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Resumen Ejecutivo

En los ultimos afios y cada vez con mayor relevancia, se esta desarrollando una consciencia
ambiental en la poblacién, entendiendo el impacto que tiene el ser humano en el ambiente y cédmo las
acciones diarias, los habitos de consumo y la forma de vida tienen un impacto negativo que tiene
como consecuencia el fenédmeno del cambio climatico.

Segun datos del Banco Mundial, el desarrollo inmobiliario representa el 32% del consumo total de
energia y contribuye en el 19% de las emisiones de gases invernaderos en el mundo.

El consumo energético per capita en Panama supera los 2.000 kwh, debido a que el 70% de la
energia es consumida en climatizacion. (Anexo 2.1y 2.2)

Como parte de los compromisos adquiridos por Panama para la mitigar el impacto del cambio
climatico esta la lograr para el aino 2030 una reduccién de 11.5% de las emisiones de gases de efecto
invernadero (GEI) del sector energia y 24% para el afio 2050

De esta necesidad de cambio, surge la oportunidad de crear “Eco Reforma”, una empresa orientada a
transformar viviendas particulares convencionales en viviendas eficientes mediante una reforma
energética, brindando servicios de consultoria, construccion y soluciones habitaciones integrales
colocadas en el mercado mediante un modelo de negocio de compra-reforma-venta.

La reforma eficiente de una vivienda es una inversidn que genera un impacto inmediato en la
reduccion del gasto energético, lo que representa una menor huella de carbono y una reduccién de
emisiones, un mayor confort térmico y la revalorizaciéon de la vivienda al hacerla mas duradera y
mejor protegida.

Eco Reforma plantea dos unidades de negocio; la primera es la adquisicion de viviendas devaluadas,
pero con valor potencial, la implementacién de reforma sustentable y posterior reventa por un valor
mas alto (house flipping) y la segunda son reformas sustentables para clientes particulares que no
desean vender, sino reacondicionar su vivienda para tener una mejor calidad de vida y aumentar el
valor de su inmueble.

El proyecto Eco Reforma busca levantar una una inversion de capital de B/.825,005.45, el cual incluye
la adquisicién de las 2 primeras viviendas, el costo de su reforma y el capital de trabajo para el primer
y segundo afio de operacion.

La oportunidad de negocio presenta ratios atractivos para los inversionistas, teniendo un VAN
positivo de B/.1,155,769.81 y una TIR de 41.55%.



l. Oportunidad de negocio

Existen 3 aspectos centrales en nuestras oportunidades de negocio, estas son: tendencias,
(habitacionales, econdmicas y energéticas), tamario del mercado y capacidad emprendedora.

1. Tendencias:

Nuevas necesidades habitacionales en Panama y el mundo
La pandemia ha traido consigo nuevas necesidades, hoy las casas deben considerar espacios

amplios (concepto abierto), oficina, incorporar domética y con mayor conexion con la naturaleza sin
salir del hogar. En una encuesta hecha por Remax a la poblacién argentina en septiembre del 2020,
el 80% de los encuestados prefiere vivir en casa antes que en un departamento. Recalcaron 3 puntos
importantes; espacios descubiertos como jardin, patio, terraza y/o balcén, espacios preparados
especialmente para la modalidad de “home office” y espacios recreativos para nifios y adolescente. A
esto se le suma que se esta produciendo un éxodo de personas que viven en apartamentos en la
ciudad hacia casas dentro y fuera de la ciudad en muchas partes del mundo.

Energéticas
El incremento del consumo de energia eléctrica aumenta a pasos agigantados en el pais, esto se ve

exacerbado por el clima, en el caso de Panama posee durante todo el afio en sus tierras bajas
un clima tropical, 32°C (68°F) durante el dia hasta 21°C (70°F) en la noche y en sus tierras altas
un clima templado, 20°C (68°F) aproximadamente, aunque puede alcanzar temperaturas tan bajas
como 10°C (50°F) a mayores alturas. Esta dentro de los paises mas humedos del mundo,
promediando un 80% anual, pudiendo alcanzar 100% de humedad. Por estos motivos se hace
imperativo mantener los hogares climatizados.

Debido a lo anterior, es que el 70% del consumo de energia del pais es por aires acondicionados y el
15% de los hogares tiene aires acondicionados.

Econdmicas

El cambio en los habitos de consumo y la apuesta por la economia circular estan redisefiando las
reglas del juego en la toma de decisiones de los consumidores. Las generaciones mas jovenes son
las mas comprometidas con la ecologia y el medio ambiente. Segun recoge el estudio Globa
Webindex, 6 de cada 10 millennials (22-35 afios) estan dispuestos a pagar un ticket mayor por
productos ecoldgicos y sostenibles, seguidos por el 58% de la Generacion Z (16-21) y el 55% de la
Generacion X (36-54). Casi la mitad (46%) de los Baby Boomers (55-64), serian favorables de
incrementar el gasto por productos mas eco-friendly y el 61% de los millennials, dispuestos a pagar
mas por productos sostenibles y

2. Tamano mercado

Unidad de negocio 1:
El tamafio de mercado se determiné segun la poblacion que vive en la Provincia de Panama y en

algunas ciudades del interior en las que encontramos potencial de expansion. De acuerdo a los datos
obtenidos en Instituto Nacional de Estadistica y Censo (INEC), en Panama hay 5.909 familias con
ingresos superiores a $5.000 dolares.

Unidad de negocio 2:
De acuerdo a los datos obtenidos en Instituto Nacional de Estadistica y Censo (INEC) y el Ministerio

de Vivienda, existe un tamarfio del mercado en la ciudad de Panama de 78.408 viviendas propias cuyo



precio es superior a $180.000,00 doélares, que corresponde al 9% del total de viviendas existentes
actualmente en la Ciudad.
Il. Analisis de la Industria, competidores, clientes

La industria inmobiliaria y de construccién en los ultimos afios ha sido cuestionada como actores de
gran impacto respecto a la problematica ambiental a la que se enfrenta el planeta. Esto ha creado la
necesidad de replantearse un cambio de paradigma respecto a la forma en que desarrollan los
proyectos de construccion, buscando una armonia entre tecnologia, ecologia y convivencia, buscando
reducir el impacto ambiental que generan los edificios con una alta huella de carbono y gases del
efecto invernadero, si consideramos todo su ciclo de vida.

El sector construccion es uno de los sectores fundamentales de la economia en Panama y moviliza
muchos recursos haturales, especialmente los no renovables, por lo que reconversién hacia una
economia circular es clave para lograr mitigar el cambio climatico.

En esta tendencia del sector construccion en donde la reforma de la vivienda existente representa
una solucion de bajo impacto ambiental, supone una ventaja competitiva respecto a al desarrollo de la
vivienda tradicional.

En Panama, desde el afio 2017 esta vigente la “Guia de Construccion Sostenible para el Ahorro de
Energia en Edificaciones”, emitida por la Secretaria Nacional de Energia que busca establecer
conceptos de ahorro energético en edificaciones.

En este escenario, se identifican como competidores directos empresas dedicadas a la compra,
reforma y venta de viviendas, como lo son Conservatorio S.A. y Dekel Holdings, ambas orientadas a
la renovacion y rescate de edificios para posterior alquiler o venta, pero sin el enfoque de edificacion
ecoeficiente y sostenible.

El cliente objetivo para esta propuesta inmobiliaria, consiste en familias de un nivel de vida medio alto
y alto, profesionales y directivos de empresa residentes en el centro de la ciudad, con ingresos
familiares por encima de los B/. 3,000.00 mensuales y que principalmente viven en edificios de alta
densidad ocupacional.

Los inversionistas, jubilados y trabajadores extranjeros que valoran el pais al ser un punto estratégico
para el comercio internacional.

Los consumidores ahorradores, orientados a la innovacion y conscientes con el consumo responsable
y el medio ambiente, quienes valoran realizar una intervencion de reforma energética en sus hogares
para contribuir con mitigar el impacto ambiental y generar un ahorro tangible.



lll. Descripcion de la empresa y propuesta de valor

3.1 Modelo de negocios

Eco Reforma| Reforma Sustentable es una empresa con una fuerte conciencia medioambiental y
sostenible, son 2 unidades de negocios; el primero consiste en la compra de casas devaluadas,
reforma sustentable y posterior reventa por un valor mas alto (house flipping) y el segundo Modelo de
negocio consiste en realizar reformas sustentables para hogares de clientes particulares.

El compromiso es proporcionar en ambos casos, hogares eco eficientes, logrando ahorros
econdmicos energéticos reales, garantizados y personalizados para las distintas necesidades de los
hogares, disminuyendo el consumo de energia mediante la modernizaciéon y optimizacién de las
instalaciones de cada hogar con altos estandares de calidad.

3.2 Estrategia de crecimiento o escalamiento. Vision Global.

El objetivo principal en la etapa inicial de Eco Reforma| Reforma Sustentable es por una parte
comprar viviendas devaluadas, reformarlas de manera eco eficiente y posteriormente venderlas, al
mismo tiempo y aprovechando los “tiempos muertos” durante la compra y venta de la propiedad
mencionada anteriormente, realizaremos reformas eco eficientes y sustentables a diferentes
viviendas particulares de forma exitosa para valorizar la marca de nuestra compafiia y hacernos un
nombre en este nicho de mercado.

En esta etapa joven del negocio se inicia utilizando financiamiento de inversionistas y del duefio de la
propiedad (en el caso de la reforma a viviendas particulares).

Esto nos permite operar a bajos costos iniciales y fortalecer lazos comerciales con los proveedores de
materiales y servicios.

Como parte de la estrategia de escalabilidad, buscamos expandir las fronteras y crecer hacia

la region interior del pais a partir del tercer afio, especificamente hacia los sectores residenciales
ubicados en zonas costeras y zonas de montafa al ser estas las mas pobladas después de la capital.
Al llegar a ésta etapa de crecimiento del negocio ya habremos establecido relaciones comerciales con
las principales casas locales de importacion y venta de materiales, buscando ahorrar costes por
volumen.

Habiendo expandido las unidades de negocio hacia el interior del pais, sera necesario formar

alianzas comerciales con proveedores de servicios en dichas regiones como lo son profesionales
idoneos del disefio, de construccion entre otros.



IV. Plan de Marketing

En los objetivos de marketing se plantea posicionar a Eco Reforma | Reforma Sustentable como una
empresa que otorga sustentabilidad integral, confort y disefio en la comercializacion de soluciones
habitacionales y servicio de reforma ecoeficiente de hogares, ofreciendo una oportunidad de inversion
para los propietarios y para visionarios que han identificado una oportunidad de negocio en este
producto diferenciado.

Estos objetivos seran alcanzados logrando una diferenciacién en el mercado, a través de ofrecer la
experiencia del cliente por medio de promover una eficiencia energética, generando ahorros tangibles
y encontrando satisfaccion en un estilo de vida y comportamiento sustentable.

Los proyectos de reforma a viviendas seran a la medida, de acuerdo a las necesidades y presupuesto
de los propietarios, los proyectos de compra/reforma/venta seran de acuerdo a necesidades del
mercado y segun el valor de la ubicacion en determinada zona o barrio de la ciudad.

Los productos y servicios ofrecidos como parte de la renovacion ecoeficiente contemplan
e Renovacion o reacondicionamiento de cubierta de techo.
Instalacion de aislamiento en cubierta.
Reemplazo de ventanas y cristales por cerramientos nuevos de alto desempefio térmico.
Instalacion de paneles solares para generacion fotovoltaica.
Instalacién de placas solares térmicas para calentar el agua.
Instalacion de sistemas de climatizacién de alto desempefio, desde unidades individuales tipo
Split, hasta sistemas centrales para viviendas de mayor tamafio.
e Suministro e instalacion de materiales ecoldgicos y con certificacion para acabados. (pinturas,
cielo raso, revestimientos de piso, pegamentos para revestimientos.
e Jardineria

La estrategia de comunicacion y ventas contempla como objetivo dar a conocer la marca y lograr una
visibilidad de la misma dentro del ambito de la sostenibilidad asociada con un estilo ecofriendly, sobre
todo por medio de herramientas del marketing digital, asociacion con fundaciones y ONG orientadas a
la preservacion del ambiente, blogs y webinars gratuitos con el propésito de crear conciencia sobre la
ecoeficiencia, reciclaje y mitigacion del cambio climatico.



