno de los requisitos de 

contratación es disponer de una fianza de 

cumplimiento por cada uno de los subcontratistas y 

así cubrir el costo de ejecución.

Retraso en 

financiamientos o capital 

para realizar el proyecto

ALTO

Es necesario presentar el proyecto a varios bancos e 

inversionistas que esten dispuestos a aportar en 

dicho proyecto. Es recomendable agregar un 30% del 

costo del proyecto para que de esta manera evitar 

quedarse sin capital si por algun motivo el proyecto 

tiene un pequeño sobrecosto 

El propietario del terreno 

lo solicita
ALTO

Para iniciar el proyecto se realiza un contrato por un 

termino de 4 a 5 años renovable con el propietario en 

el que se pactan clausulas de penalizacion en 

incumplimiento al contrato y en la que se requiere de 

un tiempo no menor a 5 meses para poder trasladar 

el proyecto a otro lote.

Retraso en cobros de 

arriendos 
MEDIO

El departamento de administración debera 

encargarse del cobro oportuno del canon de arriendo, 

este recaudo es fundamental para el mantenimiento 

de cada proyecto y para los proximos desarrollos

Reparaciones en daños 

que se ocasionen en las 

viviendas

BAJO

Contamos con un departamento de Administracion y 

Mantenimiento que se encarga constantemente de 

estar pendiente de hacer mantenimiento a las 

conexiones sanitarias, electricas, pluviales y limpieza 

en general evitando que ocurran problemas en el 

condominio Home Solutions.
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Todos los proyectos inmobiliarios implican riesgos, los principales que se pueden identificar 

son los que aparecen en la etapa de ejecución de obra, como medida de protección ante estos 

riesgos inminentes se hace necesario que en la planificación de actividades se tenga previsto 

un margen económico del 15% sobre el costo total de la obra, este porcentaje adicional tiene 

como objetivo  cubrir algún sobre costo en cuanto a materiales y operaciones imprevistas. 

 

Como ya se ha detallado anteriormente los permisos requeridos son una actividad critica 

dentro de la ejecución del proyecto, ya que los tiempos totales de obtención marcarán la pauta 

de la ejecución de la obra y el cumplimiento del cronograma de actividades; como medida 

de mitigación se hace necesario tener una persona encargada de dar seguimiento a este 

trámite.  

 

Para cubrir el proyecto de cualquier anomalía se activa una póliza de Responsabilidad Civil 

y Fianza de cumplimiento, adicional se debe  solicitar a cada subcontratista que cumplan con 

dicho requisito. 

 

En cuanto a ventas se tiene planificado un plan de mercadeo constante en el que se pueda 

mantener la ocupación mínima del 80%; dicho plan será monitoreado mediante el 

cumplimiento de los indicadores y presupuestos planteados para el área comercial. 

 

IX. Propuesta Inversionista 

 

9.1 Estructura de Financiamiento 

 

Llevar a cabo el proyecto residencial de Home Solutions requiere una inversión inicial de 

$955,800 dólares; de los cuales el 70% será financiado por entidades bancarias y el restante 

30% será mediante la búsqueda de inversionistas que les parezca atractiva la idea de negocio, 

en la sección 7.9 se presentan mayores detalles sobre cómo se cubrirá la inversión. El perfil 

de inversionistas que busca Home Solutions tiene como característica principal el estar ligado 

al sector inmobiliario y/o construcción, adicional al capital que aportará es de suma 
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importancia adquirir e incorporar al modelo de negocio los conocimientos, experiencia y red 

de contactos de los inversionistas. 

 

9.2 Oferta para el inversionista 

 

Home Solutions ofrecerá a los inversionistas interesados paquete de acciones con 

participación de las utilidades que genere el negocio, como política de expansión y 

escalabilidad de la empresa no se podrá solicitar dividendos durante los primeros 5 años, esta 

medida busca que la empresa logre cubrir sin inconvenientes sus compromisos financieros y 

empiece a generar utilidades que permitan re invertir en nuevos desarrollos. 

 

Se constituirá una Sociedad Anónima con acciones comunes, donde los socios gestores de la 

organización contaran con una participación total del 70% repartido en % iguales, el 30% 

restante se ofrecerá a posibles inversionistas. 

