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EDITORIAL

Con particular satisfaccion académica y orgullo institucional, presentamos el primer volumen del
Academic Journal in Business & Marketing de la Escuela de Posgrado de la Universidad Americana.
Este lanzamiento inaugural representa un hito significativo en nuestro compromiso con la excelencia
académicay la contribucidn al desarrollo del conocimiento cientifico en las dreas de administracion
de negocios y marketing estratégico.

El presente numero refleja la orientacion estratégica de nuestro journal hacia la investigacion
aplicada y el analisis riguroso de oportunidades empresariales en el contexto paraguayo y regional.
Los cuatro articulos que conforman esta edicion inaugural emergen de proyectos de titulacion de
nuestros estudiantes de maestria, transformados en contribuciones académicas que trascienden el
ambito formativo para constituirse en aportes sustantivos al conocimiento empresarial.

La diversidad tematica presentada abarca sectores fundamentales de la economia nacional: el
analisis de viabilidad econémica y financiera del sector turistico, la innovacidn tecnoldgica aplicada
al comercio electrénico de muebles personalizados, la automatizacién de procesos en
contrataciones publicas, y el desarrollo de soluciones habitacionales sostenibles. Esta
convergencia sectorial no es casual, sino que responde a una identificacion estratégica de areas de
alto impacto econdmico y potencial de crecimiento en Paraguay.

Los articulos presentados evidencian aplicacidn rigurosa de metodologias reconocidas en la
investigacion empresarial.

Particularmente destacable resulta la integracion de analisis estratégico con investigacion empirica
de mercado, proporcionando fundamentos sdlidos para las propuestas empresariales. La
convergencia entre teoria académica y aplicacidn practica constituye un aporte valioso tanto para
la comunidad académica como para el sector empresarial paraguayo.

Expresamos nuestro reconocimiento a los autores por su dedicacion y rigor cientifico en la
elaboracion de estos trabajos. Como estudiantes de nuestros programas de maestria, han
demostrado capacidad para trasladar el conocimiento adquirido hacia propuestas concretas de
valor agregado para la sociedad paraguaya.

Reconocemos especialmente la labor de los tutores académicos, cuya orientacion especializada
fue fundamental para alcanzar los estandares académicos evidenciados en estos trabajos.

Este primer volumen marca el inicio de una trayectoria editorial comprometida con la excelencia
académicay larelevancia practica. Nuestro journal aspira a constituirse en un espacio de encuentro
entre la investigacion académica y las necesidades del sector empresarial, promoviendo el didlogo
constructivo entre universidad y empresa.

La calidad de las contribuciones presentadas en este numero inaugural confirma la pertinencia de
nuestro enfoque editorial y la capacidad de nuestros programas de posgrado para generar
conocimiento de alto valor agregado. Los resultados de los estudios publicados demuestran el
potencial transformador de la investigacion académica aplicada.

Como Escuela de Posgrado de la Universidad Americana, reafirmamos nuestro compromiso con la
formacion de lideres empresariales capaces de identificar oportunidades, desarrollar propuestas
innovadoras, y contribuir al desarrollo econédmico sostenible de nuestro pais.

La verdadera contribucién de la investigacion académica se materializa cuando trasciende las
paginas impresas para transformarse en accion empresarial efectiva.

Con la seguridad de que este primer volumen marca el inicio de una trayectoria editorial exitosa y
socialmente relevante, ponemos a disposicién de la comunidad académica y empresarial este
aporte inicial al conocimiento en negocios y marketing.

Dr. Gabriel Pereira
Editor — Director Escuela de Posgrado
Journal Académico en Business & Marketing
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SOBRE EL JOURNAL ACADEMICO

El Academic Journal in Business & Marketing es una publicacion cientifico-académica
mensual de la Escuela de Posgrado de la Universidad Americana, especializada en la
difusion de investigacion aplicada en administracion de negocios, marketing y
emprendimiento.

Nuestro journal tiene como objetivo principal servir como plataforma académica para la
publicacion de investigaciones que combinen rigor metodoldgico con aplicabilidad
practica, contribuyendo al desarrollo del conocimiento empresarial y al crecimiento
econdémico regional.

La publicaciéon se enfoca en estudios de viabilidad, analisis de mercado, estrategias
competitivas, innovacion empresarial, planes de marketing y modelos de negocio,
priorizando trabajos que aporten soluciones concretas a desafios empresariales
contemporaneos.

El journal busca establecer un puente efectivo entre la investigacion universitaria y las
necesidades del sector productivo, promoviendo la transferencia de conocimiento haciala
practica empresarial y contribuyendo al desarrollo econémico sostenible de Paraguay y la
region.

CONSIDERACIONES METODOLOGICAS

Los articulos cientificos presentados en este volumen constituyen sintesis académicas de
proyectos de titulacion desarrollados por estudiantes del Area de Negocios de la Escuela
de Posgrado de la Universidad Americana. Estos trabajos originales, que incluyen planes
de negocio y planes de marketing, han sido transformados en articulos cientificos
mediante un proceso metodolégico innovador y riguroso.

La Universidad Americana, como institucién pionera en la adopcién responsable de
tecnologias emergentes, ha incorporado el uso ético de inteligencia artificial como
herramienta complementaria en el proceso de sintesis y estructuracidon de contenidos
académicos. Esta implementacién tecnoldgica, supervisada rigurosamente por nuestro
equipo académico y editorial, permite optimizar la presentacidon de resultados de
investigacion manteniendo los mas altos estandares de calidad cientifica.

El proceso incluye revisidon exhaustiva por parte de tutores académicos, evaluaciéon del
comité editorial, y validacién final del Editor, garantizando que cada articulo cumple con
criterios de calidad y de publicacién académica. Esta metodologia hibrida posiciona a
nuestra institucion a la vanguardia de la innovacién educativa, demostrando que la
integracion responsable de IA puede potenciar la excelencia académica sin comprometer
la integridad cientifica.
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Analisis de Viabilidad Econémica y Financiera de un Servicio de Transporte Turistico para el
Mercado Paraguayo
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INFORMACION DEL ARTICULO
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Programa: Maestria en Administracién de Negocios - MBA

Resumen

Este estudio analiza la viabilidad econdmica y financiera de implementar un servicio de
transporte turistico en Paraguay dirigido a clientes nacionales e internacionales. La
investigacion incluyé andlisis de mercado basado en datos de la SENATUR e INE,
investigacion primaria mediante encuestas a 385 potenciales usuarios distribuidos entre
poblacién nacional e internacional, y evaluacién financiera integral del proyecto a diez
afos. Los principales hallazgos revelan que 86,61% de los encuestados considera
necesario realizar turismo interno, identificando como principales barreras la falta de
organizacion y transporte (54,84%), seguida por malos tratos y falta de comunicacién
(16,81%). El andlisis de preferencias muestra mayor interés por visitar el interior del pais
(59,81%) con paquetes de 2-3 dias (56,39%) y disposicién de pago entre Gs. 300.000-
500.000 por tour diario (66,03%). El andlisis financiero proyecta una inversion inicial de Gs.
2.666.693.098, con un VAN de Gs. 611.846.223, TIRde 18,1% Yy periodo de recuperacion de
5,57 anos.

Palabras clave: Turismo, Transporte, Paraguay, Plan de negocios, Viabilidad financiera
Abstract

This study analyzes the economic and financial viability of implementing a tourist transport
service in Paraguay aimed at national and international clients. The research included
market analysis based on SENATUR and INE data, primary research through surveys of 385
potential users distributed among national and international population, and
comprehensive financial evaluation of the ten-year project. The main findings reveal that
86.61% of respondents consider domestic tourism necessary, identifying as main barriers
the lack of organization and transport (54.84%), followed by poor treatment and lack of
communication (16.81%). Preference analysis shows greater interest in visiting the
country's interior (59.81%) with 2-3 day packages (56.39%) and willingness to pay between
Gs. 300,000-500,000 for daily tours (66.03%). Financial analysis projects an initial
investment of Gs. 2,666,693,098, with an NPV of Gs. 611,846,223, IRR of 18.1% and
payback period of 5.57 years.

Keywords: Tourism, Transport, Paraguay, Business plan, Financial viability
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1. Introduccion
1.1 Contexto del Sector Turistico Paraguayo

El sector turistico en Paraguay presenta un panorama de crecimiento gradual con
importantes oportunidades de desarrollo. Segun el analisis de generacion de divisas por
sectores en 2019-2020, el turismo se posiciond en cuarta posicion, ubicandose detras de
la energia eléctrica, granos de soja y carne, lo que evidencia su creciente importancia
econdmica para el pais.

Luego de casidos afos de recesion econdmica global motivada por la pandemia de COVID-
19, el sector turistico mundial ha mostrado signos de recuperacion. En Paraguay, esta
recuperacion se ha materializado de manera notable: en el primer semestre de 2022 se
registrd el ingreso de 603.510 visitantes extranjeros, distribuidos en 246.749 turistas y
356.761 excursionistas, generando ingresos por aproximadamente 95 millones de ddlares.
Esta cifra representa un crecimiento del 803% comparado con el primer semestre de 2021,
cuando los efectos de la pandemia aun impactaban significativamente el sector.

La Organizaciéon Mundial del Turismo ha identificado objetivos y oportunidades especificas
para el desarrollo turistico en Paraguay, proyectando un crecimiento sostenido en los
préoximos anos. Sin embargo, el pais enfrenta desafios estructurales que limitan su
potencial turistico. Paraguay se encuentra "escondido y lejano" en términos de visibilidad
turistica regional, y quienes visitan el pais enfrentan dificultades significativas relacionadas
con atencién, movilidad y seguridad.

1.2 Problematica del Transporte Turistico

El analisis del sector revela que el servicio de transporte con fines turisticos en Paraguay es
escaso y limitado geograficamente. La oferta actual se concentra principalmente en la
region Central, con algunos operadores en Encarnacién y Ciudad del Este. Esta limitacion
genera una serie de problemas para los visitantes:

La falta de movilidad publica eficiente para fines turisticos obliga a los visitantes a
depender de transportes publicos convencionales, vehiculos particulares o servicios
irregulares que no cumplen con los requisitos legales establecidos por la SENATUR. La
distancia entre lugares de interés turistico, combinada con la ausencia de informacién
organizada y accesible, resulta en que muchos visitantes no logren aprovechar
completamente su estadia en el pais.

Esta situacién es particularmente problematica para los turistas internacionales que, al
omitir la visita previa a las oficinas de la SENATUR, intentan descubrir el pais por cuenta
propia pero no logran acceder a los lugares mas relevantes, llevandose una imagen errénea
o incompleta de Paraguay.

1.3 Oportunidad de Negocio Identificada

La identificacion de estas barreras presenta una oportunidad clara para desarrollar un
servicio de transporte turistico profesional que aborde sistematicamente cada una de
estas limitaciones. El servicio propuesto busca ofrecer organizacién y planificacion
integral, optimizacién del tiempo disponible, acceso a lugares tanto publicos como
privados, y una experiencia cultural enriquecedora que incluya conocimiento sobre
historia, gastronomia y tradiciones locales.
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Los beneficios directos para los turistas incluyen mayor seguridad y tranquilidad,
comodidad y confiabilidad en el servicio, costos optimizados a través de paquetes
predefinidos, y acceso a experiencias auténticas con guias especializados.
Indirectamente, el proyecto contribuiria al desarrollo econdmico local al generar mayor
flujo de visitantes hacia establecimientos locales, artesanos y prestadores de servicios
turisticos.

1.4 Objetivos del Estudio

El objetivo general de esta investigacion es desarrollar un plan de negocio integral para un
servicio de transporte enfocado a turistas que desean realizar circuitos turisticos por
distintos puntos del pais. Los objetivos especificos incluyen: disefar el plan de negocios
para su posterior implementacion, delimitar el publico objetivo, identificar la competencia
actual, determinar la estructura organizacional 6ptima, analizar la rentabilidad econdmica
y financiera del proyecto, y disenar un plan de responsabilidad social empresarial.

2. Marco Teérico
2.1 Andlisis Estratégico Competitivo
2.1.1 Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter

El andlisis del entorno competitivo se fundamenta en el modelo de las cinco fuerzas de
Porter, aplicado especificamente al sector de transporte turistico en Paraguay. Este analisis
revela un atractivo de la industria de 2,90 puntos en una escala donde valores superiores a
2,5 indican atractivo moderado.

Intensidad de la Rivalidad entre Competidores: La rivalidad actual presenta
caracteristicas mixtas. Si bien existe un nimero cuantioso de méviles publicos y privados
que operan rutas preestablecidas y podrian ampliar facilmente su gama de servicios, los
operadores especializados en turismo son limitados. Los competidores existentes se
caracterizan por ofrecer salidas puntuales, conforty acceso a lugares publicos y privados,
mientras que las empresas de transporte convencional han mejorado sus servicios
incluyendo asientos reclinables y horarios mas accesibles para mantener competitividad.

Amenaza de Nuevos Entrantes: Las barreras de entrada incluyen factores significativos
como la identificacién de marca, donde se debe competir con empresas establecidas que
operan desde hace afos (NSA, NASA, La Encarnacena). Elacceso a canales de distribucion
se ha modernizado a través de aplicaciones moviles y sistemas informaticos, aunque no
todas las empresas han adoptado estas tecnologias. El requerimiento de capital para
adquisiciéon y mantenimiento de transportes especializados representa una barrera
considerable, asi como la necesidad de desarrollar conocimiento especializado
(knowhow) en manejo de tiempos y contenido turistico.

Amenaza de Productos Sustitutos: Los sustitutos principales incluyen servicios de
transporte compartido como Uber, el uso de transporte publico convencional, y el alquiler
de vehiculos particulares. Los precios de estos servicios varian significativamente, desde
Gs. 2.300 hasta Gs. 152.000 para transporte publico, y entre Gs. 50.000 a Gs. 300.000
diarios para alquiler de automoéviles segun datos de Rentalcars.com.
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Poder de Negociacion de Compradores: Los datos de SENATUR indican un mercado
potencial considerable, con proyecciones de 1.500.000 personas para 2022 (570.000
turistas y 965.000 excursionistas). El turismo no constituye una necesidad basica, por lo
que los clientes mantienen flexibilidad en sus decisiones de compra. Sin embargo, el
volumen proyectado de demanda es relativamente alto, especialmente considerando la
recuperacion post-pandemia.

Poder de Negociacion de Proveedores: El mercado paraguayo cuenta con amplia
disponibilidad de proveedores para diferentes productos requeridos, permitiendo
opciones basadas en calidad, precioy cantidad. Los costos de cambio de proveedores son
minimos, aunque existe potencial amenaza de integracién hacia adelante por parte de
algunos proveedores.

2.1.2 Analisis del Ciclo de Vida de la Industria

La industria del transporte turistico en Paraguay se encuentra en la etapa de crecimiento.
Durante esta fase, las empresas invierten en mejorar infraestructura y tecnologia para
satisfacer la creciente demanda, introduciendo nuevos servicios y opciones de transporte
adaptadas a las preferencias cambiantes de los turistas.

2.2 Estrategia Competitiva y Posicionamiento

La estrategia competitiva seleccionada es la diferenciacién, fundamentada en ofrecer
productos y servicios unicos percibidos como valiosos por los clientes. Esta estrategia
permite cobrar precios superiores al promedio del mercado mientras se captura una mayor
cuota de mercado a través de la propuesta de valor distintiva.

Los elementos clave de diferenciacidn incluyen: experiencia excepcional del cliente desde
la reserva hasta el destino final, servicios adicionales como guias especializados, Wi-Fi
gratuito y refrigerios de calidad, flexibilidad y personalizacion para satisfacer necesidades
individuales, implementacién de tecnologia avanzada para mejorar comodidad y
conveniencia, y enfoque en sostenibilidad y responsabilidad social.

Segun la Matriz de Ansoff, el proyecto se posiciona en el cuadrante de penetraciéon de
mercado, enfocandose en aumentar participacion en el mercado actual mediante mejora
de cobertura de servicios, expansion geografica, y desarrollo de programas de fidelizacion.

2.3 Analisis del Entorno (PEST)

Factores Politicos: Las politicas gubernamentales impactan el sector a través de
regulaciones sobre seguridad, licencias, impuestos y subsidios para desarrollo de
infraestructura turistica. La estabilidad politica del pais genera confianza en turistas
respecto a seguridad del destino, influenciando positivamente la demanda.

Factores Econdmicos: El crecimiento econdmico sostenido de Paraguay aumenta la
disponibilidad de ingresos para turistas nacionales. Las fluctuaciones en tasas de cambio
pueden afectar costos operativos, especialmente si se depende de importaciones. La
diversificacion econdmica del pais mas alla de la agricultura ha contribuido a atraer
inversiones en sectores como turismo y tecnologia.

Factores Sociales: Los cambios en patrones de viaje muestran mayor preferencia por
turismo sostenible y cultural. La demografia nacional, con una poblacién joven en
crecimiento, representa una oportunidad para el turismo interno. Las tendencias
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internacionales hacia experiencias auténticas y sostenibilidad favorecen la propuesta de
valor del proyecto.

Factores Tecnoldgicos: La adopcién de tecnologias emergentes en el sector incluye
digitalizacidon de reservas, sistemas de gestion de flotas, y desarrollo de aplicaciones
moviles. La innovacién en vehiculos mas eficientes energéticamente influye en decisiones
de inversién y operacion.

