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La importancia de la mision y la
vision en una organizacion

n el mundo empresarial contem-
poraneo, las organizaciones en-
frentan mercados cada vez mas di-

fundamentales y un propésito central que
trascienden productos, mercados y ciclos
econdémicos.

La contribucién de Collins resulta nueva-
mente relevante porque plantea que las em-
presas excelentes deben preservar el nticleo

LUIS némicos, client(?s .més exigentes, . . y estimular el progreso.
RETAMOZO transformaciones tecnologicas aceleradas La idea es especialmente poderosa: una or-
y una creciente necesidad de adaptarse al ganizacion sostenible no deberia definir su  Esta distincién es fundamental. Una em-
DOCENTE ENINITIATIVE cambio. En este contexto, contar con una identidad exclusivamente por lo que vende presa puede cambiar su modelo de negocio
ESCUELA DENEGOCIOS Misién y una Vision claramente definidas actualmente. Si una empresa considera que  sin abandonar su propésito. Puede adoptar
constituye mucho mds que un ejercicio su identidad depende de un producto de- inteligencia artificial, desarrollar nuevos ca-
formal de planificacién estratégica. Ambas terminado, puede quedar atrapada cuando nales digitales, ingresar a nuevos mercados
representan elementos fundamentales para cambian las preferencias del mercado. En o modificar su propuesta de valor sin nece-
orientar las decisiones, alinear a las perso- cambio, cuando posee un propésito mas sariamente modificar su razén de ser.
nas y construir una identidad organizacio- profundo, puede reinventarse sin perder su
nal capaz de sostenerse en el tiempo. esencia. El pensamiento de Gary Hamel introduce
otra dimensién fundamental. Hamel ha
La Misién responde esencialmente a la pre-  Sila Mision explica el propésito presente, la  cuestionado la tendencia de muchas orga-
gunta “/para qué existe la organizacién?”, Vision establece una aspiraciéon futura. Esla  nizaciones a construir su estrategia mirando
mientras que la Vision busca responder representaciéon de aquello que la organiza- excesivamente hacia atras, tomando como
“¢,qué queremos llegar a ser?”. cion desea alcanzar y del tipo de empresa referencia las estructuras y reglas existentes
que pretende convertirse. en laindustria.
NO se La Misién define el propésito fundamen-
tal de una organizacién. Explica qué hace, Una Visién efectiva debe ser suficientemen- Para Hamel, la verdadera ventaja competi-
trata para quién lo hace y, especialmente, qué te ambiciosa para movilizar a las personas, tiva no surge Gnicamente de hacer mejor
S lm p Iem ente valor pretende generar. Una empresa puede pero también suficientemente clara para aquello que actualmente hacen los compe-
cambiar sus productos, usar otra tecnologia, orientar la accién. Una organizacién nece- tidores, sino de desarrollar la capacidad de
de pr Oyectar cambiar canales de distribucién o modelos  sita saber hacia dénde se dirige para poder imaginar y construir el futuro.
H de negocio, pero debe mantener su razén establecer prioridades, asignar recursos y
Ias tendenC{aS fundamental de existir. evaluar sus avances. Desde esta perspectiva, la Vision adquiere
aCtUUIeS, Sino un caracter estratégico mucho mas profun-
de Preguntarse Una Misién bien construida permite esta- Aqui también resulta particularmente rele- do. No se trata simplemente de proyectar
_ blecer un marco para responder preguntas vante el pensamiento de Jim Collins. En su  las tendencias actuales, sino de preguntarse
que fUth (0] estratégicas: ¢(qué negocios debemos desa- trabajo sobre las organizaciones que alcan- qué futuro quiere construir la organizaciéon
qUiere ConstrUir rrollar?, ¢qué clientes queremos atender?, zan resultados extraordinarios, Collins de- y qué nuevas oportunidades puede crear.
. .. ¢qué actividades no corresponden a nuestra  sarrolla el concepto de BHAG —Big Hairy Au-
la or ganizacion identidad?, ¢qué decisiones son coherentes  dacious Goal—, es decir, un objetivo grande, Hamel ha defendido conceptos como la
y q Ué nuevas con nuestro proposito? ambicioso y audaz. Estos objetivos tienenla  intencion estratégica, que permite estable-
. capacidad de generar un desafio colectivoy cer una aspiracién competitiva ambiciosa
Oport unidades Por esta razon, la Misién no deberia conver-  proporcionar una direccién concreta duran-  incluso cuando los recursos actuales de la
p Uede Crear'i tirse en una frase genérica como “ser lideres  te periodos prolongados. organizacién parecen insuficientes para

ofreciendo productos de calidad”. Una decla-
racion de mision efectiva debe proporcionar
direccion y significado. Debe ayudar a los
integrantes de la organizacién a compren-
der por qué su trabajo es importante y como
contribuye a un objetivo mayor.