V. Plan de Operaciones
5.1. Estrategia, alcance y tamaiio de las operaciones

Eco Reforma | Reforma Sustentable basa su estrategia en la diferenciacion, en donde se busca lograr
la misién de la empresa de entregar al cliente una propuesta de valor que genere un beneficio
funcional, un beneficio emocional, que genere un impacto social positivo y una mejora en su vida; de
ésta forma crearemos una reputacion de eficiencia y confiabilidad que contribuya a elevar el valor de
marca empresarial.

Desde el afio 1 la empresa buscara realizar esfuerzos de expandir la operacion mediante una
estrategia de diversificacion a una segunda unidad de negocio utilizando los mismos recursos
humanos y capital intelectual. Esta segunda unidad de negocio no sera del tipo inmobiliaria como la
primera, sino que tendra como objetivo ofrecer los servicios de reforma sustentable a clientes que
quieren mejorar su vivienda propia y con la posibilidad de también atender clientes institucionales que
quieran realizar una reforma a un edificio existente.

Ambas unidades de negocio son gestionadas por el mismo equipo ejecutor mediante la metodologia
SCRUM, trabajando de forma colaborativa en equipo buscando lograr los mejores resultados por
proyecto y cliente. Esta metodologia se adapta perfectamente a la naturaleza del negocio en donde
los requisitos de cada proyecto son variados y cambiantes, permitiendo el seguimiento diario de los
procesos, los costos y el cronograma de ejecucion de cada proyecto

El plan de expansion esta previsto en 3 fases de crecimiento, partiendo en regiones especificas de la
Ciudad de Panama, luego se extendera a lo largo de la Regiéon Metropolitana de la provincia de
Panama hasta una final expansion al resto del pais, especialmente a sectores costeros y de montafa.

En su fase inicial, Eco Reforma | Reforma Sustentable se plantea iniciar su operacion arrendando
espacios de coworking como sede base de sus operaciones, alternativa que ofrece por un lado
precios accesibles y la oportunidad de colaborar con diferentes agentes afines a la industria.

Como parte de la estrategia operativa y de crecimiento, se realizaran sélidas alianzas con empresas
contratistas, proveedoras de servicios y recursos humanos en la construccion como contratistas de
construccion civil, plomeria, electricidad y acabados, también la realizacién de alianzas comerciales
con casas comerciales e importadoras de materiales buscando precios reducidos por volumen y/o por
publicar en las obras en ejecucion a las marcas y empresas que brindan productos y servicios.

La ejecucion de los proyectos de reforma se realizara por medio de empresas subcontratistas
externos a la organizacioén, proveedores de servicios, los cuales van a recibir capacitacion tanto del
equipo gestor como de las casas comerciales quienes proveeran los productos y materiales a utilizar
en cada obra. La estrategia de contratar los servicios externos en lugar de personal propio, se
fundamenta en que cada proyecto es un prototipo, es decir, tiene caracteristicas particulares y
necesidades Unicas, por ésta razon resulta conveniente subcontratar a un contratista especializado de
acuerdo a la actividad a realizar, reduciendo también el riesgo de tener capacidad ociosa.



5.2. Flujo de operaciones

El flujo de operaciones de la empresa esta representado en los dos siguientes diagramas,
correspondientes a cada unidad de negocio.

UNIDAD DE NEGOCIO 1 | COMPRA-REFORMA-VENTA

Fuente: Elaboracion propia

————————

DE RELACION
CGOMERCIAL



UNIDAD DE NEGOCIO 2 | SERVICIO DE REFORMA

Existen dos unidades de negocio en la empresa, atendiendo cada una de ella necesidades diferentes.
Una unidad de negocio consiste en comprar, reformar y rentabilizar; adquiriendo viviendas con valor
patrimonial en zonas de la ciudad donde la plusvalia esté garantizada. La segunda unidad de negocio
es ofrecer los servicios de reforma a propietarios que no deseen vender su propiedad sino mejorarla.
En ambos casos las reformas de las viviendas estan orientadas a la eco eficiencia y la
sustentabilidad.

Dado que la propuesta de valor es similar en ambas unidades de negocio en donde se vende una
reforma de vivienda eco-eficiente que genera ahorro al propietario, se aprovechan las habilidades de
todos los miembros de la organizacion para atender dos necesidades del mercado distintas.

En las dos unidades de negocio el flujo de la operacion es muy similar respecto a la organizacién de
los equipos de trabajo y la dinamica de la operacion. Los Socios Directores en conjunto con el
Gerente Administrador son quienes disefan las estrategias para cada unidad de negocio respecto al
andlisis de las tendencias y necesidades del mercado, estrategias de marketing y finalmente la
busqueda de clientes potenciales.

El resto del equipo lo componen los profesionales de perfil técnico que incluye a los arquitectos e
ingenieros, que bajo la direccion de los Socios Directores y Gerente Administrador, tienen la mision de
disefar y ejecutar una propuesta estético-técnica de acuerdo a las necesidades del cliente,
indistintamente cualquiera sea la unidad de negocio.

5.3. Plan de desarrollo e implementacién

PLAN DE NEGOCIOS - CRONOGRAM A DE ACTIVIDADES
COMPRA - REFORMA - VENTA

SEMANAS

ACTIVIDADES
1/2 (3[4 |5|6|7 8|9 |10(11)12/13|14|15[1617 18|19|20

Adquisicién del inmueble con potencial de reforma
Blsqueda de inmueble

Reunidn con el propietario

Visita de campo

Analisis de viabilidad econémica

Negociacién Compra-Venta [con propietario inmueble)

Contrato compra-venta (con cliente final)

Levantamiento de capital

Preconstruccién

Elaboracion de presupuesto

Disefio conceptual

Disefio de estrategias y coordinacion interdisciplinaria
Confeccidn de dibujos de taller

Tramitacion de persmisos
Contratacién de subcontratistas
Adquisicion de equiposy materiales
Fase de inicio de Reforma - Construccién
Etapa de Reforma - Construccion

Venta

Publicidad de venta
Cierre de venta

Fuente: Elaboracidn propla

Fuente: Elaboracion propia
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El plan de desarrollo de cada proyecto de inversién inmobiliaria, denominado unidad de negocio de
Compra — Reforma — Venta consta una fase de pre-inversion, la cual inicia con la busqueda por
parte de los socios directores, de un inmueble con potencial de revalorizacion.

En ésta fase inicial, una vez detectado el prospecto de negocio, se procede a formalizar una reunion
con el propietario del inmueble y una visita a campo para realizar un avalto del mismo y determinar el
estado del inmueble. La informacion levantada en la visita de campo, permite al equipo técnico y
gestor realizar un analisis de viabilidad econémica para determinar si dimensionados los riesgos,
realmente existe una oportunidad de negocio en la adquisicion de ese particular inmueble. En esta
fase se presenta un anteproyecto a los potenciales clientes, buscando cerrar la venta anticipada del
inmueble, tomando en consideracion los gustos y preferencias del cliente final.

En caso de que se considere que hay una oportunidad de negocio, se procede realizar la negociacién
de compra y venta con el propietario y posteriormente a levantar el capital con los inversionistas para
ejecutar el proyecto. En esta etapa se procede a elaborar un contrato de compra venta con el cliente
final, quien por medio de un préstamo hipotecario, financiara la vivienda.

La fase siguiente, denominada Fase de Pre-construccién, contempla la elaboracién de un
presupuesto detallado, la confeccién de los dibujos de taller, el disefio de estrategias de eficiencia
energéticas, tramitacion de permisos, adquisicion de equipos y materiales y finalmente la contratacién
de subcontratistas especificos para cada tarea.

Finalmente, con la elaboracion en paralelo inicia la Fase de Construccion y Fase de Venta, en donde
se da inicio a la ejecucion de la obra de reforma para la posterior entrega al cliente final.

5.4. Dotacion

Considerando que la idea de negocio se desarrollara en 3 etapas de crecimiento, determinadas por la
capacidad de atender necesidades de clientes en el area metropolitana de la ciudad capital y
posteriormente en algunas zonas del resto del pais, la dotacién de personal se muestra en el
siguiente cuadro:

CARGO ETAPAI | ETAPA Il | ETAPA Ill JORNADA
CANTIDAD DE PERSONAL

Gerente Administrador-ra 1 1 1 45H de Lunes de Sdbado
Asistente de administracion 1 1 1 45 H de Lunes de Sabado
Conductor-ra 0 1 2a3 45 H de Lunes de Sabado
Arquitectos-as de Proyecto 1 2 De3a4 45 H de Lunes de Sabado
Ingenieros-as de Proyecto (Civil) 1 2 De3a4 45 H de Lunes de Sabado
Ingenieros-as Electromecanico-ca| Consultoria Externa Consultoria Externa Consultoria Externa -

Director-ra de Finanzas 0 0 1 45H de Lunes de Sadbado

CRONOGRAMA DE CONTRATACION ) ente: Elgharacian propia

DOTACION — — — — — —
ANO 1 ANO?2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6

Gerente administrador
Asistende de administracion
[Ingeniero de Proyecto 1
[Ingeniero de Proyecto 2
[Ingeniero Asistente 1
[Ingeniero Asistente 2
Arquitecto de Proyecto 1
Arquitecto de Proyecto 2
Arquitecto Asistente 1
Arquitecto Asistente 2

Inge niero Electromecénico (externo-servicio profesional)
Director de Finanzas

Conductor

El horario habitual de operacidn sera de lunes a sabado cumpliendo con jornadas semanales de 45
horas laborables. En el caso de supervision de subcontratistas por parte de ingenieros-ras de
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proyecto, la jornada laboral podra ser extendida de acuerdo a las necesidades del cliente respecto a
tiempos de ejecucion.
VI. Equipo del proyecto

INVERSIONISTAS

SOCIOS
DIRECTORES

ADMINISTRADOR

OPERACIONES

CONTABILIDAD

RECURSOS
HUMANOS

6.1 Equipo gestor

El equipo gestor de “Eco Reforma | Reforma Sustentable” lo integran sus socios directores y
fundadores Francisca Bruyer y Frank Osorio, especialistas en el area de disefio, construccion
sustentable, administracion, publicidad y marketing digital. Estos profesionales, son los precursores
de esta idea de transformar viviendas particulares y edificaciones con valor patrimonial en versiones
mejoradas mediante implementacion de técnicas de disefio pasivo, eficiencia energética y
acondicionamiento energético ambiental.

Sera fundamental contar con un equipo multidisciplinario de profesionales del area del disefio,
construccion y administracion de proyectos, conformado por arquitectos, ingenieros civiles e
ingenieros electromecanicos, en colaboracion con una estructura de soporte conformada por
asistentes en el area administrativa y logistica.

Los socios directores tienen un rol activo dentro de la estructura organizacional de la empresa, ambos
dirigen un departamento de lo que se considera una organizacion flexible.

Por un lado Francisca Bruyer quien tiene un titulo en Marketing sera la directora del departamento

comercial en donde se encarga de atraer clientes, establecer las estrategias de marketing y ventas y
la supervision del area de finanzas.
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Por otro lado Frank Osorio tiene un titulo en Arquitectura y sera el director del departamento
operativo, encargado del equipo de planificacion, disefio y ejecucion de las los trabajos de reforma.

6.2 Estructura organizacional

MARKETING | VENTAS DISENO | CONSTRUCCION

*PRESUPUESTO
*SUBCONTRATOS
*FINANZAS
*CLIENTES

*CONTABILIDAD
*RECURSOS HUMANOS
*PLANILLA

+LOGISTICA

DISENO | PLANOS DE TALLER GESTION FINANCIERA

SUPERVISION DE OBRA

*DESPACHO DE
MATERIALES Y EQUIPOS
*MENSAJERIA

Saaa

ASESORIA EXTERNA

Fuente: Elaboracidn propia

Consultar seccién anexos 8 para ampliar detalles adicionales respecto a los cargos y
responsabilidades de la estructura organizacional de la empresa.
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6.3 Incentivos y compensaciones

Las compensaciones de los colaboradores respecto al salario seran en linea con el mercado,
considerando las habilidades y experiencia laboral previa de cada uno de los colaboradores. Se
llevara a cabo un plan de salario base mas bono de compensacion anual basado en ahorro por
productividad y optimizacion de recursos, buscando mejores resultados, mas eficacia y mayor
eficiencia en el desempeno de las tareas.

