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Transformamos data en
Inteligencia inmobiliaria

Data-Driven Real Estate Consultancy.



PANORAMA INMOBILIARIO LATAM 2026

Panorama Empresarial del Real Estate |

Percepcion del desempeno del mercado Real Estate y datos de
crecimiento economico (2024-2026 y proyecciones 2026)

Pensando en el 2026, B Fuerte contraccion B Fuerte crecimiento El panorama en general de LATAM parece mas
¢,Cual considera que sera el desempeno B Contraccion modesta B Crecimiento modesto positivo para 2026 que en afios anteriores, con una
del mercado Real Estate en su pais? “ Se mantiene igual “ Se mantiene igual ., . L
B Crecimiento modesto B Contraccion modesta percepcion general de crecimiento, la cual varia de
B Fuerte crecimiento B Fuerte contraccion acuerdo a las condiciones actuales de cada pais.
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La sintesis presentada proviene de un levantamiento de informacion secundaria llevado a cabo por 4S Real Estate. Fuente: Banco Mundial e 0

IFM LATAM 2026 LATAM 2025 LATAM 2024 MEXICO GUATEMALA ECUADOR PERU PANAMA PARAGUAY REPUBLICA
*LATAM: Se consideran los siguientes paises:Panama, Colombia, Pera, Ecuador, Chile, Guatemala, Costa Rica, Republica Dominicana, DOMINICANA

Uruguay, Paraguay y Bolivia, se excluye Argentina.




Real Estate en Latinoamérica

Lanzamiento de nuevos proyectos durante el 2026

Vivienda Vertical

Vivienda Horizontal

Oficinas

Retail & comercio

Hoteleria & turismo

Industrial & logistica

¢, Como pronostica que sera el lanzamiento de nuevos
proyectos en los siguientes giros durante el ano 20267

PANORAMA INMOBILIARIO LATAM 2026

THE TALKS 2026 - EDICION No. 02

En general se prevé que en 2026 LATAM mantenga cierto
enfoque hacia Vivienda Vertical, siendo una de las
principales necesidades de la region. Sin embargo, el resto
de giros muestran igualmente cierto dinamismo en oferta
para el 2026.
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Potencial Inmobiliario en Accion | Edicion San Pedro Sula

4S Real Estate

Real Estate en Latinoameérica

¢;,Qué giro del sector Real Estate considera que sera el
mas importante y de mayor crecimiento durante el ano 20267

Vivienda Vertical

Vivienda Horizontal

Oficinas & Coworking

Retail & Comercio

Hoteleria & Turismo

Industrial & Logistica
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COMO VAMOS PANAMA 2026
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Indicadores que muestran
la realidad del mercado.

Menos especulacion.
Mas datos verificables.

Reglas claras, demanda represada
y capital buscando donde invertir.

_( ~ .' — g




Residential
Market Diagnosis

Una vision integrada de la evolucion del
mercado habitacional



CVP

El mapa residencial de Panama

Market Dynamics

El mercado residencial muestra senales de maduracion: mientras anos anteriores concentran mayor cantidad de proyectos vendidos o
terminados, los lanzamientos recientes reflejan un nuevo ciclo de desarrollo activo impulsado principalmente por proyectos en preventa
y construccion.

Estado Actual Del Mercado Residencial

Distribuciéon de proyectos segun etapa comercial y desarrollo.

Vendido _
En Construccion _

Terminado _

Preventa _

Cancelado -

Stand By -

333 (43.5%)

134 (17.5%)

124 (16.2%)

102 (13.3%)

38 (5%)

34 (4.4%)

Evolucion Del Ciclo Inmobiliario Por Generacion De Proyectos
Como ha cambiado la composicion del mercado segun ano de lanzamiento.

| vendido [ En Construccién B Terminado [ Preventa M Stand By

B cancelado

2005-2013 2014-2016 2017-2019 2020-2022

2005-2013: n=37 2014-2016: n=171 2017-2019: n=229 2020-2022: n=103 2023-2026: n=225

2023-2026
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@\ Market Dynamics

El mercado residencial evoluciona entre expansion horizontal y densificacion vertical

Comparativo del estado comercial de proyectos residenciales: nivel de madurez, actividad y evolucion de cada modelo de vivienda.

Vivienda Horizontal | Mercado mas consolidado Vivienda Vertical | Mayor actividad futura

Mayor proporcién de proyectos vendidos v terminados, reflejando Mayor participacion de proyectos activos en construccion y preventa,
ciclos comerciales mas cortos y desarrollos por etapas. impulsada por ciclos de desarrollo mas largos y nuevas entregas urbanas.
Vendido 83 (40.5%) Vendido 250 (44.6%)

68 (12.1%)

Terminado . 56 (27.3% Terminadio —
En Construccion _ 29 (14.1%) En Construccion _ 105 (18.8%)

Preventa 32 (15.6%) Preventa 70 (12.5%)
Cancelado | 2 (1%) Cancelado N 36 (6.4%)
Stand By | 3 (1.5%) Stand By N 31(5.5%)
La vivienda horizontal presenta una ventaja operativa frente al mercado vertical. Su La vivienda vertical no cuenta con la flexibilidad de desarrollarse por
modelo de desarrollo permite construir y entregar el proyecto por etapas, por calles, etapas. La entrega de unidades depende de la finalizacién practicamente
poligonos o sectores generando ingresos desde fases tempranas sin necesidad de total del edificio

esperar la finalizacion de todo el desarrollo.

Es por esto que ciclo residencial muestra comportamientos distintos por formato: la vivienda horizontal presenta una mayor proporcion de
proyectos completados, mientras que el mercado vertical concentra mas proyectos activos debido a tiempos de construccidon mas extensos y una
mayor renovacion de oferta urbana.
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Vertical Market Q..

Diagnosis

El nuevo mapa de la densificacion urbana

Una lectura estrategica del mercado de apartamentos: absorcion, inventario,
precios y oportunidades emergentes dentro de los principales corredores
urbanos.



CVP Vivienda Vertical

243 25,477 0,/81

proyectos activos en comercializacion unidades totales en esos proyectos unidades disponibles (inventario)

Ciclo de lanzamiento por ano.

m 02 26

proyectos verticales proyectos en el primer

61
58
54 53 54
52
52.5 — en 2025 semestre 2026
43 42
37
35 —— .
26 La oferta de vivienda vertical demuestra una
22 23 alta resiliencia. Desde 2023, mantiene un ritmo
19 .
175 - estable de 50 a 54 proyectos nuevos por ano,
evidenciando confianza sostenida de los
desarrolladores.

