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La transformacion del mercado inmobiliario
paraguayo plantea nuevos desafios para las
empresas que buscan combinar experiencia,

innovacion y vision de futuro. En este escenario,
Enrique Striibing, presidente de CCI S.A. y miembro
del Directorio de La CAPADEI, destaca el papel que
tiene la firma en el desarrollo de proyectos de alto
estandar y en la consolidacidn de un sector cada vez
mas sofisticado.
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La ilusion de validez

DIEGO SAN
ESTEBAN
PRESIDENTE DE LATAM OPEN FINANCE

Al dia
siguiente

de recibir la
evidencia

de que sus
evaluaciones
no servian, el
equipo volvia al
muro y seguia
evaluando
con la misma
conviccién de
siempre.

los veintitn afos, Daniel Kah-
neman tuvo su primer trabajo
serio: evaluar candidatos a ofi-
ciales en el ejército israeli. El
método era observar a grupos de soldados
resolviendo un desafio fisico, tipicamente
pasar un tronco por encima de un muro sin
que tocara el suelo. Los evaluadores mira-
ban quién lideraba, quién se rendia, quién
cooperaba bajo presién. Después escribian
sus predicciones sobre quién seria un buen
oficial, con total confianza en su juicio.
Cada pocos meses llegaba el feedback de la
escuela de oficiales. Las predicciones eran
apenas mejores que tirar una moneda. Lo
que fasciné a Kahneman no fue el fracaso.
Fue lo que pas6 después del fracaso: nada.
Al dia siguiente de recibir la evidencia de
que sus evaluaciones no servian, el equipo
volvia al muro y seguia evaluando con la
misma conviccién de siempre. Sabian, en
abstracto, que sus predicciones eran casi
inttiles. Y seguian sintiendo que eran va-
lidas. Kahneman lo bautizé la ilusién de
validez, y décadas mas tarde lo cont en
Thinking, Fast and Slow como el momento
fundacional de su carrera.

Por qué la confianza no es evidencia La
ilusion de validez tiene una mecanica
precisa. La confianza que sentimos en un
juicio no proviene de la calidad de la evi-
dencia, sino de la coherencia de la historia
que construimos con ella. Silo que vemos
arma un relato consistente, sentimos cer-
teza. El problema es que una historia pue-
de ser perfectamente coherente y estar
construida sobre una muestra ridicula:
una hora de observacién frente a un muro
no dice casi nada sobre cémo alguien se
comportara en afios de servicio militar.
Pero la coherencia del relato genera la
misma sensacién subjetiva que generaria

la evidencia sélida. Dicho de otro modo:
tu cerebro no tiene un sensor de calidad
de datos.

Tiene un sensor de coherencia narrati-
va. Y son cosas distintas. Kahneman y
Tversky documentaron el fenémeno
formalmente en 1973, y la investigacién
posterior lo confirmo6 en el terreno mas
incomodo posible: los expertos. Philip
Tetlock sigui6é durante veinte anos las
predicciones de cientos de analistas po-
liticos y econémicos y encontré que los
mas confiados y mas citados por los me-
dios eran, sistematicamente, los menos
precisos. Del muro israeli al comité de
crédito Traslada la escena al piso 21. Un
comité de crédito corporativo entrevista
al CEO de una empresa que pide financia-
miento.

El hombre es sélido, claro, conoce sus
nameros, transmite control. El comité
sale de la reunién con una convicciéon
compartida: esta empresa es buena paga.
La conviccién se siente como analisis.
Es narrativa. La evidencia dura dice otra
cosa. Décadas de investigacién en deci-
sién crediticia muestran que los modelos
estadisticos simples superan consisten-
temente al juicio experto en la prediccion
de default, un hallazgo que arranca con
Paul Meehl en 1954 y se replicé cientos de
veces. La entrevista agrega confianza, no
precision. Igual que el muro. Otro ejem-
plo, mas incomodo.

El comité de talento que decide promo-
ciones observando desempefio en reu-
niones: quién presenta bien, quién res-
ponde rapido, quién proyecta seguridad.
Es exactamente el ejercicio del tronco y
el muro. Una muestra chica de comporta-

miento visible, un relato coherente, una
prediccién confiada sobre desempeiio fu-
turo en un rol distinto. Y la misma resis-
tencia al feedback: cuando la promocién
sale mal, la explicacién nunca es "nuestro
método de evaluacién no predice nada”.
Es "con este no la vimos". Qué hacer con
esto Primero, separa la confianza del que
habla de la calidad de lo que dice. En tus
mesas de decision, la pregunta correcta
no es "/qué tan seguro estas?" sino ";qué
evidencia tenés y qué tamaio tiene la
muestra?"”.