Este incentivo busca beneficiar a la empresa y al trabajador, motivandolo a ser productivo y eficiente y
a atraer al mejor recurso humano disponible.

El incentivo estara basado en una bonificacion entregada a final del afio a cada trabajador en funcion
del ahorro acumulado generado en todos los proyectos respecto al presupuesto establecido. El ahorro
que se genere por eficiencia respecto a la buena administracion del tiempo y de los recursos se
distribuira entre los trabajadores bajo las siguientes condiciones:

1) Del ahorro total respecto a los montos presupuestados, se distribuira el 50% del ahorro
generado entre todos los trabajadores hasta un maximo total de B/. 20,000.00 por todo el
equipo de trabajo

2) Ladistribucion porcentual de la bonificacion sera de la siguiente manera:

e GERENTE ADMINISTRADOR 19.00%
e INGENIERO-RA N°1 12.50%
e INGENIERO-RA N°2 12.50%
e ARQUITECTO-TA N°1 12.50%
e ARQUITECTO-TA N°2 12.50%
e ASISTENTE ADMINISTRATIVO  10.50%
e CONDUCTOR-RA 7.50%
e DIRECTOR-RA DE FINANZAS 13.00%

14



VII. Plan Financiero

7.1 Supuestos del Proyecto
El analisis del plan financiero parte con la siguiente tabla de supuestos:

TABLA DE SUPUESTOS
CONCEPTOS DETALLES
Horizonte de evaluacion del proyecto 10 afios
Los salarios se encuentran dentro de |la media del mercado. Dentro
Salarios del equipo de trabajo del salario estédn contenidas las obligaciones salariales del

empleador.

Gastos operacionales

Contiene el alquiler de una oficina, gastos electricidad de oficinay
obra, el leasing de un camidn y sus seguros.

Gastos de Marketing Se explican en un cronograma de gastos, ver capitulo de Marketing

Tasa de impuesto Impuesto sobre la renta de 25%

Célculodel Beta

Se calculd de acuerdo a tabla obtenida de Damodaran para el rubro
de Real State {Services and Operations) - Emerging Markets

Depreciacion La depreciacion de activos serd de 5 afios

Ingresos

Seran por cada una de las unidades de negocio, una de ella de
compra-reforma-venta y la otra de servicio de consultoria y reforma
ecoeficiente.

Estimacion de valor de m2 de construccion

Esta fijado a B/. 267.33 para la reforma considerando una vivienda
promedio de 300m2. Ver detalles en Anexo 10)

Tasa de descuento

17.69% (ver seccidn cdlculo de tasa de costo de capital modelo CAPM)

7.2 Estimacion de ingresos:

Para el plan financiero se estimo la demanda de las dos unidades de negocio de la siguiente forma:

A)

B)

Con respecto a la unidad de negocio 1 que corresponde a la compra-reforma-venta de
viviendas, partimos con la venta de dos viviendas en el afo 1, periodo en que se realizan
grandes esfuerzos para llevar a cabo de plan de marketing y dar a conocer la propuesta de
valor de la empresa. En este periodo se pretende adquirir dos viviendas rebajadas y con alto
valor potencial de reventa. La compra de las viviendas con un promedio de 300 m2 se estima
en B/. 725.00/m2 y luego de realizadas las adecuaciones se pretenda venderlas por un monto
de B/. 2,041.31/m2. En el afio segundo se estima realizar la compra de dos unidades de
vivienda y a partir del tercer afio se estima adquirir un maximo de tres viviendas al afio.

La unidad de negocio 2 que consiste en ofrecer los servicios de consultoria energética y
realizar reformas eco eficientes para clientes que desean mejorar su vivienda, hemos
estimado los ingresos de la siguiente manera:

Fase 1: Consiste en brindar los servicios de asesoria técnica y confeccién de una propuesta
econdmica acompafada de una maqueta/render del proyecto basado en el presupuesto de
cada cliente. Por este servicio hemos estimado la demanda del primer ano en 20 clientes, lo
que representa ingresos brutos por B/. 26,733.07.

Fase 2: Consiste en formalizar la propuesta de asesoria técnica en la confeccién de planos
de ftaller y construccion en lo que a llevar a cabo el proyecto de reforma. Por este servicio
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hemos estimado la demanda del primer afio en 10 clientes, lo que representa ingresos brutos
por B/. 33,416.33.

e Fase 3: Consiste en la ejecucion integral de reforma eco eficiente a la vivienda. Por este
servicio hemos estimado la demanda del primer afio en 5 clientes lo que representa ingresos
brutos B/. 66,832.67.

El crecimiento anual de en esta unidad de negocio se estima en 20% anual, considerando que se va a
iniciar con la cifra de 5 reformas de viviendas anuales, cifra que eventualmente se incrementara hasta
un total de 10 reformas anuales.

INGRESOS BRUTOS ESTIMADOS

(Por unidad de negocio)

Ingresos por UDN 1 (Compra-Reforma-
|

Wenta)

Ingresos por UDN 2 (Asesoria-

Reforma)
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INGRESOS ESTIMADOS

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

UDN (unidad de negocio)
Ingresos por UND 1 (Compra-Reforma-Venta)

Ingresos por UND 2 (Asesoria-Reforma)

B/.1,020,657.41
B/. 126,982.06

B/.1,122,723.15
B/. 126,982.06

B/. 1,633,051.85
B/. 139,011.94

B/. 1,837,183.33
B/. 152,378.48

B/.1,837,183.33
B/. 164,408.36

Ingresos brutos B/. 1,147,639.47 B/. 1,249,705.21 B/. 1,772,063.79 B/. 1,989,561.81 B/.2,001,591.69
INGRESOS ESTIMADOS ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
UDN (unidad de negocio)
Ingresos por UND 1 (Compra-Reforma-Venta) B/.1,837,183.33 B/.1,837,183.33 B/. 1,837,183.33 B/. 1,837,183.33 B/.1,837,183.33
Ingresos por UND 2 (Asesoria-Reforma) B/.177,774.89 B/. 189,804.77 B/. 239,260.94 B/. 267,330.66 B/. 241,934.25
Ingresos brutos B/.2,014,958.22 B/. 2,026,988.10 B/. 2,076,444.27 B/. 2,104,513.99 B/.2,079,117.58

7.3 Plan de Inversién

Fuente: Elaboracidn propia

Para la inversion inicial de la empresa se considera principalmente la adquisicion de activos fijos que
seran los inmuebles a comprar para el afio 1, adicionalmente se considera la inversién en materiales
y equipos necesarios para realizar la reforma sustentable de la vivienda para su funcionamiento y

posterior venta.

En el afio 1 esta previsto iniciar el negocio con la adquisicién de 2 viviendas por un valor total de B/.
524,233.41 las cuales se esperan vender en el ultimo cuatrimestre el afno 1.

El capital de trabajo KT para el afio 1 se ha estimado en B/. 290,772.04 (ver tabla), este monto
contempla los gastos administrativos en concepto de salario, alquiler de un espacio de oficina
amoblado tipo coworking, gastos de electricidad y agua en las obras en reforma, los costos de venta
que incluyen publicidad, marketing, comisiones y también gastos de cierre.

El CAPEX que equivale a la adquisicion de computadoras, equipos tecnolégicos y software sera de

B/. 10,000.00.

El total de la inversion para el inicio de operaciones de la empresa asciende a B/. 825,005.45.

El capital de trabajo KT se ha calculado por medio del método de déficit acumulado maximo, en
donde se realizé una proyeccion de flujos mensuales de ingresos y egresos para el afio 1, buscando
determinar el monto equivalente al déficit acumulado maximo.

Tabla W” Estimaciin KT

ESTIMACION KT

Flujo de CajaSUSD| MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6
INGRESOS B/.0.00 B/. 0.00 B/. 1,336.65 B/. 10,693.23 B/.10,693.23 B/.518,348.62
EGRESOS (B/. 13,416.66) (B/. 13,416.66) (B/. 13,416.66) (B/. 13,416.66) (B/.259,828.51)  (B/.40,208.92)
SALDOS (B/. 13,416.66) (B/. 13,416.66) (B/. 12,080.01) (B/. 2,723.43) (B/.249,135.28)  B/.478,139.71
SALDOS ACUMULADOS (B/. 13,416.66) (B/. 26,833.32) (B/.38,913.33) (B/. 41,636.76) (B/.290,772.04)]  B/. 187,367.66

KT

Flujo de CajaS USD| MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12
INGRESOS B/. 14,703.19 B/.22,723.11 B/. 534,388.46 B/. 18,713.15 B/.16,039.84 B/.0.00
EGRESOS (B/. 14,416.66) (B/. 260,828.51) (B/.41,208.92) (B/. 14,416.66) (B/.14,416.66)  (B/. 14,416.66)
SALDOS B/. 286.53 (B/. 238,105.40) B/. 493,179.55 B/. 4,296.49 B/. 1,623.18 (B/. 14,416.66)
SALDOS ACUMULADOS B/. 187,654.19 (B/.50,451.21) B/. 442,728.34 B/. 447,024.82 B/.448,648.00  B/.434,231.34

Fuente: Elaboracidn propia
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7.4 Proyeccion de Estado de Resultados

Tabla W” Estado de resultados

ESTADO DE RESULTADOS ANO 1 AflO 2 Aflo3 Alloa Ao 5
Ingresos Estimados B/.1,147,639.47 B/. 1,249,705.21 Bf.1,772,062.79 B/. 1,989,561.81 B/. 2,001,591.69
Costos Fstimados {B/. 546,408.21) {B/. 847,460.88) (B/. 572,817.88) (B/. 982,524.78) (B/. 982,524.78)
Utilidad Bruta B/. 601,231.26 B/.402,244.33 B/. 799,245.92 B/. 1,006,027.03 B/. 1,018,056.91
Gastos de Salario (B/. 130,800.00) (B/. 163,200.00) {B/. 162,200.00) {B/. 211,200.00) {B/. 211,200.00)
Gastos de Marketing {Bf.19,999.92) (B/. 19,999.92) {B/.19,599.92) (B/. 19,999.92) (B/. 19,999.92)
Gastos cperacionales (B/. 15,200.00) (B/. 41,400.00) (B/. 41,400.00) (B/. 41,400.00) (B/. 41,400.00)
Utilidad Operacional BI. 434,231.34 B/. 177,644.41 B/. 574,646.00 B,’. 733,427.11 B/. 745,456.99
Depreciadén (B/. 2,000.00) {B/. 2,000.00) {B/. 2,000.00) (B/. 2,000.00) {B/. 2,000.00)
Amortizacion B/. 0.00 B/. 0.00 B/. 0.00 E/. 0.00 E/. 0.00
Utilidad antes de impuesto B/. 432,231.34 B/. 175,644.41 B/. 572,646.00 B/. 731,427.11 B/. 743,456.99
Impussto 25% (B/. 108,057.84) Ef. 108,057.84 B/. 108,057.84 B/. 108,057.84 B/. 108,057.84
Utilidad Neta BI. 324,173.51 B/. 283,702.25 B/. 680,703.83 B,’. 839,424.95 B/. 851,514.82
Margen Neto 53.92% 70.53% 85.17% 83.45% 83.64%
Utilidad Bruta 52.39% 3219% 45,10% 50.57% 50.26%
ESTADO DE RESULTADOS ANO 6 ANO 7 ANO S8 AND 9 ANO 10
Ingresos Estimados B/.2,014,95822 B/. 2,026,983.10 B/.2,076,444.27 Bf. 2,104,512.99 B/. 2,079,117.58
Costos Fstimados (B, 983 534.78) {B/. 983 534.78) (B/. 982 524.78) (B/. 983 524.78) (B/. 983,524.78)
Utilidad Bruta B/. 1,031,423.44 B/. 1,043,453.32 B/. 1,092,200.50 B/. 1,120,979.21 B/. 1,095,582.80
Gastos de Salario (B/. 211,200.00) (B/.211,200.00) {B/. 211,200.00) {B/. 211,200.00) {B/. 211,200.00)
Gastos de Marketing (Bf.19,999.92) (B/. 19,999.92) {B/.19,599.92) {B/. 19,999.92) (B/. 19,999.92)
Gastos cperacionales {B/. 41,400.000 {B/. 41,400.00) {B/. 41,400.00) {B/. 41,400.00) (B/. 41,400.00)
Utilidad Operacional B/. 758,823.52 B/. 770,853.40 B/. 820,309.58 B/. 848379.29 B/. 822,982.88
Depreciacién (B/. 2,000.00) {B/. 2,000.00) {B/. 2,000.00) (B/. 2,000.00) {B/. 2,000.00)
Amortizacion Bf. 0.00 B/. 0.00 B/. 0.00 B/, 0.00 E/. 0.00
Utilidad antes de impuesto BI. 756,823.52 B/. 763 2353.40 B/. 818,309,583 B,’. 846,379.29 B/. 820,982.228
Impuesto 25% Bf. 108,057.84 Ef. 108057.84 B/. 108,057.84 E/. 108,057.84 E/. 108,057.84
Utilidad Neta BI. 864,821.36 B/. 876,911.24 B/. 926,367.41 B,’. 954,437.13 B/. 929,040.72
Margen Neto £3.85% £84.04% 84.76% 85.14% 84.80%
Utilidad Bruta 51.19% 51.48% 52.63% 53.27% 52.65%

