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Resumen Ejecutivo

EcoSpace Homes es un emprendimiento que buscara dar a los clientes una solucién
habitacional modular, sostenibles y tecnoldgicas, de alto estandar, adaptable a las
necesidades de sus clientes en diversas opciones de modulos bajo con disefos

aspiraciones e instalables en cualquier terreno.

El producto busca ser una solucion disruptiva a la industria de la construccion
convencional ofreciendo similares rendimientos de calidad y resistencia que una
construccion tradicional, pero con tiempos de construccion significativamente mas bajos
y con total claridad desde el principio de costos y tiempos de entrega, junto a mayor de
adaptabilidad. A esto se agrega que esta propuesta considera la sostenibilidad y

tecnologia desde el disefio, hasta la construccidn y mantencion de estas viviendas.

Esta solucién esta focalizada en segundas viviendas y dirigida principalmente a personas
de rango etario de 30 a 59 afios con nivel socioeconémico ABC1 y C2 de zonas urbanas

de Panama.

Los aspectos fundamentales de la operacion del negocio recaen en la captura de la
demanda y hacer cumplir las expectativas de calidad y tiempos. Es critico poder
comunicar efectivamente la propuesta de valor de EcoSpace Homes y luego cumplirlas.
Es por ello, que se ha dedicara mucho esfuerzo al Plan de Marketing y Operaciones en

el negocio.

Se estima, que con una captura de un 0,2% del segmento es posible generar ingresos
anuales sobre los 7 millones USD al quinto afo, con una Tasa Interna de Retorno de
59%, repago en 2 afios y 9 meses, segun se detalla en el plan Financiero. Se busca un
inversionista que pueda invertir en el proyecto $200,000 a cambio del 40% de las
acciones de EcoSpace Homes. Se detalla, a continuacién, toda el Plan de Negocios, con

énfasis en el Plan de Operaciones y Plan Financiero.



I. Oportunidad de Negocio

EcoSpace Homes ofrecera a sus clientes una solucion de viviendas modulares
prefabricadas, dirigidas a segundas viviendas. Esta es una solucion que se ofrecera con
menores tiempos de entrega, menores costos constructivos, mejores acabados, mayor

adaptabilidad y, sobre todo, con un menor impacto al medio ambiente.

Esta oportunidad de negocio surge en base a las tendencias del creciente mercado de
segundas viviendas, junto con el aumento de costos de construccion y el alto impacto
negativo que estan ocasionando estas edificaciones en el planeta. Segun el Banco
Mundial, las concentraciones de diéxido de carbono han aumentado un 60% entre los
anos 1990 a 2014 y esta en el nivel mas alto de los ultimos 800,000 aros, siendo la
construccion y mantencion de edificios residenciales y comerciales responsables por el

39% de estas emisiones a nivel global.

Los costos de construccion han aumentado drasticamente en los ultimos afios, como
indica la CAPAC, en torno a 1.7% anuales en materiales y 4.5% anuales en mano de
obra, lo que conllevo a que los precios de venta de residencias hayan aumentado a 21%
en 18 meses. Ademas, que ha habido atrasos considerables en los tiempos de entrega

de las unidades.

Por otra parte, esta oportunidad de negocio también se acoge a la necesidad de
transformar la industria de la construccion y el auge de las construcciones modulares, tal
como lo indica el World Construction Network, en su reporte del ano 2017. Actualmente,
no se encuentra una oferta real en Panama de soluciones modulares para segundas
viviendas o casas de veraneo, que tengan acabados de alta gama, disefios
aspiracionales, adaptables al cliente y mas aun, enfocado en la sostenibilidad. Esta
oportunidad de negocio se basa en el desarrollo de aquellos terrenos que actualmente
no estan ocupados por una vivienda, sin embargo, sus duefos prefieran construir una

vivienda que se adapte a sus necesidades.

En la seccion “Oportunidad de Negocio” de la Parte | del Plan de Negocios de EcoSpace

Homes podran encontrar mas informacion al respecto.



Il. Analisis de la Industria, Competidores, Clientes

La industria de la construccion es uno de los rubros del PIB mas importante y relevantes
del mundo, siendo Panama ninguna excepcion, ya que representa un 16.7% (2017) del
PIB de Panama. The World Economic Forum expone que la industria de la construccion
se encuentra en nivel de madurez y requiere de un cambio significativo, y atribuye a la
construccion modular y pre-fabricada como una de las promesas de la industria de la

construccion.

Realizando el analisis de PORTER, se definid que la rivalidad competitiva es medio con
seis competidores directos, sin embargo, con propuestas diferentes a la de EcoSpace
Homes. Se ha determinado que el poder de negociacién de los compradores en medio-
alto y poder de negociacion de proveedores es medio. La amenaza de sustitutos es
medio ya que se esta compitiendo con la construccion convencional. Ellos tienen
capacidad de mejorar los precios de venta para competir con EcoSpace Homes, pero los
altos costos de construccidn no le permiten llegar a los costos de pre-fabricados.
Ademas, la amenaza de potenciales entrantes se ha considerado medio dada las

barreras de entrada y altos costo de inversion.

Se ha determinado que la tendencia de la construccién favorece la construccion modular
pre-fabricado, actualmente ocupando el 3% de toda nueva construccién y alcanzara el
5% en los proximos afios, de acuerdo al World Construction Network, 2017. En Panama,
la construccidn modular tiene 20 afios y se encuentra en crecimiento, de acuerdo a

Capital Financiero, 2015.

En la seccion “Analisis de la Industria, Competidores y Clientes” de la Parte | del Plan de
Negocios EcoSpace Homes, podran leer el desarrollo completo, junto con un Analisis de
PESTLE.

En base al desarrollo, se evidencia como una industria atractiva, con tendencias hacia la
construccion modular con mucha oportunidad de crecimiento en Panama, y posiblemente

la region.



lll. Descripcion de la Empresa y Propuesta de Valor

La empresa EcoSpace Homes ofrecera una solucién habitacional modular, sostenible y
tecnologica, de alto estandar, adaptable a las necesidades de sus clientes en diversas
opciones de configuracién interior de los médulos bajo un mismo disefio e instalables
en cualquier terreno. Se han determinado que algunos de los aspectos distintivos son
la construccion modular de alto estandar y durabilidad, modulos ensamblables y
personalizacion interior, bajos tiempos de construccion, disefio aspiracional, disefio y
construccion sostenible, incorporacion de aspectos tecnoldgicos, y claridad desde el

inicio de tiempos y costos.

La empresa tiene como mision, ofrecer a sus clientes soluciones constructivas
habitacionales prefabricadas con aspectos sostenibles, tecnolégicas y vanguardista,
adaptables a las necesidades del cliente y entregadas en menor tiempo, mayor
estandar de calidad y precios accesibles. La vision de EcoSpace Homes es
desarrollarse y consolidarse como un referente de construccion modular en América
Latina, e ir a la vanguardia en la generacion de soluciones constructivas con mejores
estandares, cada vez mayor autonomia energética y tecnologica, mejorando las
condiciones de habitabilidad existentes y a la vez, reduciendo el impacto al medio

ambiente.