 

Tabla 30. Composición Accionaria Home Solutions 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

El proyecto planteado con la estructura de deuda ofrece a  los inversionistas  un VAN positivo 

de $397,750 dólares, y una TIR de 27.09%, esta tasa supera la tasa que ofrece cualquier otro 

proyecto similar de la misma industria, la cual presenta valores de 8.64%, que se traduce en 

2.1 veces los valores de la industria. Bajo ambos escenarios se puede identificar que la 

oportunidad de negocio es rentable. 
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X. CONCLUSIONES 

 

• Se observa un boom inmobiliario en Panamá durante  los últimos 5 años, reflejado 

principalmente en el aumento de la participación en el PIB del país, el cual para el 

2015 tuvo un peso de 8.5% sobre el total, adicional la cantidad de proyectos que han 

surgido dinamiza la variedad de ofertas del sector; dicho dinamismo ha generado un 

alza en los precios de alquiler en las zonas céntricas de la Ciudad lo cual limita la 

accesibilidad de la población a dichas zonas. 

 

• Home Solutions nace con el objetivo principal de brindar una opción de vivienda 

diferente en el centro de la ciudad, en la cual su concepto amigable con el ambiente 

y su rapidez de construcción resaltan como atributos diferenciadores ante las 

viviendas tradicionales; busca atacar también la poca accesibilidad con la que cuenta 

la población de la Ciudad de Panamá para vivir en el centro de la ciudad. 

 

• La propuesta de Home Solutions posee un mercado potencial de 9.8 millones de 

dólares, cuyas proyecciones de ingreso anual rondan los 350 mil dólares; el proyecto 

en sí genera un VAN positivo de 397 mil dólares con una TIR 27.09%, superior a la 

tasa de descuento del sector la cual es de 8.64%; estas cifras avalan la viabilidad del 

proyecto. 
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Anexos 

 

Anexo 1: Estimación de la población de la provincia de Panamá 

 

 
 

Anexo 2: Ocupación de viviendas particulares según tenencia. 

 

 
Fuente: Contraloría de la República de Panamá 
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Anexo 3: Encuesta y resultados (Metodología, muestra, perfil) 
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Fuente: Elaboración Propia. 
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Anexo 4: Producto Interno Bruto (PIB) según categoría económica 

 

 
Fuente: Contraloría General de la República 
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Fuente: Contraloría General de la República 
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Anexo 5: Viviendas ocupadas por número de cuartos en el municipio de Panamá 

 

 
Fuente: Contraloría General de la República de Panamá 
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Anexo 6: Contendores Sostenibles 
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Fuente: Portland State University 
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Anexo 7: Análisis PESTEL 

 

Político Económico Socio-cultural 

1. Posee un gobierno 

democrático con 

funcionamiento 

independiente de los 

poderes  

1. Panamá posee la tasa de 

crecimiento del PIB más alta de 

Latinoamérica (5.8% para el 

2015)  

1. Panamá posee 

aproximadamente el 50% de 

la población en la ciudad 

capital 

2. Caracterizado por 

intercambiar en el poder 

los partidos políticos ya 

que la reelección no es 

permitida en la república 

de Panamá 

2. Moody´s Investors calificó a 

Panamá el pasado 25 de octubre 

de 2016 como Baa2 con 

perspectiva estable. 

2. Es uno de los países más 

diversos y abierto a las nuevas 

tendencias globales que 

favorecen la aceptación de 

diversidad de inversiones 

3. No se observan 

indicios de cambios 

significativos que afecten 

la inversión y desarrollo 

de nuevas empresas. 

    

Tecnológico Legal Ecológico 

1. Facil acceso a nuevas 

tecnologías 

1. Municipio ente encargado en 

regular los permisos necesarios 

para la construcción y 

aprobación del proyecto. 

1. Panamá posee un 

organismo regulador en 

términos relacionados al 

ambiente denominado 

Autoridad Nacional del 

Ambiente (ANAM) que se en 

el cual se debe tramitar un 

permiso de aprobación del 

estudio de impacto ambiental 

de todos los proyectos. 

  2. El Departamento del Cuerpo 

de Bomberos quienes evalúan 

los proyectos para emitir los 

permisos de ocupación de las 

viviendas. 

  

  3. El Ministerio de Comercio 

regula la emisión de licencias de 

corredores de bienes y raices. 