2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026

Creciente 2016-2019, baja Pandemia y Repunte 2023-2025
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El mercado vertical entra en una nueva etapa de estabilidad
Recuperacion de niveles de absorcion superiores al periodo post-pandemia

CVP Vivienda Vertical

Después de la recuperacion del mercado entre 2021y 2022, impulsada por la reactivacion economica y demanda acumulada, el sector vertical muestra una etapa
de mayor estabilidad comercial.

Aunqgue los picos extraordinarios se han normalizado, la demanda mantiene una base constante de absorcion trimestral, reflejando un mercado mas maduro donde
el desempeno dependera cada vez mas de la diferenciacion del producto, ubicacion y alineacion con las nuevas necesidades del comprador.
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ey Insignts

1. Normalizacion del mercado

REAL
ESTATE
‘ FORESIGHT

El mercado demostro resiliencia. Después de |la caida de pandemia se recupero y
evoluciono hacia un ritmo mas sostenible de ventas. El mercado de VV se
encuentra hoy en una etapa de madurez y estabilidad.

2. Demanda consistente

La absorcion trimestral también mantiene niveles superiores a periodo previos
analizados, demostrando profundidad del mercado y suficiente demanda solida
para sostener el crecimiento del sector.

3. Los desarrolladores muestran confianza sostenida.

Con el lanzamiento de 50 proyectos al ano desde hace 3 anos regresaron a niveles
historicos de lanzamientos anuales.

4. Nueva etapa competitiva

El crecimiento futuro estara menos impulsado por recuperacion y mas por calidad
del producto, eficiencia, propuesta de valor, velocidad y agilidad comercial.



CVP

El segmento premium concentra el mayor dinamismo comercial.

Vivienda Vertical ..
Impulsado principalmente por proyectos en preventa

El mercado vertical muestra comportamientos distintos segun el nivel de precio. Mientras los segmentos medios mantienen una actividad mas equilibrada entre
proyectos en construccion y preventa, el segmento premium destaca como el principal motor de nuevas ventas, reflejando mayor aceptacion de producto
futuro y confianza del comprador de alto valor. Los segmentos medio y residencial han tenido una desaceleracion importante con los cambios de ley sobre el
interes preferencial.

En contraste, los segmentos economicos presentan menor o nula actividad, evidenciando una reduccion de nueva oferta competitiva y una concentracion del
mercado hacia tickets medios y superiores.

120 m— Preventa 1
= En Construccion
90 — Terminado
63 65 62 60

60
30

1 - 19

.z 7 | | 9

Econdmico Medio Residencial Residencial Plus Premium Premium Plus

Bajo Medio Bajo Medio Medio Alto Alto Muy Alto
Vivienda: < $70K Vivienda: $70K -$120K Vivienda: $120K - $180K Vivienda: $180K - $300K  Vivienda: $300K - $500K Vivienda: > $500K
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CVP Vivienda Vertical

900

675

450

225

La nueva oferta vertical se concentra en segmentos medios-altos
Elevando la competencia por diferenciacion

El inventario disponible evidencia una concentracion del desarrollo vertical hacia segmentos Residencial, Residencial Plus y Premium, donde la
mayor parte de la oferta se encuentra en preventa o etapa de construccion.

Esta composicion refleja confianza del desarrollador en compradores con mayor capacidad adquisitiva; sin embargo, también incrementa la
presion competitiva en estos rangos.

5 Preventa B En Construccion Terminado

T T T T

Residencial Residencial Plus Premium Premium Plus

Economico

Bajo Medio Bajo Medio Medio Alto Alto Muy Alto
Vivienda: < $70K Vivienda: $70K -$120K Vivienda: $120K - $180K Vivienda: $180K - $300K  Vivienda: $300K - $500K Vivienda: > $500K
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LTHOTSTOA

Muy Alto
Vivienda: > $500K

Alto
Vivienda: $300K - $500K

Premium

Medio Alto
Vivienda: $180K - $300K
Residencial Plus ||

Medio

Vivienda: $120K - $180K
| Residencial

Medio Bajo
Vivienda: $70K -$120K

Bajo
Vivienda: < $70K

La demanda vertical se concentra en tickets medios,

Vivienda Vertical
tamano del mercado y oferta o disponibilidad de producto.

[l Premium

[1 Residencial Plus
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A medida gue los precios aumentan, el volumen de compradores disminuye, mas no desaparece. Se evidencia que existen compradores mas especializados con mayor capacidad adquisitiva

La distribucion de ventas confirma que el mayor volumen del mercado vertical se concentra entre los rangos medios y medio-altos, donde existe una combinacion optima entre capacidad de
y en una busqueda de productos diferenciados o de nichos.

compra,
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La eficiencia domina la demanda:
Vivienda Vertical

El comportamiento de ventas evidencia una clara preferencia del mercado hacia unidades compactas y eficientes, principalmente entre los 50 m? y 100 m?,
donde convergen distintos segmentos de precio vy perfiles de comprador.

La reduccion del metraje no representa una perdida de valor, sino una evolucion del producto residencial: compradores e inversionistas priorizan ubicacion,

funcionalidad y ticket final sobre el tamano absoluto de la vivienda.
Bajo Medio Bajo Medio Medio Alto Alto Muy Alto
Vivienda: < $70K  Vivienda: $70K -$120K Vivienda: $120K - $180K Vivienda: $180K - $300K Vivienda: $300K - $500K  Vivienda: > $500K
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La eficiencia domina la demanda:
Espacios mejor disenados + alta calidad de acabados.

CVP Vivienda Vertical
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El mercado encuentra su punto de equilibrio
demanda en el rango de $2,500 a $4,000/m?

La mayor concentracion de ventas se ubica en los rangos medios de precio por metro cuadrado, donde convergen multiples segmentos
residenciales. Esto demuestra que el comprador no responde unicamente al precio total de la unidad, sino a la relacion entre ubicacion,
eficiencia del espacio y valor percibido.

CVP Vivienda Vertical

Los segmentos superiores logran sostener precios mas altos por m?, pero requieren una propuesta diferenciada capaz de justificar el
oremium frente al mercado.