EcoSpace Homes buscara crecer dentro de Panama y la regién, no solo ofreciendo
unidades modulares para segundas viviendas, sino para otras areas como oficinas,
galpones y escuelas, nunca dejando a un lado los aspectos distintivos de la empresa.
La sostenibilidad es parte central del desarrollo de esta empresa y del producto que se
ofrece, al ser uno de los aspectos distintivos principales de EcoSpace Homes, y parte

integral de su vision y misibn como empresa.

En la Parte | del Plan de Negocios de EcoSpace Homes, podran revisar en detalle la

Descripcion de la Empresa y Propuesta de Valor.



IV. Plan de Marketing

Se ha presentado un Plan de Marketing agresivo para el desarrollo de EcoSpace Homes,
ya que actualmente, las soluciones prefabricadas en Panama, son vistos como una
solucion de poca durabilidad y mala calidad. Por ende, se ha definido un Plan de
Marketing cuyos objetivos son seis, de las cuales podemos mencionar. generar
presencia de la marca y producto, acciones de comunicacion, conversiéon de trafico en
adquisicién, captura del segmento de clientes, lograr participacién del mercado relevante
y lograr reconocimiento de la marca y sus aspectos distintivos. Un desarrollo mas
detallado puede ser visto en la Parte | del Plan de Negocios de EcoSpace Homes en la

seccion de “Plan de Marketing”.

Se ha determinado que EcoSpace Homes se centrara en el rango etario entre 30 a 59
afnos, con nivel socioeconémico ABC1 y C2 preferentemente, con ingresos mensuales
familiares desde los USD 4,500 en adelante, y con capacidad de endeudamiento. Son
familias que buscan areas de esparcimiento los fines de semana y/o tienen terrenos fuera

de la ciudad y desean desarrollar su casa de veraneo.

La marca se ha definido como responsable ambientalmente, profesional, innovadora,
resuelta, prolija, simple, dinamica, consciente, y asi mismo se ha definido el logo de la
empresa para que conceptualice todos estos conceptos. Contra todos sus
competidores, EcoSpace Homes busca destacarse principalmente en los aspectos
sostenibles y tecnoldgicos, tomando en consideracion todos los demas aspectos

mencionados.

Se definié también la estrategia de precio, tomando en cuenta los indicadores de la
industria y promedio de competidores (referencias), con un precio promedio de $815
por m2. La estimacion del potencial del segmento se definié en 68,040 familias, de las
cuales se inician con 49 proyectos el primer afio, con crecimientos porcentuales

anuales desde 15% a 58%.

Mas detalle puede ser visto en la Parte | del Plan de Negocios de EcoSpace Homes.



V. Plan de Operaciones

5.1 Estrategia, Alcance y Tamaio de las Operaciones

Las operaciones de este negocio abarcan las actividades y procesos propios del
quehacer de la empresa para cumplir con su propuesta de valor, como los que son parte
del desarrollo, construccion, comercializacion, entrega y post venta de EcoSpace Homes,
lo que involucra actividades tales como la compra de insumos y comunicacion al cliente,
hasta la entrega final de la vivienda. Cada uno de estos procesos son desarrollados en

la siguiente seccion.

Los conjuntos de estos procesos se articulan en base a la estrategia de operaciones, la
cual para este negocio se esta sustentando en dos pilares principales dada la naturaleza
del producto:

A. Capturar la demanda: Uno de los desafios mas criticos de este negocio es lograr
transmitir la propuesta de valor, generar deseo sobre los atributos del producto y
concretar la decision de compra, en un rubro donde hasta ahora siguen primando los
sistemas constructivos tradicionales, como también que el cliente perciba los beneficios
propios y sociales de la sostenibilidad desde la habitabilidad de su espacio vital.

B. Cumplir con las expectativa de calidad y tiempos: El cumplimiento de los
compromisos de calidad constructiva, acabados, resistencia, durabilidad, como de los
tiempos constructivos son la piedra angular de la propuesta de valor, por lo que todos los
procesos relacionados con este pilar también son claves para la estructuracion vy

organizacion de la operacion.

En este sentido, en base estos pilares es que los procesos operativos se agruparon en
dos areas:

° Operacion Comercial: Todos los procesos relacionados con la ejecucion del plan
comercial, desde el primer punto de contacto con el cliente hasta el cierre de la compra,
lo que da inicio posteriormente a la Produccion. Entre estos procesos destaca las
actividades de marketing, la captacién de la demanda, manejo de la fuerza de venta,
promocion agentes, gestion de base de datos, experiencia casa piloto, gestion bancaria,

proceso orden de compra, entre otros.



° Operacion Productiva: Son todos los procesos relacionados con la elaboracion de
la vivienda hasta su entrega final. Entre estos destacan los procesos de estimacién de la
demanda, compra de insumos, almacenaje, construccion de los moédulos, control de
calidad, transporte e instalacion, entre otros.

Este plan de operacion se suscribe a permitir el cumplimiento de las capacidades y
condiciones para poder satisfacer la demanda estimada de una manera eficiente y
consistente. Esta demanda fue proyectada en el capitulo “4.7 Estimacion de la demanda
y proyecciones de crecimiento anual”’, donde se estimaron 48 proyectos vendidos el afio
1, los que equivalen a 120 modulos, 54 proyectos vendidos el afio 2 (135 modulos), 61
proyectos vendidos en el afio 3 (153 mddulos), 88 proyectos vendidos al afio 4 (220

modulos) y 133 proyectos vendidos al afio 5 (333 modulos).

5.2 Flujo de Operaciones

El conjunto de actividades y procesos claves de este negocio, desde la captura de la
demanda hasta la entrega final de la vivienda, por lo tanto, fueron agrupados en dos
areas principales:

° Operacion Comercial: Todos los procesos relacionados con la ejecucion del plan
comercial y de marketing.

° Operacion Productiva: Son todos los procesos relacionados con la elaboracion de
la vivienda hasta su entrega final.

Agrupando todos los procesos principales de ambas areas, y su posterior diagramacion

de flujo, éstos en mas detalle son:

Operacion Comercial

PROCESO DESCRIPCION

Actividades Marketing Actividades de comunicacion, promocion, posicionamiento y captura de la
demanda, que son parte de la Estrategia de Marketing

Promocion Agentes Actividad de captacion de agentes inmobiliarios y su vinculaciéon como
Inmobiliarios promotores de este producto
Visitas Online/Offline Proceso de visita concretada y su posterior seguimiento, ya sea a través

de los puntos de contacto con el cliente de manera digital y los fisicos

Relacion con interesados Gestion de respuestas y promocién a partir de los contactos recibidos de
visitas online y offline



Experiencia Prueba Casa /
Piloto

Gestion Base de Datos /
Customer Relationship
Management (CRM)

Desarrollo Web y APP

Training Tools Casa

Comercializacion

Cotizacion

Alianza Bancos

Proceso Compra/Pago

Orden de Compra

=

Visita al punto de venta y prueba de la casa piloto, interaccién mas directa
del potencial cliente con la experiencia

En caso de no interesarse la persona en visitar la casa piloto o de no
concretarse esta visita, se deja su informacion registrada (incluida la forma
de preferencia de contacto), para mantener la relacién y comunicacién con
él, como por ejemplo a través de la comunicacién de novedades y
promociones a las que podria acceder, eventos exclusivos, entre otros

Proceso de desarrollo del sitio Web y la aplicacién para el uso de la
vivienda.