  

Fuente: Elaboración Propia.
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Anexo 8: Permisos de trabajo aprobados a extranjeros 2014-2015 

 

 
Fuente: Servicio nacional de Migración  

 

Anexo 9: Evolución déficit habitacional en Panamá 2010-2016 

 

 
Fuente: Contraloría General Panamá Elaboración: Propia 

 

Anexo 10: Análisis de las 5 Fuerzas de Porter 

 

Barreras de 

entrada: 
Baja 

1. El mercado Inmobiliario en Panamá durante los últimos 

años ha tenido una época de bonanza, dando fruto a muchos 

proyectos de construcción.  

2. Los costos de  lotes (venta), maquinaria, recurso humano y 

flujo de capital son altos, y este es el principal limitante 

Poder de 

negociación 

de los 

Proveedores 

Alta 

1. El principal proveedor clave de la idea de negocio son los 

dueños de los lotes, siendo este el principal recurso para el 

funcionamiento de la empresa, ya que la ubicación de los 

mismos es factor clave para los clientes 

Baja 

2. Suministro de contenedores y materiales de construcción 

el poder de negociación es bajo, ya que existe varios 

proveedores de los mismos y se puede negociar con ellos, 

adicionalmente Panamá tiene la facultad que importar 

cualquier material específico se puede llevar a cabo 

fácilmente. 

2014 2015 % Variación

13,792 17,907 29.8%

Permiso de trabajo aprobados a extranjeros

Evolución déficit habitacional 

PANAMA 2010 al 2016
2010 2012 2014 2015 2016

Variación 

2010-2016

Bocas del Toro 11,179 12,247 16,200 16,990 15,154 3,975

Coclé 8,326 6,015 12,825 11,586 12,852 4,526

Colón 11,601 9,155 9,632 8,885 8,925 -2,676

Chiriquí 10,890 6,693 14,810 13,717 11,074 184

Darien 2,756 2,611 6,532 6,645 7,542 4,786

Herrera 2,260 799 3,602 3,328 2,980 720

Los Santos 1,147 37 926 881 758 -389

Panamá 44,075 32,010 30,729 25,554 20,584 -23,491

Veraguas 7,054 5,070 18,818 18,038 17,821 10,767

Comarcas Emberá 1,089 1,207 2,114 2,209 3,058 1,969

Comarca Guna Yala 10,876 10,811 11,735 11,727 10,058 -818

Comarca Ngobe Buglé 25,412 26,529 43,166 44,005 47,520 22,108

TOTAL 136,665 113,184 171,089 163,565 158,326 21,661
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Poder de 

negociación 

de los 

Consumidores 

Medio 

1. A pesar de que Panamá actualmente está en boom 

inmobiliario, por la gran cantidad de proyectos que están en 

rumbo, revisando las opciones disponibles en las zonas 

escogidas para desarrollar la idea y en los rangos de renta 

pensados no hay muchas opciones, lo cual disminuye el 

poder de los compradores; como sustitutos encontramos los 

hoteles, hostales y residencias  

Amenazas de 

Sustitutos 
Alta 

Existe posibilidad de servicios sustitutos, entre los cuales se 

pueden mencionar los siguientes: 

1. Apartamentos de construcción tradicional, son los mas 

comunes y aceptados por los clientes. 

2. Hoteles, que últimamente han bajado su tasa de ocupación 

y podrían competir con los alquileres de viviendas igualando 

sus precios. 

3. Hostales, han venido creciendo últimamente por ser los 

más económicos del mercado sin embargo, no los que 

ofrecen mejor calidad. 

4. Airbnb que ha venido aumentando presencia en Panama, 

sin embargo, no aumenta la oferta ya que es una aplicación 

que pone en contacto dueños de propiedades con personas 

que deseen buscar alojamientos temporales. 

Rivalidad 

entre 

competidores 

Alta 

Dentro del segmento y propuesta de valor que queremos 

ofrecer en el mercado inmobiliario actualmente en Panamá 

no encontramos propuesta similar, por lo cual no se tiene 

competidor directo 

1. Los sustitutos más importantes serian: hoteles, hostales, 

ARBNB, apartamentos de alquiler por días.  

2. Los costos de cambio para el cliente son bajos por la alta 

oferta del mercado. 