La seguridad es un estado emocional. La
evidencia es un insumo. Segundo, busca
la tasa base antes que la historia. Antes
de evaluar el caso individual, pregunta
qué pasa en general con casos como este.
¢Qué porcentaje de proyectos de este tipo
termina en tiempo? ¢(Qué porcentaje de
empresas de este perfil repaga? La histo-
ria particular seduce; la estadistica de la
categoria predice.

Tercero, registra tus predicciones. La ilu-
sién de validez sobrevive porque nadie
audita sus propios pronésticos. Un comité
que anota lo que predijo y lo revisa contra
resultados un afio después se vuelve in-
mune a su propia narrativa. Es barato, es
simple y casi nadie lo hace. Kahneman re-
cibio el feedback de que sus evaluaciones
no servian y sigui6 evaluando igual. Lo
salv6 una sola cosa: se dio cuenta de que
seguia sintiendo certeza después de saber
que no debia sentirla, y esa incomodidad
lo llevé a estudiar el fenémeno durante
cincuenta afios. Tu organizacién recibe
ese mismo feedback todos los trimestres.
La pregunta es si alguien esta mirando la
brecha entre lo que el comité sinti6 y lo
que los nimeros dijeron.
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ranco

agente  inmobi-

liario de REMAX

Black, sefialé que
el mercado paraguayo atra-
viesa una transformacién
marcada por la llegada de
capital extranjero, el cre-
cimiento de nuevos polos
urbanos y una mayor nece-
sidad de informacién para
tomar decisiones de inver-
sion.

El mercado inmobiliario
paraguayo atraviesa una
etapa de transformacién,
impulsada no solo por el
crecimiento de los desa-
rrollos, sino también por
el cambio en el perfil de
quienes invierten. Franco
Bellucci, agente inmobi-
liario de REMAX Black,
destac6 que en los dltimos
anos aumento6 la presencia
de capital proveniente de
Europa y Estados Unidos,
mientras los compradores
locales mantienen una
mayor concentraciéon en
productos de valores inter-
medios y zonas periféricas
de Asuncion.

“La principal diferencia en-
tre el 2021 y ahora es el pa-
blico que esta invirtiendo
en Paraguay”, sostuvo Be-
llucci. Explicé que el boom
inmobiliario comenzo
aproximadamente en 2015,
inicialmente con una fuerte
participacién de inversores
paraguayos y regionales,
principalmente argentinos.
Sin embargo, en los tiltimos
dos o tres afios comenzo a
observarse unallegada mas
pronunciada de capitales
provenientes de mercados
mas alejados, especialmen-
te de Espafia, Alemania y
Estados Unidos.

Inversion extranjera

Para Bellucci, herramientas
como el Investor Pass tam-
bién contribuyen a generar
mayor interés internacio-
nal, aunque todavia se
encuentran en una etapa
inicial de implementacion.
Sefial6 que ya trabajan con
inversores que superaron
los montos requeridos y se
encuentran realizando el
proceso, pero que todavia
es temprano para medir sus
resultados definitivos.

El agente inmobiliario con-
siderd que este mecanismo,
junto con la obtencién del
grado de inversion, ayudé a
colocar a Paraguay en el ra-
dar de capitales internacio-
nales. “Esta ayudando mu-
cho el Investor Pass, esta
ayudando mucho Moody's
y es cada vez mas pronun-
ciada la inversién de Euro-
paaParaguay”, afirmé.

El comportamiento de
los compradores también
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INVERSION

s, EiStrategia profesional para desembolso extranjero

REMAX Black apuesta a nuevas
inversiones inmobiliarias urbanas

Franco Bellucci, agente inmobiliario de REMAX Black.

muestra diferencias claras.
Segtin Bellucci, el inversor
extranjero tiende a concen-
trarse en zonas premium
de Asuncién, especialmen-
te en los alrededores del
Shopping del Sol y Shop-
ping Mariscal, donde el
valor de los departamen-
tos puede rondar los US$
2.000 por metro cuadrado.
En cambio, el comprador
local se orienta principal-
mente hacia productos de
clase media y media alta,
con tickets cercanos a los
US$ 70.000 y ubicaciones
en zonas periféricas.