~ Bajo Medio Bajo Medio Medio Alto Alto Muy Alto
Ventas Vivienda: < $70K Vivienda: $70K -$120K Vivienda: $120K - $180K Vivienda: $180K - $300K Vivienda: $300K - $500K Vivienda: > $500K

""""""""""""""" .Econémico M'e'd'l"()'"".ReSIdeanai boscac RGSIdEﬂCIG'PlUS 50000 Premium"'PremiumPIUS
47500 : H H ! ! :

4,050 |
3,600 |
3,150 |
2,700 |
2,250 |
1,800
1,350 |
900 |
450 |

Inventario

. Econdmico Medio . Residencial Residencial Plus Premium Premium Plus
4,500 : H ! 5 ; : : : : :

4,050 |
3,600
3150 |
2,700
2,250 |
1,800
1,350 |
900 |

450 |

USD /
precio

1,000-1,500
1,500-2,000 |
2,000-2,500 }I{
2 500-3.000 I
3,000-3,500
3,500-4,000
4,000-4,500
4,500-5,000
5,000-5,500
5,500-6,000
6,000-6,500
6,500-7,000
7.000-7.500
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Vivienda Vertical

Insights Estratégicos Y
Oportunidades De Mercado

El segmento Premium vende mas rapido que Medio y Residencial, contra
la intuicion tipica

Premium es el segmento con mayor velocidad comercial del mercado vertical.

Por qué esta
pasando

Qué significa
estratégicamente

Qué consideracion
deberia tomar el
desarrollador/
inversionista

El comprador de vivienda Premium en Panama suele ser un comprador con capacidad de pago
inmediata (efectivo o financiamiento pro-aprobado) y menor sensibilidad a tasas de interes, mientras el
segmento Medio/Residencial depende mas de financiamiento hipotecario tradicional y calificacion
crediticia, lo que ha ralentiza el cierre de ventas posterior a los cambios de leyes en Panama.

La narrativa de "el segmento medio es el motor del mercado" no se sostiene con los datos actuales, hoy
el segmento Premium es el que mejor convierte oferta en venta. Esto no significa que el segmento
medio no tenga demanda, sino que enfrenta mas friccion de acceso (credito, enganche) que producto.

El que desea desarrollar Premium, le sera indispensable demostrar capacidades superiores en producto,
arquitectura, acabados, experiencia, marca y una red comercial con alcance internacional. Si la apuesta
es el segmento Medio o Residencial, el éxito dependera de encontrar el equilibrio entre las necesidades
del usuario final y la rentabilidad que busca el inversionista, logrando un producto con mayor velocidad
de absorcion.
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La demanda vertical se concentra en configuraciones eficientes
2 recamaras lidera el mercado residencial

La composicion de ventas muestra una preferencia dominante hacia unidades de 2 recamaras, consolidandose como la configuracion
con mayor profundidad comercial en la mayoria de segmentos del mercado.

CVP Vivienda Vertical

A medida que aumenta el rango de precio, la demanda comienza a diversificarse hacia unidades de mayor tamano, especialmente 3
recamaras y configuraciones familiares, reflejando cambios en las necesidades del comprador segun su etapa de vida y capacidad de
inversion.

‘ 1 recamara ‘ 2 recamaras ' 3 recamaras ‘ 4 recamaras

Ventas

Bajo
Vivienda: < $70K

Inventario

® 1recamara ® 2 recidmaras © 3recamaras © 4recamaras
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El mercado vertical redefine sus valores de referencia con una

@2 Vivienda Vertical ., . . ,
expansion sostenida del precio por m

La evolucion del precio por m? muestra una tendencia positiva sostenida desde 2018, con una aceleracion mas marcada a partir de 2022 en
los segmentos Residencial Plus, Premium y Premium Plus.

Este comportamiento refleja un mercado que ha evolucionado hacia productos con mayor valor agregado, donde factores como ubicacion,
arquitectura, amenidades y experiencia residencial han permitido ampliar la disposicion de pago del comprador..

.....................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

Bajo Medio Bajo Medio Medio Alto Alto Muy Alto
Vivienda: < $70K Vivienda: $70K -$120K Vivienda: $120K - $180K Vivienda: $180K - $300K Vivienda: $300K - $500K Vivienda: > $500K
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Entendiendo estos
nuevos valores debemos
saber que:

Las malas
fachadas
disminuyen -50%
la absorcion
promedio de una
zona
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Hoy en dia ya existen w—
herramientas que nos
ayudan a medirlo
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CVP Vivienda Vertical

Entendiendo estos
nuevos valores debemos
saber que:
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¢s,vale la pena desarrollar producto
premium? Que Implica



CVP

Vivienda Vertical

Alto Muy Alto

Vivienda: $300K - $500K Vivienda: > $500K

Si. El mercado demuestra que existe demanda suficiente para absorber proyectos premium, pero la competencia ha
alcanzado un nivel donde la diferenciacion se convierte en el principal factor de éxito..

Costa del Este / Santa Maria concentra la mayor escala del mercado premium de Panama con 3,573 unidades, una absorcion
historica de 75.98 unidades/mes y mas de 1,036 unidades en inventario, consolidandose como el principal polo competitivo del
segmento.

. Qué determinara el éxito del proximo proyecto?
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Insights Estratégicos Y
Oportunidades De Mercado

Las unidades de 3+ recamaras son las de menor velocidad de venta pese a
tener el precio/m? mas bajo

3+ recamaras tiene el precio/m? promedio mas bajo (~$3,334) de las tres tipologias, pero
tambien el % vendido mas bajo (~56.8%) frente a 1 recamara (61.9%) y 2 recamaras (63.9%).

Por qué esta
pasando

Qué significa
estratégicamente

Queé decision
deberia tomar el
desarrollador/
inversionista

El precio/m? mas bajo no se traduce en ticket mas bajo: al ser unidades mas grandes (~210
m? en promedio), el ticket total sigue siendo alto, y el universo de compradores que
necesita y puede pagar 3+ recamaras en zonas verticales es estructuralmente mas
pequeno gue el de 1-2 recamaras (inversionistas, parejas jovenes, profesionales solteros).

Hay una sobreoferta relativa de unidades grandes frente a la demanda real del mercado
vertical, que hoy es predominantemente de 2 recamaras (45% del inventario activo vy la
tipologia mas eficiente en absorcion).