3. Las barreras de salida de la empresa son bajas comparadas 

con el de la industria ya que con lo único que se cuenta como 

activo físico son los módulos habitacionales que se pueden 

vender al detal a cualquier persona que desee comprarlo para 

utilizar en su propia propiedad. 

Fuente: Elaboración Propia. 

 

  



  
  Marcelo Ocampo              

                                                                                                                      

 

58 
 

Anexo 11: Censo 2010 Viviendas Particulares y Ocupadas Bellavista y San Francisco 

 

Fuente: Contraloría General de la República 

 

Anexo 12: Estimación y proyección de Panamá 

 

Fuente: Contraloría General de la República 

 

Anexo 13: Entrevista dueños de terreno 

 

 

Fecha sep-16

Muestra 3

Alcance

Entrevista con 3 

perosnas que 

amdinistran 

terrenos en las 

zonas de interes

Medio Utilizado Presencial

Entrevista " Dueños de Terrenos"
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Fuente: Elaboración Propia. 

 

 

 

 

 

 

  

• Lote Centenario- Coco Del Mar- Corregimiento San Francisco 

Entrevistado: Luis Barrera, Marcum International S.A 

Área: 1,483 M2 

Venta M2: $ 1,600 

Alquiler M2: $ 3 

Condiciones: Se alquilan para negocios que no requieran mucha 

inversión (adecuación, movimientos de tierra), como: Estacionamientos, 

plazas de locales, car cash, almacenamiento material de obra. 

Términos: En alquiler existe una cláusula de salir en un plazo máximo de 

90 días. 

• Lote Concretera Avenida Balboa- Corregimiento Bella Vista 

Entrevistado: Manuel Luque, Interplus Panamá S.A 

Área: 2,700 M2 

Venta M2: $3,500  

Alquiler M2: $ 5  

Condiciones: Se alquilan para negocios que no requieran mucha 

inversión (adecuación, movimientos de tierra), como: Estacionamientos, 

plazas de locales, car cash, almacenamiento material de obra. 

Términos: En alquiler existe una cláusula de salir en un plazo máximo de 

90 días. 

• Lote Horizon Tower-Avenida Balboa-Corregimiento Bella Vista 

Entrevistado: Benjamín Tarín, Horizon Tower 

Área: 6,000 M2 

Venta M2: $ 3,500 

Alquiler M2: $ 5 

Condiciones: Se alquilan para negocios que no requieran mucha 

inversión (adecuación, movimientos de tierra), como: Estacionamientos, 

plazas de locales, car cash, almacenamiento material de obra. 

Términos: En alquiler existe una cláusula de salir en un plazo máximo de 

90 días. 



  
  Marcelo Ocampo              

                                                                                                                      

 

60 
 

Anexo 14: Modelos de Viviendas Prefabricadas 
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Anexo 15: Precios Por M2 (Alquiler)  

 

  

  

 

 
Fuente: www.encuentra24.com 
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Anexo 16: Comportamiento PIB Panamá. 

 
Fuente: Banco Mundial, 2015 
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Anexo 17: Composición salarial Panamá 

 

 
Fuente: Dichter & Neira Elaboración: Propia 

 

Anexo 18: Ubicación Tentativa Primer Proyecto Home Solutions 

 

 
Fuente: Elaboración Propia. 

 

  

 Ingresos % población Muestra oficial 

1. Menos de 400 33% 396 

2. De 400 a 999 35% 418 

3. De 999 a 1999 20% 242 

4. 2000 o más 12% 144 

Total 100% 1200 
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Anexo 19: Brochure/Catalogo Home Solutions 

 

 
Fuente: Elaboración Propia. 

 

Anexo 20: Pagina Web Home Solutions 

 

 
Fuente: Elaboración Propia. 
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Anexo 21: Facebook Home Solutions 

 

 
Fuente: Elaboración Propia. 

 

Anexo 22: Instagram Home Solutions 

 

 
Fuente: Elaboración Propia. 
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Anexo 23: Contrato Tipo Arrendamiento Terreno 

 
CONTRATO DE ARRENDAMIENTO DE TERRENO 

Entre los suscritos a saber: ________________, empresa Panameña, con domicilio en la Ciudad de 

Panamá, con número de registro ------------------, actuando en nombre propio quien en adelante se 

denominara EL ARRENDADOR, por una parte y por otra, -----------------------------------------, 

varón, de nacionalidad ______________, casado / soltero, con cedula de identidad personal No. 