Crédito y nuevos polos

El acceso al financiamien-
to continda siendo uno de
los desafios para ampliar
el mercado. Bellucci expli-

c6 que los desarrolladores
estan ofreciendo cada vez
mas opciones de financia-
cion propia debido a las
dificultades que todavia
existen para acceder al
crédito bancario. “Todos
los desarrolladores de Pa-
raguay hoy en dia estan
ofreciendo ya un crédito
propio, porque saben que
es clave”, afirmé.

En cuanto al futuro del
desarrollo urbano, Bellucci
identifica a Nueva Asun-
cién y Chaco'i como zonas
con elevado potencial
Compard este proceso con
la expansion de Santa Cruz
de la Sierra, en Bolivia,
donde el desarrollo inmo-
biliario avanz6 hacia el otro
lado del rio después de la

construccion de nuevos
puentes e infraestructura.

“En potencial neto, yo creo
que Chaco'i, no Asuncion,
va a ser uno de los mayo-
res crecimientos a futuro,
acompafiado de lo que es
Luque”, sostuvo. A su cri-
terio, Luque presenta una
dindmica particularmente
sostenible porque existe
una combinacién de desa-
rrolladores y compradores
paraguayos, mientras que
las zonas premium de
Asuncién dependen en
mayor medida del capital
extranjero.

Para Bellucci, el crecimien-
to del sector también exige
una mayor profesionaliza-
cién de los intermediarios.

El asesor considera que
quien trabaja con el patri-
monio de un cliente debe
conocer profundamente
el mercado y actuar con
transparencia, especial-
mente en un pais donde
todavia existe poca in-
formacién publica sobre
precios reales de compra-
venta.

“La forma de destacarte
es conocer el mercado, ser
transparente, no buscar tu
beneficio sobre el delaotra
persona”, remarcO. En este
contexto, sostuvo que la
informacién histérica que
manejan las inmobiliarias
puede convertirse en una
herramienta fundamental
para orientar al inversor y
evitar decisiones basadas

Esta
ayudando
mucho el
Investor
Pass, esta
ayudando
mucho
Moody's y es
cada vez mas
pronunciada
la inversion
de Europa a
Paraguay’,
afirmo”.

4 ELDATO

INVERSOR
EXTRANJERO

SE
CONCENTRA
EN ZONAS
PREMIUM DE
ASUNCION

gLACIFRA
US$2.000

ES EL VALOR
DE ALGUNOS
DEPARTAMENTOS

Unicamente en argumen-
tos comerciales.

La tecnologia también co-
mienza a reducir barreras
para la llegada de capital
extranjero. Bellucci sefiald
que herramientas de inte-
ligencia artificial y traduc-
cibn permiten mantener
conversaciones y preparar
documentacién en distin-
tos idiomas, facilitando la
relacién con compradores
de paises como Francia,
Alemania y Reino Unido.

El desafio, seglin su vision,
serd acompaniar el crecimien-
to del mercado con asesores
cada vez mas preparados
y transparentes. En un es-
cenario donde aumentan
los inversores extranjeros y
aparecen nuevos polos de
desarrollo, lainformacién y la
confianza pueden convertir-
se en activos tan importantes
como la propia propiedad.
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1 mercado inmo-

biliario paraguayo

ya no solo atravie-

sa una etapa de
crecimiento, sino una de
mayor madurez”, afirma
Enrique Striibing, presiden-
tede CCIS.A., al analizar las
nuevas oportunidades que
se abren para el sector y el
papel de la construccién en
el desarrollo econémico y
urbano del pais.

Con 36 afios de trayecto-
ria, CCI S.A. construy6 su
experiencia a partir de una
estrecha vinculacién con el
desarrolloindustrial y agro-
industrial del Paraguay. En-
rique Striibing, presidente
de la firma, recuerda que
sus primeros proyectos es-
tuvieron relacionados con
instalaciones industriales,
equipamientos, silos, puer-
tos y grandes plantas de
almacenaje para empresas
multinacionales.

El crecimiento de la econo-
mia y la llegada de nuevas
inversiones  modificaron
progresivamente el escena-
rio y abrieron espacio para
la incursién de la empresa
en el negocio inmobiliario.
“Lo que inicialmente fue
una respuesta natural a
la evolucién del mercado
terminé convirtiéndose en
una de nuestras principales
areas de especializacion”,
sefiala Striibing.

Desde entonces, CCI se con-
solidé en la construccién
de proyectos residenciales,
corporativos y comerciales,
principalmente en Asun-
cion. Esta evoluciéon llevo
a la compafia a ampliar
su vision: no concentrarse
Gnicamente en la ejecucién
de obras, sino participar
desde las primeras etapas
de cada proyecto, buscando
comprender las necesida-
des de sus clientes y el im-
pacto de las construcciones
en su entorno.