Entrenamiento en el uso de la aplicacién desde cuando se haya
materializado la orden de compra

Proceso de asesoramiento y acompafiamiento de venta, desde el primer
contacto con el cliente, hasta el cierre del contrato de compra venta y
generacion de la orden de compra

Generacion de cotizacién y evaluacion comercial cliente. Este es el primer
hito de formalizacion de la intencion de compra, donde también se abordan
las opciones de financiamiento

Proceso de pre-aprobacion y posterior formalizacion de solicitud de crédito
en caso que aplique, con Banco(s) con los que se trabajara. Este proceso
se activa desde la Cotizacién

Proceso de cierre de la compra y firma de contrato. Aqui también se deja
materializado pago inicial del 30% del monto total, para comenzar con la
produccion, junto con la documentacién del saldo restante en base a la
forma de financiamiento definida

Generacion de orden de compra de los médulos, da inicio al proceso de
produccion una vez se cierre completamente el proceso anterior. Aqui se
deja detallado todos los aspectos técnicos y adicionales que el cliente
finalmente adquirirda, como también incluye una visita técnica para
asegurar que se cumplen con las condiciones para poder entregar e
instalar la casa en el lugar o terreno del cliente.

En paralelo se contacta al cliente con los contratistas externos certificados,
quienes son los que instalaran la casa y deben acordar los detalles,
trabajos de instalacion y pago directamente. Los costos de instalacion en
condiciones normales del terreno, estan ya previamente definidos, no
obstante, todo dependera de las condiciones del terreno y lo que quiera
hacer el cliente alli.

La instalacion no es parte de los procesos directos de EcoSpace Home,
debido a que las particularidades de cada terreno y los adicionales de
mejoras que comunmente aprovecha el cliente de realizar, hacen que sea
un item que para cada cliente es distinto y que incluso puede impactar en
los tiempos de término de los trabajos. Por lo tanto, el compromiso de
producto en tiempo y forma de EcoSpace Home es desde la generacion
de la orden de compra hasta la entrega de los médulos en el terreno del
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Operacién Productiva

PROCESO

Demand Planning

Capacidad Infraestructura

Compra de Insumos y
Materiales

Seleccién y Formacion
Staff

Compra Equipos y Detalles
Pedido

Produccioén Pedido

Ensamblaje y Transporte

Entrega en Lugar

Control de Gestion

cliente.

DESCRIPCION

Proceso de estimacién de demanda mensual y anual de construccion de
modulo, para contar anticipadamente con los elementos de base e
inventario para sustentar la operacion y el negocio. También en este
proceso se van monitoreando periddicamente estas estimaciones y la
situacion de inventario y recursos para minimizar riesgos de sobre-stock o
sub-stock de recursos

Proceso de definicion, control, seguimiento y aseguramiento de la
capacidad de infraestructura para el cumplimiento de la demanda, a partir
del area de Demand Planning, incluyendo el almacenaje

Compra anticipada de los insumos y materiales de base para la
construccion de los médulos, segun las proyecciones del proceso de
Demand Planning

Seleccidén y entrenamiento del staff del proceso productivo y de los otros
procesos claves, en base a las planificacion general, el proceso de
Demand Planning y las 6rdenes de compra concretadas. Esto para cubrir
la rotacién del personal como los aumentos de demanda, asegurando el
funcionamiento continuo.

A partir de la definicion del pedido especifico del cliente, este proceso
aborda la compra de insumos y equipos que solo se ejecutan al momento
del cliente efectuar la compra, con las particularidades elegidas

Comienzo del proceso de Produccion de los médulos en base a orden de
compra, con todas las fases que conlleva este proceso critico
comenzando por el armado de la estructura por moédulo, la construccion y
aislacion de las paredes, las tuberias y conexiones ensambladas en cada
modulo, entre otras

Término de proceso de Produccion, ensamblaje y control de calidad previo
a transporte, y despacho a lugar de instalacion

Llegada y entrega de los médulos en lugar de instalaciéon. Aqui también
se realiza el ultimo control de calidad para asegurar que se entregan 100%
garantizados todos los moddulos, aceptado y firmado por el cliente,
previamente a su instalacién en el terreno

Proceso de control de calidad y cumplimiento de procesos claves desde
la produccion hasta la entrega en destino

10



Seleccién y Certificacion
Contratista Instalacion

Instalacién Casa

(Contratista)

Post-Venta

=

Proceso de seleccidn y certificacion del contratista externo que llevara a
cabo la instalacion en el lugar del cliente.

A pesar que la instalacion la realiza un tercero que llega a un acuerdo
previo con el cliente (donde incluso pueden acordar extras como mejoras
al terreno y accesos) para la empresa es fundamental que la instalacion
misma solo sea con los técnicos certificados, para asegurar que no haya
posteriormente fallas o problemas con el cliente producto de la instalacion,
afectando su experiencia en una EcoSpace Home

Proceso de montaje e instalacion en el lugar de destino del cliente, por
parte del contratista externo certificado. Este acuerdo y detalle se activa
desde el proceso de orden de compra de manera paralela como se explicd
en dicho proceso

Proceso de atencion de solicitudes de post-venta respecto a los modulos
y todos los detalles constructivos de éstos

Tabla 1: Procesos del Flujo Operaciones - Fuente: Elaboracion propia

Por lo tanto, desde la captura de la demanda a la entrega de la casa final, asi se

diagraman los procesos de ambas agrupaciones operativas:

o

Inicio

Actividades

de

Marketing

Demand
Planning

}

Capacidad
Infraestructura

Visita
Online

!