2.4 Marco Regulatorio y Legal

Elmarco regulatorio esta definido por la Secretaria Nacional de Turismo (SENATUR) a través
de multiples resoluciones y decretos. La Ley N° 2828/05 "Del Turismo" y su decreto
reglamentario N° 8111/06 establecen los fundamentos legales. Las empresas deben
inscribirse en el Registro Nacional de Turismo mediante la Resolucion N° 332/10, cumplir
con requisitos especificos para prestadores de servicios turisticos segun Resolucién N°
549/23, y mantener personal certificado en el Registro de Idoneos en Turismo.

Adicionalmente, se requieren habilitaciones especificas de la Direccién Nacional de
Transporte (DINATRAN) para servicios turisticos internos, cumplimiento de obligaciones
tributarias incluyendo Impuesto a la Renta (10% anual), aportes obrero-patronales al IPS
(25,5% mensual), y diversas patentes municipales segun jurisdiccion de operacion.

2.5 Segmentacion de Mercado y Publico Objetivo
2.5.1 Mercado Nacional

El mercado objetivo nacional se concentra en la poblacién de Asuncién y area
metropolitana, especificamente en el rango etario de 20-59 afios. Segun proyecciones del
Instituto Nacional de Estadistica, este segmento representa aproximadamente 278.982
personas con el % de market share 5% que representa 13.949. Las caracteristicas del
turismo interno segun datos de 2017 muestran predominio de personas cuenta propia,
empleados privados y no trabajadores, con ingresos entre Gs. 2.500.001 y Gs. 5.000.000.

2.5.2 Mercado Internacional

El segmento internacional incluye turistas y excursionistas procedentes principalmente de
Argentina, Brasil y otros paises regionales. Las estadisticas de SENATUR muestran un
promedio histérico de 928.711 turistas y 2.182.670 excursionistas anuales en el periodo
2015-2022. Las caracteristicas demograficas incluyen edad entre 13-65 afios con ligero
predominio femenino (44% vs 39% masculino), ocupaciones como empleados publicos,
privados y trabajadores independientes, con ingresos menores a 12.000 USD anuales.

2.5.3 Segmentacion Psicograficay Conductual

El perfil psicografico incluye entusiastas que buscan descubrir nuevos destinos y aventuras
relacionadas con paises sudamericanos. Conductualmente, estos clientes basan
decisiones en puntuaciones de redes sociales y plataformas digitales, valorando
experiencias y recomendaciones de conocidos, y analizando contenido visual disponible
en linea.

10
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3. Marco Metodolégico
3.1 Disefio de la Investigacion

Se empled una metodologia descriptiva con enfoque mixto que combina analisis
cuantitativo y cualitativo. El disefio descriptivo permitid caracterizar las preferencias y
expectativas de consumidores potenciales, proporcionando una base sélida para el diseno
de la oferta de servicios. La investigacion incluyd dos fases principales: analisis de fuentes
secundarias para caracterizar el mercado y entorno competitivo, y recoleccion de datos
primarios mediante encuesta estructurada.

3.2 Fuentes de Informacion

Fuentes Secundarias: Se utilizé informacién de instituciones oficiales incluyendo Instituto
Nacional de Estadistica (INE) para datos demograficos y poblacionales, Secretaria
Nacional de Turismo (SENATUR) para estadisticas de turismo receptivo e interno, Direccidén
Nacional de Transporte (DINATRAN) para requisitos regulatorios, y Organizacién Mundial
del Turismo para tendencias y proyecciones internacionales.

Fuentes Primarias: La encuesta estructurada se diseid especificamente para captar
preferencias y expectativas de paraguayos y extranjeros, tanto residentes en Paraguay
como en otros paises. El objetivo fue identificar factores clave que influyen en la eleccidén
de servicios de transporte turistico, descubrir preferencias sobre tipos de rutas,
comodidadesy precios.

3.3 Poblacion y Diseno Muestral
La poblacidn objetivo se definié considerando dos segmentos principales:

Segmento Nacional: Poblacion de la ciudad de Asuncidn en el rango etario de 20-59 afios,
estimada en 13.949 personas segun proyecciones del INE.

Segmento Internacional: Turistas y excursionistas extranjeros, con promedio histérico de
230.893 considerando datos de SENATUR 2015-2022.

Calculo Muestral: Para la poblacidon total de 230.893 personas, se aplicé la férmula de
muestreo aleatorio simple con nivel de confianza del 95% y margen de error del 5%,
resultando en una muestra de 385 encuestados. La distribucion proporcional asigné
aproximadamente 77% a poblacién nacionaly 23% a poblacién internacional.

3.4 Instrumento de Recoleccion
3.4.1 Diseio del Cuestionario

Se desarrolldé una encuesta estructurada de 23 preguntas divididas en cuatro secciones
principales: datos demograficos y de procedencia, experiencia y conocimiento turistico
previo, preferencias especificas de servicios turisticos, y percepcién sobre Paraguay como
destino turistico.

3.4.2 Adaptacion Multicultural

Para asegurar cobertura inclusiva, la encuesta se tradujo a tres idiomas: espafiol para
poblacién nacional y parte de visitantes regionales, inglés para turistas de paises de habla
inglesay Europa, y portugués para visitantes brasilefos y otros paises luséfonos.

11
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3.4.3 Plataforma de Recoleccidn

Se utilizé Google Forms como plataforma de recoleccidn, facilitando accesibilidad para
encuestados y permitiendo compilacion automatica y eficiente de respuestas. La
distribucion se realizé a través de redes sociales, contactos directos y presencia en lugares
de alta concurrencia turistica.

3.5 Analisis Financiero
3.5.1 Metodologia de Evaluacién

La evaluacidon econdmica y financiera empleé metodologias estandar de evaluacion de
proyectos de inversion, incluyendo proyeccion de flujos de caja a diez afnos, calculo de
indicadores de rentabilidad (VAN, TIR, Payback), analisis de sensibilidad mediante
variacion de variables clave, y evaluacion de escenarios combinados.

3.5.2 Supuestos y Parametros

Los supuestos principales incluyen tasa de descuento del 13% basada en costo promedio
ponderado de capital, financiamiento del 37,5% de la inversidn total a tasa del 12% anual,
crecimiento de ventas variable por ano segun proyecciones de mercado, e inflacion
promedio del 3% anual para ajuste de precios y costos.

3.5.3 Analisis de Sensibilidad

Se evaluaron escenarios individuales con variaciones en gastos operativos (+15%, +25%,
+30%), disminucidon de ventas (-10%, -15%, -20%), y aumento de costos de ventas (+10%,
+20%). Adicionalmente, se analizaron escenarios combinados que incluyen multiples
variables simultaneamente para evaluar robustez del proyecto ante condiciones adversas.

4. Analisis de Resultados
4.1 Caracterizacion Demografica de la Muestra

Los resultados de la investigacién de mercado proporcionan un panorama detallado de las
caracteristicas y preferencias del mercado objetivo. La distribucion por género muestra
57% de participacidon masculina y 43% femenina, indicando una participacion equilibrada
con ligero sesgo hacia el género masculino.

La distribucién etaria revela concentracion significativa en segmentos econémicamente
activos: 51,7% corresponde al rango de 31-40 anos, seguido por 33,3% en el rango de 19-
30 afios. Los segmentos de 41-50 afios representan 7,8%, 51-60 afios el 6,9%, y 61-70 afios
apenas 0,3%, confirmando el perfil de adultos jévenes y de mediana edad como mercado
principal.

En términos de procedencia nacional, Paraguay domina con 93,5% de participacion,
mientras que el porcentaje restante se distribuye entre paises regionales en orden de
participacion: Bolivia/Uruguay/Peru, paises  europeos, otros paises de
Centroamérica/Sudamérica, Norteamérica, Asia, Brasil y Argentina.
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4.2 Conocimiento y Experiencia Turistica Previa

El analisis del conocimiento turistico previo revela patrones importantes para el disefio del
servicio. Del total de encuestados, 94,75% se encuentra actualmente en Paraguay,
proporcionando una base soélida para validacidon de percepciones sobre la experiencia
turistica local.

Respecto al conocimiento de Paraguay, 93,46% corresponde a paraguayos residentes,
mientras que 2,49% son extranjeros con vinculos familiares o de amistad en el pais.
Solamente 0,31% conoce el pais a través de informacion digital, evidenciando
oportunidades significativas para mejorar la visibilidad internacional del destino.

En términos de experiencia turistica previa, 58,25% ha visitado Paraguay como turista,
34,15% por otros motivos (laborales o familiares), y 7,79% aun no ha viajado al pais. Este
dato sugiere que existe un mercado considerable de personas con vinculos al pais pero sin
experiencia turistica formal.

El conocimiento de lugares turisticos muestra distribucién interesante: 53,89% conoce
muchos lugares, 44,24% conoce pocos lugares, y solo 1,87% no conoce ningun lugar
turistico. Esta distribucién indica oportunidad para servicios tanto de descubrimiento de
nuevos destinos como de profundizacion en lugares conocidos.

4.3 Demanda de Servicios Complementarios

El analisis de demanda para servicios complementarios revela preferencias claras sobre
nivel de asistencia requerida. Un 49,85% de encuestados indica no precisar asistencia con
reservas, demostrando independencia en planificacion basica. Sin embargo, 27,10%
requiere asistencia con reservas tanto en capital como interior, 12,46% solicita asistencia
especificamente en capital, y 10,28% en el interior.

Esta distribucién sugiere que el servicio principal de transporte y guia puede
complementarse con servicios de asesoria y gestion de reservas para aproximadamente
50% del mercado, representando oportunidades adicionales de ingresos y diferenciacion
competitiva.

4.4 Preferencias de Viaje y Acompafhamiento

Las preferencias de acompanamiento durante el viaje muestran predominio del turismo
familiar, con 48,29% prefiriendo viajar con familia, seguido por 19% con amigos, 16,83%
con familia y amigos, 8,72% con pareja, y solo 7,16% prefiere viajar solo. Esta distribucion
tiene implicaciones importantes para el disefio de vehiculos y paquetes, sugiriendo
necesidad de espacios cdmodos para grupos familiares y actividades apropiadas para
diferentes edades.

4.5 Motivacion y Disposicién hacia el Turismo Interno

Un hallazgo fundamental es que 86,61% de encuestados considera necesario realizar
turismo interno en Paraguay, mientras que solo 9,35% prefiere viajar a otro pais por
considerarlo mas econdémico, y 4,05% no considera necesario el turismo interno. Esta alta
disposicion hacia el turismo interno confirma la existencia de demanda potencial
significativa.
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Las motivaciones principales para visitar Paraguay incluyen: 94,08% motivado por cultura,
costumbres, historia, idiomay conexiones personales; 3,12% por la alternancia que ofrece
como destino; 1% por encontrarse en la region sudamericana; 0,93% por referencias de
otros turistas; 0,62% por analisis del pais como lugar de residencia; y 0,31% por motivos
laborales combinados con tiempo libre.

4.6 Evaluacion de la Oferta Actual

La evaluacion de la informacién disponible sobre transportes y turismo interno revela
deficiencias significativas en la oferta actual. En una escala de 1 a 5, los resultados
muestran: 38,31% asigna calificacion 2 (regular), 21,49% calificacion 3 (neutro), 17,14%
calificacion 1 (muy bajo), 12,77% calificacién 5 (excelente), y solo 10,35% calificacion 4
(bueno).

Esta distribucién, con 76,94% de calificaciones neutras o negativas (1, 2, 3), confirma las
deficiencias identificadas en el analisis preliminary valida la oportunidad de mercado para
un servicio profesional y bien organizado.

4.7 Preferencias de Destinos y Duracion

Las preferencias de destinos revelan fuerte inclinacidon hacia el interior del pais: 59,81%
prefiere visitar el interior, 32,40% prefiere visitar tanto interior como capital, solo 3,43%
prefiere exclusivamente la capital, y 4,37% considera indistinta la selecciéon. Esta
preferencia por el interior tiene implicaciones importantes para el diseno de rutas y la
logistica operativa.

Respecto a duracién de servicios, 56,39% prefiere paquetes de transporte/turismo de 2-3
dias, 26,17% prefiere realizar tours por cuenta propia, 10,60% prefiere paquetes de una
semana o mas, y solo 6,68% prefiere paquetes de un dia. La preferencia por paquetes de
2-3 dias sugiere oportunidad para servicios que incluyan alojamiento y multiples destinos.

4.8 Preferencias de Actividades y Modalidades de Guia

El analisis de preferencias de actividades muestra clara tendencia hacia experiencias
integrales: 54,20% prefiere la combinacion de actividades histéricas, naturales y
culturales; 25,93% prefiere actividades con personas locales (artesanias, cocina, tejido);
13,08% prefiere actividades exclusivamente naturales; y 6,85% prefiere actividades
Unicamente historicas.

En cuanto a modalidades de guia, 56,39% prefiere turismo con guias profesionales, 34,27%
prefiere turismo mixto (guia mas auto-guia), y solo 9,35% prefiere turismo completamente
auto-guiado. Esta preferencia por guias profesionales refuerza la propuesta de valor del
servicio especializado.

4.9 Preferencias Gastronomicas y Temporales

Las preferencias gastronémicas durante el traslado muestran: 43,91% prefiere opciones
flexibles (comer en transporte y lugares visitados), 36,75% prefiere comer exclusivamente
en lugares visitados, y 19,62% prefiere comer en el transporte. Esta distribucion sugiere
necesidad de flexibilidad en la oferta gastrondmica.

Para periodos preferidos de visita: 39,87% prefiere primavera/verano (septiembre-marzo),
30,21% prefiere vacaciones laborales sin fecha fija, 17,57% prefiere otofio/invierno, y
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12,46% prefiere vacaciones escolares/universitarias. La preferencia por primavera/verano
coincide con la temporada alta tradicional del turismo paraguayo.

4.10 Analisis de Precios y Métodos de Pago

La disposicion de pago para tours de un dia (9-10 horas) muestra concentracién en rangos
medios: 66,03% esta dispuesto a pagar entre Gs. 300.000-500.000, 27,18% pagaria entre
Gs. 500.000-1.000.000, y solo 6,85% pagaria mas de Gs. 1.000.000. Esta distribucion
proporciona parametros claros para la estrategia de precios.

Los métodos de pago preferidos incluyen: 35,50% prefiere efectivo en moneda local,
31,77% prefiere pago via web, 29,67% prefiere pago con tarjeta de crédito/débito, 3,11%
prefiere transferencias bancarias, y 0% prefiere efectivo en moneda extranjera. La
distribucion equilibrada entre métodos tradicionales y digitales sugiere necesidad de
ofrecer multiples opciones de pago.

4.11 Servicios Adicionales y Factores de Exito

La demanda de servicios adicionales muestra: 34,57% requiere referencias de hoteles,
33,64% requiere referencias de hoteles mas traslado aeroportuario, 23,86% no requiere
servicios adicionales, 4,66% requiere solo traslado aeroportuario, y 3,42% prefiere
organizar por cuenta propia.

Los factores considerados necesarios para el éxito del viaje incluyen: 63,23% considera
importante la combinacién de seguridad, tranquilidad y aprendizaje; 17,57% prioriza
exclusivamente seguridad/comodidad; 13,08% enfatiza tranquilidad; y 6,54% se enfoca en
aprendizaje. Esta preferencia por enfoques integrales refuerza la estrategia de
diferenciacién propuesta.

4.12 Experiencias Negativas y Barreras ldentificadas

El analisis de experiencias negativas previas revela las principales barreras que el servicio
debe superar: 54,84% identifica falta de organizaciéon y transportes como problema
principal, 16,81% menciona malos tratos y falta de comunicacién, 15,88% cita problemas
climaticos, 8,12% menciona falta de vuelos directos, y menos del 1% incluye problemas
especificos con agencias o falta de inversion en turismo.

Esta distribucion confirma que los problemas organizacionales y de transporte representan
la barrera mas significativa, validando directamente la oportunidad de mercado
identificada para el proyecto.

4.13 Canales de Comunicacion Preferidos

Los canales preferidos para recibir informacién muestran predominio digital: 40,08%
prefiere redes sociales, 30,58% prefiere correo electréonico/mensajes, 12,40% prefiere
atencion directa, 12,19% prefiere paginas web/aplicaciones, 2,48% no quiere recibir
publicidad, y 2,28% prefiere plataformas tradicionales.

Esta distribucion digital confirma la necesidad de desarrollar estrategias de marketing
digital robustas, con énfasis particular en redes sociales como Facebook, Instagram y
TikTok.
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4.14 Percepcion de Paraguay como Destino Turistico

La percepcion de Paraguay en diferentes dimensiones (escala 1-5) revela fortalezas y
debilidades especificas:

Seguridad: Calificacién predominantemente baja, con 41,42% asignando puntuacién 1y
35,50% puntuacion 2, indicando percepcion negativa sobre seguridad.

Belleza/Limpieza: Distribucién mas equilibrada con 35,52% puntuacién 2, 32,71%
puntuacion 3, sugiriendo percepcion neutral-negativa.

Movilidad/Accesibilidad/Organizacion: 44,54% asigna puntuacién 2, confirmando
problemas organizacionales identificados.

Diversidad Cultural: Percepcion positiva con 40,50% asignando puntuacion 4, seguido por
23,68% puntuacion 2.

Riqueza Historica: Percepcion muy positiva con 40,50% puntuacién 4 y 26,17%
puntuacion 5.

Diversion/Entretenimiento: Percepcién neutral con 30,22% puntuacion 2 y 26,48%
puntuacion 3.