Alto estandar como dife-
rencial

Para Striibing, uno de los
principales atributos que
distingue a CCI es su apues-
ta por un alto estandar de
calidad y una mirada cen-
trada en las personas. “A
través de los anos, desde
CCI mantuvimos la pre-
misa de no limitarnos a la
obra, sino que siempre pu-
simos también mucho foco
en la calidad de vida de las
personas y en el entorno”,
explica.

En esa linea, la empresa
aplica el modelo design-
build, mediante el cual
participa desde el inicio
del proyecto, abarcando el
proyecto  arquitecténico,
partiendo de las necesida-

INFRAESTRUCTURA
Inversion inmobiliaria y transformacién urbana

CClI, una firma de alto estandar
en el real estate paraguay

|F|

des del cliente para desa-
rrollar posteriormente una
solucién integral. Segin
el ejecutivo, este sistema
permite transformar las
restricciones  presupues-
tarias en una oportunidad
para disefiar y construir de
manera eficiente.

La sostenibilidad también
ocupa un espacio creciente
dentro de la estrategia de la
compania. CCI ya finalizé
su segundo y tercer edificio
sostenible e inici6 el cuarto
proyecto bajo estos crite-
rios. Todos cuentan con la
certificacién internacional
EDGE y con la calificacion
de "Altamente Sostenible”
otorgada por el Paraguay
Green Building Council y
la Municipalidad de Asun-
cion.

Nuestro compromiso con
la sostenibilidad y el alto
estandar se refleja también
en la adopcién de estan-
dares internacionales: CCI
es Empresa B Certificada y
también adherente al Pac-
to Global de las Naciones
Unidas, incorporando prin-
cipios de responsabilidad,
transparencia y generacion
de impacto positivo a nues-
tra gestién y a nuestra for-
ma de hacer negocios.

Proyectos de gran escala
Entre las iniciativas mas
relevantes que actual-
mente desarrolla CCI se
encuentra su participacion
en Sudameris Plaza, donde
la empresa cumple el rol de
Arquitecto Local. El proyec-
to representa ademadas una
oportunidad para combi-
nar conocimiento local con
estandares internacionales
de disefio y ejecucion.

En este emprendimiento,
la firma complementa la
propuesta conceptual del
estudio internacional Fos-
ter & Partners, aportando
conocimiento sobre las
posibilidades técnicas, los
materiales disponibles y
la normativa paraguaya.
También tiene a su cargo el
desarrollo de 1a documen-
taciébn ejecutiva necesaria
para llevar el proyecto a su
etapa constructiva.

“Estamos hablando de un
reconocimiento a nuestra
experiencia técnica, la ca-
pacidad de llevar adelante
proyectos de gran enver-

K

Enrique Striibing, presidente de CCIS.A.

gadura de manera integral
y el tener experiencia tra-
bajando con estandares
internacionales exigentes”,
sostiene Striibing sobre la
seleccion de CCI para for-
mar parte del proyecto.

Innovacion y eficiencia
Lainnovacién, para la com-
pania, no se limita a la in-
corporacion de tecnologia
en las obras. Es entendida
COmMO Uun proceso perma-
nente de revisién de los
métodos de trabajo para
encontrar soluciones mas
eficientes, precisas y soste-
nibles.

En este proceso, CCI lleva
adelante una Transforma-
cion Lean, basada en los
principios de Lean Cons-
truction. El objetivo es
identificar pérdidas, opti-

S

mizar los flujos de trabajoy
fortalecer la planificacién y
coordinacién entre los dife-
rentes actores que intervie-
nen en cada proyecto.

“Alto estandar implica as-
pirar a lo mejor obtenible
en cada cosa que hacemos,
esto naturalmente lleva
a buscar la innovacién, a
explorar nuevas formas de
hacer las cosas”, afirma el
presidente de CCI, quien
considera que la eficiencia
debe estar directamente
vinculada con la genera-
cion de valor para el cliente.

Unmercadomas maduro
Como miembro del Di-
rectorio de la CAPADE],
considera que el real estate
paraguayo atraviesa una
etapa diferente a la de afios
anteriores. El crecimiento

SEFTENTO oy -

.
==
e

=
/|
a1

|

del mercado viene acompa-
fiado por una mayor sofisti-
cacion de los compradores,
inversores y usuarios, lo
que obliga a las empresas
a comprender mejor las
necesidades detras de cada
proyecto.