Contacto
con
interesado

Decgion
Vigitar|Piloto

No

Base de
Datos /
CRM

Agentes | Desarrollo Produccién
Inmobiliar. | Web / APP

Visita
$ Offline /
Prueba

casa Piloto

I —

Compra de Seleccion y

Training

!
________________ Insumos y Formacion f-----.
i

Tools Casa 2
Materiales staff

l_‘_l '
Alianza '
Bancos Compra :
equipos y '

detalles
pedido 1
T Seleccion y
Certificacion

—_—
|

Dedysidn —
Corhpra Orden Produccion

Proceso Contratista

S—— Pedido
Cotizacion Compra/ [ COppEL
; Detalles

Decigion

S
Si No ! £a%0 Cliente Ensanl'lbla)e

i

i

|

y i
Cotizar y i
o s Control de Transporte '
Gestion 1
Base de Entrega en Instalacion
Datos / lugar OK Contratista

CRM
®

ol : el :
Operacion Comercial Operacion Productiva

llustracion 1: Flujo Operaciones - Fuente: Elaboracion propia

5.3 Plan de Desarrollo e Implementacion
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En esta seccion se detalla el conjunto de actividades que permiten la implementacion e

inicio de la operacidn, con los tiempos asociados a cada actividad. Un mayor despliegue

y cronograma de cada una se encuentra en la carta gantt del plan de desarrollo e

implementacion en el anexo 2.

ACTIVIDAD DURACION
(semanas)
Busqueda de Inversores 8
Plan de Implementacion
Constitucion de la empresa
Contratacion de servicios legales 1
Constitucion y registro de la empresa 2
Disefio de médulos
Contratacion de arquitectos 2
Desarrollo del disefio 10
Pre-Aprobacion con entidades gubernamentales 10
Puesta en marcha del galpén
Busqueda y arrendamiento del galpén 4
Contratacion de servicios de luz, agua e internet 3
Compra de mobiliario y equipos 3
Adecuacion del galpén 8
Contratacion y capacitacion de personal
Contratacién de personal 5

Capacitacion de personal 2
Contratacion de Proveedores

Seleccion de materiales 6
Negociacion y contratacion de proveedores 8
Desarrollo y adquisicién de sistemas

Desarrollo del Sistema de Operaciones Constructivas 6
Adquisicién del Sistema Administrativo 2
Desarrollo de plataforma APP EcoSpace 10
Desarrollo de material publicitario

Disefo del concepto de la marca 2
Desarrollo de Pagina Web 5
Disefio de piezas publicitarias 2
Difusion de piezas publicitarios 2
Desarrollo de casa modelo

Busqueda y arrendamiento de lote 3
Construccion de casa modelo 2
Movilizacion de casa modelo 1
Adecuacioén de servicios basicos 3
Desarrollo de disefio de interiores 4

Desarrollo de patentes
Contratacién de abogado de patentes
Adquisicién de patente 8
Inicio de Ventas y Operaciones

N

Tabla 2: Actividades Plan Implementacién - Fuente: Elaboracion propia

5.4 Dotacion

La dotacién necesaria para cumplir con la operacion, al ser la produccién intensiva en

recurso humano, se concentrara en dar prioridad a cubrir los roles necesarios para
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cumplir con la produccion de la demanda proyectada, junto con unicamente contar con
las personas minimas y realmente necesarias para los roles de Back Office, incluidos los
roles de soporte, ventas y las gerencias por area funcional, durante los primeros afios.
Esto por lo tanto implica que durante una primera etapa habra gerentes que estén a
cargo de mas de un area funcional. En este caso, Alberto Lao se desempenara como
Gerente a cargo de Produccién, Administracion y Finanzas, y Nelson Contreras como
Gerente de Ventas, Operaciones Comerciales y Marketing.

Como vista general, para el primer afio se requiere un total de 19 personas, de las cuales
un 60% son roles destinados directamente a la produccién de los modulos.

Eston son los roles considerados para dar inicio a la operacion:

ROLES

Gerentes por area Funcional (Fusionadas en una primera etapa)
Control de Calidad (Produccién, Instalacion/Post Venta)
Operador Montacarga

Capataz

Soldador

Trabajador Gypsum

Plomero

Electricista

Pintor

Instalador Acabados

Ayudante General

Transportista

Aseador

Secretaria

Vendedor

Administrador

Contador

Soporte IT

Recursos Humanos

Tabla 3: Dotaciéon implementacion - Fuente: Elaboracion propia

VI. Equipo del proyecto

6.1 Equipo gestor

El equipo gestor de este proyecto esta compuesto por:

Alberto Lao: Panamenfio, con raices asiaticas, ingeniero civil y ambiental con especialidad
en disefo sostenible y comerciante. Ha trabajado por 6 afios como Gerente de Proyectos
en diversos edificios, habiendo construido el primer edificio de oficinas eco-sostenible
(LEED) en Panama Pacifico y co-fundador del Comité de Sostenibilidad de Panama

Pacifico. Ha laborado en China en departamento de disefio-construccion de edificios
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modulares prefabricados. Al mismo tiempo, ha participado de diversas asociaciones
como Habitat for Humanity, Solar Decathlon, Panama Green Building Council, American
Society for Civil Engineers, etc.

Actualmente labora como Gerente de Ventas y Operaciones de una
importadora/distribuidora de materiales y soluciones constructivos para una empresa
familiar, con miras de expandir a lineas comerciales mas amigables para el ambiente.
Como segundo fuente de ingreso, labora como un agente de bienes raices enfocado en

la Ciudad de Panama.

Nelson Contreras: Chileno, 35 afos, con experiencia tanto en el tercer sector como en el
mundo empresarial. Por 6 afos trabajé en tematicas de emprendimiento social en
contextos de pobreza. A su vez fue parte del equipo fundador de una organizacion y
consultora de Responsabilidad Social Empresarial, y trabajé en proyectos relacionados
tanto con organismos internacionales (PNUD, Avina, otros) , empresas y Gobierno.

Por otra parte, también tiene 8 afios de experiencia en el mundo empresarial donde ha
trabajado en Retail tanto para una marca chilena reconocida de vestuario y equipamiento
Outdoor como para una multinacional lider en el rubro de articulos deportivos,
desarrollando temas de comercializacion, manejo de equipos, estrategias de
comunicacion, marketing, entre otros, y actualmente se desempefia como Director de

Retail Operations para Latinoamérica.

6.2 Estructura Organizacional

EcoSpace Homes iniciara su forma de organizacion mediante una estructura tipo
funcional, para aprovechar un mayor grado de especializacion por funcion debido a los
distintos factores tras el desarrollo y construccion del producto.