Esta perspectiva adquiere especial rele-
vancia cuando analizamos las ideas de Jim
Collins, uno de los autores mas influyentes
en el estudio de las organizaciones excelen-
tes. Collins plantea, junto con Jerry Porras,
la importancia de distinguir entre aquello
que una organizacion considera permanen-
te y aquello que puede cambiar. En Built to
Last, los autores destacan el concepto de
ideologia central, compuesta por valores

La importancia del concepto radica en que
una Visién no deberia limitarse a expre-
sar deseos abstractos. “Ser una empresa
lider” tiene poco poder movilizador si no
se traduce en una aspiraciéon concreta. Una
verdadera Vision deberia generar en los co-
laboradores la sensacién de que existe algo
significativo que vale la pena construir.

Uno de los grandes desafios de la direccién
estratégica consiste en equilibrar continui-
dad y adaptacién. Las organizaciones nece-
sitan conservar aquello que les proporciona
identidad, pero simultineamente deben
modificar aquello que puede impedirles res-
ponder al entorno.

alcanzarla. La intencién estratégica genera
una tension positiva entre la situacion pre-
sente y el futuro deseado.

Lapreguntafundamental deberia ser: ;c6mo
cambia nuestro comportamiento porque te-
nemos esta Misién y esta Visién?

Siuna organizacién declara que su prioridad
es el cliente, pero premia exclusivamente
el volumen de ventas, existe una contra-
diccién. Si afirma que busca innovacién,
pero penaliza sistemdticamente el fracaso
de nuevos proyectos, la Visién carece de
credibilidad. Por ello, la coherencia entre
discurso y comportamiento constituye una
condici6én esencial.
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Antes de las torres, los de-
sarrollos inmobiliarios y
la estructura empresarial
que hoy conforman Altea
Holding, hubo un estu-
diante de Arquitectura que
recorria oficinas con planos
bajo el brazo.

Ese fue el primer capitulo
de 1a historia de Emilio Es-
pinola.Aunque la empresa
se constituy6 formalmente
en 2013, el origen del pro-
yecto comenzd tres afos
antes, cuando todavia esta-
ba en 1a universidad y bus-
caba abrirse camino dentro
del sector inmobiliario des-
de los trabajos mas basicos.

“En el 2010 yo estaba es-
tudiando Arquitectura
y empecé como un em-
prendedor independiente,
haciendo planos para ar-
quitectos y gestiones mu-
nicipales. Fue un comienzo
bien desde abajo”, recuerda
Espinola.

Aquella etapa fue mas que
un primer trabajo. Fue el
periodo donde comenz6 a
comprender coémo funcio-
na la industria inmobilia-
ria y donde naci6 una idea
que marcaria su carrera: no
queria solamente ejecutar
obras, queria desarrollar
proyectos completos.

“La visiébn a largo plazo
siempre fue ser una desa-
rrolladora. La constructora
era el medio para llegar a
ese fin", explica.

Esa definicién anticipaba
el camino que seguiria la
compafia: pasar de una
empresa constructoraaun
grupo capaz de integrar
todo el ciclo del negocio
inmobiliario.

CONSTRUIR

CUANDO ERA DIFICIL
En 2013 lleg6 la creaciéon
formal de la constructora
junto a un socio, compa-
fero de facultad.

Pero los primeros afios es-
tuvieron lejos de ser sen-
cillos. El crecimiento no
llegb6 de manera inmedia-
ta. Hubo proyectos que no
avanzaron, decisiones que
debieron corregirse y mo-
mentos donde sostener la
empresa fue un desafio.

En ese proceso, la socie-
dad inicial también cam-
bi6 de rumbo y Emilio
quedd solo al frente del
proyecto.

“Mi socio se fue a trabajar
en una constructora y yo
me quedé solo. A partir de
ahi fui corrigiendo errores,
viendo qué se podia mejo-
rar y armando una nueva
estrategia’, cuenta.
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Emilio Espinola, CEO y fundador de Altea Holding

“La vision siempre fue ser una desal
La constructora era el medio para lls

Ese periodo fue clave para
la construccién de la iden-
tidad empresarial. En lugar
de abandonar, convirti6 las
dificultades en aprendizaje.
La experiencia lo llev6 a
profesionalizar  procesos,
incorporar nuevas herra-
mientas y avanzar hacia el
modelo que siempre habia
imaginado.

Los primeros desarrollos
llegaron con viviendas, da-
plex y proyectos de menor
escala. Luego vendrian los
edificios.

El crecimiento fue progre-
sivo: un primer edificio
de ocho unidades, luego
desarrollos de 42 departa-
mentos y posteriormente
proyectos de 66, 68 y 77
unidades.

Hoy, la compaiiia atraviesa
una nueva etapa con pro-
yectos de mayor escala,
como Altea Tower, una to-
rre de 226 unidades ubica-
da en Asuncién.