_________________________, representante legal de la Sociedad _____________ debidamente 

inscrita en el registro público, RUC ______________con domicilio en la Ciudad de Panamá, en 

adelante se denominará EL ARRENDATARIO, acuerdan suscribir el presente Contrato de 

Arrendamiento, de conformidad con las siguientes cláusulas: 

PRIMERA: Declara EL ARRENDADOR que es propietario de la finca número___________ 

inscrita en el Registro Público en la Sección de la Propiedad, Provincia de_______________, que 

consiste en el alquiler de la finca para la construcción de un (1) edificio el cual estará conformado por 

cuarenta (40) apartamentos ubicado en la ciudad de_____________, llamado HOME SOLUTIONS. 

Las medidas, linderos y demás pormenores constan en el Registro Público, bien inmueble que se 

denominara de ahora en adelante LA PROPIEDAD. 

SEGUNDA: Sigue declarando que en caso que se efectué la compraventa de la finca sujeta de 

arrendamiento EL ARRENDADOR se obliga a notificarle en un plazo de 30 días AL 

ARRENDATARIO de este hecho. EL ARRENDATARIO una vez recibida la notificación formal 

contara con un plazo de seis (06) meses para desalojar la finca arrendada, en caso de no cumplirse 

dichos términos EL ARRENDADOR se obliga a pagarle el 100% del costo de movilización del 

proyecto, incluyendo el valor de los permisos de construcción y ocupación del nuevo terreno donde 

estará ubicado el proyecto. 

TERCERA: El término de este contrato es de veinticuatro (60) meses, prorrogables previo acuerdo 

expreso de las partes y notificado por la parte de EL ARRENDATARIO con 60 días de antelación 

al vencimiento del mismo, El cual empezara a regir a partir del día___ del mes______ del año____. 

CUARTA: En caso de que EL ARRENDATARIO desaloje  el inmueble  antes de los sesenta meses, 

deberá indemnizar al  ARRENDADOR con el equivalente a (1) mes de multa, es decir el valor del 

canon de arrendamiento B/.______ (______ Balboas con 00/100). 

QUINTA: EL ARRENDATARIO conviene y se obliga a pagar, en concepto de canon de 

arrendamiento y por meses anticipado, la suma mensual ____________ BALBOAS CON 00/100 

(B/.____), pagaderos dentro de los primeros cinco (5) de___________, EL ARRENDATARIO 

entregará a EL ARRENDADOR la suma de __________ BALBOAS (B/._________),de los cuales 

o_______ balboas (B/._______ corresponden a un mes de depósito, mas ______ balboas (B/.______) 

del canon, adelantado, correspondiente al mes que corre de________ del año_____; El deposito que 

ahora se entrega, B/._____ (________ Balboas con 00/100) será devuelto a EL ARRENDATARIO 

al finalizar este contrato, siempre y cuando la propiedad no haya sufrido daños y se hayan cancelado 

la totalidad de todas las cuentas. Este DEPÓSITO no deberá ser usado como pago del último mes de 

renta. EL ARRENDATARIO pagarán un recargo de 10% o sea la suma de ______ BALBOAS 
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($8_____),  en caso de que el pago se realice después de los cinco (5) establecidos para el pago de la 

cuota mensual. 

SEXTA: Las partes acuerdan que EL ARRENDATARIO cubrirá los pagos de televisión por cable, 

internet, energía eléctrica y agua.  

SEPTIMA: La falta de pagos de dos (2) meses consecutivos por parte de EL ARRENDATARIO le 

dará derecho AL ARRENDADOR para declarar resuelto, de pleno derecho, el presente Contrato de 

Arrendamiento, sin necesidad de recurrir a la vía judicial y/o administrativa para exigir el fiel 

cumplimiento del mismo. 

OCTAVA: LA PROPIEDAD se entrega AL ARRENDATARIO en óptimas condiciones; de igual 

manera EL ARRENDATARIO deberá entregarla al finalizar el contrato, en iguales condiciones que 

les fue entregada, salvo el deterioro por el uso normal de las  instalaciones de LA PROPIEDAD. 

NOVENA: Queda entendido que EL ARRENDADOR no será responsable por los daños, 

accidentales personales en las áreas de la finca, o perdida que pudiesen sufrir las personas que utilizan 

el bien de El ARRENDATARIO, en LA PROPIEDAD o en cualquier otra parte de LA 

PROPIEDAD.  

