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Cuando Simba perdié una carrera

RUBEN

OVELAR

VICE PRESIDENTE DE GERNEGO Y
CEO AT SENIOR PUBLICIDAD

‘ Las personas
soportan
mejor el
esfuerzo cuando
encuentran
sentido. El
propésito
convierte una
obligacion en
compromiso y
transforma un
trabajo cotidiano
en una causa
personal”.

n una reserva africana, los guar-
daparques conocian bien a dos
animales que solian aparecer
cercade una gran laguna. Uno era
Simba, un leén joven, fuerte y veloz. El otro
era Bambi, un ciervo agil que todos recono-
cian por una pequeiia mancha blanca en el
cuello.

Una tarde, cuando el sol comenzaba a ba-
jar, Simba vio a Bambi pastando lejos de la
manada.

—Hoy no se me escapa —pareci6 decirse.

El le6n se agazapé entre los pastizales.
Esper6. Midi6 la distancia. Y cuando crey6
que era el momento exacto, salié dispara-
do.

Bambi escuché el ruido detras de él y co-
menzo a correr.

Simba era mas fuerte. Tenia musculos po-
derosos y, en pocos segundos, empez6 a
acortar la distancia.

—Esta vez lo alcanz6 —pensaba mientras
aceleraba.

Pero Bambi no miraba hacia los costados.
No pensaba en el cansancio. No calculaba
cuanto faltaba. Corria.

Salt6 un tronco. Atraves6 una zona de pie-
dras. Cambi6 de direccién dos veces. Simba
seguia detras.

Los guardaparques observaban desde le-
jos. Uno de ellos, Mateo, le dijo a su compa-
fiero:

—El le6n deberia alcanzarlo. Es mas rapido.

Sin embargo, ocurri6 lo contrario.

Bambi encontr6 una pequena abertura en-
tre unos arbustos, atraveso el lugar y desa-
parecio.

Simba se detuvo. Jadeé unos segundos,
mird hacia donde habia escapado el ciervo
y finalmente regres6 caminando.

Mateo qued6 sorprendido.

—¢;Como puede ser? El leén era mas fuerte.
Su compariero sonrio.

—Pero eso sucedié porque ellos no estaban
corriendo por lo mismo.

—¢Coémo qué no?

—Simba corria por una comida. Bambi co-
rria por su vida.

La diferencia parecia pequefia, pero expli-
caba todo.

FUERZAS

QUE SURGEN

Cuando el motivo es verdaderamente im-
portante, aparece una energia distinta. Una
persona cansada puede encontrar fuerzas
inesperadas cuando sabe por qué esta lu-
chando. Un equipo puede superar dificul-
tades enormes cuando entiende qué quie-
re alcanzar. Una empresa puede atravesar
una crisis si su gente siente que, detras del
trabajo, existe una causa que vale la pena
defender.

No es lo mismo trabajar porque hay que
hacerlo... que trabajar porque creemos en
lo que hacemos.

No es lo mismo vender para cumplir una
meta... que vender porque sabemos que
nuestro producto ayuda a alguien.

No es lo mismo dirigir una empresa para
conservar un cargo... que hacerlo porque
queremos construir algo que permanezca
cuando nosotros ya no estemos.

CONOCERLOS MOTIVOS

Muchos empresarios se preguntan c6mo
motivar a sus colaboradores. A veces bus-
can premios, incentivos, bonos o discur-
sos. Todo eso puede ayudar. Pero existe
una pregunta anterior y mucho mas po-
derosa: ¢saben realmente para qué estan
corriendo?

Las personas soportan mejor el esfuerzo
cuando encuentran sentido. El propoésito
convierte una obligacién en compromiso
y transforma un trabajo cotidiano en una
causa personal.

ALGO SIMILAR OCURRE

FUERA DE LAS EMPRESAS

Cuando una persona tiene una familia por
quien luchar, un suefio que alcanzar, una
promesa que cumplir o una razén profun-
da para levantarse, descubre capacidades
que quizas nunca habia utilizado.

RAZONES PARA

NO DETENERSE

Simba tenia hambre. Bambi tenia un moti-
vo. Y con esa accion, esa tarde y en medio
de Ia selva, qued6 una leccién que vale
también para nuestras oficinas y nuestras
vidas: no siempre gana el mas fuerte, el
mas grande o el que tiene mas recursos.
Muchas veces gana quien tiene la razén
mas poderosa para no detenerse.
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La sofisticacion comercial redefine las herramientas para vender proyectos en pozo

Las maquetas, una estrategia para

reducir riesgos co

alaguna@Sdias.com.py

ientras los de-

sarrolladores

incorporan

inteligencia
artificial, recorridos virtua-
les y renders hiperrealistas,
las maquetas arquitect6-
nicas mantienen un papel
estratégico en la comer-
cializaciébn de proyectos
inmobiliarios. La creciente
competencia obliga a me-
jorar la experiencia del
comprador y a disminuir la
incertidumbre durante la
venta de inmuebles atin no
construidos.