Costos: Percepcion negativa con 32,08% puntuacién 2y 25,54% puntuacién 1.
Gastronomia/Cultura/Atencién: Percepcion neutral con 34,57% puntuacion 3.
4.15 Intencion Post-Encuesta

Un resultado alentador es que 82,55% de encuestados confirma su deseo de realizar
turismo interno después de completar la encuesta, mientras que 17,57% se muestra
indeciso y 0% responde negativamente. Este aumento en intencién sugiere que la
informacidn proporcionada durante la encuesta genera interés adicional.

4.16 Analisis de la Competencia y Oferta Actual

La investigacion identific6 54 competidores directos en el mercado, categorizados en
varios tipos: proveedores extranjeros que incluyen Paraguay en paquetes regionales
"Sudamérica", proveedores extranjeros residentes en Paraguay con ventajas idiomaticas,
proveedores especializados en Chaco/aves y turismo fluvial, proveedores informales sin
estructura empresarial, proveedores establecidos con marca posicionada, y proveedores
que ofrecen paquetes comerciales especificos.

Adicionalmente, se identificaron 194 competidores indirectos incluyendo operadores
mayoristas, prestadores de servicios turisticos y agencias de viajes distribuidos en todo
Paraguay.

La matriz de precios competitivos revela amplias variaciones seguln destino: paquetes en
Central desde Gs. 425.681, destinos como Chaco hasta Gs. 3.904.495, y paquetes
combinados que pueden alcanzar precios premium segun duracién y servicios incluidos.
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4.17 Analisis Financiero Integral
4.17.1 Estructura de Inversion

La inversidn total proyectada alcanza Gs. 2.666.693.098, distribuida en: 62,5% capital
propio (Gs. 1.666.693.098) y 37,5% financiamiento externo (Gs. 1.000.000.000). Los
componentes principales incluyen activos fijos por Gs. 2.307.298.760 (flota de vehiculos,
equipos, muebles), activos intangibles por Gs. 54.400.000 (publicidad inicial, gastos de
constitucion, software), y capital de trabajo por Gs. 304.994.338.

4.17.2 Proyecciones de Ingresos

Las proyecciones de ingresos se basan en analisis de demanda y capacidad operativa,
estimando 2.540 paquetes vendidos en el afio 1 por Gs. 4.243.982.746, creciendo hasta
3.322 paquetes en el afno 10 por Gs. 7.306.998.502. El crecimiento promedio anual de
ingresos se estima en 6,2% durante el periodo de analisis.

4.17.3 Estructura de Costos

Los costos totales proyectados incluyen: costos de ventas que crecen desde Gs.
2.092.055.325 (afio 1) hasta Gs. 3.582.704.820 (afio 10), gastos administrativos desde Gs.
1.213.096.101 hasta Gs. 1.881.910.210, gastos de marketing desde Gs. 206.800.000 hasta
Gs. 320.814.675, y gastos financieros decrecientes desde Gs. 111.000.000 (afio 1) hasta
cero (ano 6) por cancelacion de deuda.

4.17.4 Indicadores de Rentabilidad

Los indicadores financieros calculados muestran: VAN de Gs. 611.846.223 con tasa de
descuento del 13%, TIRde 18,1% (superior al costo de capital), periodo de recuperacion de
5,57 anos, e indice de rentabilidad de 1,37 (indicando generacién de valor del 37% sobre
inversion inicial).

La utilidad neta proyectada crece desde 5,9% de las ventas (Gs. 250.578.577) en el afio 1

hasta 12,5% (Gs. 912.957.131) en el ano 10, demostrando mejora progresiva en eficiencia
operativa.

4.17.5 Analisis de Sensibilidad
Los escenarios de sensibilidad revelan vulnerabilidades importantes:

Escenarios Individuales: Aumento de gastos del 15% genera VAN negativo de Gs.
451.556.601; disminucién de ventas del 10% produce VAN negativo de Gs. 2.043.050.587;
incremento de costos de ventas del 10% resulta en VAN negativo de Gs. 681.588.206.

Escenarios Combinados: La combinaciéon de aumento de gastos (15%) con disminucién
de ventas (10%) produce VAN negativo de Gs. 3.166.084.952; aumento de gastos (5%) con
incremento de costos de ventas (10%) genera VAN negativo de Gs. 1.036.515.702.

Estos resultados indican que el proyecto es sensible a variaciones en variables clave,
requiriendo gestidn rigurosa de costos y estrategias efectivas de ventas para mantener
viabilidad.
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5. Conclusiones
5.1 Viabilidad del Mercado

La investigacion confirma la existencia de una demanda potencial significativa para
servicios de transporte turistico especializado en Paraguay. La alta disposiciéon hacia el
turismo interno (86,61% de encuestados) combinada con la identificacion de barreras
especificas en la oferta actual (falta de organizacién y transporte representando 54,84% de
experiencias negativas) valida la oportunidad de mercado identificada.

La preferencia marcada por visitar el interior del pais (59,81%) y por paquetes de 2-3 dias
(56,39%) proporciona direccion clara para el disefo de productos y servicios.
Adicionalmente, la disposicidon de pago concentrada en rangos medios (66,03% entre Gs.
300.000-500.000 por dia) establece parametros viables para estrategias de precios
competitivas.

5.2 Viabilidad Técnica y Operativa

Elanalisis del entorno regulatorio confirma la viabilidad técnica del proyecto. ELmarco legal
establecido por SENATUR y DINATRAN proporciona claridad sobre requisitos y
procedimientos, mientras que la disponibilidad de proveedores y recursos humanos
especializados en el mercado paraguayo facilita la implementacién operativa.

La identificacién de 54 competidores directos y 194 indirectos indica un mercado activo
pero con oportunidades claras de diferenciacién a través de servicios especializados,
profesionalizacidon de la atencién, y desarrollo de circuitos uUnicos que capitalicen la
diversidad geografica y cultural del pais.

5.3 Viabilidad Econémica y Financiera

Los indicadores financieros demuestran la viabilidad econdmica del proyecto bajo
condiciones normales de operacion. El VAN positivo de Gs. 611.846.223 indica que el
proyecto genera valor superior a la inversion requerida, mientras que la TIRde 18,1% supera
significativamente el costo de capital estimado del 13%.

El periodo de recuperacion de 5,57 afos, aunque considerable, es razonable para
proyectos de inversién en el sector turistico, considerando los ciclos de maduracién tipicos
y la necesidad de construir reputacidon y base de clientes.

La evolucion de la utilidad neta desde 5,9% en el afio 1 hasta 12,5% en el afio 10 demuestra
potencial de mejora en eficiencia operativa y economias de escala conforme el proyecto
alcanza madurez.

5.4 Factores Criticos de Exito

Los factores criticos identificados para el éxito del proyecto incluyen: gestién rigurosa de
costos operativos dada la sensibilidad revelada en anélisis de sensibilidad, desarrollo e
implementacidn de estrategias de marketing digital efectivas considerando las
preferencias de comunicacién identificadas (40,08% prefiere redes sociales),
mantenimiento de estdndares de calidad en servicio para superar las barreras de
percepcién identificadas, y desarrollo de alianzas estratégicas con proveedores
complementarios para optimizar costos y mejorar propuesta de valor.
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5.5 Riesgos y Limitaciones

Los analisis de sensibilidad revelan vulnerabilidades significativas que constituyen riesgos
principales para el proyecto. La sensibilidad a aumentos de costos del 15% o
disminuciones de ventas del 10% que tornan el proyecto no rentable requiere implementar
sistemas de monitoreo y control rigurosos.

Factores de riesgo externos incluyen volatilidad econdmica que pueda afectar el turismo
interno, cambios en regulaciones gubernamentales, competencia agresiva de operadores
establecidos, y variaciones estacionales en la demanda turistica.

5.6 Contribucion al Desarrollo Turistico

El proyecto propuesto contribuiria significativamente al desarrollo del sector turistico
paraguayo al abordar barreras estructurales identificadas. La profesionalizacion del
transporte turistico, mejora en la experiencia del visitante, y desarrollo de circuitos que
conecten destinos diversos pueden catalizar mayor crecimiento del sector.

Los beneficios indirectos incluyen generacion de empleo directo e indirecto, incremento en
ingresos para prestadores de servicios complementarios (alojamiento, gastronomia,
artesanias), y mejora en la imagen del pais como destino turistico.

5.7 Sostenibilidad a Largo Plazo

Las proyecciones financieras indican sostenibilidad econdémica a largo plazo, con
crecimiento estable de ingresos y mejora progresiva en margenes de utilidad. Sin embargo,
la sostenibilidad depende criticamente de mantener ventajas competitivas a través de
innovacién continua en servicios, adaptacion a preferencias cambiantes de consumidores,
y mantenimiento de estandares de calidad superiores.

La propuesta de valor basada en diferenciacion por calidad y experiencia personalizada
proporciona bases sélidas para sostenibilidad competitiva, especialmente considerando
las tendencias globales hacia turismo experiencial y auténtico.

6. Recomendaciones
6.1 Estrategia de Implementacion por Fases

Se recomienda adoptar una estrategia de implementacién gradual que mitigue riesgos
operativos y financieros. La Fase 1 debe enfocarse en circuitos de la regién Central y
destinos préoximos a Asuncion, aprovechando menor complejidad logistica y cercania al
mercado principal. Esta fase permitird validar el modelo operativo, ajustar procesos, y
generar referencias iniciales.

La Fase 2incluiria expansion a destinos delinterior con mayor distancia, pero alta demanda
identificada, como Alto Parana, Itapua y Misiones. La Fase 3 incorporaria destinos mas
remotos como Chaco y regiones especializadas, una vez consolidadas las operaciones
béasicas y generada capacidad financiera para inversiones adicionales en equipamiento
especializado.
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6.2 Gestion de Riesgos Operativos

Considerando la sensibilidad financiera identificada, se recomienda implementar
sistemas de control de gestidn robustos que incluyan: monitoreo semanal de indicadores
clave (ocupacion de vehiculos, costos por tour, satisfaccion del cliente), establecimiento
de metas progresivas con mecanismos de alerta temprana, y desarrollo de planes de
contingencia para diferentes escenarios de demanda.

Es fundamental establecer alianzas estratégicas con proveedores clave que permitan
flexibilidad en costos variables y acceso a servicios complementarios sin inversion inicial
significativa. Estas alianzas pueden incluir operadores hoteleros, restaurantes locales, y
prestadores de servicios especializados.

6.3 Estrategia de Marketing Digital

Los resultados confirman la importancia critica del marketing digital, con 40,08% de
encuestados prefiriendo redes sociales para informacién. Se recomienda desarrollar
presencia integral que incluya: perfiles profesionales en Facebook, Instagram, TikTok y
YouTube con contenido regular de alta calidad visual, implementacion de estrategias de
influencer marketing en colaboracién con creadores de contenido turistico, desarrollo de
pagina web optimizada para conversiones con sistema de reservas integrado, y campanas
de publicidad digital segmentadas por demografia y comportamiento.

La estrategia de contenido debe enfatizar aspectos experienciales, mostrando la
diversidad cultural y natural del pais a través de testimonios auténticos de clientes
satisfechos y documentacion visual de alta calidad de los destinos ofrecidos.

6.4 Desarrollo de Productos y Servicios

La preferencia por actividades integrales (54,20% prefiere combinacion histérica, naturaly
cultural) sugiere oportunidades para desarrollar productos Unicos que combinen multiples
elementos experienciales. Se recomienda disenar paquetes tematicos que incluyan:
circuitos gastrondmicos que combinen historia culinaria con experiencias de cocina local,
tours culturales que integren sitios histéricos con talleres artesanales, y experiencias de
naturaleza que incluyan educacion ambientaly actividades de conservacion.

La preferencia por guias profesionales (56,39%) refuerza la necesidad de invertir
significativamente en capacitacion especializada del personal, desarrollo de materiales
educativos de alta calidad, y establecimiento de protocolos de servicio que aseguren
experiencias consistentemente superiores.

6.5 Optimizacion Financiera

Para mitigar la sensibilidad financiera identificada, se recomienda: implementar sistemas
de gestion de ingresos dinamicos que ajusten precios segun demanda estacional y
ocupacion, desarrollar multiples fuentes de ingresos incluyendo venta de productos
complementarios (merchandising, souvenirs, servicios adicionales), establecer acuerdos
de volumen con proveedores que reduzcan costos variables, y mantener reservas
financieras equivalentes a tres meses de operacidon para enfrentar variaciones
estacionales.
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6.6 Alianzas Estratégicas

El desarrollo de alianzas estratégicas constituye un factor critico para el éxito del proyecto.
Se recomienda establecer acuerdos con: hoteles y hostales para referencias cruzadas y
paquetes integrados, restaurantes locales para experiencias gastrondmicas auténticas,
artesanos y cooperativas para actividades culturales, operadores de turismo
especializados para destinos especificos, y plataformas digitales de turismo para ampliar
alcance de marketing.

6.7 Monitoreo y Evaluacion Continua

Se recomienda implementar sistemas de monitoreo que incluyan: encuestas de
satisfaccion post-servicio para todos los clientes, analisis mensual de indicadores
financieros y operativos, revision trimestral de estrategias de marketing y efectividad de
canales, evaluacion semestral de la competencia y tendencias del mercado, y
actualizacién anual de proyecciones financieras incorporando datos reales de desempeno.

6.8 Responsabilidad Social y Sostenibilidad

El proyecto debe incorporar elementos de responsabilidad social que fortalezcan la
propuesta de valor y contribuyan al desarrollo local. Se recomienda: establecer politicas
de contratacion preferencial de personal local, desarrollar programas de capacitacién en
turismo para comunidades visitadas, implementar practicas ambientales sostenibles en
todas las operaciones, y establecer mecanismos de retorno econdémico directo a
comunidades locales a través de compras y contrataciones.
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RESUMEN

Este estudio presenta el desarrollo de un plan de negocios para la implementacién de una
aplicacién digital en Koncept Paraguay E.A.S., empresa especializada en fabricacion de
muebles a medida. La investigacion adopté un disefio de caso Unico con perspectiva
holistica, aplicando un enfoque mixto con predominancia cualitativa para evaluar la
viabilidad técnica, comercial y financiera del proyecto. Se analizaron las cinco fuerzas de
Porter, obteniéndose un atractivo promedio de la industria de 2,36, y se realizé una
investigacion de mercado con 125 encuestados representativos del segmento objetivo. Los
resultados financieros proyectan una Tasa Interna de Retorno de 271%, un Valor Actual
Neto de Gs. 13.785.093.366 y un periodo de recuperacion de 6 meses y 26 dias. El 86,5%
de los encuestados manifestd interés en utilizar una aplicacién para seguimiento de
compras de muebles personalizados, mientras que el 81,1% ya utiliza aplicaciones méviles
pararealizar compras. Lainversidn inicial requerida es de Gs. 1.273.159.186, financiada en
78% con aportes propios 'y 22% con financiamiento bancario.
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ABSTRACT

This study presents the development of a business plan for implementing a digital
application at Koncept Paraguay E.A.S., a company specialized in custom furniture
manufacturing. The research adopted a single case design with holistic perspective,
applying a mixed approach with qualitative predominance to evaluate the technical,
commercial and financial feasibility of the project. Porter's five forces were analyzed,
obtaining an average industry attractiveness of 2.36, and market research was conducted
with 90 respondents representative of the target segment. Financial results project an
Internal Rate of Return of 271%, a Net Present Value of Gs. 13,785,093,366 and a payback
period of 6 months and 26 days. 86.5% of respondents expressed interest in using an
application for tracking custom furniture purchases, while 81.1% already use mobile
applications for shopping. The initial investment required is Gs. 1.273.159.186, financed
78% with own contributions and 22% with bank financing.
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1. INTRODUCCION

El comercio electrénico en Paraguay comenzé formalmente en 2001 cuando el Ministerio
de Industria y Comercio asumid la coordinacion interinstitucional del tema. Desde
entonces, ha experimentado un crecimiento sostenido, alcanzando una facturacion de
USD 475 millones en 2020 con un crecimiento interanual del 60%. Para 2023,
aproximadamente tres cuartas partes de la poblacidon paraguaya utilizaban comercio
electronico, con proyecciones de USD 1.700 millones para 2024. Entre las principales
aplicaciones utilizadas en el mercado paraguayo se encuentran Alibaba.com, SHEIN,
Temu, Mercado Libre y PIP Paraguay.

En este contexto de transformacion digital, Koncept Paraguay E.A.S., empresa
especializada en la fabricacién de muebles a medida, identificé la necesidad de desarrollar
una solucion tecnoldgica que optimice la gestion y seguimiento de proyectos. La empresa,
que cuenta con 59 asociados en la Asociacién de Recicladores El Progreso y 19 miembros
en la Asociacion de Recicladores del Barrio San Francisco, se ha caracterizado por su
enfoque en la personalizacién y calidad del servicio.

El mercado de muebles en Paraguay alcanzé un valor de USD 156,45 millones en 2023, con
una proyeccién de crecimiento a una tasa anual compuesta del 4,3% hasta 2032,
alcanzando USD 228,53 millones. Este crecimiento refleja un aumento en la demanda de
muebles a medida, especialmente en segmentos como oficinas, viviendas urbanas y
proyectos comerciales. Las empresas paraguayas de muebles personalizados han
adoptado maquinaria europea de ultima tecnologia y sistemas informatizados de gestidn
para optimizar sus procesos de produccién.