Fuente: Elabaracian propia



7.5 Proyecciones de Flujo de Caja

FLUJO DE CAJA MENSUAL — ANO 1

Fujo de Caja§ USD | MES1 MES 2 | MES 3 | MES 4 | MES5 | MES 6
Ingre sos estimados - Unidad de negocio 1 B/ 510,328.70
Ingre sos estimados - Unidad de negocio 2 B/ 0.00 Bf. 0.00 B/ 1,336.65 B/ 10,693 23 B/ 10,693.23 B/ 801992
Costos estimados [B/. 1,666.66] [B/. 1,666.66] (B/. 1,666.66) (B/. 1,666.66) (B/. 2458,075.51) (B/. 25,458.92)
SREGEN DE CONTRIBU O ON [B/. 1,666.66) (B/. 1566.66] [B/.330.01) B/ 9,026.57 [B/ 237,385.28) B/ 459,559.71
Gastos Administrativos [B/. 11,750.00] (B/. 11,750.00) (B/.11,750.00) [B/. 11,750.00] (B/. 11,750.00] [B/. 11,750.00]
EBITDA (B/.13,416.66) (B/. 13.416.66] (B 12.080.01] [(B/. 2.,723.43) (Bf. 249,135 25 B/ 478139.71
Depreciacidn B/ 0.00 B/. 0.00 B/. 0.00 B/. 0.00 B/ 0.00 B/. 0.00
Amartizacian B/, 0.00 B/ 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00
EBIT (B/. 13.416.66] (B/. 13,416.66) (/. 12,080.01) (B 2,723.43] [B/. 249,135.25) B/ 478,139.71
Impue sto sobre |3 renta [25%) B 3,354.17 B/ 3,354.17 B/ 3,020.00 B/, 6B0.86 B/ 52.283.82 (B/. 119 534.93]
RESULTADO DESPUES DE IMPUEST 05 (B/.10,062.50) (B/. 10,062.50] (B/. 9,060.01) (B/. 2,042.58) (B/. 186851 46) B/. 358,604.75
Depre ciacién B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00
Armortizacian B/, 0.00 B/. 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00 B/ 0.00 B/, 0.00
MOPAT [B/. 10,062.50) (B/. 10,062.50) B/, 9,060.01) B/, 2,042.58) (B/. 186851.46) B/. 358,604.75
B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00
C4PEX B/ 0.00 B/ 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00
FLUIO BRUTO (B/.10,062.50) (B/. 10,062.50) (B/ 9,060.01) (B/. 2,042.58) (B/. 186851 46) B/. 358,604.78
Inversidn en KT [Capital de trabajo gastos
operativas) B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00
FLUJO NETO DEL PROY ECTO [B/. 10,062.50] (B/. 10,062.50]  (B/. 9060.01] (B/ 2,042.58] (B/. 186 851.46] B/, 358,604.75
Fujo de Caja $ USD | MEs7 MESS | MESS | WMES10 |  MES11 | MES 12 TOTAL ARID 1:
Ingre sos estimados - Unidad de negocio 1 B/. 510,328.70 B/ 1,020,657.41
Ingre sas estimados - Unidad de negocio 2 B/ 14,703.19 B/ 2272311 B/ 2405976 B/ 1871315 B/ 16039.54 B/ 0.00| B 12698206
Costos estimadas [B/. 1,666.66) B/ 248,078.51] (B/. 25,458.92]  [B/. 1666.668) (B 1666.68) B/ 16668 (B S86,408.13)
MARGEN DE COMTRIBL CION B/ 13,036,535 (B/ 225,355.40) B/ 50592955 B/ 1704649 B/ 1437318 (B/. 1,666.66) B/ 581,231.34
_Gastos Adrministrativos (B/.12,750.00]  [B/.12,750.00) (B/.12,750.00] (B/. 12,750.00] (B/. 12 750.00) {8/, 12,750.00)| (B/. 147,000.00]
EBITDA B/ 28653 (B/ 238,105.40] B/ 49317955 B/, 4,295,439 B/, 1,623.15 B/ 14,416.66)| B/ 434,251.34
Depre ciacién B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00 [B/. 2,000.00] (B¢, 2,000.00]
Amartizacin B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00
EBIT B/ 28655 (B/. 238,105.40) B/ 495,179.55 B/ 429649 B/ 162315 (B/.16,416.66) B/ 432,231.34
Impue sto sobre la renta (25%) B/ 71.63] B/ 59,526.35 (B/ 123,204.89) (B 1,074.12) {B/. 405.79) B/ 410417 | (Bs 108,057 54)
RESULTADC DESPUES DE IMPUEST O3 Bs. 214.89 (B/ 178,579.05] B/ 369,854.66 B, 3,222,368 B/, 1,217.35 B/ 12,31250)| B/ 324,173.51
Depre ciaci6n B/ 0.00 B/. 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00 B/ 0.00 B/. 2,000.00 B/. 2,000.00
Amartizacin B/ 0.00 B/ 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00
MOPAT Bf. 214.89 (B/. 178,579.05) B/ 369,884.66 B/ 3,222.36 B/ 1,217.38 (/. 10,312.50) B/ 326,173.51
B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00
C4PEX B/ 0.00 B/ 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00
FLUJO BRUTO Bf. 214.89 (B/ 178,579.05) B/. 369,554.66 B/, 3,222,368 B/, 1,217,358 B/ 10,312.50)| B/ 326,173.51
Inversidn en KT [Capital de trabajo gastos
operativos] B/ 0.00 Bf. 0.00 B/ 0.00 B/ 0.00 B/ 0.00 [Bf. 62,958.45) [B/. 62,955.45)
FLUJO NETO DEL PROY ECTO Bs. 214.89 (B/ 178,579.05] B/ 369,854.66 B, 3,222,368 B/, 1,217.35 B/ 73,270.95)| B/ 263,215.05

Fuente: Elaboracion propia

19



FLUJO DE CAJA PROYECTO - 10 ANOS

Flujo de Caja § USD AlO 0 | Afio1 | AflO 2 | Afi03 | ANO 4 | AflO5
Ingresos estimacios B/. 114763947 B/ 1,249,70521 B/.177206379 B/ 1,98356L8 B/ 2,001,531.69
Costos estimacdos [B/.56640813)  (B/. 867,460.80]  (B/. 992,317.80) (B/. 1,003534.70) (B/. 1,003534.70)

IWARGEN DE CONTRIBUCION

B/.581,231.34

B/, 382,244 41

B/, 779,24 6.00

B/, 98502711

B/, 998,056,599

Gastos Administrativos B/, 147,000,000 (B/ 204,60000)  (B/ 2M,60000)  (B/. 252,600.00)  (B/. 252,600.00)
ERITDA B/, 43,2313 B/. 177,644 41 B/, 574,64 6,00 B/. 7334 27.11 B/. 745,456.99
Depreciacian {B/. 2,000.00) (B, 2,000,00) (B, 2,000.00) {B/. 2,000.00) (B, 2,000,00)
Ammortizacion B/, 0.00 B/.0.00 B/, 0.00 B, 0.00 B/.0.00
ERIT B/. 432,231 34 B/. 175,644 41 B/, 572,64 6,00 B/. 7314 27.11 B/. 743,456.99

Impuesto sobre larenta (25%)

{B/. 105,057.54)

(B4 43,911,10)

(B4 143,161.50)

{B/. 182,856, 78)

(B/. 185,564.55)

RESULTADO DESPUIES DE IMP UESTOS B/.32417351 B/ 131,733.31 B/ 42948450  B/.548570.33  B/.557592.7
Depreciacién B/, 2,000.00 B/. 2,000.00 B/. 2,000.00 B/, 2,000.00 B/. 2,000.00
Amortizacién B/. 0.00 B/. 0.00 B/. 0.00 BY. 0.00 B/. 0.00
NOPAT B/.32617351 B/ 13373331 B 43148450  B/.550570.33  B/.559592.74
Inversion inicial (B/.524,233.41) B/. 0.00 B/ 0.00 B/. 0.00 BY. 0.00 B/ 0.00
CAPEX {B/. 10,00000] B/. 0.00 B/. 0.00 B/. 0.00 B/.0.00 (B 10,000.00)
FLUJO BRUTO [B/.534,23341)  B/.32617351 B/ 13373331  BL 43148450  B/.550570.33  B/549592.74
Inversion en KT [Capital detrabajo

gastos operativos) {B/.290,77204) (B 6295845  [B/. 2579226  (B/.58,716.0) BY. 0.00 B/ 0.00
FLUJO NETO DEL PROYECTO /. 82500645)  B/.263215.05 B/ 10534105 B/ 37276760  B/.550570.33  B/.549592.7

Flujo de Caja § USD afios | afio7 | AR08 | Afiog | afow
Ingresos estimacios B/. 201495822 B/ 202698810 B/. 207644427 B/.2,00451393 B/ 2,079117.58
Costos estimacos {B/.1,003534.70) (B/. 1L,0O3534.70) [B/. 1,003,534.70) [B/.1,003534.70) (B/. LOO3534.70)

IWARGEN DE CONTRIBUCION

BA 101142352 B 102345340

B/ 1,072,909.58

B/, 1,100,975.29

B/ 1,075,582 88

Gastos Administrativos (B, 252,60000)  (B/. 252,600.00) (B/. 5Z60000) (B, 52,60000)  (B/. 252,600.00)
ERITDA B/. 75882352 B/, 77085340 B/ 820,30953 B/ 84837973 B/, 82298288
Depreciacian B/, 2,000,00) {B/. 2,000.00) (B, 2,000,00) (B, 2,000.00) {B/. 2,000.00)
Amortizadion B/, 0.00 B/ 0.00 B/.0.00 B/. 0.00 B, 0.00
ERIT B/, 75652352 B/, 76585340 B/ 81830953 B/ 24637923 B/, 82098288

Impuesto sobre larenta (25%)
RESULTADO DESPLIES DE IMPUESTCS

(B4, 1589,206.58)
B/.567,617.64

B/, 192,213.35)
B/.576,540.05

(B, 204,577.39)
B/. 613,732,185

(B4 211,594.82)
B/, 634,754.47

B/, 206,245.72)
B/. 615,737.16

Depreciacion B/, 200000 B/, 200000 B/, 2,000.00 B/, 2,000.00 B/, 2,000.00
Arnortizacion B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00
MNOPAT B/ 565,617.64 B/.578,5640.05 B/, 615,732.18 B/, 636,78447 B/, 617,737.16
Inversion inicial B/, 0.00 B/ 0.00 B/, 0.00 B/ 000 B/, 8,000.00
CAPEX B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00 B/, 0.00 (B, 10,000.00)
FLUIO BRUTO B/ 565,617.64 B/.578,5640.05 B/, 615,732.18 B/, 636,78447 B/, 615,737.16