La digitalizacién no despla-
76 a las maquetas arquitec-
ténicas. Por el contrario, el
crecimiento del mercado
inmobiliario  paraguayo
esta consolidando estas
representaciones  fisicas
como una herramienta
destinada a reducir uno de
los principales desafios co-
merciales del sector: ven-
der proyectos que todavia
no existen. A medida que
aumenta la inversiébn en
edificios de mayor escala y
se intensifica la competen-
cia entre desarrolladoras,
la experiencia de compra
comienza a transformarse
en un factor tan relevan-
te como la ubicacién, el
disefio o el precio del in-
mueble. Asi lo sostiene la
arquitecta Fabiana Lom-
bardo, especializada en la
construccién de maquetas
para desarrolladores inmo-
biliarios.

Exigencias

comerciales

La expansién de los desa-
rrollos residenciales mo-
dific6 la manera en que las
empresas presentan sus
emprendimientos al mer-
cado. Si afios atras bastaba
con exhibir planos y pers-
pectivas digitales, la cre-
ciente profesionalizacién
del sector elevo las exigen-
cias de los compradores, es-
pecialmente en proyectos
comercializados antes del
inicio de la construccion.

En ese escenario, las ma-
quetas dejaron de cumplir
Unicamente una funcién
estética para convertirse
en un instrumento de co-
municacién comercial. Per-
miten comprender escalas,
relaciones entre edificios,
espacios comunes, circula-
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Las maquetas representan el estilo de vida asociado al proyecto.

ciones y areas verdes desde
una perspectiva dificil de
replicar mediante image-
nes digitales.

"No todos los potenciales
clientes saben leer planos.
La maqueta es la primera
impresion del proyecto
terminado”, explica Lom-
bardo.

Mayor confianza

La comercializacién de in-
muebles en pozo implica
vender una promesa de va-
lor. Esa condicién convierte
ala confianza en uno de los
principales activos del ne-
gocio inmobiliario.

Segiin la especialista, las
desarrolladoras utilizan las
maquetas para transmitir
mayor solidez institucio-
nal, exhibir proyectos ante-
riores y facilitar el proceso
de decision de compra.
La representaciéon fisica
permite que el cliente vi-
sualice con mayor rapidez
el resultado final del em-

prendimiento, reduciendo
parte de la incertidumbre
propia de este tipo de in-
versiones.

Mas que reemplazar a los
renders o a los recorridos
virtuales, las maquetas
funcionan como un com-
plemento dentro de una
estrategia comercial cada
vez mas sofisticada.

Inversion y disefio

El valor de las maquetas
no termina en la sala de
ventas.

Durante el proceso de de-
sarrollo también funcio-
nan como herramientas de
validacién arquitecténica.
La representacion tridi-
mensional permite detec-
tar relaciones espaciales,
proporciones o aspectos
funcionales que pueden
pasar inadvertidos en pla-
nos o modelos digitales.

"Hay clientes que cambia-
ron proyectos enteros des-

pués de observar una ma-
queta”, afirma Lombardo.

La utilizacién de este recur-
so antes del inicio dela obra
reduce el riesgo de realizar
modificaciones durante la
construccion, una etapa
donde cualquier correccién
implica mayores costos.

Experienciay
arquitectura

La evolucién del mercado
también modificé aquello
que buscan destacar las de-
sarrolladoras.

Las maquetas dejaron de
centrarse exclusivamente
en el edificio para repre-
sentar el estilo de vida aso-
ciado al proyecto. Espacios
verdes, amenities, terrazas,
piscinas y areas comunes
ocupan ahora un lugar tan
relevante como las propias
unidades habitacionales.

Segin Lombardo, muchos
compradores valoran esos
espacios con la misma im-

portancia que el departa-
mento, reflejando un cam-
bio en las preferencias del
mercado.

La tendencia coincide con
el crecimiento de proyectos
orientados a criterios de
sustentabilidad, integra-
cion urbana y calidad del
espacio publico.

Tecnologiay oficio
La fabricacién de maquetas
también evoluciono.

El proceso combina soft-
ware de modelado, corte
laser, sistemas de ilumina-
cién y un importante com-
ponente artesanal. Para la
especialista, 1a etapa criti-
ca ocurre antes de iniciar
el ensamblaje, durante la
preparacioén de los archivos
que determinan la preci-
sién de cada pieza.

Lejos de considerar a la in-
teligencia artificial como
un sustituto, entiende que
las nuevas tecnologias am-

merciales y costos

('I La
maqueta
reduce la
distancia entre
el proyecto

y la decision

de inversion,
convirtiendo
una promesa
inmobiliaria en
una experiencia
comprensible
para el
comprador®.