DECIMA: EL ARRENDATARIO podrá efectuar en LA PROPIEDAD, mejoras, instalaciones o 

reformas, con el consentimiento previo de EL ARRENDADOR, siendo entendido que cualesquiera 

sean las mejoras que se realizaren, siempre deberán ser con el consentimiento previo de EL 

ARRENDADOR, y estas quedarán en beneficio de LA PROPIEDAD, al momento de concluir el 

presente contrato. 

DECIMA PRIMERA: EL ARRENDATARIO conviene en no subarrendar LA PROPIEDAD sin 

el permiso previo y expreso de EL ARRENDADOR, conforme establece el Artículo 19 de la Ley 

93 del 4 de octubre de 1973; Tampoco podrá EL ARRENDATARIO ceder ni transferir los derechos 

y obligaciones que adquiere mediante este Contrato, sin el consentimiento previo y escrito de EL 

ARENDADOR en el mismo documento expresivo de tal cesión y/o transferencia. 

En fe de lo cual se firman dos (2) copias del mismo tenor en la ciudad de Panamá, a los días (  ) días 

del mes de                       del año         . 

 

EL ARRENDADOR                                                                EL ARRENDATARIO 

--------------------------------------------------              -------------------------------------- 

Identificación                                                                        Identificación 
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Anexo 24: Contrato Tipo Arrendamiento Inmueble 

 
CONTRATO DE ARRENDAMIENTO DE INMUEBLE 

Entre los suscritos a saber: HOME SOLUTIONS, empresa Panameña, con domicilio en la Ciudad 

de Panamá, con número de registro ------------------, actuando en nombre propio quien en adelante se 

denominara EL ARRENDADOR, por una parte y por otra, -----------------------------------------, 

varón, de nacionalidad ______________, casado / soltero, con cedula de identidad personal No. 

_________________________, con domicilio en la Ciudad de Panamá, en adelante se denominará 

EL ARRENDATARIO, acuerdan suscribir el presente Contrato de Arrendamiento, de 

conformidad con las siguientes cláusulas: 

PRIMERA: Declara EL ARRENDADOR que es propietario de la finca número___________ 

inscrita en el Registro Público en la Sección de la Propiedad, Provincia de_______________, que 

consiste en un edificio ubicado en la ciudad de_____________, llamado HOME SOLUTIONS. Las 

medidas, linderos y demás pormenores constan en el Registro Público, bien inmueble que se 

denominara de ahora en adelante LA PROPIEDAD. 

SEGUNDA: Sigue declarando EL ARRENDADOR  que por este medio da en arrendamiento a EL 

ARRENDATARIO, un apartamento dentro del edificio antes mencionado, descrito en la cláusula 

primera, el cual será utilizado para vivienda LA PROPIEDAD, objeto de ahora alquiler, consta de 

(1) recamaras, sala-comedor, cocina, área de terraza o balcón, un baño completo, closets, muebles de 

cocina, televisión por cable, internet wi-fi. Este apartamento viene amoblado con refrigerador o 

nevera pequeña, estufa de 4 quemadores, microonda, juego de comedor de 4 puestos, cama doble, 

aire acondicionado de 9000BTU, televisor de 29 pulgadas, vajilla y cubiertos. 

TERCERA: El término de este contrato es de seis (12) meses, prorrogables previo acuerdo expreso 

de las partes y notificado por la parte de EL ARRENDATARIO con 60 días de antelación al 

vencimiento del mismo, El cual empezara a regir a partir del día___ del mes______ del año____. 

CUARTA: En caso de que EL ARRENDATARIO desaloje  el inmueble  antes de los doce  meses, 

deberá indemnizar al  ARRENDADOR con el equivalente a (1) mes de multa, es decir el valor del 

canon de arrendamiento B/.______ (______________Balboas con 00/100). 