La propuesta de Koncept Paraguay E.A.S. consiste en el desarrollo de una aplicacion digital
que integre funcionalidades de disefo personalizado, seguimiento en tiempo real y
comunicacion directa entre clientesy el equipo de trabajo. Los cambios en la sociedad que
impactan directamente en este modelo de negocio incluyen el aumento de la demanda de
productos personalizados, la digitalizacién de procesos de compra y la creciente
importancia de la comunicacion directa entre el cliente y el fabricante.

El objetivo general de este proyecto es implementar una aplicacion digital que optimice el
seguimiento y la gestidon de los proyectos de fabricacién de muebles a medida en la
empresa Koncept Paraguay E.A.S., mejorando la eficiencia operativa de la misma y la
experiencia de los clientes. Los objetivos especificos incluyen identificar las necesidades
y expectativas de los clientes, disefiar un prototipo funcional de la aplicacidn, incorporar
indicadores clave de rendimiento y realizar pruebas piloto para evaluar la funcionalidad en
escenarios reales.

2. MARCO TEORICO
2.1. Comercio Electrénico y Transformacion Digital

El desarrollo del comercio electrénico en Paraguay ha estado marcado por hitos
importantes. La llegada de Internet al pais en 1996, gracias a la colaboracion entre la
Universidad Nacional de Asunciény la Universidad Catoélica con apoyo de la OEA, sent6 las
bases para el desarrollo posterior. Entre 2010y 2011, apenas el 2,6% de los consumidores
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participaban en transacciones electrénicas, muy por debajo de otros paises de la region
como Argentina o Brasil.

La transformacion se acelerdé con la promulgacion de la Ley N.° 4868/13 de Comercio
Electrénico y su reglamentacion mediante el Decreto N.° 1165/14, que establecieron un
marco regulatorio inspirado en estandares europeos. Estas normativas regularon aspectos
clave como la emision de facturas electrénicas y el deber de informacidn por parte de los
proveedores. A partir de 2014, el crecimiento se acelerd, respaldado por iniciativas como
el sello de confianza de CAPACE, implementado en 2015.

Segun datos de Bancard, las transacciones anuales pasaron de 36 millones de USD en
2011 a 96 millones de USD en 2014, un incremento del 166%. Este auge fue impulsado por
la adopcidén de smartphones y politicas fiscales que incluyeron el IVA en las compras
realizadas con tarjetas de crédito en el exterior. Actualmente, el 44% de la poblacion tiene
acceso a Internet, representando aproximadamente 2,9 millones de personas que
interactuan diariamente en la sociedad virtual.

2.2. Analisis Estratégico Competitivo

El andlisis de las cinco fuerzas de Porter es una herramienta fundamental para evaluar el
entorno competitivo de un sector. Porter, en su obra "Estrategia Competitiva" (1979),
destaca que el potencial de rentabilidad de una empresa esta influenciado por cinco
fuerzas competitivas fundamentales: el poder de los clientes, el poder de los proveedores,
la amenaza de nuevos competidores, la presencia de productos o servicios sustitutivos y
la rivalidad entre los competidores existentes.

En el sector de aplicaciones mdéviles para compras, el poder de los clientes esta en
aumento debido a laamplia disponibilidad de alternativas tecnolégicas. Los consumidores
valoran la transparencia, la personalizacién y la facilidad de uso. Los proveedores de
tecnologia tienen un poder moderado, incluyendo desarrolladores y servicios de
infraestructura en la nube. La barrera de entrada es relativamente baja para el desarrollo de
aplicaciones, pero los costos asociados a la creaciéon, promocién y fidelizacién
representan un desafio significativo.

La amenaza de sustitutos es significativa, ya que los consumidores pueden optar por
herramientas genéricas de gestioén. La rivalidad entre competidores en el sector de
aplicaciones mdviles es altamente competitiva, con empresas que compiten en precios,
caracteristicas y usabilidad. Sin embargo, el enfoque especifico en la industria del
mobiliario a medida reduce el impacto de los competidores genéricos.

2.3. Estrategias de Diferenciaciéon y Posicionamiento

Las estrategias genéricas de entrada y permanencia en el mercado propuestas por Michael
Porter incluyen liderazgo en costos, diferenciacion y enfoque. Para Koncept Paraguay
E.A.S., la estrategia de diferenciacion es la mas apropiada, ya que permite destacar en un
mercado competitivo ofreciendo caracteristicas Unicas y valor agregado a los clientes.

La diferenciacidon se basa en funcionalidades avanzadas e innovadoras, incluyendo una
interfaz amigable e intuitiva, recomendaciones personalizadas utilizando inteligencia
artificialy seguimiento en tiempo real. La calidad del servicio incluye soporte técnico 24/7,
garantia de entrega puntual y programas de fidelizacion. El branding debe resaltar el
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caracterinnovadory personalizado de la aplicacién, promoviendo la marca como sinénimo
de tecnologia avanzada.

La sostenibilidad y responsabilidad social fortalecen la diferenciacién mediante practicas
sostenibles y transparencia sobre el impacto ambiental. Las relaciones estratégicas
incluyen alianzas con proveedores que comparten valores de marcay colaboraciones con
arquitectos y disefiadores.

2.4. Analisis del Entorno Empresarial

El analisis PEST permite evaluar el impacto de factores externos sobre una empresa en
dimensiones politica-legal, econdmica, social-culturaly tecnoldgica. En el ambito politico-
legal, Paraguay cuenta con un marco favorable para las MIPYMES, con la Constitucion
Nacional reconociendo su importancia en el articulo 113. La Ley N° 4.456/2012 establece
el régimen de promocién a las MIPYMES, facilitando acceso a financiamiento y
capacitacion.

La reciente promulgaciéon de la Ley 7.444/24 introduce cambios significativos para las
MIPYMES, estableciendo mayores incentivos para la formalizacidon del sector. Esta
normativa incluye la implementacién de la Cédula MiPymes, que permite clasificarse
como microempresa, pequena empresa o mediana empresa, otorgando beneficios
especificos segun categoria.

En el ambito econdmico, los factores incluyen tasas de crecimiento, inflacidén y niveles de
desempleo que afectan directamente la demanda del consumidor. Los factores sociales-
culturales destacan tendencias demograficas, actitudes del consumidor y cambios en
héabitos de consumo. EL componente tecnoldgico evaliia avances como la masificacion de
redes sociales, desarrollos de aplicaciones y nuevas tecnologias de gestion.

2.5. Modelos de Negocio Digital y Estrategias de Océano Azul

La estrategia de océano azul se enfoca en la creacién de mercados completamente
nuevos, donde la competencia es irrelevante al ofrecer un valor innovador a los clientes.
Segun Kimy Mauborgne (2005), esta estrategia implica la reconstruccion de los limites del
mercado y el disefio de un nuevo espacio competitivo.

El esquema de las cuatro acciones incluye eliminar variables que generan costos
innecesarios, reducir factores relevantes que pueden simplificarse, incrementar atributos
que generan mayor valory crear elementos innovadores que no existen en la industria. Para
Koncept Paraguay E.A.S., esto significa eliminar procesos complejos innecesarios, reducir
tiempo dedicado a tareas administrativas mediante digitalizaciéon, incrementar
personalizacién de productos y crear canales digitales interactivos.

3. MARCO METODOLOGICO
3.1. Disefno y Enfoque de la Investigacion

El presente estudio adopté un disefio de caso Unico con una perspectiva holistica,
siguiendo los lineamientos metodolégicos establecidos por Yin (2009). Este enfoque
permite analizar un caso especifico bajo un marco teérico comprehensivo, proporcionando
una comprension integral de las dinamicas y complejidades del fendmeno estudiado. El
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diseno holistico busca considerar todos los elementos contextuales y las interacciones
complejas que influyen en el desarrollo de la aplicacién de compras para Koncept Paraguay
E.A.S.

La investigacion se caracterizé por un enfoque mixto con predominancia cualitativa,
utilizando técnicas de recoleccién y analisis que permitieran capturar la complejidad de
las experiencias y expectativas tanto de clientes actuales como potenciales. Segun
Hernandez Sampieri et al. (2014), este tipo de disefio es particularmente util cuando se
busca obtener informacion detallada mediante el uso especifico de métodos y
procedimientos que se ajustan a la naturaleza emergente del estudio.

El planteamiento del problema se centré en responder la pregunta: ;Qué efectos tiene la
implementacion de una aplicacion digital en la gestion y seguimiento de proyectos de
fabricacion de muebles personalizados en Koncept Paraguay E.A.S.? Esta interrogante
surgié de la necesidad de evaluar empiricamente el impacto de un modelo de negocio
digital en un sector tradicionalmente analégico, pero con alto potencial de transformacién
tecnoldgica.

3.2. Objetivos y Categorias de Analisis

El objetivo general fue determinar los habitos, preferencias y expectativas de los clientes
actuales y potenciales de Koncept Paraguay para el disefio de una aplicacion digital que
optimice los procesos de compra y gestion de proyectos. Los objetivos especificos
incluyeron identificar las principales razones de compra de muebles personalizados,
evaluar el nivel de satisfaccidon de los clientes actuales, recopilar opiniones sobre la
propuesta de aplicacion digital y analizar el interés en el uso de tecnologia para la gestion
de proyectos.

Las categorias de analisis se operacionalizaron a través de indicadores especificos:
practicas de gestion digital, condiciones de usabilidad, calidad de experiencia del usuario
y barreras tecnoldgicas. Estas categorias permitieron la recoleccién sistematica de datos
y el andlisis posterior de los resultados, garantizando la validez y confiabilidad de los
hallazgos.

3.3. Seleccion de Participantes y Contexto

Eluniverso de estudio estuvo conformado por personas entre 25y 65 afnos que pertenezcan
a segmentos socioecondmicos medios y altos, residentes en Asuncién y Gran Asuncion.
Este segmento fue seleccionado por su representatividad dentro del mercado objetivo de
muebles personalizados, su poder adquisitivo y su propensiéon a adoptar tecnologias
digitales.

Se utilizé un muestreo no probabilistico intencional, seleccionando 125 participantes clave
distribuidos estratégicamente para garantizar representatividad demogréfica y
socioecondmica. La muestra incluyo clientes actuales y potenciales de Koncept Paraguay,
asi como referentes del rubro como arquitectos e ingenieros que han trabajado con la
empresa. Este tamafio de muestra se considerd apropiado para un estudio mixto que busca
profundidad analitica en lugar de representatividad estadistica.
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3.4. Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos

Larecoleccion de datos se realizard mediante un cuestionario semiestructurado, disefiado
con preguntas abiertas y cerradas para capturar informacién tanto cualitativa como
cuantitativa. Las encuestas se disenaron con preguntas abiertas y cerradas para capturar
informacion tanto cualitativa como cuantitativa, utilizando Google Forms para facilitar la
distribucion y accesibilidad al instrumento.

El cuestionario incluy6 secciones sobre informacion general (edad, género, sector laboral),
experiencia de compra (frecuencia, calificacién, comparacidon con competencia), uso de
tecnologia (aplicaciones moviles, plataformas preferidas) e interés en la aplicacion
propuesta (caracteristicas deseadas, disposicion de uso). Cada seccion fue disefiada para
obtener insights especificos sobre el comportamiento del consumidory las oportunidades
de mercado.

El analisis documental incluyd la revisién de registros oficiales, informes de CAPACE,
estudios del Ministerio de Industria y Comercio, y documentacion relacionada con
normativas de comercio electrénico. Esta triangulacion metodoldgica permitio validar los
hallazgos primarios con fuentes secundarias confiables y contextualizar los resultados
dentro del panorama sectorial mas amplio.

3.5. Procedimiento de Analisis

El procedimiento de analisis se desarrollé en fases secuenciales, comenzando con la
limpieza y codificacion de datos cuantitativos, seguida del andlisis descriptivo de
frecuencias y distribuciones. Para los datos cualitativos, se aplicé analisis de contenido
tematico para identificar patrones, tendencias y insights relevantes.

Se utilizé el principio de triangulacién como forma de validacién, siguiendo las
recomendaciones de Stake (2005) sobre la necesidad de ser exacto en la mediciény logico
en la interpretacion del significado de las mediciones. La triangulacién incluyd la
comparacién de fuentes multiples, métodos diversos y perspectivas diferentes para
garantizar la validez y confiabilidad de los hallazgos.

El analisis financiero se realiz6 mediante modelado de flujos de caja proyectados, calculo
de indicadores de rentabilidad (VAN, TIR, periodo de recuperacién) y analisis de
sensibilidad para evaluar diferentes escenarios. Se aplicaron técnicas de analisis de riesgo
para identificar variables criticas y desarrollar estrategias de mitigacion.

4. ANALISIS DE RESULTADOS
4.1. Caracterizacion Demografica del Mercado Objetivo

El analisis demografico de los 125 encuestados reveld una distribucién etaria concentrada
en segmentos clave para el mercado de muebles personalizados. El grupo predominante
correspondi6 a personas entre 36y 45 afos, representando el 40% del total, seguido por el
segmento de 26 a 35 afios con 26,7%. Este perfil refleja una audiencia madura con
estabilidad econémicay propensién a adquirir mobiliarios personalizados, tipicamente en
etapas de consolidaciéon de hogares o espacios de trabajo.
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La distribuciéon por género mostré una ligera predominancia femenina con 53,3% versus
46,7% masculino, sugiriendo mayor involucracion de las mujeres en decisiones
relacionadas con disefio y decoracion de espacios. Sin embargo, la diferencia no es
significativa, indicando que ambos géneros tienen interés considerable en muebles
personalizados.

En términos de sector laboral, el 84,4% de los participantes trabaja en el sector privado,
mientras que solo el 15,6% estda empleado en el sector publico. Esta predominancia del
sector privado sugiere mayor inclinacion hacia la adquisicion de servicios personalizados,
posiblemente debido a su enfoque en mejorar espacios laborales o personales en entornos
corporativos mas dinamicos.

4.2. Comportamiento de Compray Experiencia del Cliente

Elanalisis de preferencias de compra revelod que el 58,9% de los encuestados se inclind por
muebles para el hogar, siendo la categoria mas relevante. Los muebles de oficina
constituyeron el 17,8%, seguidos por muebles de cocina con 15,6% y otros tipos con 7,8%.
Esta distribucioén indica que la empresa debe priorizar estrategias enfocadas en disefio y
fabricacion de muebles para el hogar sin descuidar las otras categorias.

Respecto a la frecuencia de compra, el 40% indicé que adquiere muebles a medida "a
veces", el 27,8% "rara vez", el 20% "frecuentemente", y un 7,8% "siempre". Esta distribucion
demuestra un interés moderado pero consistente en productos personalizados, con una
base significativa de clientes comprometidos que representan oportunidades de
fidelizacion.

La evaluacion de la experiencia con Koncept Paraguay E.A.S. mostré resultados
excepcionales: 83,9% calificé su experiencia como "excelente"y 16,1% como "muy buena”,
sin registrarse opiniones negativas. Este resultado refleja un alto nivel de satisfaccién que
constituye una base sélida para el desarrollo de la aplicacién.

Cuando se consulté sobre experiencias con otras empresas de mobiliario, el 92,1% indico
haber comprado en otras empresas. Las experiencias variaron significativamente, desde
"excelente" hasta problemas con calidad, tiempos de entrega y atencién al cliente.
Comentarios como "no cumplieron con los tiempos de entrega" y "insatisfaccion con las
terminaciones" destacan oportunidades competitivas para Koncept Paraguay E.A.S.

4.3. Adopcion Tecnoldgica y Preferencias Digitales

El analisis de adopcién tecnoldgica reveld que el 81,1% de los encuestados utiliza
aplicaciones moviles para realizar compras, mientras que solo el 18,9% no lo hace. Este
resultado refleja una clara tendencia hacia el uso de tecnologias mdviles en transacciones
comerciales, validando la relevancia de desarrollar una aplicacidon optimizada para el
mercado objetivo.

Entre las aplicaciones mas utilizadas, Amazon lidera con 48%, seguido por "Pedidos Ya"
con 26,7% (indicando diversidad de aplicaciones menos comunes), “Otros” con 24%,
mientras que eBay y Ali Express presentan participacién marginal. Esta preferencia por
plataformas globales reconocidas, junto con la diversidad en "Otros", sugiere
oportunidades para aplicaciones locales especializadas.

28



Vol.1(2025)

Elinterés especifico en una aplicacion para seguimiento de compras de muebles a medida
fue extraordinariamente alto: 86,5% respondié afirmativamente, 13,5% "tal vez", y solo
1,1% rechazo la idea. Este resultado valida fuertemente la viabilidad de implementar la
herramienta digital como diferenciador clave en el mercado.

Respecto a las caracteristicas deseadas en la aplicacion, el 42,7% seleccion6 "Todas las
anteriores" (indicando interés en funcionalidad integral), 20,2% priorizé "Inspiraciones de
disenos a nivel internacional”, y 9% menciond especificamente "Catalogos de productos"y
"Seguimientos del proceso de fabricacidon e instalacién". Estas respuestas reflejan
expectativas de funcionalidad avanzada y personalizada.

4.4. Andlisis Competitivo y Posicionamiento Estratégico

El andlisis de las cinco fuerzas de Porter revelé un atractivo general promedio de 2,36,
indicando un entorno moderadamente competitivo con oportunidades estratégicas
significativas. La rivalidad entre competidores obtuvo 2,7, reflejando una industria
saturada, pero con posibilidades de diferenciacién mediante tecnologia innovadora y
personalizacién.

Las barreras de entrada (2,35) incluyen altos costos iniciales, restricciones en acceso a
canales de distribucién, necesidad de know-how técnico y requerimientos de capital
significativos. Estas barreras favorecen a actores establecidos como Koncept Paraguay
E.A.S., proporcionando proteccién contra nuevos competidores.