EL DATO

LAS MAQUETAS
YA REPRESENTAN
EL ESTILO DE
VIDA, NO SOLO
EL EDIFICIO.

pliaran las posibilidades de
representacion.

"No puedo anticipar hasta
dénde llegara la inteli-
gencia artificial, pero mi
compromiso es integrar
todo lo nuevo para que
la maqueta no sea reem-
plazada completamente”,
sostiene.

Sofisticacion

del mercado

El crecimiento de los edifi-
cios en altura y de los desa-
rrollos urbanos de mayor
escala también impulsa la
demanda de servicios es-
pecializados que agregan
valor al proceso comercial.

Las maquetas forman
parte de esa cadena de
proveedores que evolucio-
na junto con el mercado
inmobiliario. Su perma-
nencia no responde a una
resistencia frente a la tec-
nologia, sinoalanecesidad
de ofrecer herramientas
que facilen la compren-
sién de inversiones cada
vez mas complejas.

En un sector donde buena
parte de las operaciones
se concretan antes de que
exista un edificio termina-
do, transformar planos en
una experiencia tangible
continda siendo una ven-
taja competitiva.
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El crecimiento inmobiliario eleva la exigencia sobre los proveedores de materiales

La construccion crece y reordena la
competencia del mercado y la logistica

prensa@5Sdias.com.py

1 avance de nue-
VoS proyectos in-
mobiliarios y de
las remodelacio-
nes esta ampliando la de-
manda de materiales, pero
también la complejidad del
negocio. Para Sanycer, el
desafio ya no pasa solo por
ampliar ventas, sino por
sostener disponibilidad,
controlar inventarios y ab-
sorber los costos asociados
a un portafolio mayorita-
riamente importado.

El crecimiento de la cons-
truccién paraguaya esta
trasladando la competen-
cia hacia un terreno menos
visible que las obras y los
lanzamientos inmobilia-
rios: la capacidad de las
empresas para disponer
del producto correcto, en
el momento adecuado y
con costos controlados. El
aumento de nuevos desa-
rrollos y de las remodela-
ciones esta ampliando las
oportunidades comercia-
les, pero también obliga a
los proveedores a adminis-
trar una ecuacién cada vez
mas compleja entre precio,
disponibilidad, logistica
y capital inmovilizado en
inventario.

Para Sanycer Paraguay,
ese cambio esta llevando a
una transformacién de su
modelo operativo. La com-
pania trabaja sobre logisti-
ca, tecnologia, gestién de
inventarios, infraestruc-
tura comercial y experien-
cia del cliente, mientras
evalta nuevas inversiones
para acompanar su creci-
miento. La empresa toda-
via no comunica montos
ni proyectos especificos
porque varias iniciativas
permanecen en etapa de
evaluacion.

Ladisponibilidad

El movimiento tiene una
explicacion  econdémica
concreta. Sanycer maneja
un portafolio amplio de
productos  importados,
por lo que las decisiones
de compra estan expues-
tas al tipo de cambio, los
costos internacionales de
transporte, los tiempos de
transito y los plazos de re-
posicion. En ese escenario,
tener demasiado inven-
tario implica inmovilizar
capital, pero tener poco

puede significar perder
una venta o afectar el ser-
vicio al cliente.

La gestiéon del inventario
deja asi de ser una funcion
exclusivamente logistica
para convertirse en una
decisién financiera. Cada
referencia almacenada
representa capital compro-
metido; cada quiebre de
stock, en cambio, puede
significar una oportunidad
comercial perdida.

Ese equilibrio adquiere
mayor relevancia en un ne-
gocio caracterizado por una
gran variedad de disefios,
formatos y referencias. La
propia empresa identifica
la planificacién de compras
y 1a logistica como factores
estratégicos para competir
en el mercado local.

Demanda sofisticada

La otra transformacion ocu-
rre dellado del consumidor.
Arquitectos, desarrollado-
res y compradores finales
ya no evaltian inicamente
el precio. Disefio, calidad,
funcionalidad, durabilidad,
disponibilidad y asesora-
miento ganan peso en la
decisién de compra.

El cambio también esta re-
lacionado con una mayor
exposicion a tendencias
internacionales. La empre-
sa observa una demanda
creciente por piezas de
mayor formato, superficies
que reproducen materiales
naturales, tonos neutros y
soluciones que integran vi-
sualmente los espacios. En
barios y griferias, identifica
una preferencia por disefios
minimalistas y productos
que combinan estética con
eficiencia en el consumo de
agua.