Las areas funcionales claves de este negocio, son:

° Produccion

° Comercial

° Marketing

° Administracion

Estas funciones se estructuran jerarquicamente con las siguientes subfunciones

principales:
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1
Gerencia Gerencia de Gerencia de
Comercial Marketing Administracion

Ventas Producto Finanzas

Gerencia
Produccion

Planificacion
Produccion

Operacion
Productiva

Operacion . : Recursos
Comercial [Sertnicationes Humanos

Servicio al
Cliente

Demand
Planning

Entrega a
Cliente

o Control Calidad

llustracién 2: Estructura Organizacional - Fuente: Elaboraciéon propia
Cabe destacar que si bien esta es la estructura organizacional que utilizara EcoSpace
Homes para dar inicio a su operacion, como se sefalé anteriormente en una primera
etapa habra personas que desempefien mas de un rol por motivos de tamafio inicial y de
crecimiento organico que se requiere para aumentar progresivamente la capacidad en
términos de recursos humanos, particularmente para las primeras lineas y roles de
gerencia, sin implicar un impacto negativo en el estado de resultado en base al tamafo
del negocio en una primera etapa. Esto no aplica para los roles de trabajo de base en

produccion, los cuales son claves para cumplir con los modulos que se vendan.
6.3 Incentivos y compensaciones

En el siguiente cuadro se detalla el ingreso mensual tras el sistema de compensacion e

incentivos de cada uno de los roles considerados para los primeros 5 anos:
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Ingreso USD

Puesta en e

s Ano01 Ano2 Ano 3 Ano4d AnoS del Pago
Asesoria Construccion Modulr 2.000 2,000 2.096 2,198 2301 2.411 |2 veces al afo
Asesoria Produccion “Lean” 2,000 2,000 2.096 2,196 2301 24112 veces al afo
Gerente de Comercial, Operaciones, y A desempefiarse por
Marketing - 2,000 2,096 2,196 2301 2,411 |Mensual o Cinbiarna
Gerente de Produccion, Finanzas y . 2000| 2008| 2198| 2301| 2411 |Mensval [ desarnpatiorss por
Administra cion Alberto Lao
Control de Calidad - Produccion - 1.000 1.048 1.098 1.151 1,208 [Mensual
Control de Calidad - InstalacionfPost Venta - 1,000 1,048 1,098 1151 1,206 |Mensual
Operador Montacarga 1 850 881 714 748 784 |Mensual
Operador Montacarga 2 - - 714 748 784 |Mensual
Capataz 1 800 838 878 520 [Mensual
Capataz2 878 520 |Mensual
Soldador 1 800 838 878 920 984 |Mensual
Soldador 2 838 878 920 S84 |Mensusl
Soldador 3 878 878 878 |Mensual
Trabajador Gypsum 1 850 881 714 748 784 |Mensual
[Trabajador Gypsum 2 881 714 7 48 784 [Mensual
[Trabajador Gypsum 3 714 7 48 784 [Mensual
[Trabajador Gypsum 4 T4 784 |Mensual
Trabaiador Gypsum 5 784 |Mensual
Plomero 1 1,000 1,048 1.098 1.151 1,208 |Mensual
Plomero 2 - 1.098 1,151 1,208 |Mensual
Electricista 1 1.000 1.048 1.098 1.151 1.206 [Mensual
Electricista 2 - 1.098 1.151 1,206 [Mensual
|Pintor 1 800 838 878 920 54 |Mensual
Pintor 2 838 878 920 S84 |Mensual
InstaBdor Acabados 1 750 786 823 863 904 [Mensual
InstaBdor Acabados 2 786 823 863 904 [Mensual
InstaBdor Acabados 3 863 204 |Mensual
Ayudante General 1 600 829 859 690 723 [Mensual
Ayudante General 2 829 859 890 723 |Mensual
Ayudants General 2 859 890 723 |[Mensual
Ayudants General 4 890 723 |[Mensual
Ayudants General § 723 |Mensual
Transportista 1 850 881 714 748 784 |Mensual
Transportista 2 6881 714 748 784 |Mensual
Transportista 3 748 784 |Mensual
Aseador 1 600 629 859 690 723 |Mensual
Aseador 2 859 890 723 |Mensual
Secretaria 700 733 789 805 844 |Mensual
Vendedor 1 - 1,240 1.404 1.471 1542 1.615 [Mensual
Vendedor 2 - - 1,404 1471 1542 1,615 [Mensual
Vendedor 3 - - - 1.471 1541 1,615 |Mensual
Administrador - 1.200 1.257 1.318 1381 1.447 [Mensual
Contador - 1.000 1.048 1.098 1.151 1,206 [Mensual

En los 2 afios iniciakes, se
Soporte IT - 300 450 700 733 789 |Mensual subcontratard por precio
fio

Recursos Humanos 1.000 1.048 1088 1,151 |Mensual
Suma pagos semestrales 8.000 8.000 8.383 8.784 9204 9.6845
Suma p3gos mensuales - 216,480 | 320,351| 425905 492908 | 534073
TOTAL 8,000 | 224,480 | 328,734 | 434,689 502,112 | 543,718

Tabla 4: Roles y Compensacion - Fuente: Elaboracion propia

El ingreso mensual de los roles de Gerencia, estan subestimados respecto al salario
promedio de mercado, no obstante, como son parte del equipo gestor, estan dispuestos
a recibir menor remuneracion al ser parte de su aporte a la empresa en esta etapa inicial.
Esto junto a las fusiébn de areas funcionales a nivel de gerencia, son aspectos
determinantes para que financieramente se pueda iniciar y desarrollar este negocio en

su etapa gestacional hasta consolidar la operacién y su sustentacion.
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Para el resto de roles, estos montos mensuales han sido estimados en base a cifras
promedio obtenidas desde los sitios Encuentra24, Konzerta y también desde los datos

de contratacién de la empresa familiar de uno de los integrantes del equipo gestor.

VIl. Plan Financiero

La proyeccién de los Estados Financieros, con una inversion inicial de $252,602 (Gasto
de Puesta en Marcha: $169,000 y Capital de Trabajo: $83,602), resulta un VAN de
$868,226, con una TIR de 59% y retorno de inversiéon de 2.8 afios. Es un negocio que
requiere de inversiones iniciales altos, sin embargo, el negocio crecera gradualmente a
medida que sea necesario. El negocio se presenta con flujos positivos desde el primer
ano. Segun el analisis de sensibilidad, se determiné que los cambios en gastos
administrativos y cambios en unidades de médulos vendidos tienen un gran impacto en
la proyeccion del negocio.

A continuacion, se han definido los siguientes supuestos y proyecciones para el plan

financiero desde el afio 0 al afio 5:

Variable Valor |Descripcién

Basado en analisis de la industria (ver Anexo 4), el precio de venta comenzara en

$815/m2 para el ler afio, aumentando los costos anualmente al 5%.

15% del precio|Basado en promedio de la industria (Modular Home Owners, 2016), clientes gastan 1/5
de venta del presupuesto para personalizacidn de la viviendas. Se estimé un 15%.

De acuerdo a promedio de la industria de la construccion en Panama, el 70% se atribuye

Costos Directos 70% a costos directos. Construccién modular buscard disminuir este porcentaje a través de la

eficiencia, por ende se mantuvo a 70% a través de los aiios

Se estimé un 5% de los ingresos como costo de post-venta. No se encontraron nimeros

Precio de Venta por m2 Variable

Precio de Personalizacion

Costos de Post-Venta 5% . R .,
reales en la industria de la construccion modular para costos de post-venta.