Las barreras de salida (2,0) resultaron poco atractivas debido a altos costos emocionales,
legales y financieros asociados con el abandono del mercado. Esta situacion crea un
entorno donde los competidores existentes estan limitados en su capacidad para
abandonar el mercado, aumentando la intensidad de la rivalidad.

La amenaza de productos sustitutos (2,3) es moderada, con alta disponibilidad de
alternativas y precios competitivos. Para contrarrestar esta amenaza, la diferenciacion
mediante tecnologia innovadora, funcionalidades exclusivas y experiencia superior se
vuelve critica.

El poder de los compradores (2,65) se mantiene neutral, influenciado por la cantidad
limitada de compradores potenciales pero altos costos de cambio. El poder de los
proveedores (2,05) es alto debido a la limitada cantidad de opciones disponiblesy elevados
costos de cambio, requiriendo estrategias de diversificacion y relaciones a largo plazo.

4.5. Viabilidad Financiera y Proyecciones

La inversion inicial requerida asciende a Gs. 1.273.159.186, distribuida en 72,50% de
activos fijos (Gs. 695.350.000 y 27,50% de capital de trabajo neto (Gs. 270.309.186). La
estructura de financiamiento contempla 78% de aportes propios y 22% de financiamiento
bancario a largo plazo, reflejando una base financiera sélida y conservadora.

Las proyecciones de ingresos muestran un crecimiento sostenido desde Gs. 4.290.000.000
en el primer ano hasta Gs. 10.725.000.000 en el quinto afo. Esta progresién se basa en el
incremento proyectado de unidades vendidas por la linea de producto: cocinas de 46 a 115
unidades, vestidores de 26 a 65 unidades, quinchos de 18 a 45 unidades, y oficinas de 18 a
45 unidades.
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Los indicadores de rentabilidad demuestran la solidez del proyecto: TIR de 271% (muy
superior a la tasa de corte del 10%), VAN de Gs. 13.785.093.366 en el escenario realista, y
periodo de recuperacién de 6 meses y 26 dias. El analisis de sensibilidad confirma la
robustez del proyecto incluso en escenarios pesimistas, manteniendo TIR de 208% y VAN
positivo de Gs. 7.279.053.293 con margen neto de 40%.

La estructura de costos muestra predominancia de costos variables (especialmente
materias primas con Gs. 2.175.854.710), mientras que los costos fijos suman Gs.
525.263.147. El punto de equilibrio contable se establece en 18% y el financiero en 16%,
indicando eficiencia operativa y estructura financiera bien gestionada.

4.6. Estrategia de Marketing y Cuota de Mercado

El presupuesto de marketing proyectado para cinco afos totaliza Gs. 1.568.657.500,
distribuido estratégicamente: investigacion y desarrollo (3%), producto (7%), plaza/redes
sociales (13%), promocion (22%), procesos (10%), personas (20%), physical evidence (8%)
y marketing relacional (17%). Esta distribucion equilibrada asegura cobertura integral del
mix de marketing.

La cuota de mercado proyectada crece del 5% inicial al 14% en el quinto afio, basandose
en un tamano de mercado potencial de Gs. 71.536.363.636. El nimero de clientes se
proyecta estable en 41 después del segundo afo, con un Costo de Adquisicién de Cliente
(CAC) fluctuando entre Gs. 7.051.756 y Gs. 8.962.683.

La estrategia de posicionamiento se centra en innovacion tecnoldgica, personalizacion
extrema y experiencia superior del cliente. Los factores criticos de éxito identificados
incluyen satisfacciéon del cliente (importancia 10/10), eficiencia en produccién (10/10),
feedback continuo (9/10), ofertas de productos de primera calidad (9/10) y gestidn
comercial efectiva (9/9).

4.7. Analisis FODA y Estrategias Derivadas

El analisis FODA identificé fortalezas clave como reconocimiento en el mercado como
innovadores en diseno, alta calidad en materiales y procesos personalizados, equipo
experimentado en tecnologia y posibilidad de desarrollar alianzas estratégicas. Las
debilidades incluyen falta de infraestructura tecnolégica consolidada, dependencia de
proveedores externos, escaso conocimiento en marketing digital y dificultades para captar
clientes tradicionales no familiarizados con herramientas digitales.

Las oportunidades identificadas comprenden demanda creciente de soluciones
tecnoldgicas en mobiliario, mayor adopciéon de herramientas digitales por parte de
clientes, alianzas con arquitectos y disefiadores, y creciente interés en personalizacion.
Las amenazas incluyen competencia fuerte en tecnologia con soluciones similares, baja
aceptaciéon potencial en clientes tradicionales, cambios regulatorios e incremento en
costos tecnolégicos globales.

Las estrategias derivadas incluyen estrategias ofensivas (FO) de innovaciéon y promocién
estratégica, estrategias de reorientacion (DO) de fortalecimiento tecnoldgico y comercial,
estrategias defensivas (FA) de diferenciacion competitiva, y estrategias de supervivencia
(DA) de reduccién de riesgos operativos y adaptacion al entorno.
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5. CONCLUSIONES

La investigacion demuestra categoricamente la viabilidad técnica, comercial y financiera
del desarrollo de una aplicacién de compras para Koncept Paraguay E.A.S. Los resultados
confirman la existencia de una demanda significativa y latente en el mercado paraguayo,
respaldada por indicadores contundentes: el 86,5% de los encuestados expreso interés
directo en utilizar una aplicaciéon para seguimiento de compras de muebles
personalizados, mientras que el 81,1% ya utiliza aplicaciones moéviles para realizar
compras diversas.

El perfil demografico del mercado objetivo se caracteriza por una concentracion
estratégica en segmentos de alto valor: el 66,7% de los potenciales usuarios se encuentra
entre 26 y 45 anos, con predominancia del sector privado (84,4%) y distribucién equilibrada
por género. Este segmento coincide precisamente con el perfil de mayor poder adquisitivo,
estabilidad econdmica y propension a adoptar tecnologias digitales para compras
especializadas, validando la pertinencia del mercado objetivo seleccionado.

Elanalisis financiero proyecta indicadores excepcionales que posicionan al proyecto como
altamente atractivo para inversionistas. La Tasa Interna de Retorno de 271% supera
ampliamente cualquier tasa de rendimiento disponible en el mercado financiero
paraguayo, mientras que el Valor Actual Neto positivo de Gs. 13.785.093.366 confirma la
generacion de valor econémico sustancial. El periodo de recuperacion de 6 mesesy 26 dias
demuestra la rapidez en la recuperacion de la inversion, reduciendo significativamente los
riesgos asociados al proyecto.

La estructura de financiamiento propuesta, con 78% de aportes propios y 22% de
financiamiento bancario, refleja una base financiera conservadora y sostenible que reduce
la dependencia de capital externo y asegura la independencia operativa durante la
implementaciéon. La inversiéon inicial de Gs. 1.273.159.186 se considera apropiada
considerando el potencial de crecimiento y los beneficios proyectados.

El analisis competitivo mediante las cinco fuerzas de Porter reveldé un entorno
moderadamente competitivo (atractivo promedio 2,36) con oportunidades significativas de
diferenciacion. Las barreras de entrada moderadas favorecen a actores establecidos como
Koncept Paraguay E.A.S., mientras que la estrategia de diferenciacién basada en tecnologia
innovadora y personalizacion extrema se alinea éptimamente con las expectativas del
mercado identificadas en la investigacion.

La experiencia excepcional reportada por los clientes actuales de Koncept Paraguay E.A.S.
(83,9% califica como "excelente") proporciona una base sélida de reputacion y confianza
que facilitara la adopcion de la nueva aplicacion. Esta fortaleza reputacional, combinada
con la alta demanda identificada, posiciona a la empresa para liderar la transformacién
digital del sector en Paraguay.

6. RECOMENDACIONES
6.1. Implementaciéon Estratégica por Fases

Se recomienda desarrollar la aplicacién siguiendo un cronograma estructurado de 15
semanas distribuido en cuatro fases principales. La Fase 1 (Andlisis y disefio, 3 semanas)
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debe incluir analisis detallado de requerimientos (1 semana) y disefo Ul/UX optimizado (2
semanas). La Fase 2 (Desarrollo, 8 semanas) contempla desarrollo del backend (4
semanas), aplicacion Android (2 semanas) y aplicacién iOS (2 semanas). La Fase 3
(Integraciény pruebas, 3 semanas) incluye integracion con backend (1 semana) y pruebas
exhaustivas (2 semanas). La Fase 4 (Lanzamiento, 1 semana) culmina con publicacién en
tiendas oficiales.

El presupuesto de desarrollo estimado en USD 26.500 debe distribuirse priorizando
funcionalidades core: analisis de requerimientos (USD 1.000), disefio UI/UX (USD 2.000),
desarrollo backend API REST (USD 5.000), desarrollo aplicaciones nativas Android e iOS
(USD 4.000 cada una), mensajeria interna (USD 2.000), notificaciones push (USD 1.000),
aprobacion de disefio frontend (USD 1.500), integracion (USD 2.000), pruebas y correccion
(USD 3.000), y publicacién (USD 1.000).

6.2. Estrategia de Marketing y Posicionamiento

La implementacién del presupuesto de marketing de Gs. 264.780.000 para el primer afo
debe priorizarse segun la distribucion analizada: investigacion y desarrollo (Gs.
12.000.000), desarrollo de producto innovador (Gs. 12.000.000), redes sociales y
community management (Gs. 35.100.000), promocion y pautajes (Gs. 59.380.000),
procesos y muestrarios (Gs. 27.600.000), capacitacion de personas (Gs. 57.000.000) y
marketing relacional (Gs. 61.700.000).

El lanzamiento debe concentrarse estratégicamente en el segmento demografico
identificado (26-45 aios, sector privado, Asunciéon y Gran Asuncién), utilizando campanas
segmentadas en redes sociales donde ya existe alta penetracion. Se recomienda invertir el
60% del presupuesto digital en los primeros 18 meses para generar awareness y captar
early adopters, aprovechando la alta predisposiciéon identificada (86,5% de interés).

6.3. Desarrollo de Funcionalidades Prioritarias

Basandose en las preferencias expresadas por los encuestados, las funcionalidades deben
desarrollarse en orden de prioridad: el 42,7% que seleccion6 "todas las caracteristicas”
indica necesidad de solucion integral, mientras que el 20,2% priorizd "inspiraciones de
disefios internacionales". Las caracteristicas especificas deben incluir disefio
personalizado, seguimiento en tiempo real, catdlogos interactivos, sistema de
notificaciones automatizadas, comunicacion directa con el equipo y herramientas de
retroalimentacion.

La integracién de tecnologias avanzadas como realidad aumentada para visualizacion y
inteligencia artificial para recomendaciones personalizadas debe implementarse en fases
posteriores, una vez validada la adopcién de funcionalidades basicas. EL 81,1% que ya usa
aplicaciones para compras facilitara la adopcidn inicial.

6.4. Gestion de Riesgos y Factores Criticos de Exito

Los factores criticos identificados requieren monitoreo sistematico: satisfacciéon del
cliente (importancia 10/10), eficiencia en produccién (10/10) y feedback continuo (9/10)
deben establecerse como KPIs principales. Se recomienda implementar sistemas de
medicién en tiempo real para estos indicadores, con alertas automaticas cuando se
desvien de rangos objetivo.
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Para mitigar los riesgos identificados en el analisis FODA, especialmente la dependencia
de proveedores externos y la falta de infraestructura tecnolégica consolidada, se sugiere
establecer acuerdos de nivel de servicio (SLA) con multiples proveedores tecnolégicos y
desarrollar capacidades internas gradualmente. El presupuesto de physical evidence
(mantenimiento y hosting) debe incrementarse gradualmente: Gs. 29.122.000 ano 2, Gs.
35.402.500 ano 3, hasta Gs. 45.870.000 afno 5.

6.5. Monitoreo y Escalabilidad

El crecimiento proyectado de cuota de mercado del 5% al 14% en cinco afos requiere
monitoreo constante de indicadores de penetracién y satisfaccion. Se recomienda
establecer revisiones trimestrales de métricas clave: numero de usuarios activos, tasa de
conversion, tiempo promedio de sesion, nivel de satisfacciéon (NPS) y volumen de
transacciones procesadas.

Una vez validado el modelo en Asuncién (mercado inicial), la expansidon debe considerarse
hacia Ciudad del Este y Encarnacién, adaptando la propuesta a caracteristicas locales
especificas. El modelo de crecimiento sostenido proyectado (ingresos de Gs.
4.290.000.000 a Gs. 10.725.000.000) debe respaldarse con reinversién continua en
tecnologia e innovacién, manteniendo la ventaja competitiva identificada en el analisis
estratégico.
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RESUMEN

Este estudio analiza la factibilidad y rentabilidad de ZYKLO, una herramienta tecnoldgica
innovadora disefada para la identificacidn personalizada y ordenada de licitaciones
publicas en Paraguay. La investigacion empled un enfoque metodoldgico integral que
combind el analisis de las cinco fuerzas de Porter, evaluacion FODA, analisis PEST,
investigacion de mercado cualitativa mediante entrevistas en profundidad y evaluacién
econdmico-financiera proyectada a cinco anos. Los resultados del andlisis competitivo
revelan una industria moderadamente atractiva con calificacion promedio de 2.45,
caracterizada por barreras de entrada bajas (3.35), rivalidad limitada entre competidores
(3.50) y un mercado potencial de 3.266 proveedores del Estado que movilizan anualmente
USD 3.246 millones. La investigacion cualitativa confirmo la demanda latente del servicio,
evidenciada en predisposiciones de pago entre Gs. 100.000 y Gs. 2.000.000 anuales. El
analisis financiero proyecta indicadores excepcionales con TIR del 91% y VAN positivo de
Gs. 916.055.712, confirmando la viabilidad econdmica del proyecto.

Palabras clave: Licitaciones publicas, herramienta tecnoldgica, analisis competitivo, viabilidad financiera,
automatizacion

ABSTRACT

This study analyzes the feasibility and profitability of ZYKLO, an innovative technological
tool designed for personalized and organized identification of public tenders in Paraguay.
The research employed a comprehensive methodological approach combining Porter's five
forces analysis, SWOT evaluation, PEST analysis, qualitative market research through in-
depth interviews, and five-year economic-financial evaluation. Competitive analysis
results reveal a moderately attractive industry with an average rating of 2.45, characterized
by low entry barriers (3.35), limited competitor rivalry (3.50), and a potential market of 3,266
government suppliers mobilizing USD 3,246 million annually. Qualitative research
confirmed latent service demand, evidenced by payment willingness ranging from Gs.
100,000 to Gs. 2,000,000 annually. Financial analysis projects exceptional indicators with
91% IRR and positive NPV of Gs. 916,055,712, confirming the project's economic viability.
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1. Introduccion

El ecosistema de contrataciones publicas en Paraguay constituye un mercado estratégico
de considerable magnitud que moviliza anualmente USD 3.246 millones, representando
aproximadamente el 8% del Producto Interno Bruto nacional. Este sistema procesa en
promedio 9.513 licitaciones adjudicadas anualmente, involucrando la participacion de
3.266 proveedores del Estado, segun datos oficiales de la Direccién Nacional de
Contrataciones Publicas (DNCP). La DNCP ha implementado importantes
modernizaciones tecnoldgicas a través del proyecto "Portal al Futuro”, que incluye la
incorporacion de chatbots de inteligencia artificial para facilitar el acceso agil a
informacion sobre Pliegos de Bases y Condiciones, asi como la creacion de la Tienda
Virtual para productos y servicios estandarizables.

En este contexto de transformacion digital, las empresas participantes en licitaciones
publicas enfrentan multiples desafios operativos que limitan su eficiencia y
competitividad. Los problemas mas criticos identificados incluyen la gestion inadecuada
del tiempo como recurso escaso y altamente valorado, la limitacidén en la asignacion de
colaboradores especializados debido a politicas organizacionales de control de costos y
gastos, la complejidad inherente en la blsqueda y andlisis de multiples categorias de
licitaciones con condiciones especificas variables, y la necesidad frecuente de solicitar
aclaraciones y ampliaciones sobre pliegos de bases y condiciones que pueden generar
retrasos en los procesos de preparacion de propuestas.

Las alternativas actuales disponibles para las empresas incluyen tres enfoques
principales: la utilizacion directa de la pagina web de la DNCP con sus opciones de filtros
de busqueda, que aunque gratuita presenta limitaciones en términos de personalizacion;
la contratacién de gestores de informacidn especializados que cobran porcentajes sobre
la informacion suministrada; y la asignacién de uno o mads colaboradores internos
encargados de buscar, analizary realizar seguimiento manual de las diferentes fechas tope
establecidas en las licitaciones. Sin embargo, estas soluciones presentan limitaciones
significativas en términos de personalizacién, eficiencia operativa, automatizacion de
procesos y optimizacion integral de recursos empresariales.

ZYKLO surge como una respuesta innovadora a estas problematicas, conceptualizada
como una herramienta tecnolégica integral que trasciende la simple busqueda de
licitaciones para ofrecer una solucion comprehensiva de identificacion personalizada y
ordenamiento sistematico de oportunidades de negocio en elambito de las contrataciones
publicas. La propuesta va mas alla de la funcionalidad basica de busqueda, incorporando
capacidades avanzadas de personalizacidn que permiten a los usuarios configurar
criterios especificos segln sus sectores de interés, capacidades empresariales y objetivos
estratégicos. Adicionalmente, el sistema integra un moédulo de calendarizacion inteligente
que organiza automaticamente las licitaciones seleccionadas segun sus cronogramas
especificos, generando alertas y mensajes emergentes que mantienen actualizados a los
usuarios sobre fechas criticas, modificaciones en pliegos y otras actualizaciones
relevantes.