Para nuevos proyectos, se recomienda priorizar mix de 2 recamaras sobre 3+ recamaras salvo
que el proyecto apunte especificamente a un nicho familiar/premium validado en su zona; para
proyectos en curso con exceso de 3+ recamaras, se recomienda replantear mercado objetivo,
crear soluciones financieras, (ej. financiamiento con cuotas diferidas) antes que descuentos
directos de precio/m?, activar nuevos canales de ventas

REAL
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Vivienda Vertical

Alto Muy Alto

Vivienda: $300K - $500K Vivienda: > $500K

El segmento Premium registra la mayor velocidad de absorcion del
mercado La velocidad comercial no depende unicamente del precio

Premium

Residencial Plus

Econdmico *

Premium Plus

Residencial

Medio

2.61 u/mes

2.22 u/mes

2.19 u/mes

1.86 u/mes

1.83 u/mes

16 u/mes

Entre los proyectos activos, el segmento Premium
oresenta el mayor ritmo promedio de ventas
mensuales, superando al resto de categorias
analizadas. Este comportamiento sugiere que los
compradores de mayor poder adquisitivo enfrentan
menos restricciones financieras y toman decisiones
con mayor rapidez cuando encuentran una propuesta
de valor diferenciada.

Se estima que mas del 45% de la demanda proviene
de compradores extranjeros. Solo con el programa
de inversionista calificado crecio en un 38% ente
este ano con relacion al ano anterior.
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La demanda internacional continua fortaleciendo el mercado
iInmobiliario panameno

La inversion extranjera mantiene una tendencia de crecimiento y refuerza a Panama como destino de inversion residencial.
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OB \ivienda Vertical El precio por m? responde a la dinamica competitiva de cada zona
expansion sostenida del precio por m?

O1. La exclusividad impulsa el valor

sacave. [ <
sostener precios por m? superiores gracias a una
Parque Lefere [N sa.ece 02. Mayor oferta, mayor presion competitiva
En zonas consolidadas, el incremento de proyectos
los precios, incluso cuando la demanda se
caiconia | sa.568 03. El precio refleja el posicionamiento del
mercado
Pueblo Nuevo _ $2.365 El valor por m? no depende unicamente de la
ubicacion; también esta condicionado por la
Pedregal _ $2,045 profundidad de la oferta y la estrategia competitiva

de cada submercado.

9 Nota: Santa Ana es Casco, Veracruz en Panama Pacifico
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Vivienda Vertical

La Competencia Se concentra en pocCcos submercados urbanos

La oferta vertical se agrupa en corredores especificos, intensificando la competencia entre proyectos que comparten
una misma ubicacion.

Ancon
El mercado vertical muestra una alta Pedregal

concentracion geografica. Bella Vista y Fugbia Huevo
San Francisco reunen cerca del 38% del
inventario disponible, consolidandose
como los principales polos de desarrollo
residencial. En estos mercados, la
ubicacion deja de ser el principal
diferenciador y la competencia se
traslada hacia el diseno, el producto, el Bella Vista G s

precio y la propuesta de valor. Calidonia Parque Lefevre

Rio Abajo

Santa Ana

REAL ESTATE FORESIGHT
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Vivienda Vertical

Cada submercado compite bajo reglas diferentes

No todos los mercados compiten de la misma forma. Algunos submercados logran sostener precios elevados gracias a una oferta limitada y un
posicionamiento consolidado, mientras que otros requieren competir mediante producto, precio o una combinacion de ambos. Esta lectura permite

identificar donde existe capacidad de capturar valor y donde el mercado comienza a mostrar senales de saturacion.

Oportunidad de valorizacion

Submercados con buena absorcion y
precios aun competitivos, donde
existe espacio para incrementar valor
mediante una mejor propuesta de
producto. Aqui se puede generar
mayor rentabilidad si se ejecuta bien.

Desajuste entre oferta 'y
demanda

Mercados donde la velocidad comercial y
el posicionamiento del producto no
justifican el nivel de oferta existente,
incrementando el riesgo competitivo.

o
i

&

Pedregal

Pueblo Nuevo

Parque Lefevre

Calidonia

San Francisco

Bella Vista

Juan Diaz

Santa Ana

Escasez con poder de precio

Mercados donde la oferta limitada
permite sostener precios elevados
sin afectar significativamente la
velocidad de precio. Enfoque en
atributos, exclusividad y ubicacion

Mercados bajo presion competitiva

Submercados donde el alto nivel de oferta
limita la capacidad de sostener incrementos
de precio, obligando a competir mediante
diferenciacion y estrategia comercial.

REAL ESTATE FORESIGHT
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Insights Estratégicos Y
Oportunidades De Mercado

Bella Vista y San Francisco concentran el mayor inventario disponible,
pero no el precio/m? mas alto

Bella Vista (1,551 unid. disponibles, 28 proyectos) y San Francisco (1,377 unid., 30 proyectos) son las zonas con mayor
inventario disponible del mercado vertical, mientras que zonas como San Felipe, Santa Ana muestran precio/m? mas
alto pero con muestras mucho mas pequenas (4-13 proyectos).

Por qué esta
pasando

Qué significa
estratégicamente

Qué decision
deberia tomar el
desarrollador/
inversionista

Bella Vista y San Francisco son las zonas historicamente mas desarrolladas verticalmente en
Panama, por lo que concentran tanto la mayor oferta acumulada como la mayor competencia entre
proyectos, lo que presiona el precio/m? relativo a la baja frente a zonas de nicho o boutique con
oferta mas escasa.

La concentracion de inventario en estas zonas obliga a competir menos por ubicacion (todos estan
en la mejor ubicacion relativa) y mas por diferenciacion real de producto, amenidades, acabados vy
eficiencia de precio, la ubicacion ya no es la ventaja competitiva ahi.

Un desarrollador que lance en Bella Vista o San Francisco debe entrar con una propuesta de valor
de producto claramente diferenciada (no solo "buena ubicacion”); un desarrollador que busgue
pricing power por escasez de oferta deberia explorar zonas de menor concentracion con demanda
validada, no necesariamente las de precio/m? mas alto reportado (que pueden ser ruido estadistico
de muestra pequefa).

REAL
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Compiten por ticket, no por precio.

Los proyectos con mayor velocidad comercial presentan un precio por m? 19.5% superior al promedio del
mercado, con unidades 30% mas compactas, logrando un ticket final similar o incluso inferior.

Se desarrollan en proyectos de mayor escala.

Los edificios que lideres en absorcion promedian 28.8 niveles, frente a 17.9 niveles del mercado general.
Nos evidencia una relacion entre proyectos de mayor escala, ubicaciones consolidadas y desarrolladores
con mayor capacidad de ejecucion.

El mercado premia la eficiencia del producto.