Para el mercado paragua-
yo, esto implica que la
expansion de la demanda
no necesariamente se tra-
duce en una competencia
basada exclusivamente en
volumen. El proveedor que
logre combinar variedad,
disponibilidad, = asesora-
miento y servicio puede
capturar mayor valor por
cada operacion.

Donde esta el dinero

La oportunidad no se con-
centra Unicamente en las
viviendas nuevas. Sanycer
identifica tres fuentes

Pedro Ivan Ramirez, Gerente Comercial Sanycer Boutique.

relevantes de demanda:
nuevos desarrollos residen-
ciales e inmobiliarios, re-
modelaciones de viviendas
y proyectos corporativos y
comerciales.

Las remodelaciones son
particularmente relevantes
porque amplian el mer-
cado mas alla del ciclo de
construcciéon de nuevas
unidades. Una familia que
no construye una vivienda
puede igualmente invertir
en bafios, cocinas, pisos y
otros espacios.

Esto genera una estructura
de demanda mas diversifi-
cada y permite que provee-

dores de materiales partici-
pen en distintos momentos
del ciclo inmobiliario. Para
las empresas del sector, la
oportunidad estd en cons-
truir una oferta capaz de
atender simultaneamente
proyectos de gran escala y
operaciones vinculadas al
consumidor final.

El capital

La transformacién tecno-
logica de Sanycer no esta
centrada en procesos indus-
triales, porque la compafiia
no fabrica los productos que
comercializa. Su apuesta tec-
nologica esta vinculada con
1a gestion: sistemas de infor-
macién, analisis de ventas e

inventarios, planificacion de
compras, atenciéon digital y
conexion entre las distintas
areas de la empresa.

La logica es relevante para
el sector. En una empresa
importadora y distribuido-
ra, una mejor informaciéon
puede modificar decisio-
nes de compra, rotaciéon de
inventarios y reposicion.
En otras palabras, 1a tecno-
logia puede liberar capital
no solo mediante una re-
duccion de costos, sino me-
diante una asignacién mas
precisa del inventario.

La empresa también plan-
tea que el crecimiento

La
competencia
futura no se
dara solamente
por precio.

Se dara por
experiencia,
servicio,
conocimiento
del cliente,
disponibilidad
y capacidad
de ofrecer
soluciones
integrales”.

genera demanda de perfi-
les profesionales en areas
comerciales, logistica, ad-
ministraciéon, tecnologia,
marketing y atencién al
cliente. Al mismo tiempo,
su actividad se conecta con
una cadena mas amplia
que incluye transporte,
construccion, arquitectura,
instalacién y servicios pro-
fesionales.

Laexpansion

El principal riesgo que apa-
rece detras de esta expan-
sién es que el crecimiento
de la oferta y del portafolio
aumente la necesidad de
capital de trabajo mas ra-
pido que la capacidad de
rotacion.

El problema es especial-
mente sensible para pro-
ductos importados. Una
variaciébn cambiaria, un
aumento del flete o una de-
mora en el transito puede
modificar el costo de repo-
sicibn mientras el producto
anterior todavia permane-
ce en inventario.

La empresa reconoce que
administrar ese equilibrio
constituye uno de los as-
pectos mas complejos de
su negocio.

Por eso, el indicador re-
levante para seguir hacia
adelante no sera solamen-
te cuanto vende el sector.
También serd necesario
observar la rotacién de in-
ventarios, los tiempos de
reposicion, los costos logis-
ticos y la capacidad de tras-
ladar variaciones de costos
al precio final.
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La rentabilidad comienza a pesar mas que el crecimiento del mercado

El negocio inmobiliario, la calidad del
proyecto define la decisién de inversion

alaguna@S5dias.com.py

ras varios afnos de

expansion, el mer-

cado inmobiliario

paraguayo avanza
hacia una fase de mayor
profesionalizacién. El acce-
so al crédito, lademanda de
departamentos compactos
y la basqueda de rentabi-
lidad desplazan la légica
especulativa y elevan las
exigencias para desarrolla-
dores e inversores.

El mercado inmobiliario
paraguayo dejé de compe-
tir inicamente por vender
mas proyectos y comenzo a
competir por ofrecer mejo-
res inversiones. Ese cambio
marca el paso desde un ciclo
de expansién hacia una eta-
pa de consolidacién, donde
la rentabilidad, la calidad
del producto y el acceso al
financiamiento empiezan a
definir qué desarrolladores
captaran capital y cuadles
perderan  competitividad.
Antonio Azouz, especialista
en desarrollo e inversion
inmobiliaria, sostiene que el
sector atraviesa un proceso
de madurez que modifica
tanto las decisiones de los
inversores como la estra-
tegia comercial de las em-
presas. Mas que un cambio
coyuntural, la transforma-
cién revela una nueva etapa
para el negocio inmobiliario
nacional.