Inversion en KT [Capital detrabsjo
gastos operativos)

B/, 0.00 B/ 0.00

B/, 0.00

B/ 000

B/, 435,235.65

FLUIOD WETD DEL PROYECTO

B/ 565,617.64 B/, 578,5640.05

B/, 615,732.18

B/, 636,78447

B/, 1,054,976.81

Fuente: Elaboracion propia
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7.6 Calculo de la Tasa de Descuento

Para determinar la tasa de costo de capital se utilizé el modelo CAPM y se le agregd una prima por
riesgo de emprendimiento estimada en 6%

Tabla N* Estimacidn Costo de Capital

CALCULO DE TASA COSTO DE CAPITAL (MODELO CAPM)

Rf a 10 afnos (US Bonds) 1.63%
Riesgo Pais: Panama (2021) 2.71%
Rf 4.34%
Prima de Riesgo (2008-2017) 7.58%
Beta desapalancado de la industria (Real Estate Operations and Services) 0.97
CAPM 11.69%
Riesgo por emprendimiento 6%
Costo de Capital 17.69%

Fuente: Elaboracion propia

rf:

La tasa libre de riesgo se determiné de acuerdo a un bono con vigencia de 10 afos del tesoro
americano (Yahoo Finance, 2020) y se le suma la prima por riesgo del pais

de Panama (Damodaran, 2017) rf: 1.63% + 2.71% = 4.34%

[E(Rm) - rf]:

La prima de riesgo de mercado se obtuvo de la tabla del sitio web de Damodaran (Emerging Markets)
(Damonaran, 2020) [(Rm) — rf]: 7.58%

B:
El beta desapalancado corresponde a la industria similar consultada en el sitio web de Damodaran
Real Estate (Operations & Services) (Emerging Markets) (Damodaran, 2020) 3:0.97

Y(Ki) = kf + x¥Y(Km)- kfb x 8 + prima de riesgo por emprendimiento

E(Ri) =4.34% + 7.58% x 0.97 + 6% = 17.69%
7.7. Evaluacién Financiera del Proyecto: VAN, TIR, Razones financieras y Payback.

VAN: La tasa de descuento utilizada para calcular es VAN es de 17.69%, al descontar los flujos de
caja del proyecto obtenemos un VAN positivo de B/. 1,155,769.81 lo cual nos indica que el proyecto
crea valor y que debe realizarse.

TIR: La tasa interna de retorno es de 41.55% lo que indica que es proyecto es rentable ya que es una
tasa considerablemente superior a la tasa de descuento de 17.69%.
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Tabla N* Razones financieras

Razones Financieras ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO4 ARNOS5
TOTAL PROYECTO
Margen bruto 53.39% 32.19% 45.10% 50.57% 50.86%
Margen neto 53.92% 70.53% 85.17% 83.45% 83.64%
ROE {Return on equity) 52.39% 21.29% 69.41% 88.66% 90,12%
EBIDTA B/. 43423134 B/ 177,644.41 B/.574,646.00 B/ 733,427.11 B/. 745,456.99
UNIDAD DE NEGOCIO 1 (COMPRA-REFORMA-REVENTA)
Margen bruto 46.47% 24.52% 40.43% 46.47% 46.47%
Margen neto 61.64% 94.24% 97.60% 95.33% 95.33%
ROE (Return on equity) 47.77% 19.85% 67.04% 87.81% 87.81%
ERIDTA B/.290,749.24 B/ 162,962.31 B/.547,934.01 B/.717,348.59 B/ 717,348.59
UNIDAD DE NEGOCIO 2 (SERVICIO DE REFORMA)
Margen bruto 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%
Margen neto 25.09% 19.14% 26.14% 16.87% 22.95%
ROE {Return on equity) 178.58% 57.52% 108.09% 63.39% 113.96%
EBIDTA B/ 43,482.10  B/.14,682.10  B/.26,711.98 B/ 15,0785  B/.28,108.40
Razones Financieras | afioe | afioz | afiog | afios |  afo1o
TOTAL PROYECTO
Margen bruto 51.19% 51.48% 52.63% 53.27% 52.69%
Margen neto 83.85% 84.04% 84.76% 85.14% 84.80%
ROE (Return on equity) 91.74% 93.19% 99.19% 102.59% 99,51%
EBIDTA B/.758,823.52 B/ 770,853.40 B/.820,309.58 B/.848,379.29 B/ 822,982.88
UNIDAD DE NEGOCIO 1 (COMPRA-REFORMA-REVENTA)
Margen bruto 46.47% 46.47% 46.47% 46.47% 46.47%
Margen neto 95.33% 95.33% 95.33% 95.33% 95.33%
ROE (Return on equity) 87.81% 87.81% 87.81% 87.81% 87.81%
EBIDTA B/.717,348.59 B/ 717,348.59 B/.717,348.59 B/ 717,348.59 B/ 717,348.59
UNIDAD DE NEGOCIO 2 (SERVICIO DE REFORMA)
Margen bruto 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%
Margen neto 28.74% 33.26% 47.05% 52.61% 47.64%
ROE (Return on equity) 170.15% 220.72% 428.62% 546.62% 439,86%
ERIDTA B/ 41,474.93  B/.53,504.81 B/.102,960.98 B/ 131,030.70 B/ 105,634.29

Fuente: Elaboracion propia

Nota: Se presenta la razén financiera ROE debido a que el proyecto esta contemplado a ser
financiado en su totalidad con equity.

Tabla N* Payback

PAYBACK
Lineal \ 0 | 1 \ 2 | 3 \ 4 | 5

VA de cada Flujo (B/.825,005.45) B/.223,65572  B/.77,211.69 B/.228,689.40 B/.287,00534  B/.243,437.49
Acumulado de los VA (B/. 825,005.45) (B/.601,349.73) (B/.524,138.04) (B/.295,448.64) __ (B/.8,443.30) _B/.234,994.19
Lineal \ 6 | 7 \ 8 | 9 \ 10 |

VA de cada Flujo B/.214,387.37  B/.185,051.90 B/.167,319.36 B/.147,033.44  B/. 206,983.56

Acumulado de los VA B/.449,381.56  B/.634,433.46  B/.801,752.82  B/.948,786.25 B/.1,155769.81

Payback ratio (en afios) 4.03

Fuente: Elabaracion propia

Payback: El periodo de recuperacién de la inversién es de 4 afios de operacion del negocio.
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7.8 Analisis de sensibilidad

Tabla W™ Analisis da sensibilidad

SENSIBILIDAD DEL VAN A LA VARIACION DE PRECIO DEL M2 DE REFORMA
VARIACION PORCENTUAL

-20% -10% 0.00% 10% 20% 347.54%
COSTO M2 REFORMA B/. 222.775 B/. 243.023 B/. 267.330 B/. 294.063 B/.320.796 B/.1,196.420
VAN (costo m2 reforma) B/. 1,211,196.090 B/. 1,186,008.020 B/.1,155,769.81 B/.1,122,515.36 B/. 1,089,260.09 B/. 0.00
TIR 43.45% 42.57% 41.55% 40.47% 39.42% 17.69%

VARIACION PORCENTUAL

-20% -10% 0.00% 10% 20% 181.56%
PRECIO COMPRA M2 B/.604.17 B/. 659.09 B/. 725.000 B/.797.50 B/.877.25 B/.2,041.32
TIR 53.02% 47.54% 41.55% 35.58% 29.61% 17.69%

VARIACION PORCENTUAL

-20% -10% 0.00% 10% 20% -30.59%
PRECIO VENTA M2 B/. 1,701.10 B/. 1,855.74 B/.2,041.315 B/. 2,245.45 B/.2,469.99 B/.1,563.170
VAN (Venta m2) B/.333,404.64  B/.707,195.879 B/.1,155,769.81 B/.1,649,205.47 B/.2,191,962.74 B/. 0.00
TIR 24.96% 32.69% 41.55% 50.93% 60.93% 17.69%

Fuente: Elabaracion propia

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

B/.' 2,500,000.000

B/.' 2,000,000.000

8/.' 1,500,000.000
B/.' 1,000,000.000 -

B/.' 500,000.000

B/.' 0.000
1 2 3 4

o

VAN [costo m2 reforma) @ VAN (compra m2) “@FVAN (Venta m2)

Fuente: Elabaracion propia
Se realizan 3 escenarios de analisis de sensibilidad.

En el primer escenario, se analiza la variacion del costo del m2 de reforma a las viviendas
incrementando el precio un 20%, bajo éste escenario la pérdida de valor es significativamente baja.
En un caso extremo, el proyecto soporta un incremento en el costo por m2 de construccién hasta de
347.54% igualando el VAN a cero.

En el segundo escenario, se aplica un incremento de 20% en el precio por m2 de compra a las

viviendas previas a la reforma. En éste supuesto, el VAN tiene una caida del 54.43%, lo cual es
bastante significativo.
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En el tercer escenario, se analiza la variacion del precio por m2 de venta de las viviendas luego de
ser reformadas, se estima que si el precio tiene una caida de 30.59% el VAN es igual a cero, por lo
que se concluye que la variable que afecta de manera significativa el VAN del proyecto es el precio de
venta de las viviendas.

VIIl. Riesgos criticos

A continuacién presentamos los principales riesgos criticos que hemos identificado que pueden
afectar el desempefio de la empresa y un plan de accién para mitigar dichos riesgos.

El riesgo que a corto y mediano plazo puede afectar el desempefio de la empresa es la contraccion
de la economia panamefa, que podria causar una baja en los ingresos proyectados y no cumplir con
las expectativas de los inversionistas.

Otro riesgo importante es la entrada de nuevos competidores que buscaran pelear por la misma cuota
de mercado. Por lo que se debe tener una sélida estrategia de marketing en donde se puedan ofrecer
nuevos servicios y caracteristicas como valor afiadido a los clientes.

Listado de principales riesgos identificados.

NIVEL DE
TIPO RIESGO PLAN DE ACCION
CRITICIDAD
Baja Rentabilidad Sera necesario ejecutar la estrategia de marketing y
ventas de forma muy planificada para identificar de forma
Interno Medio temprana cualquier cambio en las tendencias del mercado
para adecuar las unidades de negocio a las nuevas
necesidades de los consumidores.
Ambiental: La deteccién posterior de una contaminacién Se debe evaluar correctamente los inmuebles y terrenos
medioambiental puede originar elevados gastos de antes de su adquisicion para evitar el sobrecosto de
Interno saneamiento no presupuestados y afectar negativamente al Bajo realizar trabajos no presupuestados de saneamiento. Se
valor del inmueble. debe considerar un monto para afrontar los posibles
gastos de acondicionamiento.
Liquidez: La demora de convertir el inmueble en dinero a - Se debe contar con alternativas de financiamiento como
Interno - NP Medio . o
corto plazo sin sufrir pérdidas. linea de credito.
Recurso humano: Fuga de talento Generar una cultura de trabajo eficiente y agradable, con
Interno Medio b_uen clima laboral. Log_rar que los que los empleados se
sientan retados a asumir respondabilidades para
desarrollar autonomia y liderazgo.
Cumplimiento de programa: demora inusual en la ejecucion Es fundamental llevar un riguroso crontrol del cronograma
de los proyectos, lo que supone una disminucién de la de proyecto, en caso de identificarse un retraso sera
Interno rentabilidad y/o posibles multas por parte de los clientes. Medio necesario implementar un plan de recuperacion de tiempo
aumentando la mano de obra por parte de los
subcontratistas.
Crédito: Demora o inclumplimiento de obligaciones Se debe contar con una fondo de emergencia para
Interno crediticias con comercios lo que limita la compra de Baio aumentar el capital de trabajo y mantener liquidez.
suministros y equipos sin pago inmediato para nuevos !
proyectos.
Competencia: Posibles nuevos competidores con similar Se debe tener una sélida y exitosa estrategia de
Externo propuesta de valor Alto marketing y tener una politica orientada a la reduccién de
costos y gastos para poder lanzar campafias de
promociones y ofertas
Sistémico: Posibles futuros cambios de leyes, normas y Se debera tener una relacion estrecha con la Camara de
practicas de las administraciones publicas, medio ambiente Comercio e Industrias y la Camara de Construccion
Externo o construccion y urbanizacién podrian afectar de forma Baio Panamefia para conocer de primera mano cualesquieran
considerable a los precios, gastos y rendimientos de los J sean los cambios que se avecinan respecto a la industria
inmuebles. inmobiliaria para evaluar anticipadamente las estrategias
y proyecciones de venta.