El 85% de las unidades vendidas corresponde a viviendas de 1y 2 recamaras, mientras que las tipologias
de 3 o mas habitaciones representan apenas 14.5%.

El segmento Premium gana participacion.

Los segmentos Premium y Premium Plus representan el 55% confirmando que los productos de mayor
valor pueden alcanzar altas velocidades de absorcion.

El comprador busca soluciones listas para habitar.

Los proyectos lideres ofrecen unidades equipadas o completamente amobladas y una serie de servicios
que facilitan la comodidad de los residentes.

La ubicacion impulsa, pero no garantiza el éxito.

Bella Vista concentra 7 de los 20 proyectos lideres, sin embargo, su precio promedio por m? es
ligeramente inferior al promedio del sub-mercado. El desempeno comercial proviene de la combinacion
entre ubicacion validada, un producto eficiente y diferenciado.

La velocidad no depende del tamano del desarrollador.

La velocidad comercial responde mas a la calidad del producto y su ejecucion gque al tamano del
portafolio del desarrollador.



Vivienda Vertical

El Top 20 o proyectos lideres confirman que el mercado premia la eficiencia del producto, no el
menor precio

El analisis de los proyectos con mejor desempeno comercial demuestra que la velocidad de venta no esta asociada a ofrecer el
precio mas bajo por metro cuadrado. Los lideres del mercado concentran su ventaja en productos mas eficientes, tickets finales
competitivos, menor tiempo de comercializacion y una propuesta de valor claramente definida para su segmento objetivo.

Las unidades de los proyectos lideres son aproximadamente 30% mas pequenas,
La velocidad promedio de venta es 4.6 veces superior al mercado general.

El comprador acepta pagar un 19.5% mas por metro cuadrado cuando el producto responde a sus necesidades
y mantiene un ticket accesible.

Los segmentos Premium, Premium Plus y Residencial Plus concentran la mayor participacion dentro del Top 20

REAL ESTATE FORESIGHT
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Horizontal | O ..
Market Diagnosis

La expansion residencial mas alla del
nucleo urbano

Evaluacion del mercado de vivienda horizontal: expansion geografica, velocidad
comercial, rangos de inversion y preferencias del nuevo consumidor residencial.




Vivienda Horizontal

203

proyectos activos en comercializacion

familiar, no inversion ni segunda residencia.

Lectura clave

El segmento Econdmico / Interés
Preferencial paso de 12 proyectos nuevos
en 2023 a CERO en 2024 y 2025.

En su lugar, los lanzamientos 2025 se
concentraron en Premium/Premium Plus
(12 de 17 proyectos, 71%).

Coincide con dos anos de incertidumbre
regulatoria sobre el regimen de interés
preferencial (ver siguiente lamina).

REDI Panama - Market Intelligence - Vivienda Horizontal

33,050

unidades totales en esos proyectos

Econdmico

89.9% de todo lo lanzado en vivienda horizontal ya se vendid — casi 7 puntos por encima del mercado vertical (83.2%). Es la huella de una demanda mas estructural: primera vivienda

NN =N

Medio Residencial
3
3
; |
.
2 3
2020 2021 2022

89.9%

Ventas historicas
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Vivienda Horizontal

La demanda residencial muestra sus primeras senales de normalizacion tras el ciclo de correccion

El comportamiento de las ventas trimestrales refleja la transicion desde un ciclo de expansion acelerada hacia un mercado mas estable y sostenible.

Tras alcanzar maximos historicos durante 2023 y 2024, la vivienda horizontal experimento un proceso de ajuste que redujo temporalmente el ritmo de
ventas. Los primeros resultados de 2026 muestran una recuperacion gradual, sugiriendo que el mercado podria estar consolidando un nuevo nivel de
demanda mas consistente y alineado con las condiciones actuales de financiamiento y consumo.
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Un mercado que se ajusta, pero mantiene una demanda estructural solida

La demanda permanece solida
El 89.9% del inventario historico vendido confirma que la vivienda horizontal mantiene una demanda
estructural superior a la del mercado vertical, respaldada principalmente por compradores nacionales para

UusSo propio.

La oferta esta cambiando de perfil

Los nuevos lanzamientos muestran una reduccion significativa del segmento Econdmico, mientras que el
crecimiento reciente se concentra en proyectos Residencial, Residencial Plus, Premium y Premium Plus.

La desaceleracion fue un ajuste del ciclo

La caida observada entre 2024 y 2025 coincide con un entorno de mayores tasas de interés y la
incertidumbre sobre el regimen de interés preferencial. Los primeros trimestres de 2026 evidencian una
recuperacion gradual de la actividad comercial.

El mercado entra en una etapa de mayor estabilidad

Las ventas comienzan a estabilizarse en niveles mas consistentes con la capacidad de compra y
financiamiento del mercado.



CVP Vivienda Horizontal

El bono y el interés preferencial son motores importantes para la compra de vivienda.
De 4737 ventas caen a 2866 ventas. No fue disminucion de demanda, sino desaparicion del bono e incertidumbre. El mercado ahora debe demostrar que puede
mantener ventas con un apoyo estatal menor y recuperar confianza.

Ene: nace el Bono Solidario de Vivienda Sep - Ley 399: refuerza tramos y Feb propuesta — Abr Ley 468 — Sep
(B/.10,000). Sep - Ley 94: acorta el extiende el réegimen. Arranca en la Ley 481: tres reformas seguidas,
subsidio de 15 a 10 afos. Asamblea el debate de fondo. vigentes desde ene-2026.
Jul: el bono se amplia a viviendas de 30-jun: vence el Bono Solidario
hasta B/.70,000. (B/.10,000) - Miviot confirma que no se NUevo régimen: tramos més estrechos, tope
renueva. US$120k, subsidio hasta 85% de la tasa.

4,737

El sector banca/construccion pide plazo, se
pospone la Ley 468 hasta el 31-dic-2025.

4,304
Ajusta la Ley 468. Entra en vigencia el
régimen definitivo el 1-ene-2026.
3,537
3,059
2,566
2,569
2,392
2,162
1,292 (1Q)
T
I |
l ]
! |
I |
l ]
! |
2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026

Propuesta de reforma

2018—22024, con el bono y el interés preferencial vigentes, las ventas casi se duplicaron (+99%). El retiro del bono (jun-2024) y la incertidumbre regulatoria de 2025
coinciden con la mayor caida del periodo: -40% en ventas de 2024 a 2025.

REAL ESTATE FORESIGHT
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cQué paso ?