Depreciacion (Mobiliario,
Equipo y Adecuaciones)
Depreciacion (Herramientas) 3 afos Depreciacion lineal a 3 afios, debido a la vida util
Amortizacion de Gastos
Puesta en Marcha

5 afios Depreciacion lineal a 5 afios

12 meses |Todas las inversiones de activos se amortizaran durante un periodo de 12 meses

Duracion de la construccion SRR A través de entrevistas con constructores modulares en EEUU, ellos demoran 1 semana

de los modulos para culminar cada médulo. Se estimo 3 semanas para ser conservados.

Cuentas por Cobrar 0 Los clientes o bancos pagan un abono del 30% y se estima culminar y cobrar el
remanente dentro del mismo mes

Cuentas por Pagar 30 dias Se buscara crédito on proveedores para pago a 30 dias

\Inventario 2 meses  |Se proyecta tener inventario de materiales para 2 meses de fabricacién

Alqguiler de Galpdn de 5 afios Se estima conseguir un contrato de alquiler de 5 afios, donde los primeros 3 afios serd un

2,000m2 precio fijo de $6.50/m2. Los ultimos dos afios sera de $7.00/m2

Tabla 5: Supuestos del Plan Financiero - Fuente: Elaboracién propia

Nota: Dada el alcance de EcoSpace Homes, no aplican permisos constructivos ni tasa
de interés bancarias.

Ingresos

17



=

Los ingresos se calcularon en base a la proyeccion demandada, sin embargo, la
capacidad instalada sera el factor critico para la cantidad de mdédulos entregados al
cliente. Los precios de venta se realizaron en base a promedio de varios competidores,
ajustado a métodos constructivos locales y tasa de inflacion anual. Ver Anexo 3. Parte
de los ingresos sera de costos de personalizacion de mddulos que se ha proyectado en
base a que los clientes usualmente gastan 1/5 del presupuesto en personalizacion.
(Modular Home Owners, 2016) Se ha decidido asignar un 15% para venta de
personalizacion de médulos. Esta personalizacion incluye opciones como equipamiento
(A/A eficientes, cortinas metalicas exteriores, sistema de alarma, etc.), sistema de
automatizacién de equipos, entre otros. Todas estas opciones seran ofrecidas con

precios fijos para el cliente.

Ano

Periodo Fiscal Ano 1 Ano 2 Ao 3 Afio 4 Ano 5
Promedio de Modulos por Cliente 2.5 2.5 25 2.5 25
Tamafio de Modulo (m2) 21 21 21 21 21
Cantidad Venta Clientes 49 54 61 88 133
Precio por m2 (S) 815 856 899 943 991
% Promedio Personalizacion 15% 15% 15% 15% 15%
Total Mddulos (S) 2,096,588 | 2,426,051 | 2,877,566 | 4,358,805 6,917,127
Total Personalizacién (S) 314,488 363,908 431,635 653,821 1,037,569
TOTAL ($) 2,411,076 | 2,789,959 | 3,309,201 | 5,012,626 7,954,696

Tabla 6: Proyeccion de ingresos - Fuente: Elaboracion Propia
El método de pago de los clientes sera 50% de abono, 40% una vez terminado la
fabricacion (3 semanas) y el remanente 10% sera luego de entrega de los modulos en
sitio (1 semanas). Por ende, todo el proceso dura exactamente 1 mes completo. Para
efectos de flujo de caja, se contemplé que el mismo mes de pago, es el mismo mes de

entrega.

Inversion en activos:

La proyeccion se estim6é considerando alquiler de un galpon de 2,000m2
aproximadamente y ciertas adecuaciones necesarias para construccion de modulos pre-
fabricados. Durante los primeros 5 afos, no se estipula grandes inversiones en el galpén
alquilado. Pasado los 5 afios y con mayor volumen de ventas, se prevé adquirir un
galpdn propio con equipos y maquinarias avanzadas. Las demas inversiones seran de

sistemas de informacién, equipo rodante e inversiones varios menores.
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item Precio Unitario |Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Depdsito de galpén 12,000 12,000

Adecuacion de galpdn 53,000 53,000 69,458
Sistema de informacion operativo 6,500 6,500

Sistema de informacidon aministrativo 1,000 1,000

Gasto creacién de empresa 8,000 8,000

Patentes 7,000 7,000

Mobiliario 500 4,500 1,050 551 -
Montacarga 29,000 29,000 31,872.50

Camion (usado) 30,000 30,000 31,500 34,729
Herramientas varias 18,000 18,000 20,837
TOTAL 169,000 32,550 32,524 125,024

Tabla 7: Inversion en activos - Fuente: Elaboracion Propia
Todos los precios unitarios se han realizado en base a cotizaciones de empresas en

Panama, precios encontrados en linea, colaborado por expertos de la industria.

Capital de trabajo:

El capital de trabajo se determin6 en base a la diferencia entre activos corrientes y
pasivos corrientes. Los primeros como se refleja en la tabla debajo, se proyecta que
los primeros 6 meses se tendra un resultado operacional neto negativo debido a las
inversiones en activos fijos, altos costos de publicidad y poca demanda inicial. De
acuerdo a las proyecciones de venta, se espera que en el sexto mes operativo, se
obtenga un flujo positivo. Por ende, se ha tomado que el capital de trabajo sera la

suma de todos los meses en negativo, dando un total de $83,602.

Periodo Fiscal EneAfiol |FebAfiol |MarAfol |AbrAno1l |MayAfol [JunAfiol [JulAfiol |AgoAfiol |[SepAfiol |OctAfol |NovAfo1l |DicAfo1l

Activos Corrientes 98,411 98,411 147,617 147,617 147,617 147,617 196,823 196,823 246,028 295,234 344,439 344,439
Pasivos Corrientes | (122,512)] (122,512)] (159,417)] (159,417)] (159,417)| (159,417)] (196,321)] (196,321)] (233,225)| (270,129)] (307,034)| (307,034)
Total (24,101) (24,101) (11,800) (11,800) (11,800) (11,800) 502 502 12,803 25,104 37,406 37,406
Capital de Trabajo 83,602

Tabla 8: Requerimiento de Capital de Trabajo - Fuente: Elaboraciéon Propia
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Se han considerado los siguientes aspectos para determinar la evaluacion financiera:

7.4 Evaluacion Financiera

Tasa de descuento: Se ha determinado que el proyecto no tendra deuda y sera
financiado con recursos propios y una parte a través de inversionista(s). Se ha utilizado

la formula, Ke = Rf +PRM = B/¢ + R

emp,  para determinar que la tasa de
descuento es de 17.86%

Los bonos del Tesoro de Panama hasta el 2024: 4.95%

PRM de Panama segun Damodaran (enero 2018): 7.27%

Beta sin deuda(Damodaran - Construccion): 0.95

Premio de Emprendimiento (iliquidez): 3%

Premio Tasa Naciente: 3%

Valor residual: Se ha considerado una proyeccién de 5 anos para los activos de la
empresa, a través de una depreciacion lineal, a excepcion de las herramientas que se
ha considerado a 3 afos por su vida util. Esto ha resultado en un valor de desecho, al
final de 5 afos, de $88,977. Ver tabla de Flujo de Caja, arriba.