Unmercadomas
selectivo

Durante la ultima década
el crecimiento del sector
estuvo impulsado por el
aumento de desarrollos resi-
denciales, una mayor dispo-
nibilidad de financiamiento
y un contexto macroecono-
mico estable frente a otros
paises de la region. Ese es-
cenario permiti6é acelerar la
construccién de edificios y
ampliar la participaciéon de
nuevos actores.

Sin embargo, la dinamica
comenz6 a cambiar.

Segiin Azouz, el merca-
do dej6 atras la légica del
"boom" inmobiliario para
ingresar en una fase donde
la planificacion estratégica
pesa mas que el volumen
de proyectos. En este nuevo
escenario, el éxito depende
de desarrollar productos
capaces de generar renta-
bilidad sostenible y respon-
der a una demanda cada

vez mas informada.

La consecuencia econ6émi-
ca es clara: la competencia
deja de centrarse unica-
mente en construir mas y
pasa a enfocarse en cons-
truir mejor.

Capital y flujo de caja

Uno de los cambios mas
relevantes se observa en el
perfil del inversor paragua-

yo.

La compra de departamen-
tos dej6 de asociarse ex-
clusivamente a la vivienda
propia para convertirse en
una herramienta de cons-
truccion patrimonial. La di-
fusién de contenidos sobre
educaciéon financiera y el
desarrollo de nuevas alter-
nativas de financiamiento
ampliaron el universo de
compradores interesados
en obtener ingresos por
alquiler y capturar plusva-
lias. Este cambio modifica
la 16gica comercial del sec-
tor.

El comprador ya no analiza
Unicamente el disefio del
edificio; evalaa retorno es-
perado, liquidez, ubicacién,
costos de mantenimiento y
potencial de valorizacion.
Para los desarrolladores,
eso implica demostrar con
mayor precision el desem-
pefio econémico de cada
proyecto.

Paraguay fortalece

su posicion

Mientras varios mercados
vecinos enfrentan alta in-
flacién, restricciones cam-
biarias o mayor presién tri-
butaria, Paraguay mantiene
ventajas que contindan
atrayendo capital regional.

Azouz identifica tres facto-
res estructurales: estabili-
dad macroeconémica, un
régimen tributario compe-
titivo y una poblacién joven
que impulsa la demanda
habitacional. Esa combina-
cion convierte al mercado
paraguayo en un destino
atractivo tanto para inver-
sores locales como para
capitales provenientes de
Argentina, Brasil, Chile y
Europa.

Mas que una ventaja co-
yuntural, estas condiciones
elevan la capacidad del pais
para captar inversion priva-
da en desarrollos residen-

La profesionalizacion redefine 1a competencia entre desarrolladores.

ciales.

Demanda

concentrada

La transformacién también
modifica el tipo de produc-
to que lidera el mercado.

Los departamentos de uno
y dos dormitorios, junto
con los monoambientes,
concentran buena parte de
la demanda por combinar
menor inversién inicial, ba-
jos costos de mantenimien-
to y mayor facilidad para el
alquiler.

El cambio responde tanto
a nuevas preferencias de
CONsSumo como a criterios
financieros.

El comprador prioriza ubi-
caciones consolidadas,
conectividad, amenities y

eficiencia del espacio antes
que grandes superficies ale-
jadas de los centros urba-
nos. Esa tendencia favorece
proyectos de mayor densi-
dad y redefine la planifica-
cion urbana de Asuncién y
su area metropolitana.

Elcréditoy

el crecimiento

Si existe una variable capaz
de acelerar unanueva etapa
del mercado, esa es el finan-
ciamiento.

El especialista considera
que ampliar el acceso al
crédito hipotecario y fidu-
ciario a tasas competitivas
permitird incorporar nue-
vos compradores y sostener
el crecimiento del sector
durante la préxima década.
Sin esa expansién finan-
ciera, la demanda podria

encontrar limites pese al
interés de los inversores.

La infraestructura urba-
na representa el segundo
desafio. El desarrollo de
nuevas zonas dependera
de inversiones publicas en
transporte, conectividad,
drenaje y servicios basicos,
condiciones necesarias
para sostener la valoriza-
cién inmobiliaria.

Ciclo competitivo

La siguiente etapa del ne-
gocio inmobiliario no es-
tara definida tinicamente
por la cantidad de edificios
construidos.

La creciente profesionaliza-
cion del mercado obligara a
desarrolladores, fondos de
inversiébn y comercializa-
dores a competir mediante

‘ El
mercado
dejo de premiar
Unicamente la
construccion
de edificios

y comenzo

a premiar la
capacidad

de generar
inversiones
rentables y
sostenibles”.