Ventas crecieron 2018 al 2024 cuando habia incentivo.
¢Por qué?

El bono + interés preferencial era motivador.

¢Qué cambio?

Retiro del bono genero incertidumbre.

¢Como se reflejo en el mercado?
Desaceleracion, inventario y menor absorcion.

¢.Qué esperar hacia adelante?

Recuperacion condicionada por la estabilidad regulatoria 2026, vy la
capacidad de compra.

cQué implica?
Productos alineados con los nuevos limites del Interés Preferencial,
mayor flexibilidad en separaciones y planes de pago, alianzas con

bancos para mejora acceso credito, estrategias comerciales
agresivas

REAL
ESTATE
FORESIGHT




Vivienda Horizontal

La vivienda horizontal muestra un ciclo comercial maduro

El inventario historico confirma un mercado con una elevada capacidad de absorcion. La mayor parte de las unidades ya fue vendida o entregada,
mientras que el inventario pendiente responde principalmente a proyectos en construccion y preventa, mas que a exceso de oferta acumulada.

Vendido

Terminado

En Construccion

Preventa

Stand By

Cancelado

O

65

2571.429

5142.857

71714.286

10285.714

12857.143

15428.571

18000
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Vivienda Horizontal

TOP 10 desarrolladores

La oferta activa mantiene una participacion distribuida, con un lider claramente diferenciado
Los diez principales desarrolladores concentran una parte importante de la oferta activa del mercado horizontal, aunque unicamente Grupo SUCASA presenta
una diferencia significativa frente al resto. A partir del segundo lugar, la distancia entre competidores se reduce considerablemente, evidenciando un mercado
con niveles de participacion relativamente balanceados.
Inurban
Grupo RIGA
Grupo Uno

Casas Grandes

Green Valley Panama
Promotora New City
Grupo Provivienda
Ventaviv

Centennial Developers

Grupo SUCASA

O 100 200 300 400 500 600 700
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Vivienda Horizontal

La mayor velocidad comercial se concentra en los segmentos

|_

Medio & Residencial 2

o

El comportamiento comercial de la vivienda horizontal responde a una logica distinta a la observada en el mercado vertical. Mientras los segmentos =

|_

Premium muestran una absorcion moderada, las mayores velocidades de venta se concentran en los segmentos Residencial (5.19 u/mes) y Medio (4.40 v

u/mes), donde la demanda esta respaldada por un mayor universo de compradores y necesidades habitacionales permanentes. é
Econdmico ( B 70K)
Medio Bajo ( MB 70K-120K
Residencial (M 120K-180K)
Residencial Plus (MA 180K-300K)
Premium (A 300K-500K)
Premium Plus (A+ 500K-+

6

S

©

-

Bajo Medio 3




Vivienda Horizontal

El precio por m? refleja diferencias de producto mas que de ubicacion

La mayor parte de las zonas concentra precios entre US$850 y US$1,200 por m2, evidenciando un
mercado con menor dispersion de valor que la vivienda vertical.

A diferencia del mercado vertical, donde la ubicacion genera diferencias significativas de precio, la vivienda horizontal presenta una estructura mucho
mas uniforme. La mayoria de las zonas mantienen valores similares por metro cuadrado, mientras que Ernesto Cordoba Campos / Panama Norte destaca
como un caso atipico con un precio cercano al doble del resto del mercado.

Ernesto Cordoba Campos
Puerto Caimito 1172
Juan Demodstenes Arosemena 1,031
Nuevo Tocumen 964
Pedregal 961
Canaveral 945
Pacora 918

Penonome 848

Tocumen 681
Guadalupe 606
@) 285.714 571.429 857143 1142.857 1428.571 1714.286 2000

Nota: Ernesto Cordoba Campos es Panama Norte
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Vivienda Horizontal

Las viviendas de 2 recamaras lideran la absorcion del mercado

La vivienda horizontal presenta una demanda claramente orientada a familias. Las tipologias de 2 recamaras registran un 75.5% de absorcion, superando

a las viviendas de 3 o mas recamaras (67.4%). Esto refleja un mercado que prioriza el equilibrio entre espacio, funcionalidad y capacidad de compra.

1 Recamara

2 Recamaras

3+ Recamaras

0.00%

0%

1%

23%

34%

46%

57%

69%

80%
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Vivienda Horizontal

La vivienda horizontal esta dominada por la casa unifamiliar

Mas del 99% de las unidades activas corresponden a viviendas unifamiliares, mientras que formatos como townhouse representan un nicho
y los desarrollos tipo duplex o lotes son practicamente inexistentes dentro de la muestra.

A diferencia del mercado vertical, donde existe una amplia diversidad de productos, la vivienda horizontal presenta una oferta altamente homogénea. La
casa unifamiliar continua siendo el formato predominante, reflejando que la demanda y el desarrollo del mercado siguen orientados al modelo tradicional
de vivienda familiar. Falta educacion del consumidor, oferta insuficiente diferenciada, y revision de normativa urbana.

Casa

Duplex |0

Townhouse |98

Lote |O

O 5714 11429 17143 22857 28571 34286 40000

REAL ESTATE FORESIGHT

ASREALESTATE.COM



CVP Vivienda Horizontal

Insights Estratégicos Y
Oportunidades De Mercado

La vivienda horizontal representa un mercado de absorcion historica
solida, pero con un nuevo desafio para sostener el crecimiento.

Por que esta
pasando

Qué significa
estratégicamente

Qué decision deberia
tomar el desarrollador/
Inversionista

La vivienda horizontal responde principalmente a una demanda de uso (primera
vivienda familiar), por lo que su desempeno depende directamente de la capacidad
de endeudamiento de los hogares. En un entorno de tasas mas altas y menor acceso
al credito, el principal desafio deja de ser generar demanda y pasa a ser mantener €l
oroducto dentro del alcance financiero del comprador.

El crecimiento del mercado horizontal dependera menos del comportamiento de la
demanda y mas de la capacidad de los desarrolladores para ofrecer productos mas
accesibles y financieramente viables. La competitividad ya no estara definida
Unicamente por la ubicacion o el diseno, sino por la eficiencia del producto y la
facilidad de acceso a la compra.