La propuesta de valor de ZYKLO se fundamenta en la convergencia de multiples beneficios
operativos y estratégicos que incluyen la optimizacion significativa del tiempo dedicado a
la busqueda y seguimiento de licitaciones, la reducciéon de costos asociados con la
asignacién de recursos humanos especializados, la minimizacién del riesgo de pérdida de
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oportunidades por falta de seguimiento adecuado, y la mejora en la calidad de las
decisiones de participacion mediante el acceso a informacion organizada y actualizada en
tiempo real.

2. Marco Tedrico
2.1 Analisis Estratégico Competitivo

El marco tedrico fundamental del proyecto se sustenta en el modelo de analisis de las
cinco fuerzas competitivas desarrollado por Porter (2008), que proporciona una
metodologia sistematica para evaluar el atractivo de una industria y determinar las fuerzas
que influyen en la rentabilidad a largo plazo. Este modelo examina la intensidad de la
rivalidad entre competidores existentes, la amenaza de entrada de nuevos competidores,
el poder de negociacién de los compradores, el poder de negociacion de los proveedores,
y la amenaza de productos o servicios sustitutos. En el contexto especifico de ZYKLO, la
industria analizada corresponde a empresas que brindan servicios de acompanamiento
para licitaciones publicas, diferenciando entre competidores directos que utilizan
aplicaciones tecnoldgicas y competidores indirectos que brindan servicios a través de
personas.

La aplicacion de las estrategias genéricas de Porter resulta fundamental para definir el
posicionamiento competitivo de ZYKLO. El analisis identifica tres opciones estratégicas
principales: liderazgo global en costos, diferenciacién, y enfoque o concentracién. Para
ZYKLO, la estrategia seleccionada corresponde al enfoque de diferenciacion, dirigida
especificamente hacia clientes que acceden a licitaciones, priorizan la comodidad
operativa, prefieren la utilizacién de servicios online, y muestran apertura hacia soluciones
tecnoldgicas innovadoras.

Complementariamente, la matriz Ansoff (1965) orienta la estrategia de crecimiento
corporativo hacia el desarrollo de productos, introduciendo un servicio nuevo
representado por la aplicacion tecnoldgica en un mercado existente que tradicionalmente
ha sido atendido principalmente por servicios basados en recursos humanos. Esta
estrategia permite aprovechar el conocimiento existente del mercado mientras se
introduce innovacién tecnolégica como factor diferenciador.

La matriz de George Yip (2006) para nuevas entradas propone cuatro estrategias diferentes
segun los recursos disponibles y la estrategia de los lideres del sector. Para ZYKLO, la
estrategia identificada como mas apropiada es el ataque lateral, considerando recursos
menores comparados con competidores actuales pero aplicando una estrategia diferente
enfocada en personas que buscan comodidad y ahorro de tiempo a través de una
aplicacién tecnoldgica para la prestacion de servicios.

2.2 Andlisis del Entorno Estratégico

El analisis PEST proporciona una evaluacion sistematica de los factores externos que
impactan en la industria y en el proyecto especifico. Los factores politicos revelan un
entorno favorable caracterizado por la estabilidad en las politicas de contrataciones
publicas, el apoyo gubernamental hacia la digitalizacién de procesos, y la existencia de un
marco regulatorio consolidado que facilita la participacidon empresarial en licitaciones. Los
factores econdmicos muestran condiciones favorables con una tasa de inflacién
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controlada del 4.63% segun el Banco Central del Paraguay (2023), crecimiento sostenido
del PIB nacional, y la significativa participacion del 8% de las compras publicas en la
economia nacional.

Los factores sociales y culturales evidencian una creciente aceptacion de soluciones
tecnoldgicas en los procesos empresariales, mayor valoracion del tiempo como recurso
estratégico, ytendencias hacia la profesionalizacidon de la gestién empresarial. Los factores
tecnoldgicos revelan un entorno propicio caracterizado por la mejora continua en
infraestructura de telecomunicaciones, mayor accesibilidad a herramientas de desarrollo
de software, y creciente familiaridad de las empresas con plataformas digitales para
gestion de procesos.

El analisis FODA integral identifica fortalezas internas clave que incluyen la innovacion
tecnoldgica como factor diferenciador, el expertise especializado en procesos de
licitaciones, la capacidad de desarrollo de software personalizado, y la experiencia
empresarial de los fundadores en el sector de contrataciones publicas. Las debilidades
principales se concentran en la ausencia inicial de posicionamiento de marca en el
mercado, la limitacion de recursos financieros para marketing intensivo en la fase de
lanzamiento, y la dependencia de proveedores especializados para el desarrollo y
mantenimiento tecnoldgico.

Las oportunidades externas maés significativas incluyen la creciente digitalizacién de
procesos empresariales, el apoyo gubernamental hacia soluciones tecnoldgicas
innovadoras, la existencia de un mercado de gran tamafio con participacion limitada de
soluciones tecnolégicas especializadas, y la tendencia hacia la optimizacion de recursos
en las organizaciones empresariales. Las amenazas identificadas comprenden la
preferencia tradicional de las empresas por equipos internos de licitaciones, la posible
resistencia al cambio tecnoldgico en sectores conservadores, y la competencia potencial
de empresas con mayor capacidad de inversion en desarrollo tecnolégico.

2.3 Marketing Estratégico y Relacional

El framework de marketing desarrollado para ZYKLO se fundamenta en el modelo de las 8
P's de Krippendorff (2011), que expande el tradicional marketing mix para incluir aspectos
criticos en servicios tecnolégicos: Producto/Servicio, Precio, Plaza, Promocién, Personas,
Procesos, Posicionamiento y Experiencia Fisica. Esta aproximacion integral reconoce la
complejidad inherente en la comercializacién de soluciones tecnolégicas especializadas
que requieren consideraciones especificas en cada elemento del mix.

Elmodelo de las 6 R's desarrollado por Fernandez (2017) proporciona el marco conceptual
para el marketing relacional, enfocdandose en la construccién de relaciones duraderas y
rentables con los clientes a través de seis dimensiones interconectadas: Relacion,
Retencién, Rentabilizacidon, Referenciacion, Recuperacion y Reactivacion. Este enfoque
resulta particularmente relevante para ZYKLO dado el caracter especializado del servicioy
la importancia de mantener relaciones a largo plazo con clientes empresariales.

La segmentacién del mercado objetivo utiliza criterios especificos para mercados B2B
(Business to Business) segtn el framework de Harvard Business Review (2006), incluyendo
variables geograficas que se concentran en Asuncién y Gran Asuncion, variables
firmograficas dirigidas a empresas pequefias y medianas que buscan participar en
licitaciones del Estado, modelos de compra que incluyen tanto compra centralizada como
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descentralizada con opciones de pago al contado y a crédito de 30, 60 o 90 dias,
comportamiento de compra enfocado en empresas habituadas a participar en licitaciones
con frecuenciay alta tasa de recompra, y beneficios buscados orientados hacia empresas
que valoran el acompanamiento especializado para minimizar riesgos de pérdida de
licitaciones.

3. Marco Metodolégico
3.1 Disefio de la Investigacion

La investigacion adopté un diseio metodolégico integral de enfoque mixto con
predominancia cualitativa para el componente de investigaciéon de mercado y analisis
cuantitativo robusto para la evaluacion econdmico-financiera. Esta aproximacion
metodolégica se estructurd en cuatro componentes interconectados que permiten una
evaluacion comprehensiva de la factibilidad del proyecto: analisis estratégico competitivo
utilizando frameworks reconocidos, investigacion de mercado cualitativa mediante
técnicas de entrevista en profundidad, desarrollo detallado del plan de marketing con
enfoque relacional, y evaluacidon econdémico-financiera con proyecciones a cinco afos
incluyendo analisis de sensibilidad.

El horizonte temporal del proyecto se establecié en cinco anos para permitir una
evaluacion adecuada de la evolucidon del mercado, la consolidacién de la posicién
competitiva, y la generaciéon de flujos de caja suficientes para determinar la viabilidad
econdmica a largo plazo. Este periodo considera tanto la fase de introduccién y desarrollo
del producto como las etapas de crecimiento y consolidacidon en el mercado objetivo.

3.2 Andlisis Estratégico Competitivo

La aplicacion del modelo de cinco fuerzas de Porter utilizé una metodologia de evaluacion
cuantitativa basada en una escala Likert de 1 a 5 puntos, donde 1 representa "muy poco
atractivo" y 5 representa "muy atractivo" desde la perspectiva de la industria analizada.
Cada fuerza competitiva fue desagregada en multiples criterios especificos que
permitieron una evaluacion detallada y objetiva.

Para la evaluacién de la rivalidad entre competidores se analizaron cinco criterios
fundamentales: la situacion general de la industria en términos de crecimiento y madurez,
el numero absoluto y relativo de competidores en el mercado, la estructura de costos fijos
que determina la intensidad competitiva, el grado de diferenciacion de servicios
disponibles en el mercado, y el tamafo promedio de las empresas competidoras. Cada
criterio fue evaluado independientemente y posteriormente ponderado para obtener una
calificacion integral de esta fuerza.

Las barreras de entrada fueron evaluadas mediante nueve criterios especificos que
incluyen el nivel de identificacién de marca requerido para competir efectivamente, la
facilidad de acceso a canales de distribucién y comercializacién, la disponibilidad y acceso
preferencial a materias primas (informacion especializada, desarrolladores de software,
expertos en licitaciones), los requerimientos de economias de escala para operar
eficientemente, la disponibilidad de servicios tercerizados, los requerimientos de capital
inicial, la curva de aprendizaje y expertise necesario, el nivel de regulacién industrial, y los
requerimientos de ubicacidn geografica especifica.
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Las barreras de salida se evaluaron considerando tres aspectos criticos: los costos
asociados con el cierre de operaciones, las barreras legales para discontinuar actividades,
y las barreras emocionales que pueden influir en decisiones de salida del mercado,
particularmente relevantes en empresas familiares o con fuerte identificacién personal de
los propietarios con el negocio.

3.3 Investigacion de Mercado Cualitativa

La investigacion de mercado empled la técnica de entrevistas en profundidad como
metodologia principal para la recoleccién de datos primarios. Esta técnica fue
seleccionada por su capacidad para obtener informacion detallada sobre motivaciones,
percepciones, procesos de toma de decisiones, y disposiciones comportamentales de los
participantes, aspectos que resultan criticos para comprender la demanda potencial de
servicios especializados en licitaciones publicas.

El diseno de la investigacion incluyé el desarrollo de una guia estructurada de entrevista
que abarcé tres dimensiones principales: contexto y antecedentes empresariales que
incluyen afios de experiencia en licitaciones, volumen de participacion anual, y tasas de
éxito histéricas; andlisis de la situacién interna que explora procesos de toma de
decisiones, estructura organizacional para gestién de licitaciones, y recursos humanos
asignados actualmente; y evaluacion de proveedores y soluciones tecnolégicas que
examina el conocimiento de alternativas disponibles, experiencias previas, evaluaciéon de
servicios actuales, y disposicidon hacia innovaciones tecnoldgicas.

El muestreo utilizado fue intencional no probabilistico, seleccionando participantes segun
criterios especificos de relevancia para el estudio: posicién de toma de decisiones dentro
de la organizacion empresarial, experiencia directa o responsabilidad en procesos de
licitaciones publicas, representacion de diferentes sectores econdmicos para asegurar
diversidad en las perspectivas, tamafios empresariales variados para comprender
necesidades diferenciadas segun escala de operaciones, y disposicion voluntaria para
compartir informacién sobre procesos internos y estrategias empresariales.

La muestra final consisti6 en nueve entrevistados que representan una diversidad
significativa en términos de sectores econdmicos, tamanos empresariales, y niveles de
experiencia en licitaciones publicas. Esta diversidad permite obtener una perspectiva
comprehensiva de las necesidades, desafios, y oportunidades existentes en el mercado
objetivo identificado para ZYKLO.

3.4 Evaluaciéon Econémico-Financiera

Elanadlisis financiero se desarrollé mediante un modelo de proyecciones detalladas acinco
afos que incorpora multiples escenarios y variables macroecondmicas relevantes. La
metodologia empleada utiliza el enfoque de flujo de caja descontado para calcular
indicadores de rentabilidad incluyendo el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de
Retorno (TIR), considerando una tasa de descuento que refleja el costo de oportunidad del
capitaly el riesgo especifico del proyecto.

La estructura de financiamiento contempla dos fuentes principales de recursos:
financiamiento externo equivalente al 23% de la inversion total (Gs. 75.000.000) obtenido
a través de instituciones bancarias con condiciones de mercado, y aportes propios que
representan el 77% restante (Gs. 170.540.000) para una inversién total de Gs. 245.540.000.
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Esta proporcion refleja un enfoque equilibrado que optimiza el costo de capital mientras
mantiene un nivel adecuado de autonomia financiera.

Las proyecciones de ingresos se fundamentan en un modelo de suscripcién recurrente con
dos lineas de productos diferenciadas: Membresia Basica con precio de Gs. 900.000
mensuales dirigida a empresas con necesidades estandar de informacidn y seguimiento, y
Membresia Full con precio de Gs. 1.800.000 mensuales que incluye servicios adicionales
de asesoramiento y analisis especializado. Las proyecciones de demanda consideran un
crecimiento gradual desde 550 suscripciones totales en el primer afio hasta 1.100
suscripciones en el quinto ano, reflejando la penetracidn progresiva en el mercado objetivo
y la construccidn de base de clientes fidelizados.

El analisis de costos incluye una desagregacion detallada entre costos fijos y variables,
costos de produccion directos, gastos administrativos y de ventas, depreciaciones y
amortizaciones, gastos financieros asociados al endeudamiento, e impuestos sobre la
renta. Esta estructura permite evaluar la sensibilidad del proyecto ante variaciones en
diferentes componentes de costos y identificar los drivers principales de rentabilidad.

4. Analisis de Resultados
4.1 Resultados del Analisis Estratégico Competitivo

El analisis integral de las cinco fuerzas competitivas de Porter revelé una industria
moderadamente atractiva con una calificacién promedio ponderada de 2.45 en la escala
de evaluacion modificada, donde se asignaron pesos diferenciales a las fuerzas segun su
impacto relativo en la industria especifica. Este resultado indica condiciones favorables
para el ingreso de nuevos participantes, particularmente aquellos que aporten innovacién
tecnoldgica significativa como factor diferenciador.

La rivalidad entre competidores existentes obtuvo una calificacion favorable de 3.50,
clasificada como barrera baja y por tanto atractiva para nuevos entrantes. Esta evaluacién
se fundamenta en cinco criterios especificos: la situacion de la industria recibié una
calificacidon neutra de 3.0, reflejando un sector en crecimiento pero sin saturacién
significativa; el numero de competidores fue calificado como atractivo con 4.0 puntos
debido a la limitada cantidad de empresas especializadas en servicios de
acompafnamiento en licitaciones dentro del Departamento Central; los costos fijos
obtuvieron una calificacion neutra de 3.0, considerando que incluyen alquileres, salarios,
servicios bdsicos y mantenimientos que no representan barreras significativas; la
diferenciaciéon del servicio fue calificada como atractiva con 4.0 puntos debido a la
ausencia de empresas posicionadas con propuestas de valor distintivas; y el tamafo de
competidores recibié 4.0 puntos por tratarse en promedio de empresas pequefas sin
ventajas significativas de escala.

Las barreras de entrada presentan una evaluacién global favorable de 3.35, indicando
facilidad relativa para ingresar a la industria. Los componentes especificos incluyen:
identificacién de marca con 4.0 puntos debido a la ausencia de marcas posicionadas que
generen lealtad significativa; acceso a canales de distribucion calificado como 4.0 por la
amplitud de opciones disponibles para servicios; acceso preferencial a materias primas
con la calificacién mas baja de 2.0, reflejando las limitaciones en disponibilidad de
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informacidon especializada, programadores competentes y expertos en licitaciones;
economias de escala con 4.0 puntos debido a que las empresas pequefas no pueden
aprovechar significativamente estas ventajas; oferta de servicios tercerizados calificada
como 4.0 por la alta disponibilidad de servicios como alquiler de locales, desarrollo de
software, seguridad y limpieza; requerimientos de capital con 4.0 puntos por el bajo capital
necesario para iniciar operaciones de servicios; curva de aprendizaje con 2.0 puntos
debido al alto nivel de expertise requerido en preparacion de documentos, calculos y
seguimiento de licitaciones; regulacion de la industria con 4.0 puntos por la baja regulacién
especifica en servicios de asesoramiento; y ubicacion geografica con 3.0 puntos por no
requerir ubicaciones privilegiadas especificas.

Las barreras de salida obtuvieron una calificacion favorable de 3.70, indicando flexibilidad
para abandonar la industria. Los costos de salida recibieron 4.0 puntos por ser bajos en
servicios, limitdndose a pagos de salarios, rescision de alquileres y contratos tercerizados;
las barreras legales fueron calificadas con 4.0 puntos por involucrar unicamente
cumplimiento de leyes laborales y contratos comerciales estandar; y las barreras
emocionales recibieron 3.0 puntos considerando la presencia de empresas familiares que
pueden tener vinculos emocionales con el negocio.