VAN: Considerando la tasa de descuento de 14.49%, se ha encontrado un VAN positivo
de $686,226, haciendo el proyecto atractivo para los inversionistas.

TIR: De acuerdo al flujo de caja, se ha determinado que el retorno sobre la inversion es
de 59%, mayor a la tasa de descuento, reflejando que el proyecto sea rentable.
Payback: El payback se ha determinado en 2.77 afios o0 2 afios y 9 meses.

Ratios Financieros: Las principales ratios son:

RENDIMIENTO Afio 1 Ao 2 Arfio 3 Afio 4 Ano 5

UTILIDAD BRUTA 0.25 0.25 0.25 0.25 0.25
UTILIDAD NETA 0.00 0.06 0.06 0.09 0.12
ROA 0.01 0.19 0.20 0.39 0.49
ROE 0.07 0.78 0.87 1.02 0.87
CURRENT ASSETS 1.01 Tzl 1.23 1.48 2.25
DEUDA / ACTIVOS 0.86 0.75 Q.77 0.62 0.44

Tabla 12: Principales Ratios Financieros - Fuente: Elaboracién Propia
Considerando las principales ratios relacionados al negocio, se ha determinado que la
utilidad bruta se mantiene en 0.25 a través de los afios y la utilidad neta esta en 0.06 a
partir del ano 2, en aumento a 0.12 en el afio 5. No existe en Panama un negocio similar
a EcoSpace Homes, ni informacién disponible del mismo. Sin embargo, de acuerdo

expertos en la industria de la construccion tradicional, la utilidad bruta se encuentra entre
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0.15 a 0.3 dependiendo del tipo y magnitud de proyecto, y la utilidad neta oscila entre
0.07 y 0.10. La esencia del negocio es aumentar la eficiencia de la construccién de los
modulos, aumentando la utilidad neta. EI ROA y ROE son atractivos a partir del segundo
afno, con cifras de 0.19 y 0.78, respectivamente. Los expertos conversados consideran
que los numeros de construccidn tradicional varian muchisimos en Panama y no seria
representativo para este tipo de negocio. La ratio de Activos Corrientes/Pasivos
Corrientes (Current Assets) se encuentra bajo en los primeros afos en relacion a la
industria de la construccion (2.00). Es por ello que es primordial tomar precaucion
durante la ejecucion del negocio. La razon de Deuda/Activos se encuentra alta durante
los primeros afnos, sin embargo, es considerado aceptable durante los primeros afos de
un emprendimiento.

Analisis de Sensibilidad: Se analiz6 el flujo de caja para determinar entre cuales

factores afectarian criticamente el TIR y VAN. Ver tabla debajo.

ftem TIR VAN
% Delta% |S Delta $
Linea Base 59% . 686,226 <
Aumento Ventas 25%, Afio 1-5 125% 66%| 1,485,943 799,717
Reduccion Ventas 25%, Afio 1-5 10% -49% 68,646 (617,580)
Aumento Gastos Administrativos 25%, Afo 1-5 32% -27% 309,013 (377,213)
Reduccion Gastos Administrativos 25%, Afo 1-5 97% 38%| 1,063,440 377,214

Tabla 13: Analisis de Sensibilidad - Fuente: Elaboracién Propia
Dada la naturaleza del negocio que es altamente sensible a las ventas, se ha corroborado
que un aumento o disminucion del 25% de las ventas, la TIR del proyecto aumenta un
66% y disminuye 49%, respectivamente. Esto determina que es crucial mantener un alto
nivel de ventas para la rentabilidad del negocio. Otro factor que se ha considerado es
un aumento o disminucion del 25% de los gastos administrativos. Es recomendable que
este negocio utilice de una estructura organizacional robusta, sin embargo, este factor
afecta sustancialmente al TIR y VAN del proyecto. El aumento del 25% de los gastos
administrativos, disminuye la TIR en 27%. La disminucion de los gastos administrativos
por el 25%, aumenta la TIR en 28%. Esto refleja la eficiencia que debe mantener la

estructura organizacional, velando el crecimiento organico y gradual.

VIII. Riesgos criticos

Se han determinado los siguientes riesgos criticos del negocio:
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RIESGO TIPO PROBAB IMPACTO | PLAN MITIGACION
ILIDAD

Menor tasa de Interno | Media Alto Seguimiento semanal/mensual a la

Conversion Conversion como indicador, para toma de

(De trafico a acciones e incentivos al equipo

transaccion)

Retraso por Interno | Baja Alto Manejo y control de stock de reserva que

compral/llegada permita al menos contar con 2 meses de

materiales y equipos inventario de los elementos que tienen
mayor rotacion

Merma o problema en Interno | Baja Medio Contrataciéon de seguro para cobertura

el traslado ante contingencias durante el traslado del
producto

Falla de materiales Interno | Baja Medio Regularizar y asegurar que en contrato
con proveedor se estipule garantia y una
via expedita de reclamacion

Falla de maquinas Interno | Baja Alto Proveedor de mantencion para control
preventivo de riesgos de detencion de
maquinaria

No cumplimiento del Interno | Baja Medio Supervision de trabajo y cumplimiento de

Contratista externo de Contratistas. Definiciéon mecanismo de

instalacion reconocimiento como de castigo,
incluyendo la sancion de pérdida del
status.

Abandono roles claves | Interno | Media Alto Sistema de compensacion en base a

produccion rendimiento, y retencion de talentos

Aumento costo Externo | Baja Alto Listado y gestion de otras fuentes de

insumos materiales e insumos

Potenciales entrantes Externo | Baja Medio Continua evolucién hacia los aspectos
distintivos de la diferenciacion

Crisis econémica Externo | Media Medio Seguimiento a la economia local y

mercados claves

Tabla 14: Riesgos Critcos - Cuadro Elaboracion Propia

IX. Propuesta Inversionista

A partir del desarrollo de este plan de negocios, EcoSpace Homes representa una
atractiva oportunidad con una Tasa Interna de Retorno de 59% y con un payback de 2
afos y 9 meses.

La propuesta de valor desarrollada considera elementos distintivos y diferenciadores en
un rubro de alta participacién a nivel econémico, representando este método constructivo
ademas una nueva manera de conceptualizar la vivienda y de eficiencia energética,

también generando un impacto en el medio ambiente.
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Tras los analisis de sensibilidad, y la confirmacién de la alta rentabilidad en distintos
escenarios, se busca involucrar a inversionistas y no apalancarlo con deuda. Para esto,
con un VAN de 578,116 USD en cinco afos se ofrece la adquisicion de un 40% de la
empresa aportando 200.000 USD de capital bajo la constitucion de una sociedad de
inversion. Esta inversion sera asignada para capital de trabajo, inversion en activos fijos
e inventario.
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X.Conclusiones

El modelo de negocio se basa en una solucion habitacional innovadora, aspiracional y
con impacto directo tanto para el cliente como para el medio ambiente, con ventajas
competitivas en el disefio (y su proteccion legal) y en su sistema de produccion lean

cumpliendo con altos estandares en un tiempo reducido.