El desarrollador que quiera mantener velocidad comercial debera adaptar su oferta a la
nueva realidad del mercado: redisenar productos mas eficientes y accesibles,
incorporar sistemas constructivos que reduzcan costos, facilitar el acceso mediante
supbsidios de tasa o esguemas como leasing habitacional y construir una ventaja
competitiva basada en valor, no Unicamente en precio.
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CVP Vivienda Horizontal

Insights Estratégicos Y
Oportunidades De Mercado
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Pacora concentra el mayor inventario disponible horizontal, con alta absorcion historica

Pacora tiene 402 unidades disponibles sobre 1,756 unidades totales (11 proyectos) y 1,354 unidades ya
vendidas, la mayor bolsa de inventario disponible de cualquier zona horizontal, pero con 77% de absorcion
historica ya lograda.

Pacora es corredor de expansion natural del area metropolitana este, con suelo

Por qué esta . . oy .
disponible a menor costo que corregimientos centrales, lo que atrae desarrollo masivo

asando . . e .
P de vivienda horizontal de segmento Economico/Medio.
No es una zona de sobreoferta estructural sino de alto volumen con demanda gque la
Que significa ha venido absorbiendo consistentemente, el riesgo no es de demanda sino de
estratégicamente saturacion de infraestructura/servicios si el ritmo de lanzamientos supera la capacidad

de |la zona.

Qué decision deberia  Nuevos proyectos en Pacora deben validar capacidad vial, de servicios publicos vy
tomar el desarrollador/ tiempos de desplazamiento como factor de decision de compra, no solo precio, es un
inversionista diferenciador competitivo real en esa zona especificamente.
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Listados, ocupacion, tarifas, revenue y comparacion entre los principales
submercados



@\/E Market Dynamics

Que tan saludable es el mercado STR (Short Term Rental) de Panama

MARKET SCORE

100

/ 100

Provincia de Panama, score compuesto de
demanda, crecimiento, estacionalidad y
regulacion.

Demanda de alquiler 92
Crecimiento de revenue 91
Estacionalidad 95

Regulacion 62

INDICADORES CLAVE (ULTIMOS 12 MESES)

3606 68% $90.75 $20,996
Listados activos Ocupacion Tarifa diaria (ADR) Revenue promedio/ano
+22.8% +6.3% +7.6% +14.3%

REAL ESTATE FORESIGHT
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L a oferta de renta corta crecio 22.8% en un ano

Tamano mas popular: 1 Habitacion

Listados activos: hace 12m vs. hoy o . , ! o
Distribucion de listados por tamano (dormitorios)

4,000 3,606 14%

3,606
, 3000 2,937

2,500
listados activos hoy - +22.8% 2,000
1,500
1,000

500

26% —

y - 60%

1 Hace 12 meses _ Hoy ‘ 1 Hab|taC|én 2 Hab|taC|OneS
@ Otros (studio, 3+)

Crecimiento De La Oferta Por Tamano De Unidad (2023-2026)

El crecimiento de listados fue liderado por unidades de 1y 2 habitaciones — consistente con el perfil de compradores de vivienda vertical mas reciente,
donde el bucket de 50-70 m? concentra la mayor cantidad de unidades vendidas.

Lectura: el crecimiento de +22.8% en listados activos junto con una ocupacion que tambien sube (+6.3%) indica que |la nueva oferta esta siendo
absorbida por demanda real, no solo por mas unidades compitiendo por la misma demanda.

Base: listados activos, Provincia de Panama. Valor 'hace 12 meses' derivado del delta interanual reportado por AirDNA. Fuente: AirDNA (consultado jul-2026).
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CVP

Market Dynamics

Como se distribuye la oferta: canal y tipo de unidad

POR CANAL DE DISTRIBUCION POR TIPO DE UNIDAD
3%
4% ‘ 1%
18%
29%
81%
® Solo Airbnb @ Multi-canal Solo Booking Solo Vrbo @ Entire Place (unidad completa) @ Private Room Shared Room

29.3% de los listados usa multiples canales (Airbnb + Vrbo + Booking) — tipico de operadores profesionalizados que buscan maximizar
ocupacion repartiendo el riesgo entre plataformas. Un 64.7% opera solo en Airbnb, la plataforma dominante del mercado.

81% de la oferta es unidad completa ("entire place") — coherente con el perfil de inversion (compra para renta), mas que habitaciones sueltas
dentro de una vivienda ocupada por el propietario.

Fuente: AirDNA — Provincia de Panama, todos los submercados (consultado jul-2026).
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Estadia minima y politicas de cancelacion

ESTADIA MIiNIMA REQUERIDA POLITICA DE CANCELACION
1noche | /5 9% Flexible 34.6%
Moderate 27.9%
2 noches | 23.6%
Firm 27.3%
snoches [ o 0.2
Strict 7.8%

4-6 noches .6.4%

Super Strict | 0.5%

7+ noches

-11.9% Otra 1.8%

REAL ESTATE FORESIGHT

0.25 0.5 0.75 1 0.1 0.2 0.3

72.5% de los listados exige 1-2 noches de estadia minima y 62.5% usa politicas flexibles o
moderadas — un mercado orientado a estadias cortas y de bajo compromiso, tipico de demanda de
negocios y turismo urbano.

Fuente: AirDNA — Provincia de Panama, todos los submercados (consultado jul-2026).

ASREALESTATE .COM
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Amenidades mas comunes y principales gestores

Internet cableado 98%

Wi-Fi

7%

Estacionamiento

Piscina

TV por cable

m-

0.25 0.5 0.75 1

Top 5 Gestores De Propiedades (Por N.°© De Listados)

Wynwood House

Boutique Partners
Amazin Places
Livily Premier

AcoModo Rent

187 14,587
154 5,447
96 17,520
94 141
70 2,612

Internet (98%) y Wi-Fi (97%) son casi universales; el estacionamiento (76%) vy la piscina (58%) marcan una diferencia competitiva relevante entre listados — variables a considerar al disefiar

amenidades de proyectos nuevos orientados a renta corta.

Fuente: AirDNA — Provincia de Panama, todos los submercados (consultado jul-2026).

REAL ESTATE FORESIGHT

ASREALESTATE .COM



&Yl Market Dynamics La ocupacion sube y las estadias se acortan levemente

68% 27 dias 5 dias

Ocupacion Booking lead time Estadia promedio
+6.3% +4.6% -4.0%
Ocupacion: Hace 12 Meses Vs. Hoy Booking Lead Time Y Estadia: Hace 12 Meses Vs. Hoy

Listados activos: hace 12m vs. hoy Listados activos: hace 12m vs. hoy

100% 30
27

26.25

80% 22.5
68% .