La amenaza de productos sustitutos representa la fuerza menos favorable con 2.60 puntos,
clasificada como barrera altay poco atractiva. La disponibilidad en el mercado de servicios
sustitutos fue calificada con 2.0 puntos debido a que gran cantidad de empresas cuentan
con equipos internos de licitaciones; el valor percibido también recibié 2.0 puntos por el
alto valor que las empresas asignan a contar con equipos internos debido a factores de
confianza y manejo directo de informacién; mientras que el precio fue calificado
favorablemente con 4.0 puntos ya que mantener equipos internos representa costos
mayores en salarios y cargas sociales comparado con servicios externos.

El poder de negociaciéon de compradores alcanzé 2.25 puntos, clasificado como poco
atractivo. La cantidad de compradores potenciales recibié 2.0 puntos reflejando un anélisis
conservador para la primera etapa debido a que se trata de una aplicacion tecnoldgica que
debe recorrer el ciclo de adopcidon desde conocimiento hasta aceptacion; el costo de
cambio del comprador fue calificado con 2.0 puntos por considerarse alto tanto en
términos monetarios como emocionales al cambiar de proveedor de servicios de
licitaciones; la amenaza de integraciéon hacia atrds obtuvo 4.0 puntos por la baja
probabilidad de que clientes ingresen como competidores en la industria; el volumen de
compras recibio la calificacién mas baja de 1.0 punto debido al modelo B2B con pocas
transacciones aunqgue de alto valor monetario; y la importancia del producto fue calificada
favorablemente con 4.0 puntos por considerarse alta la importancia del servicio de
asesoramiento en licitaciones.

El poder de negociacién de proveedores obtuvo la calificacién mas desfavorable con 2.00
puntos. La cantidad de proveedores potenciales recibié 2.0 puntos debido a la limitada
disponibilidad de especialistas en informacién de licitaciones, desarrollo de software
especializado y expertise en el area; el costo de cambio de proveedores fue calificado con
1.0 punto por considerarse muy alto, generando alta dependencia de programadores
especializados y expertos en licitaciones; la amenaza de integracion hacia delante obtuvo
3.0 puntos reflejando probabilidad media de que proveedores ingresen como
competidores; y el volumen de compras recibié 2.0 puntos por el bajo volumen
caracteristico del modelo B2B en licitaciones.
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4.2 Resultados de la Investigacion de Mercado

La investigacion cualitativa mediante entrevistas en profundidad con nueve tomadores de
decisiones empresariales proporcioné insights valiosos sobre el mercado objetivo y validé
multiples aspectos de la propuesta de valor de ZYKLO. Los participantes representaron una
diversidad significativa en términos de experiencia sectorial, con antigiedad en el rubro de
licitaciones que varia considerablemente desde empresas relativamente nuevas con 3
afios de experiencia hasta organizaciones establecidas con 60 afios de participacion en
contrataciones publicas. Esta diversidad temporal proporciona perspectivas desde
empresas en proceso de aprendizaje hasta aquellas con expertise consolidado y procesos
establecidos.

El volumen de participacion anual en licitaciones reveld una variabilidad substancial que
refleja diferentes estrategias empresariales y capacidades operativas. Los entrevistados
reportaron participacion que oscila entre 4 licitaciones anuales para empresas mas
selectivas hasta 70 licitaciones para organizaciones con estrategias de participacion
intensiva. Esta diversidad indica la existencia de diferentes segmentos dentro del mercado
objetivo, desde empresas que participan esporadicamente hasta aquellas que han
convertido las licitaciones en una linea de negocio principal.

Las tasas de conversion de licitaciones presentan rangos significativos entre 17% y 80%,
evidenciando diferentes niveles de eficiencia, especializacion y competitividad en el
mercado. Las empresas con tasas de conversion mas altas (70%-80%) generalmente
corresponden a organizaciones especializadas con procesos establecidos y equipos
dedicados, mientras que aquellas con tasas menores (17%-25%) frecuentemente
representan empresas que participan ocasionalmente o estan desarrollando sus
capacidades en este mercado. Esta variabilidad confirma la oportunidad para
herramientas que mejoren la eficiencia y efectividad en la participacion en licitaciones.

Respecto a la estructura organizacional para gestion de licitaciones, ocho de los nueve
entrevistados confirmaron que las decisiones de participacion en licitaciones dependen
directamente de las altas gerencias y directorios, indicando que se trata de decisiones
estratégicas que requieren aprobacion ejecutiva. Esta caracteristica es relevante para
ZYKLO ya que confirma la necesidad de dirigir esfuerzos comerciales hacia niveles
gerenciales y de toma de decisiones dentro de las organizaciones objetivo.

En términos de recursos humanos dedicados a licitaciones, la mayoria de entrevistados
indicé contar con al menos una persona asignada al drea, aunque solo uno reporté tener
un equipo interno especializado. Esta situacion revela una oportunidad clara para servicios
externos especializados, ya que las empresas reconocen laimportancia de la funcién, pero
frecuentemente carecen de recursos suficientes para desarrollar capacidades internas
robustas.

El analisis de conocimiento de competidores actuales reveld familiaridad limitada con
opciones disponibles en el mercado. Los entrevistados mencionaron proveedores como
Info Obras, Organizacidon Especializada en Capacitaciéon (OEC), GHP, y profesionales
independientes mas que empresas estructuradas. Esta situacién confirma la
fragmentacién del mercado y la oportunidad para una propuesta organizada y
tecnoldégicamente diferenciada como ZYKLO.

42



Vol.1(2025)

Los rangos de precios identificados para servicios actuales proporcionan referencias
importantes para la estrategia de pricing de ZYKLO. Info Obras ofrece servicios por Gs.
550.000 mensuales, OEC proporciona cursos de capacitaciéon por Gs. 4.000.000, y GHP
brinda servicios de asesoria legal integral incluyendo licitaciones por Gs. 4.400.000
mensuales. Estos precios establecen parametros de mercado que ZYKLO debe considerar
para posicionamiento competitivo.

La evaluacion de satisfaccion con proveedores actuales mostré calificaciones
heterogéneas entre 2 y 5 puntos en escala de 5, con promedio aproximado de 3.2,
indicando niveles moderados de satisfaccién y oportunidades claras de mejora en la
propuesta de valor. Significativamente, todos los entrevistados expresaron disposicion
para incorporar nuevos proveedores, validando la apertura del mercado hacia nuevas
alternativas.

Lareceptividad hacia herramientas tecnoldgicas fue consistentemente positiva, con todos
los entrevistados expresando apertura hacia soluciones que faciliten la busqueda y
calendarizaciéon de licitaciones. Sin embargo, también identificaron obstaculos
potenciales que ZYKLO debe abordar en su desarrollo e implementacion. Los principales
obstaculos mencionados incluyen temor a perder licitaciones por informacién
desactualizada en el sistema, necesidad de validar que la informacidon esté
constantemente actualizada con la fuente oficial de la DNCP, desafios en la adopcion y
curva de aprendizaje para el personal, dificultades en la identificacién de productos por
nomenclaturas variables, consideraciones sobre costos iniciales y continuos,
requerimientos de integracion con sistemas existentes, personalizacion segun
necesidades especificas, mantenimiento y soporte técnico, seguridad de datos, y
adaptacion a cambios en regulaciones de mercado.

La disposicion de pago reveld rangos que oscilan entre Gs. 100.000 mensuales como
precio base hasta Gs. 2.000.000 anuales como maximo, con varios entrevistados
sugiriendo rangos intermedios entre Gs. 300.000y Gs. 500.000 mensuales. Un entrevistado
menciond disposicion de aproximadamente USD 100 mensuales. Estos datos
proporcionan parametros claros para la estructura de precios de ZYKLO y confirman la
viabilidad econémica de la propuesta desde la perspectiva de demanda.

4.3 Resultados del Analisis de Marketing Estratégico

El desarrollo del plan de marketing para ZYKLO se fundamentoé en la aplicacion integral del
modelo de las 8 P's de Krippendorff, adaptado especificamente para servicios tecnolégicos
especializados. El analisis de producto/servicio identificd que ZYKLO se encuentra en la
etapa de introducciéon del ciclo de vida, caracterizada por la necesidad de generar
awareness y educacion del mercado sobre los beneficios de la solucién tecnoldgica
propuesta.

La estrategia de pricing adoptd un enfoque de penetracién de mercado, estableciendo
precios competitivos para ganar participacion de mercado rapidamente. La matriz de
precios incluye dos niveles de servicio: Membresia Basica a Gs. 900.000 mensuales
orientada hacia empresas con necesidades estandar, y Membresia Full a Gs. 1.800.000
mensuales dirigida a organizaciones que requieren servicios adicionales de asesoramiento
y anélisis especializado. Esta estructura de precios permite capturar valor diferenciado
segun las necesidades especificas de distintos segmentos de clientes.
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La estrategia de distribucion utiliza canales directos a través de la aplicacion tecnolégica,
complementados por canales de comunicacion digital incluyendo redes sociales
especializadas. El posicionamiento estratégico se enfoca en los atributos diferenciadores
de accesibilidad 24/7 y optimizacion de recursos, posicionando a ZYKLO en el cuadrante
superior derecho del mapa perceptual frente a competidores que ofrecen servicios
tradicionales basados en recursos humanos.

El presupuesto de marketing proyectado asciende a Gs. 640.000.000 en el primer ano,
representando 8.8% de los ingresos esperados, con reducciéon gradual hasta 4.4% en el
quinto afio reflejando mayor eficiencia en la adquisicion de clientes y economias de escala
en marketing. La distribucién del presupuesto incluye Gs. 5.000.000 anuales en
investigacion de mercado, Gs. 10.000.000 en presencia enrevistas especializadasy prensa
escrita, Gs. 5.000.000 en pautaje en redes sociales, y montos crecientes en fidelizacion
desde Gs. 10.000.000 en el primer aiio 15.000.000correspondiente a capacitaciones.

La aplicacion del modelo de las 6 R's de marketing relacional establece objetivos
especificos para cada dimension: Relacién enfocada en lograr niveles de satisfaccion
superiores al 95% desde el segundo ano; Retencidn mediante implementacién de
propuesta de valor consistente y encuestas anuales de satisfaccion; Rentabilizacion a
través de ventas cruzadas y manejo diferencial de precios para clientes existentes;
Referenciacion mediante gestion proactiva de experiencias positivas; Recuperacion de
clientes mediante analisis de base de datos cada dos meses; y Reactivacion de clientes
inactivos mediante beneficios diferenciados segun rentabilidad.

Los indicadores de marketing proyectados incluyen costo de adquisicion de clientes de Gs.
213.333 en el ano 1 optimizdndose hasta Gs. 106.667 en el afio 5, y participaciéon de
mercado creciente desde 7.9% en el primer afo hasta 15.7% en el quinto afo, basandose
en un mercado objetivo de 327 empresas que representa el 10% del mercado potencial
total de 3.266 proveedores del Estado.

4.4 Resultados del Analisis Econédmico-Financiero

El analisis econémico-financiero integral confirma la viabilidad excepcional del proyecto
ZYKLO mediante indicadores de rentabilidad altamente favorables que superan
significativamente los estandares tipicos para proyectos de inversién. La Tasa Interna de
Retorno (TIR) calculada alcanza el 91%, representando una rentabilidad anual que excede
ampliamente las tasas de retorno disponibles en alternativas de inversion comparables y
confirmando el atractivo excepcional del proyecto desde la perspectiva de los
inversionistas.

El Valor Actual Neto (VAN) de Gs. 916.055.712 en el escenario con financiamiento
demuestra la capacidad del proyecto para generar valor econdémico positivo significativo
después de considerar el costo de oportunidad del capital y todos los flujos de inversiény
operacién proyectados. Este resultado confirma que el proyecto no solo recupera la
inversion inicial, sino que genera valor adicional sustancial para los inversionistas.

Las proyecciones de ingresos evidencian un crecimiento sostenidoy robusto, iniciando con
Gs. 720.000.000 en el primer afio de operaciény alcanzando Gs. 1.440.000.000 en el quinto
afo, representando una duplicacién de ingresos que refleja tanto el crecimiento en nimero
de suscriptores como la consolidacién en el mercado. La distribucién de ingresos muestra
que la Membresia Bésica contribuye con aproximadamente Gs. 270.000.000 a Gs.
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540.000.000, mientras que la Membresia Full aporta entre Gs. 450.000.000 y Gs.
900.000.000, confirmando la efectividad de la estrategia de pricing diferenciado.

La estructura de costos revela eficiencia operativa creciente con costos totales que
incrementan de Gs.693.039.969 en el primer afio a Gs. 897.620.989 en el quinto afio,
representando un crecimiento de costos inferior al crecimiento de ingresos y resultando en
mejoras significativas en margenes operativos. Los componentes principales incluyen
costos de produccidn que crecen de Gs. 64.150.000 a Gs. 82.150.000 gastos de
administracién y ventas estables en Gs. 563.8040.000 anuales, depreciaciones que
disminuyen de Gs. 53.635.000 a Gs. 31.000.000 en el quinto afno, y gastos financieros
decrecientes desde Gs. 8.455.410 hasta Gs. 19.454 reflejando la amortizacién progresiva
del financiamiento externo.

Elanalisis de rentabilidad por periodos muestra una evolucion favorable desde una utilidad
neta de Gs. 26.960.031 (margen neto 4%) en el primer afo hasta Gs. 542.379.011 (margen
neto 38%) en el quinto afio. Esta progresion refleja el efecto combinado de economias de
escala, eficiencias operativas, y diluciéon de costos fijos sobre una base de ingresos
creciente.

El punto de equilibrio financiero se sitia en el 42% de la capacidad total de ventas en el afio
5, mientras que el punto de equilibrio contable alcanza el 44%, proporcionando margenes
de seguridad operativa adecuados que indican robustez del modelo de negocio ante
variaciones en demanda o condiciones de mercado. Estos niveles de punto de equilibrio
son favorables considerando que las proyecciones contemplan utilizaciéon del 100% de
capacidad en el afo 5.

La gestion del capital de trabajo muestra necesidades crecientes pero controladas desde
Gs. 83.579.500 en el afio 1 hasta Gs. 129.694.767 en el afio 5, manteniendo una estructura
de liquidez corriente que mejora progresivamente de 1.4 a 2.0, indicando fortalecimiento
de la posicidn de liquidez y capacidad creciente para cubrir obligaciones de corto plazo.

Elindice de endeudamiento presenta una evolucidon muy favorable, disminuyendo del 31%
enelano0al5% en elafio5, evidenciando una mejora progresiva en la estructura de capital
y mayor independencia financiera. Esta tendencia refleja la capacidad del proyecto para
generar flujos de caja suficientes para amortizar el financiamiento externo mientras
mantiene crecimiento operativo.

La estructura de inversion inicial de Gs. 245.540.000 se distribuye equilibradamente entre
activos fijos (Gs. 245.540.000) y capital de trabajo, con financiamiento del 77% mediante
aportes propios (Gs. 170.540.000) y 23% a través de crédito bancario (Gs. 75.000.000) a
una tasa de interés competitiva que se amortiza completamente durante el horizonte del
proyecto.

5. Conclusiones

El andlisis integral de factibilidad realizado para ZYKLO confirma de manera concluyente la
viabilidad estratégica, operativa y financiera del proyecto como una solucién tecnoldgica
innovadora en el mercado paraguayo de licitaciones publicas. Los resultados del analisis
competitivo mediante el modelo de Porter revelan una industria con caracteristicas
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estructurales favorables para el ingreso de nuevos participantes, especialmente aquellos
que aporten diferenciacion tecnolégica significativa como ventaja competitiva sostenible.

La calificacion promedio de 2.45 en el andlisis de atractivo de la industria, ubicando el
proyecto en el rango de "ir despacio” pero con tendencia positiva, refleja un entorno que,
aunque presenta ciertos desafios, ofrece oportunidades claras para empresas con
propuestas de valor diferenciadas. Las barreras de entrada bajas (3.35) y la rivalidad
limitada entre competidores (3.50) crean condiciones propicias para el establecimiento
exitoso de ZYKLO, mientras que las amenazas identificadas en productos sustitutos (2.60)
y poder de compradores y proveedores proporcionan areas especificas que requieren
atencion estratégica en la implementacion.

La investigacion de mercado cualitativa proporciond validacion empirica robusta de la
demanda latente para soluciones tecnoldgicas especializadas en gestion de licitaciones
publicas. La diversidad en experiencia empresarial (3-60 afios), volumen de participacion
(4-70 licitaciones anuales), y tasas de conversion (17%-80%) evidencia un mercado
heterogéneo con multiples oportunidades de mejora mediante herramientas mas
eficientes. La disposicidon de pago expresada por los entrevistados, oscilando entre Gs.
100.000 mensuales y Gs. 2.000.000 anuales, confirma la viabilidad econédmica de la
propuesta desde la perspectiva de demanda y proporciona parametros claros para la
estrategia de pricing.

La identificacion de obstaculos potenciales como temores sobre actualizacién de
informacidn, curvas de aprendizaje, y integracién de sistemas representa oportunidades
para desarrollar ventajas competitivas mediante disefio de producto superior,
capacitacion especializada, y soporte técnico diferenciado. La apertura unanime hacia
herramientas tecnolégicas expresada por todos los entrevistados confirma la receptividad
del mercado hacia innovaciones que optimicen procesos de licitaciones.