4 ELDATO

LOS
DEPARTAMENTOS
DE 28 A 80 M2
CONCENTRAN LA
MAYOR DEMANDA
DE COMPRADORES
E INVERSORES.

guacirra
8% a10%

ANUAL ES LA
RENTABILIDAD

NETA EN
DOLARES QUE
SEGUN ANTONTO
AZOUZ, PUEDEN
ALCANZAR
PROYECTOS DE
ALQUILER BIEN
ESTRUCTURADOS,
DEPENDIENDO
DEL PRODUCTO,
LA MODALIDAD

DE RENTA' Y LA
GESTION.

informacién financiera,
andlisis de rentabilidad,
segmentacion de productos
y mayor especializacién.

En ese contexto, quienes lo-
gren estructurar proyectos
alineados con la demanda,
ofrecer financiamiento
competitivo y demostrar
retornos sostenibles con-
centraran una mayor pro-
porcién del capital dispo-
nible.

Mas que un nuevo auge
constructivo, el mercado
parece ingresar en una
etapa donde la disciplina
financiera comenzara a ser
tan determinante como la
capacidad de construir y la
demanda efectiva.
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Inteligencia y conciencia:
el salto que la humanidad necesita

ALEX
HAMMOUD

MIEMBRO DEL BOARD DE AMCHAM

La nueva
generacion
tienela
responsabilidad de
valorar lo que ya
existe y, al mismo
tiempo, de no
limitarse a heredar
las estructuras que
estan mostrando
sus limites."

n la actualidad, la inteligencia ar-

tificial ocupa un lugar cada vez

mas central en la vida cotidiana

y el pensamiento colectivo. Sin
embargo, muchos atn no distinguen la
diferencia entre conocimiento, inteligen-
ciay conciencia. Lainteligencia es un don
extraordinario de la naturaleza. Algunos
la reciben en mayor medida segin su
condicién de nacimiento y su capacidad
innata. Nos ha permitido construir civili-
zaciones, descifrar el universo y alcanzar
niveles de conocimiento casi insupera-
bles.

Sin embargo, la inteligencia por si sola no
basta. La conciencia es otra cosa. Es un
componente divino de la esencia del in-
dividuo y de todo lo que existe en la natu-
raleza. No es una habilidad que se mide ni
un talento que se hereda. Es la capacidad
de percibir la interconexién de todas las
cosas, de observar el propio pensamiento
y de reconocer que el mundo interior da
forma al mundo exterior.

Hoy, varias ramas de la ciencia, con sus
métodos empiricos rigurosos y confia-
bles, llegan a la misma conclusién que
durante milenios sostuvieron sabios,
filésofos y sacerdotes: todos estamos in-
terconectados. La neurociencia, la fisica
cuantica, la psicologia del desarrollo y la
ecologia confirman lo que los antepasa-
dos mas licidos sefialaron durante mi-
lenios. Cuando la ciencia mas exigente
comienza a validar lo que ellos sabian,
algo profundo esta ocurriendo.

Cada gran salto en la evolucién humana
ha sido, ante todo, un salto en la per-
cepciéon. No en la tecnologia ni en la
capacidad fisica, sino en lo que los seres
humanos se volvieron capaces de ver.
Todo indica que estamos parados en
el umbral de otra gran transformacion.
Como se sefiala desde varios ambitos del
pensamiento contemporaneo, tres fuer-

zas convergen simultaneamente de una
forma que nunca antes habia ocurrido en
l1a historia:

Primero: el modelo actual de sociedad
estd produciendo consecuencias que no
puede resolver solo con las herramientas
disponibles. El colapso climatico. Una epi-
demia de soledad —ya somos casi hibridos:
el celular dej6 de ser un instrumento para
convertirse en una extension del individuo
y de nuestra presencia social—Y una crisis
de salud mental a una escala que ninguna
generacioén anterior ha presenciado. Estos
no son problemas que mas optimizacién o
mas inteligencia puedan arreglar. Son sin-
tomas de una inteligencia que ha llegado al
limite de lo que puede producir sola.

Segundo: las viejas certezas se estan de-
rrumbando. La confianza en las institucio-
nes esta en minimos histoéricos. Las narra-
tivas sobre el éxito, 1a fe, el significado de
la vida, el nacionalismo, la identidad y la
verdad se debilitan a la vista de todos. Ese
derrumbe, por incémodo que sea, genera
algo valioso: una generacién que ya no
puede simplemente heredar una visién
del mundo y que se ve obligada a buscar
sus propias respuestas. Esa presion es
exactamente la condicién que fuerza a la
conciencia a expandirse.

Tercero: la ciencia y la sabiduria ancestral
estan convergiendo en el mismo punto. La
conciencia es fundamental. Todo esta in-
terconectado. El mundo interior configura
el mundo exterior.