“Es un crecimiento soste-
nido, no exponencial, pero
con fundamentos”, resume
Espinola.

LA VISION

DEL HOLDING

La evolucién de Altea no
fue solamente una cuestiéon
de escala. Fue un cambio
de modelo.

La compaiia pas6é de ser
una constructora a conver-
tirse en un holding inte-
grado capaz de participar
en las diferentes etapas del
negocio inmobiliario.

Actualmente, el grupo esta
conformado principalmen-
te por Alta Nova, dedicada
a la construccion; Altea
Desarrollo, enfocada en
proyectos inmobiliarios; y
Admirem, especializada en
administraciéon de propie-
dades.

La estrategia responde a
una idea que Espinola tenia
desde los primeros afios:
integrar capacidades para
lograr mayor eficiencia y
control.

“Esta estructura nos permi-
te abarcar todas las etapas
de un desarrollo”, explica.

El modelo incluye desde
la bisqueda del terreno y

el disefio arquitecténico
hasta la construccién, co-
mercializacién, posventa y
administracién.

Esta integracion permite
optimizar recursos, mejo-
rar la coordinaciéon entre
areas y garantizar una ma-
yor trazabilidad del proce-
so.

En un mercado cada vez
mas competitivo, la compa-
fifa busca diferenciarse no
solamente por la cantidad
de proyectos, sino por la
calidad del producto final.

PENSAR COMO
INVERSIONISTA

Uno de los conceptos que
define la filosofia de Altea
es desarrollar “como inver-
sionistas para inversionis-
tas”.

La razén estd en que la
compania mantiene par-
ticipacion en sus propios
proyectos y no se desvin-
cula completamente una
vez finalizada la venta.

“Altea se queda con unida-
des en todos los proyectos.
También somos parte del
consorcio de copropie-
tarios y pensamos como
inversionistas”, sefiala Es-
pinola.

Esa mirada cambia la for-
ma de tomar decisiones.

Cada proyecto debe ser
pensado para conservar
valor en el tiempo, no so-
lamente para responder a
una demanda inmediata.

La ubicacién, la arquitectu-
1a, los espacios comunes y
la experiencia del usuario

forman parte de una estra-
tegia de largo plazo.

El objetivo es que un edifi-
cio siga siendo competitivo
incluso diez o quince afos
después de su inaugura-
cion.

DISENAR PARA
DURAR

Dentro de la propuesta de
Altea, la arquitectura ocupa
un lugar central.

Aunque hoy lidera una or-
ganizacién con diferentes
areas y equipos profesio-
nales, Emilio mantiene una
participacién directa en los
proyectos desde su rol de
gerente de proyectos.

Su objetivo es preservar
la esencia del producto.
La compafiia apuesta por di-

sefios atemporales, capaces
de mantener valor mas alla
de las tendencias pasajeras.

“La fachada es la primera
impresion y buscamos que
nuestros proyectos manten-
gan valor dentro de 10 o 15
anos”, sostiene.

Esa filosofia también se re-
fleja en los espacios comu-
nesy amenities.

La empresa busca crear am-
bientes funcionales, pen-
sados para las necesidades
reales de quienes habitan
los proyectos.

Entre sus propuestas se
encuentra Media Launch,
un espacio que integra en-
tretenimiento, reuniones
y tecnologia en un mismo
ambiente.
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Para Espinola, el valor agre-
gado no consiste simple-
mente en sumar elementos
diferenciadores, sino en
identificar aquello que real-
mente genera una mejor
experiencia para el usuario.

EL EQUIPO DETRAS
DEL CRECIMIENTO

El crecimiento de Altea
también significo pasar de
una iniciativa personal a
una organizacion con una
cultura propia.

Para Emilio, el desafio mas
importante no es solamen-
te sumar personas, Sino
transmitir una forma de
hacer las cosas.

“El equipo es fundamental.
No se trata solamente de
crecer en cantidad, sino de
transmitir la cultura, la mi-

‘ El
verdadero
crecimiento no
esta solo en

la cantidad de
proyectos, sino
en la capacidad
de construir
algo que
permanezca’.

glLacirra
240unidades

TENDRA EL
PROXIMO
EDIFIIO DE
ALTEA.
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ALTEA
DESARROLLOS,
ALTANOVA
CONSTRUCCIONES
Y ADMINREN
FORMAN PARTE
DEL HOLDING.

sién y la visién de la empre-
sa”’, afirma.

Enlos altimos afios, la com-
pania avanzo6 en un proceso
de profesionalizacién, in-
corporando consultores ex-
ternos, nuevas estructuras
internas y procedimientos
para acompafar el creci-
miento.

Actualmente, tanto la cons-
tructora como la desarrolla-
dora cuentan con certifica-
cién ISO 9001.

Pero la historia de Altea
también tiene un compo-
nente familiar.