Fuente: Elaboracion propia
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IX. Propuesta Inversionista

En muchos casos, los montos de entrada para realizar una inversiéon inmobiliaria resultan bastante
elevados, lo que excluye a pequefos inversionistas, la estrategia de financiamiento del proyecto esta
basada en el modelo de Equity Crowfunding, un tipo de financiacion alternativa que su definicion se
deriva de las palabras Equity (capital) Crowd (multitud) y funding (financiamiento).

Para éste proyecto se utilizara el modelo de financiamiento de equity crowdfunding, que consiste en la
financiacion en masa de proyectos mediante la participacion en el capital de la sociedad promotora.
Asi, la contribucion recibida se trata como aportacién de capital y el aportante se convierte en socio o
accionista de la sociedad promotora del proyecto, con el derecho a participar, en las condiciones
legales y estatutarias, en los beneficios de la companiia o recibir, de otro modo, parte de las ganancias
del proyecto.

(Rodriguez de las Heras Ballell, Teresa. (2014). El Crowdfunding como mecanismo alternativo de
financiacion de proyectos. REDEM.)

Las principales ventajas consisten en que cada proyecto inmobiliario tiene caracteristicas que lo
hacen unico, por lo que cada inversionista tiene la posibilidad de invertir en tantos proyectos desee
participar de acuerdo a su capacidad de contribucién, permitiendo también una mayor diversificacion
del riesgo.

En nuestra propuesta de negocio, se buscan inversionistas que deseen invertir en reformas de
inmuebles para su posterior venta, es una inversion que se realiza a corto plazo, con la expectativa de
que el precio de venta sea el suficiente para obtener una buena rentabilidad.

Para poner en marcha la idea de negocio se necesita una inversion en capital de B/. 825,005.45 el
cual incluye la adquisiciéon de las 2 primeras viviendas para, el costo de su reforma, y el capital de
trabajo en concepto de gastos administrativos para el primer afio de operacion.

Para lograr levantar el capital necesario para iniciar la empresa y concretar la estrategia de
financiamiento se requiere la colaboracion de varios inversionistas para lograr un aporte del 60.6% de
la inversién inicial (B/. 500,000.00) para hacerse con el 46% de la propiedad de la empresa, con la
promesa de retribucion de flujos en funcién de lo aportado.

El 39.4% restante de la inversion (B/. 325,005.45) sera aportado por los socios fundadores en partes
iguales, por sus propios medios, manteniendo bajo su propiedad el 54% de las acciones de la
empresa.

Quedando asi una participacion accionaria de la siguiente forma:

* Francisca Bruyer - 27%
* Frank Osorio - 27%
* Inversionistas - 46%

Los resultados de las proyecciones sefialan que el proyecto es rentable con un VAN positivo de
B/. 1,155,769.81 una TIR de 41.55% calculado a una tasa de descuento de 17.69%
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X. Conclusioén

En los ultimos afos la industria inmobiliaria en paises emergentes y de primer mundo ha ido dando
pasos hacia una propuesta habitacional mas consciente y orientada hacia el valor social y ambiental
de crear proyectos eco-eficientes que tienen un beneficio practico es para los usuarios en funcion de
ahorro y con un beneficio directo para la sustentabilidad del planeta.

Panama no es la excepcion, si bien hay un largo camino para alcanzar estandares internacionales, el
Estado, las empresas, las organizaciones no gubernamentales y las personas estan trabajando en
conjunto para lograr éstos objetivos

El compromiso de Eco Reforma | Reforma Sustentable es a través de sus servicios y proyectos poder
colaborar ofreciendo una propuesta de valor para la sociedad y a la vez ser rentables para nuestros
inversionistas.

Se ha definido un plan de marketing concreto y posible para lograr los objetivos propuestos, que
consiste en levantar capital por medio de la estrategia de equity crowdfunding para iniciar
operaciones. Se espera para el aio dos lograr la venta de viviendas con reformas eficiente hasta
lograr un promedio de 4 viviendas por afo, en paralelo con el servicio de consultoria y reforma para
propietarios que deseen renovar su casa, se utilizardn los mismos recursos financieros y recursos
intelectuales de capital humano para lograr desarrollar una segunda unidad de negocio.

El modelo de negocio busca abordar una necesitad no explotada de forma integral tal y como se
propone en Eco Reforma | Reforma Sustentable ofreciendo todos los servicios desde la consultoria
en la fase inicial, la intervencién de reforma sustentable hasta contratos de mantenimientos en una
eventual expansion del negocio hacia otras unidades de negocios.

El plan de negocio ofrece una propuesta sdlida hacia los inversionistas, el analisis financiero
determina que el negocio es realizable, que genera valor a lo largo de los afios, los resultados de las
proyecciones sefalan que el negocio tiene un VAN positivo de

B/. 1,155,769.81, una TIR de 41.55% lo que indica que el proyecto es rentable.
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América Latina (18 paises): poblacion segun estratos de ingreso per capita, alrededor de 20172

Grafico 1.8
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2 Los paises incluidos son: Argentina, Bolivia (Estado Plurinacional de), Brasil, Chile, Calombia, Costa Rica, Ecuador, El Salvador, Guatemala, Honduras, México, Nicaragua,
Panama, Paraguay, Per(, Repdblica Dominicana, Uruguay y Venezuela (Repiblica Bolivariana de).

Fuente: Comisitn Econémica para América Latina y el Caribe (CEPAL), sobre la base de Banco de Datos de Encuestas de Hogares (BADEHOG).



Grafico .13

América Latina (17 paises): insercién laboral de los ccupados de 15 0 mas afios
segun estratos socioeconomicos, alrededor de 20177
(En porcentajes de los ocupados de cada estrato)
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Estratos bajos

i Empleadores de microempresas
Asalariados piblicos

M Asalariados en pequefias, medianas
y grandes empresas o asalariados
con calificacion profesional
en microgmpresas

B Trabajadores por cuenta propia sin
calificacion profesional

- Trabajadores del servicio doméstico

Asalariados de microempresas sin
calificacion profesional

S5 Trabajadores por cuenta propia
con calificacian profesional

Empleadores de empresas pequefias,
medianas y grandes

Fuente: Comision Econdmica para América Latina y el Caribe (CEPAL), sobre la base de Banco de Datos de Encuestas de Hogares (BADEHOG).
3 Los pafses incluidos son: Argentina, Bolivia (Estado Plurinacional de), Brasil, Chile, Colombia, Costa Rica, Ecuador, El Salvador, Guatemala, Honduras, México, Panamd,

Paraguay, Perd, Repiblica Dominicana, Uruguay y Venezuela (Repiiblica Bolivariana de). No se incluyen datos de Nicaragua debido a que no es posible reproducir la
clasificacion de inserciones laborales.



Grafico .16

América Latina (18 paises). relacion entre la estructura por grupos de edad, la ubicacion geogréfica, la condicidn étnica,
la condicion racial y los salarios segun sexo, v la pertenencia a diversos estratos socioecondmicos, alrededor de 20172
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B. Estratificacion en zonas urbanas y rurales®
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E. Salarios mensuales de las personas de entre 25y 59 afios que trabajan 20 horas o mas por semana’
len ddlares de 2018 y parcentajes)

3000 4 - 100
2721 [ s
2500 4 | a0
S 2000 80,6 80,8 -85
3 766 752 754 718 1968° | gg
k] . ,
g 15001 1188 723 | »
o 957 F
210001 102 ~3% | 65 o
~o- Salarios medios
- ._‘_EEE L 60
500 + 226 17p B 267 — o Razon de salarios
104 79 [ o— L 55 f h i
— ¢ emeninos/masculinos
0 L= 50 (eje derecho)
= 5 2 3 o = <4 s = 5 = 5 = 51
£ 3|8 3|8 5|E S| S|E 2|8 3
== == T == = == ==
En pobreza En pobreza Bajos Medio-bajos Medio- Medio-altos
extrema no extrema no pobres intermedios
X ) Estratos
Estratos bajos Estratos medios altos

Fuente: Comisian Econdmica para América Latina y el Caribe (CEPAL), sobre |a base de Banco de Datos de Encuestas de Hogares (BADEHOG).
2 | ps paises incluidos son: Argentina, Bolivia (Estado Plurinacional de), Brasil, Chile, Colombia, Costa Rica, Ecuador, El Salvador, Guatemala, Honduras, México, Nicaragua,

Panamé, Paraguay, Pertl, Repiblica Dominicana, Uruguay y Venezuela (Reptiblica Bolivariana de).

© No se incluyen datos de la Argentina, el Uruguay ni la Rep(blica Bolivariana de Venezuela.

¢ Promedios simples. La comparacion entre poblacién indigena v el resto de la poblacion excluye a los afrodescendientes; la comparacién entre poblacitn afrodescendiente
y el resto de |a poblacién excluye a los indigenas. Por el motivo anterior, la suma de las barras no corresponde al 100%. Las cifras sobre poblacién indigena incluyen datos
de Bolivia (Estado Plurinacional de), Chile, el Ecuador, Guatemala, México, Nicaragua, Panama, el Per(i y el Uruguay; las referentes a poblacién afrodescendiente incluyen

datos del Brasil, el Ecuador, Panama, el Perti y el Uruguay.
9 No se incluyen datos de la Repiblica Bolivariana de Venezuela por falta de informacién para realizar la conversién monetaria.

Gréfico 1111

Subregién norte de América Latina y el Caribe (seis paises): estratos sociales, circa 2017
(En porcentajes)
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Fuente: Elaboracién propia sobre la base de tabulaciones especiales de las encuestas de empleo.



Cuadro 111
Subregién norte de América Latina y el Caribe (ocho paises): esquema tradicional de EGP
(3 clases y 7 clases), circa 20172

(En porcentajes)

3clases 7 clases CR MX SLV PAN GTM NIC HND DOM Regién

l. Grandes propietarios,
altos directivos y

profesionales 10,0 9,1 6,2 14,9 6,2 58 4,5 8,6 85
1. Servicios Il. Técnicos superiores y
directivos intermedios 6,8 34 34 7.2 21 59 47 6,5 38
Subtotal I y Il 16,8 12,5 9,6 22,2 83 11,7 93 15,1 12,3
Il a+b No manual de
rutina 26,1 171 20,4 17,4 17,9 9,7 14,0 17,8 171
IV a Pequefios
Il. No manual empleadores + IV b
Independientes 21,5 26,5 31,8 30,2 30,8 46,5 41,9 411 29,3
Subtotal llly IV 47,6 43,6 52,2 47,6 48,7 56,1 55,8 58,8 46,5

V. Técnicos inferiores y

supervisores manuales 46 19,9 84 6,8 9,0 4.8 7.0 45 15,2

V1. Asalariados

manuales calificados y

semicalificados 6,2 4,1 5,6 37 33 4,0 34 45 45
Ill. Trabajadora ~ VIl.ayVil.b.

Asalariados manuales

de baja calificacion,

asalariados agricolas 24,8 19,9 241 19,7 30,8 234 24,6 17,0 21,3
Subtotal V, VI, VIl 35,6 43,9 38,2 30,3 43,0 321 349 26,0 41,0
Total 100 100 100 100 100 100 100 100 100

Fuente: Elaboracién propia basada en tabulaciones especiales de las encuestas de empleo.

@ Costa Rica (2017), El Salvador (2016), Guatemala (2017), Nicaragua (2012), Honduras (2017), México (2018), Panama
(2016), Republica Dominicana (2015).



Cuadro I11.1
Subregion norte de América Latina y el Caribe (seis paises): estratos sociales
de poblacion ocupada segtlin tramo etario, circa 20172

(En porcentajes)

15-24 25-34 35-44 45-54 55-64 65y mas
Bajo 14,4 18,7 22,5 21,5 14,2 9,1
Medio bajo 21,5 26,1 23,6 18,1 8 2,7
Medio alto 19,1 30 24,4 17,6 71 1.8
Alto 9,6 311 26,1 20,3 9,8 31

Fuente: Elaboracién propia sobre la base de tabulaciones especiales de las encuestas de empleo.
2 Promedio simple seis paises: Costa Rica, El Salvador, Guatemala, Honduras, Panama y México.