La psicologia del desarrollo, tras décadas
de estudio sobre la conciencia humana,
confirma que son raros los adultos que
alcanzan la etapa en la que pueden dar un
paso atrasrespectoalossistemas de creen-
cias que les fueron entregados y elegir
conscientemente cudles son verdaderos.
No por falta de inteligencia, sino porque
requiere algo que las escuelas casi nunca

ensefaron: la disposicién a examinar el
yo que esta detrds de los pensamientos.
No solo los pensamientos en si. La disposi-
cion a dirigir la inteligencia hacia adentro
para observar el mecanismo interior con
la misma claridad que se observa el mun-
do. Eso es conciencia. Y es la forma mas
urgente de inteligencia reflexiva que este
momento histérico nos exige.

Imaginemos el cuerpo humano. Cada
6rgano tiene una funcién distinta: el co-
razén bombea, el higado filtra, los pulmo-
nes oxigenan. Si uno de ellos pretendiera
maximizar su victoria sobre los demas
o demostrar superioridad, el organismo
entero colapsaria. Operan en unisono,
aunque no percibamos conscientemente
esa coordinacién. Lo mismo ocurre en la
sociedad. Aunque no lo veamos con cla-
ridad, formamos parte de un organismo
mayor. Usar la inteligencia solo para maxi-
mizar victorias de unos sobre otros —ya
sea en lo intelectual, lo econémico o lo
politico— es como si un 6rgano decidiera
que su éxito justifica el deterioro del resto.

Hoy, hemos llegado a niveles de inteligen-
cia casi insuperables. Ese poder inmenso
puede construir o destruir segin la con-
ciencia que lo dirija. Sin ella, nos converti-
mos en victimas de nuestro propio ingenio.

La nueva generacion tiene la responsabili-
dad de valorar lo que ya existe y, al mismo
tiempo, de no limitarse a heredar las es-
tructuras que estan mostrando sus limites.
No se trata de rechazar la inteligencia, sino
de elevarla con conciencia. De dejar de es-
perar que las soluciones vengan solo desde
fuera o desde arriba, y de reconocer que
cada individuo es parte del tejido.

La pregunta que debemos hacernos no es
solo cémo ser mas inteligentes. Es como
acceder a niveles altos de la conciencia.
Porque de eso depende, en gran medida, el
proximo salto de la humanidad.
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1 aumento de la

oferta residencial

convive con una

demanda  local
concentrada en el alquiler
y una menor competitivi-
dad de costos frente a otros
mercados. La apreciaciéon
del guarani elevé mas de
30% el costo de 1a tierra y
la construccién medido en
dolares, presionando los
margenes de los desarrolla-
dores.

El mercado inmobiliario
paraguayo enfrenta una
tension que puede definir
su préxima etapa de creci-
miento: mientras continta
incorporando metros cua-
drados, una parte impor-
tante de la demanda local
se concentra en el alquiler
y los inversores extranjeros
comienzan a encontrar una
estructura de costos menos
favorable. La apreciacion
del guarani elevd en mas
de 30% los costos de tierra
y construccion expresados
en dolares, modificando
una de las principales
ventajas que durante afios
posicionaron a Paraguay
frente a otros destinos de
la regién. Para los desarro-
lladores, el desafio ya no
es solamente generar nue-
va oferta, sino determinar
hasta dénde puede crecer
sin comprometer la absor-
ciéon y la rentabilidad.

El fenémeno adquiere rele-
vancia porque buena parte
de los proyectos se comer-
cializa en dolares, mien-
tras sus principales costos
operativos se ejecutan en
guaranies. Mano de obra,
hormigén, mamposteria y
materiales locales depen-
den de la moneda nacional,
por lo que una apreciaciéon
del guarani aumenta el
costo efectivo de construir
para proyectos cuyos ingre-
sos estan denominados en
dolares. A esto se suma que

los insumos importados
tampoco han registrado re-
ducciones suficientes para
compensar la presién sobre
los presupuestos.

El alquiler

La estructura de la deman-
da introduce otro desafio.
Mientras los inversores
extranjeros participan prin-
cipalmente en la compra de
unidades, la demanda local
se orienta mayoritariamen-
te hacia el alquiler. Esto
genera una dependencia
creciente de la capacidad
del mercado de renta para
absorber los metros cuadra-
dos que ingresan al stock
residencial.

Lapregunta paraelsector, por
tanto, deja de ser inicamente
cuanto puede construirse
y pasa a ser cuanto puede
absorber el mercado a través
de alquileres sostenibles. Si
la incorporacién de unidades
supera durante un periodo
prolongado el crecimiento
de 1a demanda efectiva, la
presién puede trasladarse a
precios, periodos de comer-
cializacion, rentabilidades y
velocidad de venta.