64% °
60% 18.75 -
15 -
40% 11.25 |
1.5
0% 5.2 5
3.75 | --
B Hace 12 meses W Hoy Booking lead time (dias) Estadia promedio (dias)

] Hoy

B Hace 12 meses

Valores 'hace 12 meses' derivados del delta interanual reportado por AirDNA. Fuente: AirDNA — Provincia de Panama (consultado jul-2026).
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El revenue promedio sube 14.3%, liderado por unidades completas

VARIACION INTERANUAL

USD 30,000.00 Promedio general
$20,996/ano
USD 22,500.00
Entire Place
$23,400/ano
USD 15,000.00
Apartamento
USD 7,500.00 $21500/afo
USD 0.00 Casa
Promedio general Apartamento $19,400/afo

+14.3%

+13.3%

+14.1%

+11.9%

Entire Place capta el mayor revenue promedio ($23.4k/afno, +13.3%) — coherente con que el 81% de la oferta ya es de este tipo. El revenue total por tipo de propiedad crecid

39.9% interanual (efecto combinado de mas listados y mejor desempefo por unidad).

Valores 'hace 12 meses' derivados del delta interanual reportado por AirDNA. Fuente: AirDNA — Provincia de Panama (consultado jul-2026).
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La tarifa diaria promedio sube en todos los segmentos salvo luxury.

VARIACION INTERANUAL

USD 180
Promedio general
$90.75/noche
USD 135
Entire Place
$98.44/noche
USD 90
Gestion profesional
USD 45 $109.84/noche
Luxury
Usb O $175.91/noche

Promedio general Entire Place Gestion profesional Luxury

Luxury es el unico segmento que retrocede (-0.2%) pese a tener la tarifa mas alta ($175.91/noche) — posible sefal de un techo de precio o de mayor sensibilidad

de ese segmento a la competencia hotelera tradicional.

Fuente: AirDNA — Provincia de Panama, todos los submercados, ultimos 12 meses (consultado jul-2026).
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Un mercado con estacionalidad marcada pero muy predecible

Febrero Septiembre $62.17 95/100

Mejor mes (mayor RevPAR) Peor mes (menor RevPAR) RevPAR promedio (+14.6%) score de estacionalidad

RevPAR: HACE 12 MESES VS. HOY

100%
80% LECTURA CLAVE
62.17%
60% 54-25% Score de estacionalidad de 95/100 (sobre un score general de mercado de
100/100) indica que, aungue hay temporada alta (feb) y baja (sept), el patron
40% es estable y predecible ano tras ano, favorable para planificar precios
dinamicos y proyectar ingresos.
20%
B Hace 12 meses Hoy

Valor RevPAR 'hace 12 meses' derivado del delta interanual reportado por AirDNA. Fuente: AirDNA (consultado jul-2026).
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O\l Market Dynamics Los 13 submercados de Panama

MARKET SCORE REVENUE POTENCIAL/ANO (USD) OCUPACION (%) ADR
5
w | | | | | | | | | | | L
Parque Lefevre | e usbl19,800 e 73% USD 89.40 2
Juan Diaz | -: O usDb 26,500 e 77% USD 120.90
Ll
| | | | 2
Calidonia |G -: T usD 16,800 e 1% USD 77.80 ]
Santa Ana NG -2 P usD 16,600 e 59% USD 72.7C
El Chorrillo [ HNENEGEE - I usDb 19,200 e 69% USD 82.60
Bella Vista [ NG e usbh9700 e 74% USD 84.40
Panama City [IINEGNGNININEGEGEGEEE :: I usb 19,400 e 69% USD 88.90
Marbella |GG - T usb 23,500 e 76% USD 96.90
San Francisco IIIEIEGEGEGEGEGEGEGENEGENENENENE - s usbl19,900 e 73% USD 90.20
San Felipe NG I USD 30,400 TR 7%, USD 123.30
Punta Paitilla | NG - o I usD 29600 e 5% USD 145.40
Ancon NG - I usD 14,600 e 62% USD 74.50
Punta Pacifica | NG 25 T usDb 21,800 e 61% USD 127.80

25 50 75 100 8000 16000 24000 32000 20% 40% 60% 80% 37.5 75 12.5 150

ASREALESTATE .COM

Market Score: score compuesto de AirDNA (demanda, revenue, estacionalidad, regulacidon) por submercado. Fuente: AirDNA (consultado jul-2026).




CVP Vivienda Horizontal

Insights Estratégicos - Renta
Corta

Panama ofrece un mercado estable para renta de corta estancia.

Market score: de 88% habla de una demanda consolidada, y un mercado atractivo de
corta estancia.

Ocupacion: 69% desempeno solido. La propiedad esta ocupada 252 noches del ano.
ADR: 88.90 refleja un promedio saludable para un apartamento bien ubicado.

Ingreso potencial: anual $19400, equivale a un ingreso bruto mensual de $1617 mes
antes de gastos
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Potencial Inmobiliario en Acciéon | Edicion San Pedro Sula

4S Real Estate

Pais 1950 1975 2000 2024
Chile 4,48 - 38 2,05 14
Tasa de Costa Rica o ——
fecundidad = o~ —
or paisen .. — —
por p Argenting s
AMEri arasi T T
merica Colombis YT T —
Latina y et Salvador S8
E| Carib Ecuador o o T
aribe México e
S s T
1950-2024 Venezuela 7z R T
(Panams ) BT
Repiblica Dominicana
Guatemala ol e ] T
paraguay T
Boliva T 7 T
Hat T

@ Fuente: Bases de Datos y Publicaciones Estadisticas CEPAL 2025

Fuente: https://laprensademonagas.com/cada-vez-menos-nacimientos-en-america-latina-venezuela-registra-un-promedio-de-208-hijos-por-mujer/ 4SREALESTATE.COM
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Dado que Panama ha tenido una reduccion en la tasa de fecundidad en los ultimos 74 afnos. De 5.57 hijos por mujer en 1950 paso a 2.11 hijos por mujer en el
2024.

A Futuro.......

Panama paso de familias numerosas a familias pequenas. Estamos en el nivel minimo necesario para que una poblacidon mantenga estable sin depender de
inmigracion.

En los proximos 10 afnos habra:

-Menos demanda futura de viviendas grandes 3 0 4 recamaras

-Aumentara demanda de unidades pequenas 1 y 2 habitaciones

-Desarrollos flexibles, bien ubicados, y con amenidades que complementen el espacio reducido de los apartamento

-Necesidad de desarrollar producto para una poblacion que envejece
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