En 2018, sus padres regre-
saron a Paraguay luego de
varios afos trabajando en
Andorra y decidieron incor-
porarse al proyecto.

Su madre asumi6 la direc-
cion administrativa y pos-
teriormente su hermana se
sumo como asesora juridica.

Lo que comenz6é como
una iniciativa personal fue
transformandose en una
organizacién donde convi-
ven experiencia familiar,

profesionalizacion y vision
empresarial.

PARAGUAY COMO
OPORTUNIDAD

El crecimiento de Altea ocu-
rre dentro de un contexto
de expansién del mercado
inmobiliario paraguayo.
Para Espinola, el desarrollo
econémico del pais, una po-
blacién joven y la llegada de
nuevos residentes generan
oportunidades importantes
parael sector.

“Paraguay esta viviendo
una expansién inmobiliaria
y en todos los sectores”, sos-
tiene.

La evolucion de la clase
media, el acceso a nuevas
formas de financiamiento y
el interés de inversionistas
extranjeros estan impulsan-

do una demanda creciente.
Dentro de este escenario,
Altea desarrolla proyectos
orientados a distintos seg-
mentos: primera vivienda,
segunda vivienda e inver-
sién inmobiliaria.

La estrategia es continuar
elevando la calidad del pro-
ducto y acompaniar la trans-
formacién urbana del pais.

LA ESCALERA
CORRECTA

Después de hablar de nego-
cios, edificios y crecimiento,
Emilio Espinola vuelve a
una reflexién mas personal.
Su mensaje esta dirigido
especialmente a los jévenes
que buscan emprender.
Para él, el primer paso no
es pensar unicamente en
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econdémicos,

resultados
sino encontrar aquello que
realmente moviliza a una

persona.

"Hay que identificar qué
quiere uno, cudl es la pa-
sién que tiene, qué le hace
despertarse todos los dias”,
reflexiona.

Reconoce que el camino
emprendedor estd acompa-
fiado de errores, obstaculos
y momentos de incertidum-
bre, pero también sostiene
que esas experiencias for-
man parte del aprendizaje.
Su metifora resume esa
idea: muchas personas pa-
san anos subiendo una es-
calera para descubrir al final
que estaba apoyada sobre la
pared equivocada.

Por eso, antes de avanzar,
hay que elegir bien la direc-
cion.

La historia de Emilio Espi-
nola comenz6 con un joven
que hacia planos para arqui-
tectos y sofiaba con cons-
truir una desarrolladora.

Mas de una década des-
pués, aquella visibn se
convirtié en un holding in-
mobiliario con proyectos de
gran escala.

Pero la construccion mas
importante nunca fue sola-
mente un edificio.

FUE UNA CONVICCION.

Una visién que empez6 con
un plano y que hoy busca
seguir construyendo ciudad.
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1 verdadero pro-
ducto no es sola-
mente el edificio.
Es el sistema de
decisiones que le permite
generar y conservar valor”.,
Con esa vision, Emanuel
Oviedo resume el momen-
to que atraviesa el mercado
inmobiliario paraguayo,
que avanza hacia una
etapa de mayor madurez,
donde 1a calidad del pro-
ducto, la planificacion y
la capacidad de ejecucion
comienzan a pesar tanto
como la ubicacién.

Para el ejecutivo, el real
estate local dejo atras una
l6gica basada Unicamen-
te en el crecimiento de
metros cuadrados y se en-
camina hacia un modelo
donde los proyectos deben
demostrar fundamentos
solidos y capacidad de
mantener valor en el tiem-

po.

Desde la llegada de Altius
Group a Paraguay en 2019,
la compafiia consolid6 una
plataforma de desarrollo
con proyectos como More
del Sol, Central Mariscal,
Nostrum Trinidad, Los
Pingos, More Plaza y More
Mariscal 3.

“La evolucién no se mide
solamente por la cantidad
de proyectos, sino por la
capacidad de tomar me-
jores decisiones sobre el
activo y acompanarlo has-
ta que genere valor real”,
sostiene Oviedo.

Un mercado con oportuni-
dades y nuevos desafios
Paraguay continta ofre-
ciendo condiciones atrac-
tivas para el desarrollo
inmobiliario: estabilidad
econémica, una poblacién
joven, mayor urbaniza-
cidn, costos competitivos
frente a otros mercados
regionales y creciente in-
terés de inversores extran-
jeros.

Sin embargo, Oviedo ad-
vierte que el crecimiento
del sector exige mayor
profesionalizacién.

“Los desafios estan en el
acceso a financiamiento
de largo plazo, la infraes-
tructura urbana, la pre-
visibilidad regulatoria, el
aumento de costos y la
necesidad de evitar una
oferta indiferenciada”.

En este escenario, consi-
dera que la clave estara en
transformar informacién
de mercado en mejores
decisiones.