Para los desarrolladores,
esta variable adquiere espe-
cial importancia porque la
rentabilidad de un proyecto
no depende unicamente
del precio de venta. Tam-
bién estd determinada por
el costo de adquisicion del
terreno, el costo de cons-
truccion, el financiamiento,
la velocidad de colocacion
y, en el caso de los inverso-
res que adquieren para ren-
ta, el rendimiento que pue-
den obtener sobre el activo.
La ventaja de costos

Durante afios, Paraguay en-
contré parte de su atractivo
inmobiliario en una com-
binacién dificil de replicar
en otros mercados: tierra y
construccién relativamen-
te baratas cuando se expre-
saban en doélares.
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La apreciacion del guarani cambia la ecuacion de rentabilidad inmobiliaria

La oferta inmobiliaria crece mientras,
el mercado enfrenta un nuevo limite

Alejandro Kladniew, socio gerente de Paraguay

Development

Esa ventaja comenzo a re-
ducirse.

La apreciacién del guarani
llevd los costos de tierra y
construccion medidos en
moneda estadounidense a
niveles mas de 30% supe-
riores, seglin la evaluacién
del sector. El cambio es
relevante porque modifica
una variable que habia fa-
vorecido tanto la entrada
de capital extranjero como
la posibilidad de desarrollar
proyectos con estructuras
de costos competitivas.

Construir un metro cuadra-
do es hoy sensiblemente

mas costoso que hace un
afno y medio en términos
de doélares. El efecto no se
limita al presupuesto ini-
cial: también obliga a los
desarrolladores a revisar
precios, margenes y la via-
bilidad de nuevos proyec-
tos.

La situacion es particu-
larmente sensible para
aquellos desarrollos que
tienen ingresos dolariza-
dos y costos parcialmente
vinculados al guarani. Una
moneda local mas fuerte
puede mejorar el poder
adquisitivo interno, pero
al mismo tiempo encarece

para el inversor extranjero
una estructura de produc-
cibn que anteriormente
resultaba mas competitiva.
Laescala

La presién de costos tam-
bién estd modificando el
mapa de expansion del
sector.

Durante los ultimos cinco
afos se produjo un desplie-
gue significativo de proyec-
tos en el Gran Asuncion y
en ciudades del interior.
El movimiento responde,
en parte, a la bisqueda de
nuevos mercados y a la
necesidad de captar una
demanda local que no ne-
cesariamente se traslado
hacia la oferta desarrollada
en la capital.

La expansién geografica,
sin embargo, no elimina el
desafio central: encontrar
demanda efectiva.

El mercado paraguayo
mantiene una particulari-
dad que condiciona la evo-
lucién del real estate resi-
dencial. La baja propensién
histérica del comprador
local a adquirir inmuebles
limita la profundidad del
mercado de venta y au-
menta la importancia del
alquiler como mecanismo
de absorcién.

Esto significa que el creci-
miento territorial del desa-
rrollo inmobiliario debera
estar acompafiado por una
evolucion de la demanda. De
lo contrario, ampliar la oferta
puede terminar trasladando
la competencia desde la dis-
ponibilidad de terrenos ha-
ciala captacién de inquilinos
y compradores.

El capital extranjero

La participacién de inver-
sores extranjeros constitu-
ye otra variable a seguir.

Paraguay continda tenien-
do atributos que pueden

resultar atractivos para el
capital regional, pero Ia
estructura de costos ya
no es la misma que hace
algunos anos. La pérdida
de competitividad relativa
obliga a evaluar si el retor-
no esperado continua justi-
ficandolainversién frente a
alternativas disponibles en
otros mercados latinoame-
ricanos.

Para los inversores, esto
coloca el foco en variables
mas especificas: costo por
metro cuadrado, rendi-
miento del alquiler, velo-
cidad de absorcién, evolu-
cion del tipo de cambio y
costo total de desarrollo.

Para los desarrolladores, la
consecuencia es similar:
proyectos que antes po-
dian sostenerse sobre una
ventaja de costos pueden
requerir ahora una mayor
eficiencia constructiva,
una seleccién mas precisa
de ubicaciones o una estra-
tegia distinta de producto.
Elriesgo

La principal sefial que
emerge del mercado es que
el riesgo inmobiliario co-
mienza a desplazarse.

En una etapa de expan-
sién, el desafio suele estar
en conseguir tierra, finan-
ciamiento y capacidad
constructiva para atender
una demanda creciente.
Cuando la oferta aumenta
con rapidez, el riesgo pasa
progresivamente a la absor-
cion.

En Paraguay, el crecimien-
to del stock residenciald
debera encontrar suficiente
demanda de alquiler para
sostener las rentabilida-
des proyectadas. Por eso
el mercado debera prestar
mayor atenciéon a la ve-
locidad de absorcién y al
rendimiento de alguileres.
La escala ya no garantiza la
rentabilidad.