“El mercado inmobiliario
paraguayo ya no solo atra-
viesa una etapa de creci-
miento, sino una de mayor
madurez, hoy no basta con
construir, sino que se trata
de entender mejor las ne-
cesidades de quienes van
a habitar, utilizar o invertir
en estas construcciones”,
destaca Striibing.

El ejecutivo observa
oportunidades en dis-
tintos segmentos, desde
proyectos residenciales
y corporativos hasta de-

sarrollos industriales,
logisticos, comerciales y
de infraestructura. El cre-
ciente interés de inverso-
res extranjeros y la mayor
visibilidad de Paraguay
como destino de inver-
sibon podrian ampliar
todavia mas el campo de
accién para el sector.

Construir una mejor
ciudad

El impacto del real esta-
te trasciende los metros
cuadrados edificados.
Para CCI, cada proyec-
to forma parte de una
cadena econdémica que
involucra proveedores,
profesionales, industrias,
servicios y trabajadores,
convirtiendo a la cons-
truccién en uno de los
sectores con mayor capa-
cidad de movilizacion de
la economia.

Sin embargo, Striibing
considera que el creci-
miento debe estar acom-
pafiado por una vision
responsable del desarro-
llo urbano. “No limitar-
nos a contar la cantidad
de metros cuadrados
construidos, sino tam-
bién detenernos a pensar
en qué ciudad estamos
construyendo y cémo in-
tegrar estos proyectos al
entorno, la movilidad, los
servicios, los espacios pt-
blicos y las necesidades
de las personas”, plantea.

En este contexto, la em-
presa apunta a que el
crecimiento inmobiliario
incorpore criterios de
eficiencia, sostenibilidad,
innovaciéon y calidad. “Si
Paraguay va a construir
mas, también tenemos
que aprender a construir
mejor”, resume el presi-
dente de CCI.

La vision de la compafiia
queda sintetizada en su
propio propdsito: “proyec-
tar y construir pensando
en hoy y en las proximas
generaciones”.

Una mirada que busca
acompanar la expansién
del real estate paraguayo
no solo desde la construc-
cién de nuevos proyectos,
sino también desde una
concepcién mas amplia
del desarrollo urbano y
del valor que cada obra
puede generar para el
pais.
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uillermo Rotela,

director comer-

cial de Realpy,

sostiene que el
mercado inmobiliario atra-
viesa una etapa de mayor
madurez, en la que ya no
alcanza con construir me-
tros cuadrados. Ubicacion,
funcionalidad, tecnologia,
financiamiento y poten-
cial de valorizaciéon ganan
peso en las decisiones de
compra.

El mercado inmobiliario
paraguayo esta entrando
en una etapa en la que el
comprador mira mucho
mas alla de los metros cua-
drados. La ubicacién, los
servicios, la tecnologia, las
alternativas de financia-
miento y la posibilidad de
generar renta forman parte
de una decisién cada vez
mas racional. En este esce-
nario, las desarrolladoras
buscan diferenciarse con
proyectos que respondan
tanto a las necesidades de
quienes buscan vivienda
como de quienes compran
para invertir.

Guillermo Rotela, director
comercial de Realpy, consi-
dera que este cambio esta
obligando al sector a elevar
su propuesta. “Desarrollar
proyectos que no solamen-
te sean buenos edificios,
sino buenas decisiones a
largo plazo” es, segiin ex-
plicé, parte de la visién con
la que nacié la firma. La
compafiia busca combinar
ubicacién, producto y una
propuesta que tenga senti-
do para el usuario y para el
inversor.

El contexto econdémico
también acompafia la
evolucion del sector. Se-
gun el Banco Central del
Paraguay (BCP), el PIB
registr0 un crecimiento
interanual de 5,8% en el
primer trimestre de 2026,
con aportes positivos de
la construccién, entre
otros sectores. A mayo, el
crédito del sistema banca-
rio y financiero al sector
privado aument6 15,28%
interanual, reflejando un
escenario de mayor activi-
dad financiera.

Mas que metros cuadra-
dos

Para Rotela, uno de los
principales cambios esta
en la manera en que se
conciben los proyectos. La
vivienda dejo de ser so-
lamente un espacio para
dormir y comenzé a incor-
porar ambientes vincula-
dos al trabajo, bienestar,
entretenimiento y vida so-
cial. Esta transformacién
se refleja en proyectos que
buscan integrar diferen-
tes actividades dentro de
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Nuevos desarrollos para un comprador mas exigente

Realpy redefine el desarrollo de
residencias vanguardistas
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Guillermo Rotela, director comercial de Realpy.

un mismo entorno. “Nos
interesa mucho ese con-
cepto de crear pequefios
ecosistemas urbanos y
no simplemente metros
cuadrados”, afirmé6. Como
ejemplo mencioné Aires
Pacheco, que incorpora
Business Center, Media
Center y diferentes niveles
de amenities, y Aires Los
Lapachos, en Ciudad del
Este, donde se combinan
viviendas, espacios para
negocios y areas comunes.