“No se trata solamente
de construir mas, sino de
desarrollar el producto co-

o.wl'
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ANALISIS
Mas alla de los metros cuadrados

El nuevo ciclo inmobiliario en el

pais apunta a crear mayor valor
¢

rrecto, en la ubicacién co-
rrecta, con una estructura
financiera adecuada y una
ejecucion consistente”.

UN COMPRADOR

MAS INFORMADO

El perfil del comprador
inmobiliario paraguayo
también cambi6. Hoy exis-
te una mayor btiisqueda de
seguridad, funcionalidad y
liquidez antes de concretar
una inversion.

“La certeza viene de la tra-
yectoria del desarrollador,
el respaldo financiero, el
avance de obra y el cum-
plimiento de lo prometido”,
explica.

Ademas, los consumido-
res valoran espacios mejor
disefiados, iluminacién
natural, confort, costos
operativos razonables y
servicios que tengan un
uso real.

“El comprador ya no com-
pra solamente metros cua-
drados; compra confianza
en todo el sistema que sos-
tiene al activo”.

En el caso de los inverso-
res, la decisién incorpora
variables como la renta
neta, la demanda de al-
quiler, el mantenimiento
y la posibilidad de vender
la unidad en condiciones
competitivas.

UN MODELO BASADO
EN COORDINACION
Oviedo destaca que Al-
tius Group funciona como
desarrolladora y no como
constructora. La compania
trabaja con empresas es-
pecializadas para ejecutar
cada proyecto, mientras
concentra la direccién in-
tegral del desarrollo.

Ese proceso incluye de-
finicion del producto,
arquitectura, ingenieria,
permisos, costos, crono-
grama, financiacion, co-
mercializacién y control
de calidad.

“La integracién no signifi-
ca hacer todo internamen-
te, sino lograr que cada es-
pecialista trabaje con una
misma visién y estandares
comunes”.

Seglin explica, esta meto-
dologia permite reducir
riesgos, mejorar procesos

Emanuel Oviedo, socio de Altius Group Paraguay y director Regional de Keller
Williams Paraguay.

y generar aprendizaje acu-
mulado para futuros em-
prendimientos.

INNOVACION
ENFOCADA

En arquitectura, tecnologia
y sostenibilidad, la compa-
fifa apuesta por soluciones
que aporten valor real al
usuario.

“No buscamos tecnologia
por exhibicién, sino herra-
mientas que mejoren la ex-
periencia y la eficiencia del
edificio”.

Entre las tendencias desta-
ca la incorporacién de es-
pacios verdes, flexibilidad
de unidades, usos mixtos
y edificios preparados para
una gestion mas eficiente.

Proyectos como More Pla-

za, Central Mariscal y Nos-
trum reflejan esta vision al
combinar vivienda, servi-
cios, gastronomia, trabajo
y espacios comunes adap-
tados a nuevos habitos.

“La sostenibilidad no es
solamente consumir me-
nos; también implica que
el edificio envejezca bien y
conserve valor”.

La préxima etapa del sec-
tor

Para los préximos afios,
Oviedo proyecta un mer-
cado inmobiliario mas pro-
fesionalizado, con mayor
participaciéon de capital
institucional, compradores
extranjeros y nuevos mo-
delos de inversion.

También prevé una ex-

pansién hacia zonas con
potencial de crecimiento,
siempre que estén acom-
pafiadas por infraestruc-
turay servicios.

“La proxima etapa no sera
solamente de mas torres,
sino de mejores ciudades
y ecosistemas capaces
de conectar capital, pro-
ducto, comercializacién y
operacion”.

A su vez, anticipa un mer-
cado mas selectivo, donde
1a reputacién y la capaci-
dad de entrega seran fac-
tores determinantes.

“No todos los proyectos
tendran la misma absor-
ciéon. El mercado exigira
mas respaldo, transparen-
ciay ejecucion”.

La
evolucién
no se mide
solamente por
la cantidad

de proyectos,
sino por la
capacidad de
tomar mejores
decisiones
sobre el activo
y acompaniarlo
hasta que
genere valor
real".

4 ELDATO

EL COMPRADOR
ESTA ,MAS
ANALITICO Y
LOS CICLOS

DE DECISION ,
PUEDEN SER MAS
LARGOS.

SEMESTRE

POSITIVO

Sobre el desempefio de
2026, Oviedo sefiala un
balance favorable para la
compafiia, con avances en
obras, entregas y comercia-
lizacion.

More Mariscal 1 inicié su
proceso de entrega, More
Mariscal 2 mantiene su
cronograma previsto para
octubre y continian avan-
zando la torre corporativa y
el paseo gastronémico.

Ademas, las primeras dos
torres residenciales alcan-
zaron aproximadamente
un 90% de ventas, mien-
tras siguen en desarrollo
More Mariscal 3, Nostrum
Trinidad, Los Pingos y
More Plaza.