Aspectos claves para la sustentacidon de este negocio son tanto las labores de
comunicacion de un concepto habitacional distinto, junto a la captacion de la demanda,
como por otra parte el proceso de produccion para cumplir en tiempo y forma con la

propuesta de valor.

Ademas, el equipo gestor es clave para el desarrollo exitoso de este proyecto. Con la
experiencia de ambos emprendedores, se combinan mas de 6 afnos de experiencia en la
construccion tradicional y modular, formacion educativa en el ambito del disefio y
construccion sostenible, mas de 6 afos de experiencia en emprendimiento social y mas
de 8 afios en en el mundo empresarial desarrollando temas de comercializacion, manejo

de equipos, entrategias de comunicacion y marketing.

Esta oportunidad de negocio es atractiva para un inversionista debido a:

o Vivienda como bien de alto valor, ofrecido con aspectos distintivos e innovadores,
sostenibles y modulares, ofreciendo beneficios directos para el cliente como para
el ambiente.

o Equipo de trabajo con alta motivacién y experiencia en el ambito

o Proyectando tan sdlo la captura de un 0,2% del segmento es posible generar
ingresos anuales sobre los 7 millones USD al quinto ano

o VAN de 578 mil USD en cinco afios, con un TIR de 59%

o Opciones de escalabilidad tanto ampliando la cobertura a otros paises como a
través de la generacion de otras lineas de negocio.

o La estimacion y captacion de la demanda son claves para no tener capacidad

instalada ociosa, ni desbalances de participacion de gastos operativos.
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Anexos

Anexo 1 - Resumen de Experiencia Equipo Gestor:

Nelson Contreras: Chileno, economista, con experiencia de 6 anos trabajando en el
mundo del emprendimiento social en contextos de pobreza, con dirigentes sociales y
también con temas de primera vivienda en un Techo para Chile. A su vez armé una
consultora de RSE y trabajé en proyectos relacionados tanto con organismos
internacionales como con Gobierno.

Por otra parte, también tiene 7 afnos de experiencia en el mundo empresarial donde ha
trabajado en Retail tanto para una marca chilena como para una multinacional lider en su
rubro, desarrollando temas de comercializacion, manejo de equipos, estrategias de
comunicacion, marketing, entre otros, y actualmente se desempefia como Director de

Retail Operations para Latinoamérica.

Alberto Lao: Panamenio, con raices asiaticas, ingeniero civil y ambiental con especialidad
en diseno sostenible y comerciante. Ha trabajado por 6 aios como Gerente de Proyectos
en diversos edificios, habiendo construido el primer edificio de oficinas eco-sostenible
(LEED) en Panama Pacifico y co-fundador del Comité de Sostenibilidad de Panama
Pacifico. Ha laborado en China en departamento de disefio-construccion de edificios
modulares prefabricados. Al mismo tiempo, ha participado de diversas asociaciones
como Habitat for Humanity, Solar Decathlon, Panama Green Building Council, American
Society for Civil Engineers, etc.

Actualmente labora como importador/distribuidor de materiales y soluciones constructivos
para una empresa familiar, con miras de expandir a lineas comerciales mas amigables
para el ambiente. Como segundo fuente de ingreso, labora como un agente de bienes

raices enfocado en la Ciudad de Panama.
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Anexo 2 - Tabla Carta Gantt Desarrollo Implementacién para inicio de

Operaciones

Actividad

Daracidn

Semanas 2018 Semanas 2013
Encro Febrero  Marzo  Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembr Octubre Moviembre  Diciembre  Encro  Febrero

123456783 1 45

Busqueda de Iaversores

Contratacion de servicioz legales

Conztitucion y regiztro de |y empresa

Dizeio de modulos

Contratacion de arquitectos

Dezarrollo del diseho

Pre-Aprobacion con entidades qubernamentales

| Puesta del galpon

Bizqueda y arrendamicnto del galpén

[Contratacion de zervicioz de luz, agua ¢ internet

Compra d¢ mobiliario y equipos

Adecuacion del galpon

Contratacion y capacitacion de persomal

Contratacién de perzonal

| Capacitacién de personal

atratacion de Proveedores

Seleccion de materiales

oo

tgodacién y contratacidn de proveedores

Desarrollo y adquisicion de sistemas

Dezarrollo del Siztema de Operacionez Constructivaz

Adaquizicion del Siztema Adminiztrativo

| Dezarrollo de plataforms APP EcoSpace

HEE

Dezarrollo de material publicitario

Dizeiio del concepto de la marea

Dezarrollo de Pigina Web.

Dizeio de piezaz publicitarias

Difuzién de piesaz publicitarioz

Desarrollo de caza modelo

Biizqueda y arrendamiento de lote

Construccion de caza modelo

Movilizacion de caza modele

Adecuacion de servicios bisicos

Dezarrollo de dizeo de interiores

Desarrollo de pateates

Contratacion de abogado de patentes

Adquizicion de patente

Inicio de Yeatas y Operaciones
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Anexo 3 - Precios de Referencia

=

Actualmente en Panama, no existe un negocio similar que ofrezca una propuesta de

valor como EcoSpace Home, no existen precios de referencia similares. Sin embargo,

en Chile y EEUU, existen varias empresas de las cuales se describen debajo:

. . Dimension

e Modelo Ubicacién e de Médulos Precio Mejoras en Sitio | Precio/m2

Benchmark (m2)

(m2)

Palm Harbor Homes|The Atrium Il |Florida, USA 114.52 58.00| S 86,000.00 | 30,800.00 | S 750.99
Palm Harbor Homes|The LaBelle V |Florida, USA 246.78 58.00| $160,000.00 | & 79,850.00 | S 648.34
Nationwide Homes |Modern Home|NC, USA 167.59 58.00| $205,000.00 | & 45,075.00 | S 1,223.22
TecnoFast Homes |TFH 02 Chile 63.00 21.00( S 50,439.40 S 800.63
TecnoFast Homes |TFH 04 Chile 105.00 21.00| S 76,036.84 S 724.16
TecnoFast Homes |TFH 05 Chile 126.00 21.00| S 93,146.24 S 739.26
Promedio Precio/m2 | $§ 814.43

Se ajustaron los precios al dolar y sistema constructivo local. El precio por m2 a tomar

como referencia es de $815, ajustado por afio a la tasa de inflaciéon anual.

Anexo 4 - Tabla de Participaciéon de unidades vendidas por rango de precio, 2017

Porcentaje Rango de Precio
27.7% Hasta $120,000
4.6% $120,001-$140,000
13.8% $140,001-$180,000
3.3% $180,001-$200,000
50.5% Mas de $200,001

Fuente: CAPAC, 2017
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