La tecnologia también co-
mienza a ocupar un lugar
mas relevante dentro de
la propuesta inmobilia-
ria. Rotela sefialé que la
empresa incorpora solu-
ciones como domética,
Alexa Home y cerraduras
inteligentes,  elementos
que anteriormente podian

considerarse diferenciales,
pero que progresivamente
forman parte de las ex-
pectativas del comprador
contemporaneo. La de-
manda, ademas, muestra
una preferencia creciente
por unidades compactas y
funcionales. El ejecutivo
destaco especialmente los
monoambientes y depar-
tamentos de un dormitorio
bien ubicados, productos
que pueden responder
tanto a quienes buscan vi-
vienda como a inversores
interesados en generar ren-
ta. En Aires Pacheco, por
ejemplo, existen unidades
desde 28 m y distintas
configuraciones.

Crédito para ampliar el
mercado

El acceso al financiamien-
to continua siendo uno de

los puntos determinantes
para el crecimiento inmo-
biliario. Rotela considera
que mejores condiciones
de crédito permitirian que
mas familias transformen
el dinero destinado al al-
quiler en una inversion
para adquirir una vivienda
propia.

Los instrumentos publicos
también estan amplian-
do las posibilidades. La
Agencia Financiera de De-
sarrollo (AFD) contempla
actualmente el financia-
miento para la adquisicién
de viviendas terminadas,
en construccién y en pre-
venta, ademds de cons-
truccién, ampliaciéon vy
terminacién. El producto
Primera Vivienda esta-
blece plazos de hasta 30
afios mediante garantia

fiduciaria y permite finan-
ciar viviendas de hasta
aproximadamente Gs. 791
millones, bajo las condi-
ciones establecidas por el
programa.

En este contexto, las
propias  desarrolladoras
buscan complementar las
opciones bancarias. Ro-
tela explic6 que Realpy
ofrece financiacién du-
rante la etapa de obra, con
esquemas flexibles, una
entrega inicial minima
para reservar la unidad,
periodo de gracia y posi-
bilidad de extender parte
del financiamiento hasta
seis cuotas posterioresala
finalizacion.

“Creemos que el desafio
no es solamente desa-
rrollar buenos proyectos,
sino también generar las
condiciones para que mas
personas puedan acceder
aellos”, sostuvo.

El cambio también al-
canza al inversor. Segin
Rotela, actualmente exis-
te un comprador mucho
mas informado, que ya
no pregunta unicamente
cuanto cuesta una propie-
dad, sino cuanto puede
generar en alquiler, cuales
seran sus gastos, qué de-
manda tienelazonay cual
podria ser su valorizacién

futura.

“La mejor inversion inmo-
biliaria es una propiedad
que tenga sentido finan-
ciero, pero que al mismo
tiempo tenga sentido para
la persona que finalmente
vaavivir en ella”, sefialé.

Para el ejecutivo, la ren-
tabilidad tampoco puede
analizarse  inicamente
desde un porcentaje. La
ecuacién debe contemplar
dos componentes: la renta
que genera el inmueble y
la valorizacion del activo a
lolargo del tiempo.

Por ello, considera clave
elegir correctamente la
ubicacién, la tipologia y
el momento de entrada al
proyecto.

En un mercado que incor-
poranuevos compradores,
mas competencia y mayo-
res exigencias, el desafio
para los desarrolladores
pasa entonces por cons-
truir productos capaces
de mantener su atractivo
en el tiempo.

La tendencia apunta a un
real estate donde el valor
yano esta solamente en el
inmueble, sino en todo lo
que ese inmueble puede
ofrecer como experiencia,
servicio y patrimonio.
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Paraguay esta de moda. El desafio

de pasar de moda a frecuencia
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Paraguay
consiguio

algo importante:
entrar en el
radar. Ahora
tenemos un
desafio mucho
mas interesante:
lograr que no sea
circunstancial.
Que cuando
alguien piense
donde invertir, o
construir nuevas
oportunidades
en la region".