“El comprador esta mas
analitico y los ciclos de
decision pueden ser mas
largos, perola demanda por
proyectos bien ubicados,
respaldados y correcta-
mente desarrollados conti-
nua firme”.

Para Oviedo, el futuro del
real estate paraguayo estara
marcado por una premisa:
la industria no crecera sola-
mente construyendo mas,
sino construyendo mejor.
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Paraguay: Plataforma de
Nearshoring para el Cono Sur

CESAR ADDARIO
SOLJANCIC
VICEPRESIDENTE REGIONAL DE
EXORESTRUCTURADORES

Paraguay
ofrece una
combinacion de
atributos
estructurales
quelo
posicionan como
plataforma
natural para

el nearshoring
dirigido a los
mercados

de Brasil y
Argentinag".

a reconfiguracion de las cadenas
globales de valor ha dejado de ser
una hipoétesis tedrica para conver-
tirse en una realidad operativa que
redefine las decisiones de localizacién in-
dustrial. Empresas multinacionales y regio-
nales evaliian, con creciente rigor analitico,
los costos totales de propiedad —incluidos
riesgos geopoliticos, tiempos de transito,
volatilidad energética y fricciones regula-
torias— frente a la simple ventaja de escala
asidtica. En este contexto, Paraguay ofrece
una combinacién de atributos estructurales
que lo posicionan como plataforma natural
para el nearshoring dirigido a los mercados
de Brasil y Argentina. La ubicacién geografi-
ca constituye su primera ventaja comparati-
va. Situado en el corazén del Cono Sur, con
fronteras directas con dos de las economias
mas grandes de la regién, Paraguay reduce
significativamente los costos logisticos y los
tiempos de respuesta para quienes buscan
servir a esos mercados sin incurrir en los
sobrecostos de produccién lejana. La inte-
graciéon via Mercosur amplifica este bene-
ficio: componentes fabricados en Paraguay
pueden incorporarse a cadenas productivas
regionales con aranceles internos bajos o
nulos, generando eficiencia en la asigna-
cion de recursos que los mercados privados
reconocen rapidamente. El segundo pilar
es la dotacién energética. Paraguay cuenta
con excedentes estructurales de energia
hidroeléctrica limpia y de bajo costo, prove-
nientes principalmente de Itaip( y Yacyreta.

Esta disponibilidad resulta particular-
mente decisiva para actividades intensi-
vas en consumo eléctrico, como centros
de datos para inteligencia artificial y
manufactura electro intensiva. Mientras
otras jurisdicciones enfrentan restriccio-
nes de capacidad o precios elevados, Pa-
raguay convierte su superavit energético
en una ventaja competitiva clara para
operaciones que requieren estabilidad y
predictibilidad de costos operativos a lar-
go plazo.

A estas condiciones estructurales se
suma un régimen tributario disefiado
para minimizar distorsiones y evitar la
doble imposicién internacional. La tasa
corporativa efectiva, combinada con regi-
menes especiales de maquila (impuesto
anico del 1% sobre el valor agregado para
exportaciones) y el marco modernizado
de incentivos a la inversion, reduce la car-
ga fiscal total de manera predecible. Los
tratados de doble imposicién vigentes y
los mecanismos unilaterales de crédito

por impuestos pagados en el exterior per-
miten a los inversores internacionales es-
tructurar operaciones sin penalizaciones
duplicadas, facilitando el flujo de capital
hacia usos productivos de mayor rendi-
miento. Los sectores que mejor alinean
estas ventajas con las demandas actuales
del mercado global son claros.

En autopartes, Paraguay ya registra
flujos significativos hacia la industria
automotriz  brasilefia, especialmente
en cableados, componentes eléctricos y
ensamblajes de media complejidad. La
cercania reduce inventarios y riesgos
de interrupcién, mientras el régimen de
maquila permite integrar valor agrega-
do local sin sacrificar competitividad de
costos. La electrénica ligera sigue una
l6gica similar: ensamblaje y manufactu-
ra de componentes de menor densidad
tecnologica encuentran en Paraguay
costos laborales competitivos, energia
barata y acceso expedito a los mercados
regionales.

No se trata de competir en semiconduc-
tores avanzados, sino de capturar esla-
bones intermedios de l1a cadena donde la
proximidad y la eficiencia logistica gene-
ran retornos superiores. Los centros de
datos representan quizas la oportunidad
mas dindmica. La combinacién de ener-
gia hidroeléctrica excedente a precios
estructuralmente bajos con la creciente
demanda global de capacidad de compu-
to para IA ha atraido interés concreto de
operadores internacionales. Proyectos
en etapas avanzadas de planificacion
demuestran que el mercado ya esta asig-
nando capital hacia esta infraestructura
cuando las condiciones de costo y dispo-
nibilidad energética se alinean.