Grafico 111.10

Subregién norte de América Latina y el Caribe (seis paises): composicién de los estratos sociales

segun dimensién de género, territorio y ciclo de vida, circa 20172

(En porcentajes)
Bajo Medio bajo
35-44 45-54
Nitbane 25-34 35-44
Hombres Hombres
25-34 ,
55-64 4554 Urbano
65y 65y
15-24 mas Mujeres Rural Mujeres 15-24  55-64 .o Rural
Género Territorio Ciclo de vida Género Territorio Ciclo de vida
Medio alto Alto
A 25-34 35-44 Hombres 25.34 3544
55- 15-
43-54 Urbano ] Urbano
| 65 y
L g i -
il 152l oot timasi MR Mujeres 45154 | s yeumssa LA
Género Territorio Ciclo de vida Género Territorio Ciclo de vida

Fuente: Elaboracién propia sobre la base de tabulaciones especiales de las encuestas de empleo.

@ Género y ciclo de vida: promedio simple (seis paises): Costa Rica, El Salvador, Guatemala, Honduras, Panama y México.

Territorio (cinco paises) Costa Rica, El Salvador, Guatemala, Panama y México.
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Anexo 2

2.1 Fuente: Panama Ameérica. (2020). Se dispara el consumo de energia eléctrica nuevamente en el
pais. Recuperado 01 de febrero 2021, de

https://www.panamaamerica.com.pa/economia/se-dispara-el-consumo-de-energia-electrica-nueva
mente-en-el-pais-1158431

2.2 Fuente: Eco TV. (2017). En Panama el 70% del consumo de energia es por aires acondicionados.
Recuperado 01 de diciembre de 2020, de
https://www.ecotvpanama.com/programas/radiografia/en-panama-el-70-del-consumo-de-energia-
es-por-aires-acondicionados-dice-gerente-de-etesa_1_17079/

2.3 Fuente: BN Américas (2020). Sequia aumenta los riesgos para el canal de Panama. Recuperado
01 de febrero de 2021, de

https://www.bnamericas.com/es/reportajes/sequia-aumenta-riesgos-para-el-canal-de-panama

2.4 Fuente: BBC. (2020). Por qué el Canal de Panama se estd quedando sin agua. (2020).
Recuperado 01 de febrero 2021, de
https://www.bbc.com/mundo/noticias-america-latina-51840165

2.5 Fuente: Banco Mundial. (2016). Construcciéon inmobiliaria, ;Mas casas o mas medioambiente?
Recuperado 01 de diciembre de 2020, de

https://www.bancomundial.org/es/news/feature/2016/04/28/construccion-inmobiliria-lac-emisiones-

gases-mas-casas-o-mas-medioambiente

2.6 Fuente: Inarquia. (2019). La importancia del aislamiento térmico. Recuperado 01 de febrero de
2021, de
https://inarquia.es/la-importancia-del-aislamiento-termico-para-ahorrar-mas-energia-en-la-fachada

[~ text=E|%20aislamiento%20t%C3%A9rmico%20en%20una.hasta%20un%2060%25%20de%2
Oenerg%C3%ADa.

Anexo 3 - Investigacion

Fuente: La Estrella. (2019). Eficiencia energética, el primer combustible. Recuperado 01 de diciembre
de 2020, de

https://www.laestrella.com.pa/economia/191210/191209-eficiencia-energetica-primer-combustible

Fuente: Telemetro. (2018). Paradoja, aires acondicionados calientan al planeta. Recuperado 01 de
diciembre de 2020, de

https://www.telemetro.com/hogar/2018/07/25/paradoja-aires-acondicionados-calientan-planeta/115554
1.html
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https://www.panamaamerica.com.pa/economia/se-dispara-el-consumo-de-energia-electrica-nuevamente-en-el-pais-1158431
https://www.panamaamerica.com.pa/economia/se-dispara-el-consumo-de-energia-electrica-nuevamente-en-el-pais-1158431
https://www.ecotvpanama.com/programas/radiografia/en-panama-el-70-del-consumo-de-energia-es-por-aires-acondicionados-dice-gerente-de-etesa_1_17079/
https://www.ecotvpanama.com/programas/radiografia/en-panama-el-70-del-consumo-de-energia-es-por-aires-acondicionados-dice-gerente-de-etesa_1_17079/
https://www.bnamericas.com/es/reportajes/sequia-aumenta-riesgos-para-el-canal-de-panama
https://www.bbc.com/mundo/noticias-america-latina-51840165
https://www.bancomundial.org/es/news/feature/2016/04/28/construccion-inmobiliria-lac-emisiones-gases-mas-casas-o-mas-medioambiente
https://www.bancomundial.org/es/news/feature/2016/04/28/construccion-inmobiliria-lac-emisiones-gases-mas-casas-o-mas-medioambiente
https://inarquia.es/la-importancia-del-aislamiento-termico-para-ahorrar-mas-energia-en-la-fachada/#:~:text=El%20aislamiento%20t%C3%A9rmico%20en%20una,hasta%20un%2060%25%20de%20energ%C3%ADa
https://inarquia.es/la-importancia-del-aislamiento-termico-para-ahorrar-mas-energia-en-la-fachada/#:~:text=El%20aislamiento%20t%C3%A9rmico%20en%20una,hasta%20un%2060%25%20de%20energ%C3%ADa
https://inarquia.es/la-importancia-del-aislamiento-termico-para-ahorrar-mas-energia-en-la-fachada/#:~:text=El%20aislamiento%20t%C3%A9rmico%20en%20una,hasta%20un%2060%25%20de%20energ%C3%ADa
https://www.laestrella.com.pa/economia/191210/191209-eficiencia-energetica-primer-combustible
https://www.telemetro.com/hogar/2018/07/25/paradoja-aires-acondicionados-calientan-planeta/1155541.html
https://www.telemetro.com/hogar/2018/07/25/paradoja-aires-acondicionados-calientan-planeta/1155541.html

Fuente: Central América data. (2020). Electricidad: Consumo residencial crece al 7%. Recuperado 01
de diciembre de 2020, de

https://www.centralamericadata.com/es/search?q1=content_es_le:%22consumo+de+energ%C3%ADa
%228&qg2=mattersIinCountry es le:%22Panam%C3%A1%22

Fuente: La Estrella. (2019). ¢;Cuanto cuesta ser ecoamigable en Panama?. Recuperado 01 de
diciembre de 2020, de

https://www.laestrella.com.pa/cafe-estrella/cultura/190925/cuesta-panama-ecoamigable

Fuente: La Prensa. (2020). Consumidor verde. Recuperado 01 de diciembre de 2020, de
https://www.prensa.com/impresa/opinion/consumidor-verde/

Fuente: El Capital financiero. (2014). Aumenta la venta de productos ecolégicos. Recuperado 01 de
diciembre de 2020, de

https://elcapitalfinanciero.com/aumenta-la-venta-de-productos-ecologicos/

Fuente: ESIC. (2019). Las marcas eco-friendly, ¢;tendencia o estilo de vida? (2019). Recuperado 01
de diciembre de 2020, de
https://www.esic.edu/rethink/marketing-y-comunicacion/las-marcas-eco-friendly-tendencia-o-estilo-de-

vida

Fuente: La Estrella. (2020). Panama, con potencial para usar energias limpias. Recuperado 01 de
diciembre de 2020, de

https://www.laestrella.com.pa/economia/201009/panama-potencial-energias-limpias

Fuente: Metropolitan Living. (2014). Las estructuras LEED de Panama. Recuperado 01 de diciembre
de 2020, de

https://metropolitanliving.wordpress.com/2014/03/19/las-estructuras-leed-de-panama/

Fuente: Muy Computer. (2017). Asi estan cambiando el mercado mundial energético las energias
renovable. Recuperado 01 de diciembre de 2020, de

https://www.muycomputer.com/2017/06/16/energias-renovables

Anexo 4
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https://www.centralamericadata.com/es/search?q1=content_es_le:%22consumo+de+energ%C3%ADa%22&q2=mattersInCountry_es_le:%22Panam%C3%A1%22
https://www.centralamericadata.com/es/search?q1=content_es_le:%22consumo+de+energ%C3%ADa%22&q2=mattersInCountry_es_le:%22Panam%C3%A1%22
https://www.laestrella.com.pa/cafe-estrella/cultura/190925/cuesta-panama-ecoamigable
https://www.prensa.com/impresa/opinion/consumidor-verde/
https://elcapitalfinanciero.com/aumenta-la-venta-de-productos-ecologicos/
https://www.esic.edu/rethink/marketing-y-comunicacion/las-marcas-eco-friendly-tendencia-o-estilo-de-vida
https://www.esic.edu/rethink/marketing-y-comunicacion/las-marcas-eco-friendly-tendencia-o-estilo-de-vida
https://www.laestrella.com.pa/economia/201009/panama-potencial-energias-limpias
https://metropolitanliving.wordpress.com/2014/03/19/las-estructuras-leed-de-panama/

Consumo de energia eléctrica (kWh per capita) - Panama

Agencia Internacional de la Energfa ( AIE ) ( Estadisticas de la AIE © OCDE/AIE, iea.org/stats/index.asp ); Estadisticas de energia y
balances de paises no pertenecientes a la OCDE; Estadisticas de energia de paises de la OCDE, y balances de energia de paises de

la OCDE.
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@_ CEPALSTAT | Bases de Datos
BN Comisién Econdmica para América Latina y el Caribe

Ficha
Tecnica

TECNOLOGIAS DE INFORMACION Y COMUNICACION [
Uso individual de TIC
Porcentaje de individuos que utilizan Internet.

(Porcentaje del total de la poblacién en edad de medicién.)
Obtenga el resultado en formato xml

ELEINE]
(2014)

2064,176

Energia nu
uso de ene

Uso de ene
per capita)

Consumo ¢
combustib

Producciér

(% del tota

Producciér
renovables
hora)

Producciér
nucleares (

~/a Afios
Pais 2017
Panamé 57.9

Informacidn revisada al 03/JUN/2019
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CEPALSTAT | Bases de Datos

ESTADISTICAS E INDICADORES AMBIENTALES [5[5%.,

Comisién Econémica para América Latina y el Caribe

Produccién y consumo de energia de recursos r ynor
Consumo de energia
(Miles de barriles equivalentes de petréleo)
Obtenga el resultado en formato xml
PRIMARIA [A] Afios
Pais 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018
Panama 1843.1| 1846.3| 18449 1929.6( 1916.6|| 1928.7|| 18654 | 1828.5| 1803.1| 19024 16987
SECUNDARIA [A] Afios
Pais 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018
Panama 15141.7 || 17 214.7 || 18 248.5 || 19 490.3 || 20 814.1 || 20 923.3 || 22 169.4 || 22 606.6 || 23 028.8 || 23 665.0 || 23 726.2
Informacién revisada al 26/NOV/2020
Encuesta usuarios: ayudemos a mejorar CEPALSTAT
Fuentes
[A] OLADE: Organizacién Latinoamericana de Encrgfa: Sistema de Informacién Econémica Energética (SIEE)
= x 1o ’o¥ " 5
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Anexo 5

Cuadro 1. VIVIENDAS OCUPADAS Y PERSONAS QUE LAS HABITAN EN LA REPUBLICA,
SEGUN PROVINCIA, COMARCA INDIGENA Y TIPO DE VIVIENDA:

CENSOS DE 2000 Y 2010
2000 2010
Provincia, comarca indigena y tipo de Personas |, o dio de Personas |5 o dio de
vivienda Viviendas que las habitantes Viviendas | que las habitantes
ocupadas habitan o ocupadas habitan -
por vivienda por vivienda
M 1)
TOTAL ..ot ensenenne 684.560( 2.831.364 41 900.413| 3.397.464 3,8
580.239( 2.471.865 4,3 786.613| 3.039.408 3,9
509.156| 2.128.283 4,2 718.615| 2.729.138 3,8
63.287 314.992 5,0 52.935 249.537 4,7
7.796 28.590 3,7 15.063 60.733 4,0
Apartamento... 66.952 209.755 3,1 83.141 235.235 2,8
Cuarto en casa de vecindal 34.608 105.612 31 26.296 71.842 2,7
Local no destinado a habitacién 1.525 3.580 2,3 2.811 6.953 2,5
Vivienda colectiva...............cceeiinnnn | 1.236 40.552 32,8 1.552 44.026 28,4