PALAZON RUIZ
DIRECTORA, PALAZON & PARTNERS

araguay estd de moda. A estas

alturas, la frase ya no parece exa-

gerada. El pais aparece cada vez

con mayor frecuencia en conver-
saciones sobre inversion, energia, tecnolo-
gia, infraestructura, produccién y nuevas
oportunidades de negocios. Y eso es una
muy buena noticia.

Pero... siempre hay un pero. Estar de moda
tiene una caracteristica particular: puede
ser pasajero. Entonces, quizas la pregun-
ta que deberiamos empezar a hacernos
es qué hacemos con toda esta atencién y
como conseguimos transformarla en algo
que permanezca.

Porque una cosa es ser observado y otra,
bastante mas compleja, es ser elegido: una
empresa que evaltia instalarse en Paraguay
no mira solamente cuanto cuesta producir.
Mira infraestructura, previsibilidad, dispo-
nibilidad de talento, proveedores y posibi-
lidades de crecimiento. Una inversiéon no
termina cuando llega: necesita encontrar
condiciones para desarrollarse.

Y aqui aparece una parte de esta conversa-
cién que me resulta particularmente inte-
resante: (qué pasa con nuestras empresas?
Podemos observar la llegada de nuevos
actores como una oportunidad externa,
celebrar anuncios y hablar del interés que
despierta Paraguay.

Pero también podemos aprovechar este
momento para mirar hacia adentro.

¢Estan nuestras empresas preparadas para
convertirse en proveedoras de nuevas in-
dustrias? ¢Tienen acceso al financiamiento
necesario para crecer? ;Pueden incorporar
tecnologia, mejorar sus procesos, cumplir
nuevos estandares y participar de cadenas
de valor cada vez mas exigentes?

Porque atraer inversion sin desarrollar ca-
pacidades locales seria desaprovechar una
parte importante de la oportunidad.

Por eso, hablar del buen momento de Pa-
raguay también deberia significar hablar
de productividad, profesionalizacién, fi-
nanciamiento y crecimiento empresarial.
Especialmente cuando pensamos en pe-
quefias y medianas empresas, que forman
una parte fundamental de nuestro tejido
productivo y que pueden convertirse en
protagonistas de las transformaciones que
empiezan a tomar forma.

Y en este punto también es necesario am-
pliar la mirada. Sector privado, Estado,
gremios, sistema financiero, academia y
cooperacion internacional tienen capaci-
dades y herramientas diferentes. El verda-
dero potencial aparece cuando logramos
conectar esas piezas alrededor de objeti-
vos comunes. Una nueva industria puede
necesitar proveedores; esos proveedores

pueden necesitar financiamiento; el finan-
ciamiento puede requerir mejores capaci-
dades empresariales; y esas capacidades,
formacion y acompaiiamiento.

Y es que una oportunidad empieza enton-
ces a generar otra. Quizas ahi esté una de
las claves para entender el momento que
vivimos. El éxito no deberia medirse sola-
mente por cuantas inversiones consegui-
mos atraer, sino también por cuanto somos
capaces de multiplicar su impacto dentro
de nuestra economia.

Por eso me gusta pensar que el desafio es
pasar de moda a frecuencia. Estar de moda
supone atencién. La frecuencia implica
recurrencia. Significa conseguir que Para-
guay aparezca una y otra vez entre las op-
ciones de quienes buscan dénde invertir,
producir, desarrollar un negocio o ampliar
operaciones. Pero también significa que
nuestras empresas estén cada vez mejor
preparadas para participar de esas oportu-
nidades.

Paraguay consigui6 algo importante: en-
trar en el radar. Ahora tenemos un desafio
mucho mas interesante: lograr que no sea
circunstancial. Que cuando alguien piense
dénde invertir, producir o construir nue-
vas oportunidades en la region, Paraguay
no sea solamente una sorpresa. Hagamos
que Paraguay empiece a ser una opcién
frecuente.
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1 crecimiento ur-
bano, el cambio
en la composicion
de los hogares y
la aparicién de nuevos pro-
yectos estan desplazando
parte del desarrollo inmo-
biliario hacia ciudades del
drea metropolitana.

Durante afos, Asuncién
concentr6 gran parte de la
atenciéon del mercado in-
mobiliario paraguayo. Sin
embargo, el crecimiento
urbano estd modificando
esta dinamica y ciudades
del departamento Central
comienzan a adquirir ma-
yor protagonismo como
destinos para vivir, alquilar
e invertir.