En farmacéutica, la proximidad a Brasil
y Argentina permite desarrollar produc-
cion y distribucion regional de medica-
mentos y principios activos con menores
tiempos de respuesta y menores riesgos
regulatorios de importacion. La logistica
fluvial y terrestre complementa esta ven-
taja, habilitando cadenas de suministro
mas cortas y resilientes. Finalmente,
los servicios corporativos —incluyendo
outsourcing de procesos de negocio, so-
porte técnico y servicios profesionales—
aprovechan una fuerza laboral joven y
bilingiie, costos operativos contenidos y
una creciente conectividad digital. Estos
servicios funcionan como multiplicado-
res de la manufactura: acompafian la re-

localizacion industrial con capacidades
locales de back-office y soporte técnico.
Existe ya interés manifiesto de inverso-
res que evaltian proyectos concretos en
estos rubros. Sin embargo, la materializa-
ci6én de ese interés en flujos de inversion
a escala requiere completar dos condi-
ciones habilitantes esenciales.

La primera es un marco legal estable,
predecible y de aplicacion agil: reglas
claras sobre propiedad, repatriacion de
capitales, resolucion de disputas y esta-
bilidad de incentivos fiscales que reduz-
can la incertidumbre y permitan a los
agentes privados calcular con precision
los retornos esperados a horizonte de
10-15 afios. La segunda es infraestruc-
tura fisica y logistica de calidad: puer-
tos fluviales modernizados, corredores
viales eficientes, conectividad eléctrica
confiable y hubs logisticos que convier-
tan la ubicacion estratégica en ventaja
operativa efectiva, no solo geografica.
Cuando estas condiciones se consolidan,
el capital privado —guiado por sefiales
de precio y rentabilidad— identifica y de-
sarrolla los proyectos mas eficientes. La
experiencia internacional muestra que
las jurisdicciones que ofrecen entornos
institucionales donde la movilidad del
capital encuentra menores fricciones y
mayor seguridad juridica capturan por-
ciones crecientes de los flujos de inver-
sién productiva. Paraguay se encuentra
en la coyuntura precisa para materializar
esa dinamica. La oportunidad no radica
en politicas industriales dirigistas que
pretendan seleccionar ganadores ex ante,
sino en remover obstaculos y proveer bie-
nes publicos basicos —seguridad juridica,
infraestructura habilitante y reglas tribu-
tarias no distorsivas— para que los me-
canismos de mercado asignen recursos
hacia los usos de mayor productividad.

Los sectores mencionados ya exhiben las
condiciones para convertirse en motores
de crecimiento sostenido. Lo que resta es
traducir el interés existente en proyectos
concretos mediante un entorno institu-
cional que permita a la iniciativa privada
operar con la eficiencia que los mercados
demandan. En ese escenario, podemos
consolidarnos como nodo relevante enla
reconfiguracién de cadenas de suminis-
tro regionales y globales, aprovechando
sus ventajas comparativas de manera
duradera y generando valor para inver-
sores, trabajadores y la economia en su
conjunto.
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1 mercado crediti-
cio paraguayo ce-
6 el segundo tri-
mestre de 2026
con sefiales favorables, en
un contexto donde el
81,82% de las entidades fi-
nancieras consultadas por
el Banco Central del Para-
guay (BCP) califico el clima
econémico como O6ptimo.
Dentro de este escenario, el
sector inmobiliario conti-
nda ocupando un lugar re-
levante en la demanda de
financiamiento, aunque
con comportamientos dife-
renciados entre los créditos
destinados a viviendas y
aquellos orientados a nue-
VoS proyectos de
construccion.

De acuerdo con la Encuesta
sobre Situacion General del
Crédito (SGC) del BCP - II
Trimestre 2026, los présta-
mos para vivienda se posi-
cionan entre los segmentos
con mejores perspectivas,
impulsados por una mayor
expectativa de demanda hi-
potecaria y una percepcion
de riesgo mas moderada
por parte de las entidades
financieras.

Durante los ultimos tres
meses evaluados, el 36,36%
de los bancos y financieras
report6é un aumento en la
concesiéon de créditos para
vivienda, mientras que el
54,55% indic6é estabilidad
en las colocaciones y ape-
nas el 9,09% registr6 una
reduccién. Estos resultados
muestran que, si bien la ex-
pansién todavia no se pre-
senta de manera generali-
zada en todo el sistema,
existe una tendencia favo-
rable para el financia-
miento habitacional.

Las perspectivas futuras
son aun mas positivas. Para
los préximos tres meses, el
40,91% de las entidades es-
pera un incremento en la
demanda de financia-
miento habitacional. Ade-
mas, el Indice de Difusién
de Expectativas Sectoriales
alcanzé 68,19 puntos a tres
meses, 77,28 puntos a seis
meses y 79,55 puntos a
doce meses, reflejando un
escenario de elevado
optimismo.