36



ANO VENTAS UNIDADES VARIACION

2013 B/.815,613,716.02 7,627 754 %
2014 B/.826,904,912.39 7,721 1.23%
2015 B/.845,823,5641.10 8,232 6.62 %
2016 B/.792,830,459.14 8,864 7.68%
2017 B/.821,544,099.45 7,219 -1856%
2018 B/.554,724,417.00 6,181 -14.38%
2019 B/.875,825,490.00 8,034 29.98%

CoNVIVIENDA
UNIDADES DE VIVIENDA POR RANGO DE PRECIOS Y TIPO 2019
3000
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@ B/.0.00 - 180,000,000.00
@ B/.180,001.00 - 350,000.00
B/.350,001.00 - MAS

Consego Naanal dn Promosores do Vivienda

COMPARATIVO DE VIVIENDAS ENTREGADAS CON CRECIMIENTO Y TENDENCIA
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Anexo 6

MUNICIPIO DE PANAMA

PORCENTAJE DE CASAS Y APARTAMENTOS 2019

CASAS APARTAMENTOS TOTAL

TOTAL 4,242 3,811 8,053
Aptos
47 % Casa
53 %

EL MARKETING VERDE EN CIFRAS

Ingresos pronosticados para el mercado de
productos sostenibles en 2021: $150 millones

Millennials que prefieren sostenibilidad #
antes que el precio: 66% |
P / |
Personas en EE. UU. que pagarian g
mas por un producto sostenible: 47%

Personas que pagarian mas por productos
ecoldgicos segiin su generacion

@® Generacion Z (16-21 afios) 58;{‘
-

\ ' @ Generacion Y (22-35 afios) 61;‘]
= -

@ Generacién X (36-54 afios) 55%
a

@ Baby boomers (55-64 arios) 46;6:1

Entidades o personas sobre las que recae la
responsabilidad por el futuro del medio ambiente

@ Individuos / consumidores: 70% B A

J!
a

@ Fabricantes / organismos de
produccién: 52%

@ Gobierno nacional: 50%

@ Gobierno local: 41%

Categorias de productos mas investigadas por
los consumidores con conciencia ecoldgica

@ Productos de limpieza para el hogar: 73%

- = ® Productos de cuidado personal: 73%

@ Dispositivos electrénicos: 49%
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Anexo 7

Generacion energia Solar / Paneles Fotovoltaicos:
e NSolar

Solar Power Pat
Tecnosol Panama
Enersonne (Presencia en Espaina, México, Republica Dominicana y Panama)
Seca Energy
Istmo Solar
Forza Solar
Productos de iluminacién eco-€ficiente:
Warren
Mr. LED
Philips
Panama Lighting
Lumicentro
e Electrisa
Climatizacion:
e Carrier
Copanac
Multimax
Raenco
Preasa
Refricool
Frio Panama
Climatizadora S.A.
Pinturas ecoldgicas:
Graphenstone Panama - Inversiones Rovacias S.A.
Premium Paint Panama - Benjamin Moore
Sherwin Williams
P ment ti 10di ra revestimientos:
e Grupo Sein — Marca Kerakoll
Revestimientos:

o Elmec
e Artecasa
e Bonavel

e (Casa de Materiales
Concreto con tecnologia de aislamiento térmico
e Comercializadora CVMS, S.A - Concreto celular HEBEL

Anexo 8



Cargos y responsabilidades de la estructura organizacional de la empresa

Gerente-a _administrador: Sera la persona encargada de dirigir la organizacién de forma integral,
tendra un perfil de Ingeniero Civil con especialidad en Administracion de Proyectos. Asume el rol de
administrar los recursos, planificar la ejecucion de las obras segun cronogramas vy dirigir los equipos
de trabajo.

Funciones:

e Elaboracién de licitaciones y presupuestos para cada proyecto.

e Administracion de los costos y presupuestos.

e Analisis y manejo de riesgos.

e Vigilar el cumplimiento de las restricciones de (calidad, costo y tiempo) de los proyectos.

e Manejo de los recursos fisicos, financieros y humanos y su asignacion a las tareas.

e Integracion, coordinacion y supervision de los distintos equipos de trabajo que integran la

empresa.

Elaboracion de subcontratos, contrataciones y compras.

Negociacién con los proveedores externos respecto a precios y suministro oportuno de
materiales.

Asistente de administracion: Es la persona encargada de brindar soporte administrativo dentro de la
organizacion, especialmente en el area de recursos humanos, contabilidad, planilla y logistica. Tendra
un perfil de técnico en administracion.

Funciones:
e Actualizacion, registro y almacenamiento de informacion.

e Brindar atencion telefonica, gestionar correos electrénicos y correspondencia.

e Llevar control de la agenda general y coordinar reuniones de negocios, entrevistas, citas, eventos
corporativos.

Brindar apoyo logistico a los equipos de trabajo, supervisara al conductor de la empresa.

Llevar registro contable de ingresos y egresos.

Elaborar planillas de pago de los colaboradores.

Trato con proveedores.

Arquitectos-as de Proyecto: Seran los encargados de desarrollar junto con el director de disefio la
propuesta técnica-artistica de acuerdo a las necesidades del cliente o requerimiento de las
edificaciones. Trabajaran de forma colaborativa junto con los ingenieros asesores para la confeccion
de las especificaciones técnicas de las viviendas a intervenir.

Funciones:
Elaboracion de especificaciones técnicas para los proyectos arquitectonicos.

Elaboracion de una propuesta técnica-artistica de acuerdo a necesidades del cliente

Confeccién de planos y dibujos técnicos de taller para la fase de construccién e implementacién.
Visitas técnicas de seguimiento a las obras en reforma.

Tramitar aprobacién de planos y permisos de construccion.

Ingenieros-as de Proyecto: Seran los encargados de supervisar la ejecucién de los trabajos de
acuerdo a los planos y pliegos técnicos de cada proyecto, deberan monitorear la calidad, los costos y
el cronograma de actividades para cada subcontratista en determinada obra.

Funciones:

e Planificar y supervisar las fases y gastos del proyecto
e Seguimiento de cronograma de actividades en cada proyecto asignado.
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e Velar por el cumplimiento y correcta ejecucion de las mejoras realizadas a las viviendas de
acuerdo a los planos arquitectonicos y la calidad deseada.
Revisidén de cuentas de avance segun cada actividad realizada por contratistas.
Coordinacion con contratista para realizacion de las tareas asignadas.
Coordinacion logistica con proveedores para suministro de materiales y equipos.

Ingeniero-a Electromecanico (Asesoria Externa): Serd encargado de asesorar en la elaboracién de

las especificaciones técnicas para los proyectos de reforma y acondicionamiento. Debido a su
conocimiento en sistemas mecanicos y eléctricos aportara ideas para mejorar la climatizacion de las
viviendas en términos de eficiencia energética y la incorporacion de sistemas de generacion solar
fotovoltaica. Sera un consultor externo a la organizacion.

Funciones:
e FElaboracion de una estrategia de climatizacién eficiente para cada proyecto en conjunto con los

equipos de disefo y construccion.
e Elaboracién de un presupuesto para cada proyecto respecto a la implementacién de soluciones
de eficiencia energética.

Di o Fi I T

Funciones:
e Manejar la informacién financiera de la organizacion, documentar y generar informes, analizar

tendencias y evaluar el desempefio de la empresa.

Revisar y desarrollar politicas para regular las opciones financieras de la empresa.

Idear métodos para maximizar las ganancias de la empresa.

Monitorear las tendencias que puedan afectar el desempefio financiero de la empresa y planificar
nuevas estrategias.

Conductor-ra: Brindara apoyo logistico a todos los departamentos de la empresa, en mensajeria 'y en
el traslado de materiales y equipos.
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Anexo 9

DESGLOCE DE COSTOS PROMEDIO PARA UNA VIVIENDA DE SEGUNDA DE 300 M2

Precios estimados a Noviembre 2020
Fuente:

Pracios de referenciautilizados por uno delos autores en |a practica profesional

Consulta en el sifo web htip /fwww.panama.generadordeprecios.info/

Fuente: Elaboracion propia

DESCRIPCION DE ACTIVID ADES | PRECIO |UN|DAD CANTIDAD | SUBTOTAL
Demolicién y demontaje.
Desmontaje de cubierta techo (reparacidn) B/, 19.26 |m2 200,00 B 5,778.00
Demolicion de paredes deblogue hormigén Bf.2.59 |m2 50.00 Bf. 179.50
Demolicién de cielo raso Bf.2.16 |m2 280.00 Bf. 884.80
Demolicion de azulejos/baldosas Bf.4.29 |m2 76.74 Bf.329.21
Desmonte de lavamano Bf. 12.69 |unidad 3.00 Bf. 2807
Desmonte de inodoro Bf. 12.62 |unidad 3.00 Bf. 27.86
Desmonte degriferfade bafio Bf. 10.38 |unidad 3.00 Bf.31.14
Demolicidn de vidrios/cristales Bf.1.132 |m2 38.50 Bf. 43.51
Demontaje de puertas Bf.7.22 |m2 10.00 Bf.72.20
Desmontaje de closet empotrado B/ 4.12 |m2 29.70 B/.122.66
Desmontaje de cocina Bf. 27.11 |m?2 9.50 Bf. 257.55
Instalacién de carpinterias y acabados
Puertas exteriores de madera certificada B/ 572.00 |unidad 3.00| B/.1,716.00
Puertas intericres de madera certificada B/. 95.60 |unidad 7.00 Bf. 669.20
Ventanas corredizas de aluminio con doble acristalamiento y
cadmaradeaire Bf. 115.00 |m2 38.50| B/ 4,427.50
Pintura exterior (ecoldgica de origen mineral) B/. 10.02 |m2 225.50| Bf.2,259.51
Pasteo y pinturainterior {ecoldgica de origen vegetal) B/.4.50 |m2 550.00| B/ 2,475.00
Revestimiento de pisos (suministro einstalacion) B/, 18.60 |m2 200,00 B/ 5,580.00
Revestimiento de bafios (suministro e instalacidn) B/. 15.76 |m2 40.32 B/. 635.44
Rewvestimiento de ducha (suministro e instalacién) Bf. 18.50 |m2 31.92 Bf. 590.52
Revestimiento de cocina (solo material) (considera
pegamento Kerakoll con cerificacion GreenBuilding B/. 19.50 |m2 10.00 B/, 195.00
Instalacion de cielo raso fibra de celulosa (incluye pintura) Bf.17.72 |m2 280.00| B/ 4,964.40
Confeccion de cocina completa BY. 6,000.00 1.00| B/.6,000.00
Electricidad, plomeria y acondicionamiento eficiente
Panel fotovoltiico B/ 115.00 |m2 60.0| B/ 6,900.00
Inversor fotovoltaico Bf. 2,817.65 |unidad 1.0 B/.2,817.65
Cable elécirico Bf. 0.84 |m 2500.0| B/.2,100.00
Sistema deredreulacion de agua B/.1,272.13 |unidad 2.0 B/ 2,544.26
Suministro e instaladén de lavamanos B/ 138.26 |unidad 3.0 Bf. 414.78
Suministro e instalacdén de inodoros B/. 225.48 |unidad 3.0 Bf. 676.44
Griferiay ducha completa Bf. 45.00 |unidad 3.0 Bf. 135.00
Exteriores
Instalacion de nueva cubierta Bf. 88.46 |m?2 300.0| B, 26,538.00
Limpieza de sitic Bf. 0.15 |m2 500.0 Bf. 75.00
lardineria Bf.2.95 |m2 180.0 Bf. 711.00
SUBTOTAL | B/. 80,199.20
M2 VIVIENDA 300
COSTO M2 REFORMA B/. 267.33
COSTOTOTAL REFORMA | Bf. 20,199.20
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