QUINTA: EL ARRENDATARIO conviene y se obliga a pagar, en concepto de canon de 

arrendamiento y por meses anticipado, la suma mensual__________ BALBOAS CON 00/100 

(B/._______), pagaderos dentro de los primeros cinco (5) días de cada mes mediante deposito o 

transferencia bancaria a nombre de HOME SOLUTIONS, EL ARRENDATARIO entregará a EL 

ARRENDADOR la suma de ______________BALBOAS (B/._______),de los cuales 

_____________balboas (B/.______) corresponden a un mes de depósito, mas ochocientos balboas 

(B/.______) del canon, adelantado, correspondiente al mes que corre de________ del año_____; El 

deposito que ahora se entrega, B/._______(_______________ Balboas con 00/100) será devuelto a 

EL ARRENDATARIO al finalizar este contrato, siempre y cuando la propiedad no haya sufrido 

daños y se hayan cancelado la totalidad de todas las cuentas. Este DEPÓSITO no deberá ser usado 

como pago del último mes de renta. EL ARRENDATARIO pagarán un recargo de 10% o sea la 

suma de ____________ BALBOAS (B/.______),  en caso de que el pago se realice después de los 

cinco (5) establecidos para el pago de la cuota mensual. 
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SEXTA: Las partes acuerdan que EL ARRENDATARIO cubrirá los pagos de televisión por cable, 

internet, energía eléctrica y agua.  

SEPTIMA: La falta de pagos de dos (2) meses consecutivos por parte de EL ARRENDATARIO le 

dará derecho AL ARRENDADOR para declarar resuelto, de pleno derecho, el presente Contrato de 

Arrendamiento, sin necesidad de recurrir a la vía judicial y/o administrativa para exigir el fiel 

cumplimiento del mismo. 

OCTAVA: LA PROPIEDAD se entrega AL ARRENDATARIO en óptimas condiciones; de igual 

manera EL ARRENDATARIO deberá entregarla al finalizar el contrato, en iguales condiciones que 

les fue entregada, salvo el deterioro por el uso normal, incluyendo las puertas, baños, demás 

instalaciones de LA PROPIEDAD. 

NOVENA: Queda entendido que EL ARRENDADOR no será responsable por los daños, 

accidentales personales en las escaleras o áreas de pasillos del edificio, o perdida que pudiesen sufrir 

las personas que utilizan la vivienda o bienes de El ARRENDATARIO, en LA PROPIEDAD o en 

cualquier otra parte de LA PROPIEDAD.  

DECIMA: EL ARRENDATARIO podrá efectuar en LA PROPIEDAD, mejoras, instalaciones o 

reformas menores, con el consentimiento previo de EL ARRENDADOR, siendo entendido que 

cualesquiera sean las mejoras que se realizaren, siempre deberán ser con el consentimiento previo de 

EL ARRENDADOR, y estas quedará en beneficio de LA PROPIEDAD, al momento de concluir 

el presente contrato. 

DECIMA PRIMERA: EL ARRENDATARIO conviene en no subarrendar LA PROPIEDAD sin 

el permiso previo y expreso de EL ARRENDADOR, conforme establece el Artículo 19 de la Ley 

93 del 4 de octubre de 1973; Tampoco podrá EL ARRENDATARIO ceder ni transferir los derechos 

y obligaciones que adquiere mediante este Contrato, sin el consentimiento previo y escrito de EL 

ARENDADOR en el mismo documento expresivo de tal cesión y/o transferencia. 

DECIMA SEGUNDA: EL ARRENDATARIO entiende que la propiedad a arrendar es de una (1) 

recamara y acepta que el número de personas en vivir en dicha propiedad no puede exceder de dos 

(2). Salvo el consentimiento del ARRENDADOR para lo cual debe ser notificado por escrito. 

En fe de lo cual se firman dos (2) copias del mismo tenor en la ciudad de Panamá, a los días (  ) días 

del mes de                       del año         . 

 

EL ARRENDADOR                                                                EL ARRENDATARIO 

--------------------------------------------------              -------------------------------------- 

Identificación                                                                        Identificación 
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Anexo 25 Capital de Trabajo, Método Déficit Acumulado Máximo  

 
Fuente: Elaboración Propia. 

 

 

Anexo 26 Calculo de la Deuda 
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Fuente: Elaboración Propia. 
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Anexo 27 Flujo de Caja Ajustado Proyectado

 
Fuente: Elaboración Propia. 
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Anexo 28 Resultados Análisis de Sensibilidad 

 
Fuente: Elaboración Propia. 
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Anexo 29 Sensibilidad de las variables de supuestos. 

 
Fuente: Elaboración Propia. 

 

 