INFORME BCP
Mercado inmobiliario y financiamiento

Créditos para vivienda mantienen
perspectivas favorables este afio

La evolucién de estos
indicadores sugiere que las
entidades financieras espe-
ran una mayor participa-
cion del crédito hipotecario
dentro de la demanda fu-
tura. Esto puede favorecer
tanto a las familias que bus-
can acceder a una vivienda

Crédito inmobiliario en Paraguay: impulso en vivienda y cautela en construccion

El sector iinanciere paraguayo percibe un clima economico optimo, impulsando la demanda de creditos hipotecanos. Sin
embargo. la banca mantiene una postura de mayor prudencia hacia la construccion debido a riesgos especificos del
mercade.

Mercado de vivienda e hipotecas Sector construccion y desafios

El crédito para vivienda
gana dinamismo en el

como al desarrollo de nue-
vos proyectos residencia-
les, generando un vinculo
entre el financiamiento, la
actividad inmobiliaria y la
construccién.

CRECIMIENTO

En el segmento de cons-
truccion, el panorama con-
tinta siendo positivo, aun-
que las entidades financie-
ras muestran una postura
mas selectiva al momento
de otorgar nuevos créditos.

Durante el segundo trimes-
tre del afio, el 31,82% de los
intermediarios financieros
sefialé6 un aumento en los
préstamos destinados a
construccién, mientras que
el 50% mantuvo sus nive-
les de colocacién sin varia-
ciones y el 18,18% report6d
una disminucién.

Los datos muestran una di-
namica mas moderada
frente al comportamiento
observado en el financia-
miento habitacional. La mi-
tad de las entidades man-
tuvo sin cambios sus colo-
caciones, lo que refleja una
actitud de mayor cautela
ante proyectos que pueden
requerir montos elevados,
plazos extensos y una eva-
luacién mas detallada de su
viabilidad financiera.

Las expectativas para los
proximos meses apuntan
principalmente a la estabili-
dad. El 72,73% de las enti-
dades considera que el
financiamiento al sector
construccion

permanecera sin cambios,

mercado.

B 36.36% da las entidades bancarias
reportd-un aumento en la conceskin
mpatecana

El 36.38% delas
entidades bancang
en &l mercada,

Elevado optimismo
proyectado a
doce meses.

El 36 36% de las entidades bancarias
reporidun en el mercade

mientras que un 22,73%
prevé un crecimiento y solo
un

4,55% anticipa una caida

El Indice de Difusién de Ex-
pectativas para construc-
cién alcanz6 59,10 puntos

a tres meses, con una me-
jora hacia el mediano plazo:
75 puntos a seis meses y
68,18 puntos a doce

meses. Estos indicadores
reflejan que, peseala
prudencia inicial, los pro-
yectos inmobiliarios

79,55
puntos
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contindan siendo conside-
rados una fuente relevante

de demanda crediticia

futura.

La diferencia entre las
expectativas de corto y
mediano plazo también
evidencia que las entidades
financieras mantienen una
vision favorable sobre la ac-
tividad constructiva,
aunque condicionadaala
evolucién de los costos, las
garantias y las condiciones
generales del mercado.

La construccion enfrenta una
mayor percepcion de riesgo.

Escasez de recursosde

largo plazo limita la
expansion.

El g0.91% de las enfidades identifica falta de

depdsilos a largo plazo
@ - delas enti-
dades con-
sultadas identi-
fico la escasez
de depositos a
largo plazo como
una de las princi-
pales limitacio-
nes, mientas que
el 36,36% se-
nalo la falta de
garantias reales
como factor
restrictivo".

El 40,91%

LA PERCEPCION DE
RIESGO

La principal brecha entre
ambos segmentos aparece
en la evaluacion del riesgo
crediticio. Los préstamos
destinados a vivienda me-
diante hipotecas registran
una percepciéon de riesgo
del 10,55%, mientras que
los créditos para construc-

P,

8Lt e
depositos a
larga plage

un 13,72%, ubicandose en-
tre las actividades con ma-
yor exposicién dentro del
sistema financiero.

Esta diferencia responde a
factores propios de los pro-
yectos constructivos, como
los mayores plazos de eje-
cucioén, la evolucion de los
costos, la disponibilidad de
garantias y la incertidum-
bre asociada a las condicio-
nes del mercado.

Para las entidades, el finan-
ciamiento de una vivienda
terminada o respaldada por
una garantia hipotecaria
puede presentar caracteris-
ticas diferentes a las de un
proyecto en etapa de cons-
truccién. En este ultimo
caso, el desembolso esta
vinculado al avance de la
obra y a la capacidad del
desarrollador para cumplir
con los plazos y costos
previstos.

Por ello, una mayor percep-
cién de riesgo puede tradu-
cirse en procesos de eva-
luacién mas rigurosos y en
condiciones de financia-
miento mas selectivas para