El Censo Nacional de Pobla-
cion y Viviendas 2022 regis-
tré 1.883.927 habitantes en
Central, frente a 462.241 en
Asuncién, convirtiendo al
departamento en un punto
clave para entender la evo-
lucién de la demanda habi-
tacional. A esto se suma el
cambio en la composiciéon
de los hogares: los hogares
unipersonales pasaron de
11,8% en 2012 a 15,5% en
2022, mientras que los ho-
gares nucleares completos
bajaron de 49,8% a 44,5%.

Estos cambios también
plantean nuevas necesida-
des para el mercado. La de-
manda comienza a orien-
tarse hacia departamentos
compactos, unidades de
uno y dos dormitorios y vi-
viendas préoximas a centros
laborales, comerciales y
de servicios. El comprador
actual no necesariamente
busca tinicamente mayor
superficie, sino también
ubicacién, conectividad y
Servicios.

Luque gana protagonismo
La expansién inmobiliaria
no se distribuye de manera
uniforme. De acuerdo con
declaraciones del presiden-
te de la Camara Paraguaya
de Desarrolladores Inmo-
biliarios (CAPADEI), Raul
Constantino, Luque se po-
siciona como la ciudad con
mayor crecimiento dentro
del nuevo mapa inmobi-
liario, seguida por Mariano
Roque Alonso, impulsadas
por el aumento de los al-
quileres y la aparicién de
nuevos proyectos.
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MERCADO INMOBILIARIO
Mirar mas alla del precio y las nuevas tendencias

Real estate cambia de mapay
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SU PARTE,
REGISTRO UN
CRECIMIENTO
INTERANUAL DE
17,1% A MARZO
DE '2026

El desplazamiento respon-
de, en parte, a la disponi-
bilidad y al costo del suelo.
A medida que las zonas
consolidadas se vuelven
mas costosas, los desarro-
lladores buscan nuevos
espacios con posibilidades
de crecimiento. Sin embar-
go, el precio del terreno no
es el tnico factor. Para con-
vertirse en un polo inmo-
biliario, una zona necesita
poblacién, conectividad,
infraestructura, servicios y
actividad comercial.

En este contexto, el valor de
una propiedad comienza
a depender también de lo
que sucede alrededor. Nue-
vas vias de circulacién, cen-
tros comerciales, universi-
dades, oficinas y mejoras
en infraestructura pueden
aumentar el atractivo de

Central lidera

el nuevo mapa inmobiliario
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determinadas zonas y mo-
dificar las expectativas so-
bre su valorizacién futura.

El escenario econdémico
también acompafia este
proceso. Segiin el Banco
Central del Paraguay (BCP),
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la economia creci6 6,6% en
2025, mientras que el cré-
dito total registrd un creci-
miento interanual de 171%
amarzo de 2026. El desem-
penodelaconstrucciényla
expansion del crédito son
factores que pueden contri-
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Cerca de centros de trabajo y servicios
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buir a sostener la actividad
inmobiliaria.

Laubicacién sera clave

El nuevo escenario plantea
una pregunta central para
el sector: /qué zonas tienen
potencial para convertirse

en los préximos polos de
valor?

Para el comprador, adqui-
rir una propiedad requiere
mirar mas alla del precio
por metro cuadrado. La co-
nectividad, los tiempos de
traslado, la disponibilidad
de servicios y las perspec-
tivas de crecimiento de la
zona pueden ser determi-
nantes para el valor futuro
del inmueble.

Paralos desarrolladores, el
desafio es todavia mayor.
Ya no se trata solamente
de construir donde existe
demanda, sino de antici-
par hacia dénde se dirigira
esa demanda. Esto con-
vierte a la planificacién
urbana y a la infraestruc-
tura en factores cada vez
mas relevantes para las
decisiones de inversion.

La expansion hacia Cen-
tral tampoco significa
que Asuncién pierda rele-
vancia. Mas bien, amplia
el radio de influencia del
mercado inmobiliario y
genera nuevos polos de
desarrollo alrededor de la
capital.

El desafio serd que este
crecimiento esté acom-
paniado por transporte,
infraestructura, servicios
publicos y planificacién.
De lo contrario, una mayor
oferta de viviendas podria
generar expansiéon urbana
sin una mejora equivalen-
te enla calidad de vida.

El real estate paraguayo
atraviesa asi una transfor-
macién que vamas alla de
1a cantidad de edificios en
construccion. El cambio
mas importante esta en el
mapa: Central deja de ser
una periferia y empieza a
consolidarse como uno de
los principales escenarios
del desarrollo inmobiliario
del pais.