Los indicadores financieros excepcionales obtenidos, particularmente la TIR del 91% y el
VAN positivo de Gs. 916.055.712, demuestran no solamente la viabilidad econdmica sino
también el potencial de generacién de valor superior para los inversionistas. La evolucién
proyectada de margenes netos desde 4% en el primer afio hasta 38% en el quinto afo
confirma la escalabilidad del modelo de negocio y la capacidad de generar rentabilidad
creciente a medida que se consolida la posicién en el mercado.

La estructura financiera proyectada, con reduccién del indice de endeudamiento del 31%
al 5% y mejora del indice de liquidez corriente de 1.4 a 2.0, evidencia un fortalecimiento
progresivo de la posicién financiera que proporciona flexibilidad para inversiones futuras 'y
resistencia ante variaciones ciclicas del mercado. Los puntos de equilibrio financiero (42%)
y contable (44%) proporcionan margenes de seguridad adecuados que confirman la
robustez operativa del proyecto.

El proyecto ZYKLO contribuye significativamente al proceso de digitalizacion del
ecosistema de contrataciones publicas en Paraguay, complementando las iniciativas
gubernamentales como el "Portal al Futuro" de la DNCP mediante una solucién del sector
privado que optimiza la participacion empresarial. Esta sinergia entre iniciativas publicasy
privadas fortalece el ecosistema general y mejora la eficiencia del sistema de
contrataciones en su conjunto.

46



Vol.1(2025)

La estrategia de diferenciacién basada en tecnologia, combinada con un modelo de
ingresos recurrentes por suscripcion, posiciona a ZYKLO como una solucidén sostenible que
puede adaptarse a evoluciones futuras del marco regulatorio y tecnolégico. La capacidad
de personalizacidon y automatizacién incorporada en la propuesta permite escalabilidad
tanto en términos de numero de usuarios como de funcionalidades adicionales que
pueden desarrollarse segun las necesidades emergentes del mercado.

6. Recomendaciones

Para asegurar la implementacion exitosa de ZYKLO y maximizar las oportunidades
identificadas en el andlisis de factibilidad, se recomienda adoptar una estrategia de
lanzamiento por fases que minimice riesgos y permita ajustes basados en
retroalimentacion temprana del mercado. La primera fase debe consistir en un programa
piloto cuidadosamente disefiado con 20-30 empresas seleccionadas estratégicamente del
mercado objetivo, priorizando organizaciones con mayor experiencia en licitaciones,
apertura tecnolégica demostrada, y potencial de convertirse en casos de éxito que faciliten
la expansidn posterior.

El programa piloto debe incluir un periodo de prueba gratuita de 60-90 dias que permita a
las empresas participantes experimentar completamente la funcionalidad de ZYKLO
mientras se recopila informacion valiosa sobre usabilidad, efectividad, y areas de mejora.
Durante esta fase, es crucial implementar un sistema robusto de recolecciéon de feedback
que incluya entrevistas estructuradas, encuestas de satisfaccion, analisis de patrones de
uso, y sesiones de co-creacioén para el desarrollo de funcionalidades adicionales.

Se recomienda establecer alianzas estratégicas con asociaciones empresariales
relevantes, camaras de comercio sectoriales, y organizaciones gremiales que faciliten el
acceso al mercado objetivo y proporcionen credibilidad institucional. Estas alianzas
pueden materializarse mediante presentaciones en eventos sectoriales, desarrollo de
contenido educativo sobre digitalizacion de procesos de licitaciones, programas de
descuentos especiales para miembros, y participacién en ferias comerciales
especializadas. La credibilidad institucional resultante de estas alianzas puede reducir
significativamente las barreras de adopcidn identificadas en la investigacién de mercado.

Es fundamental desarrollar e implementar un programa integral de gestidon del cambio que
aborde especificamente las resistencias y temores identificados durante las entrevistas de
mercado. Este programa debe incluir componentes de educacion sobre beneficios de la
digitalizacién, capacitacion técnica especializada para usuarios finales, soporte técnico
dedicado durante las primeras semanas de implementacién, garantias explicitas sobre
actualizacién de informacién en tiempo real, y protocolos de comunicacion proactiva
sobre actualizaciones y mejoras del sistema.

Para abordar las preocupaciones sobre actualizacién de informacién, se recomienda
implementar un sistema de sincronizacién automatica con la base de datos de la DNCP
que incluya verificaciones de integridad multiples veces al dia, notificaciones automaticas
sobre actualizaciones de pliegos, alertas sobre nuevas licitaciones relevantes segun
perfiles de usuario, y un dashboard de transparencia que muestre el Ultimo momento de
sincronizacién y estado del sistema. Esta transparencia operativa puede convertir una
preocupacion potencial en una ventaja competitiva diferenciadora.
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Se sugiere desarrollar una estrategia de contenido educativo que posicione a los
fundadores de ZYKLO como expertos en digitalizacion de procesos de licitaciones
mediante publicacion regular de articulos especializados, participacion en webinars
sectoriales, desarrollo de casos de estudio sobre mejoras en eficiencia, y creacion de
recursos educativos gratuitos que generen valor para el mercado objetivo
independientemente de la adopcion inmediata del servicio.

Para optimizar la estructura financiera y acelerar el crecimiento, se recomienda explorar
alternativas de financiamiento que aprovechen las caracteristicas tecnoldgicas
innovadoras del proyecto. Estas alternativas pueden incluir programas gubernamentales
de apoyo a emprendimientos tecnolégicos, fondos de inversion especializados en startups
de tecnologia, incubadoras tecnoldgicas que proporcionen tanto financiamiento como
mentoria, y potenciales socios estratégicos del sector que puedan aportar tanto capital
como acceso a mercados.

Es crucial implementar un sistema comprehensivo de monitoreo de indicadores clave de
performance que incluya métricas de satisfaccion del cliente, tasas de retencién y churn,
tiempo promedio de adopcién completa, frecuencia de uso por usuario, valor promedio por
cliente, costo de adquisiciéon de clientes, y net promoter score. Este sistema debe
proporcionar informacion en tiempo real que permita ajustes tacticos rapidos y decisiones
estratégicas informadas.

Para asegurar escalabilidad sostenible, se recomienda desarrollar una hoja de ruta
tecnolégica que contemple funcionalidades adicionales basadas en necesidades
identificadas durante la investigacion de mercado. Estas pueden incluir moédulos de
analisis predictivo sobre probabilidades de éxito en licitaciones especificas, integracion
con sistemas de gestion empresarial, funcionalidades de colaboracién para equipos
distribuidos, y capacidades de inteligencia artificial para analisis automatico de pliegos y
recomendaciones personalizadas.

Finalmente, se sugiere establecer desde elinicio una estrategia de escalabilidad geografica
que evallue oportunidades de expansién a otros paises latinoamericanos con marcos
regulatorios similares para contrataciones publicas. Esta estrategia debe incluir analisis de
mercados potenciales, evaluacién de requerimientos regulatorios especificos por pais,
identificacion de socios locales potenciales, y desarrollo de un modelo de negocio
adaptable que permita personalizaciéon segun caracteristicas especificas de cada mercado
nacional.
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Resumen

Este estudio presenta el diseno de un plan de negocios para la creacién de TUYA, una
empresa inmobiliaria especializada en soluciones habitacionales asequibles y orientadas
a la responsabilidad medioambiental en Asuncién, Paraguay. La investigacion contempla
un analisis integral que incluye estrategia competitiva mediante las cinco fuerzas de Porter,
plan de marketing con investigacion cuantitativa a 384 encuestados, estructura
organizacional funcional y evaluacion financiera mediante VAN, TIR y analisis de
sensibilidad. El mercado objetivo comprende 475.546 personas entre 25y 55 afios en Gran
Asuncién, enfrentando un déficit habitacional critico de 1.500.000 viviendas. La propuesta
comercializa tres modelos de viviendas unifamiliares con terreno incluido, sistemas
integrados de gestion de residuos y financiamiento accesible con cuotas desde Gs.
2.000.000 mensuales. La inversidn inicial requerida es de Gs. 3.052.720.107, financiada en
52,1% por aportes propios y 47,9% mediante préstamo bancario a 5 anos. Los indicadores
financieros proyectan un VAN positivo de Gs. 1.240.780.518, TIR de 31,2% superando el
WACC de 16,5%, y periodo de recuperacién de 4 anos y 2 meses, demostrando viabilidad
econdmica robusta confirmada mediante analisis de sensibilidad con escenarios
optimista y pesimista.

Palabras clave: Inmobiliaria, Vivienda Sostenible, Plan de Negocios, Déficit Habitacional, Paraguay

Abstract

This study presents the design of a business plan for the creation of TUYA, a real estate
company specialized in affordable housing solutions oriented towards environmental
responsibility in Asuncién, Paraguay. The research contemplates a comprehensive analysis
including competitive strategy through Porter's five forces, marketing plan with quantitative
research to 384 respondents, functional organizational structure and financial evaluation
through NPV, IRR and sensitivity analysis. The target market comprises 475,546 people
between 25 and 55 years old in Greater Asuncidn, facing a critical housing deficit of
1,500,000 homes. The proposal commercializes three models of single-family homes with
included land, integrated waste management systems and accessible financing with
installments from Gs. 2,000,000 monthly. The required initial investment is Gs.
3,052,720,107, financed 52.1% by own contributions and 47.9% through 5-year bank loans.
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Financial indicators project a positive NPV of Gs. 1,240,780,518, IRR of 31.2% exceeding
WACC of 16.5%, and recovery period of 4 years and 2 months, demonstrating robust
economic viability confirmed through sensitivity analysis with optimistic and pessimistic
scenarios.

Keywords: Real Estate, Sustainable Housing, Business Plan, Housing Deficit, Paraguay

1. Introduccion

Paraguay atraviesa un periodo demografico estratégico conocido como "bono
demografico", caracterizado por una estructura poblacional donde las personas en edad
de trabajar (poblacion activa e inactiva entre 15y 60 afios) superan numéricamente a las
personas econdmicamente dependientes (nifos y adultos mayores). Esta configuracion
demografica favorable, que segun proyecciones de la CEPAL se mantendra hasta 2050,
representa una ventana histérica de potencialidad productiva que genera condiciones
propicias para el desarrollo econédmicoy el crecimiento de sectores como el inmobiliario.

El ritmo de crecimiento poblacional paraguayo registra una tasa media anual del 1,38% al
2020, concentrandose significativamente en la zona metropolitana que supera los 2,7
millones de habitantes. Esta concentracion representa aproximadamente el 38% de la
poblacion total del pais segun el Instituto Nacional de Estadisticas, convirtiéndola en la
zona mas densamente poblada de Paraguay y simultdneamente la méas productiva, al
concentrar el 70% del Producto Interno Bruto Nacional.

El déficit habitacional constituye uno de los principales desafios socioeconémicos
contemporaneos de Paraguay. Datos oficiales presentados en el "Foro Vivienda: Accesoy
Desarrollo" edicion 2021 confirman que el déficit habitacional del pais se encuentra en
aproximadamente 1.500.000 viviendas, con proyecciones que estiman un crecimiento
hasta 3 millones de hogares sin acceso a vivienda adecuada en los préximos 20 afios. Esta
realidad, abordada durante el citado evento, identificé como uno de los grandes desafios
nacionales la reduccién del déficit habitacional tanto a nivel cualitativo como cuantitativo,
generando grandes oportunidades de crecimiento en la oferta de viviendas a largo plazo, ya
que la demanda habitacional seguira en aumento sostenido.

El sector inmobiliario paraguayo presenta condiciones favorables para el desarrollo de
nuevos emprendimientos. Las calificaciones positivas de inversion en Paraguay, el
crecimiento del sector a un ritmo del 17,4% anual segun Marketdata, y las iniciativas
gubernamentales como la transformaciéon del MUVH a Banco Nacional Hipotecario para
acelerar la adquisicién de primera vivienda, configuran un escenario propicio para
innovaciones en el sector.

En este contexto, el presente estudio tiene como objetivo general disefiar un plan de
negocios para la creacion de una empresa del rubro inmobiliario especializada en
soluciones habitacionales asequibles y orientadas a la responsabilidad medioambiental
en la ciudad de Asuncién en el afio 2025. Los objetivos especificos comprenden: analizar
la industria inmobiliaria y la oportunidad de mercado mediante herramientas estratégicas;
definir las bases estratégicas del plan de negocios utilizando matrices de evaluacion;
identificar y describir las necesidades y exigencias del mercado objetivo a través de
investigacion cuantitativa; planificar una estrategia de posicionamiento tanto en el
mercado como en la mente del consumidor; planificar una estructura organizacional
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6ptima con departamentalizacién funcional; y analizar la viabilidad financiera del proyecto
mediante indicadores de rentabilidad y analisis de sensibilidad.

Larelevancia académicay practica de esta investigacion radica en la necesidad urgente de
abordar el déficit habitacional mediante propuestas empresariales innovadoras que
combinen accesibilidad econdmica con responsabilidad ambiental, contribuyendo al
desarrollo sostenible del sector inmobiliario paraguayo y proporcionando un modelo
replicable para emprendimientos similares en la region.

2. Marco Teérico
2.1 Analisis Estratégico de la Industria Inmobiliaria

El analisis de la industria inmobiliaria paraguaya se fundamenta en el modelo de las cinco
fuerzas competitivas de Michael Porter, herramienta esencial para comprender elambiente
especifico donde operan las organizaciones del sector. Segun Bernal y Sierra (2008), este
ambiente esta constituido por agentes que influyen de forma directa y frecuente en las
actividades organizacionales: la competencia, los proveedores, los clientes, los
productores de bienes sustitutos y la intensidad de la rivalidad entre organizaciones.

La industria inmobiliaria paraguaya se caracteriza por encontrarse en una etapa de
crecimiento dentro de su ciclo devida. Segun Hill et al. (2015), una industria en crecimiento
presenta caracteristicas donde la demanda se expande rapidamente a medida que nuevos
clientes ingresan al mercado, los precios tienden a disminuir debido a experiencia y
economias de escala logradas, y se desarrollan canales de distribucion mas eficientes.
Esta fase coincide con el comportamiento observado en el sector inmobiliario paraguayo,
donde el crecimiento del 17,4% anual segin Marketdata y la expansidon hacia nuevos
segmentos confirman esta caracterizacion.

La aplicacion del analisis de Porter al sector inmobiliario paraguayo revela una
configuracién especifica de fuerzas competitivas. La rivalidad entre competidores se
caracteriza por una situacion relativamente saturada en el area metropolitana de Gran
Asuncién, con entre 8y 12 competidores directos e indirectos. Las barreras de entrada son
altas debido a los requerimientos significativos de capital, la necesidad de conocimiento
especializado (know-how) en gestidn inmobiliaria, y la importancia critica de la ubicacion
geografica. Simultaneamente, las barreras de salida son bajas, caracterizadas por
restricciones legales basicas y ausencia de barreras emocionales significativas.

2.2 Teoria de Estrategia Competitiva y Empresarial

La seleccidn de estrategias competitivas se basa en el marco conceptual desarrollado por
Porter (2013), quien definio tres estrategias genéricas: liderazgo en costos, diferenciaciény
enfoque. Para el presente proyecto, la estrategia seleccionada es de "Enfoque,
Concentracion o Alta Segmentacion®, dirigida especificamente hacia un nicho de mercado
definido geografica y demograficamente.

Hill et al. (2015) amplian este marco identificando cuatro bloques constructivos para
desarrollar ventaja competitiva: superioridad en eficiencia, calidad, innovacion y
capacidad de respuesta al cliente. La propuesta de TUYA integra estos elementos mediante
la eficiencia en procesos de construccion, calidad en materiales y terminaciones,
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innovacién en gestion ambiental de residuos, y capacidad de respuesta personalizada a
necesidades habitacionales especificas.

La estrategia empresarial se fundamenta en la matriz de Ansoff para crecimiento intensivo,
que analiza las variables de producto y mercado. Dado que TUYA ofrece productos
existentes (viviendas unifamiliares) a mercados ya desarrollados (Gran Asuncion), la
estrategia recomendada es de penetracion de mercado, enfocandose en capturar
participacion mediante diferenciacion en calidad, ubicacién y responsabilidad ambiental.

2.3 Marketing Inmobiliario y Comportamiento del Consumidor

El marketing inmobiliario presenta caracteristicas especificas derivadas de la naturaleza
del producto habitacional. Segun Kotler y Keller (2012), los productos inmobiliarios
requieren estrategias de marketing adaptadas a ciclos de compra extensos, alta inversion
emocional y econdmica del consumidor, y necesidad de confianza en la marca. La
investigacion de mercado inmobiliario debe considerar factores racionales (ubicacion,
precio, caracteristicas fisicas) y emocionales (seguridad, estatus, realizacidn personal)
que influyen en las decisiones de compra.

La estrategia de posicionamiento inmobiliario se basa en la percepcion del consumidor
sobre atributos diferenciadores. Para TUYA, los atributos clave incluyen accesibilidad
econdmica ("vivienda a precio de alquiler"), ubicacion estratégica (radio de 40 km de
Asuncién), y responsabilidad ambiental (gestion de residuos). Esta combinacién busca
posicionar la marca en la interseccién de necesidad habitacional, capacidad de pago y
conciencia ambiental.

2.4 Sostenibilidad en Desarrollo Inmobiliario

La incorporacién de criterios ambientales en proyectos inmobiliarios responde a
tendencias globales hacia construccién sostenible y economia circular. La propuesta de
gestion de residuos implementada por TUYA, que incluye sectores para clasificaciéon y
acopio de residuos, promueve la revalorizacion de materiales y reduccién del volumen de
desperdicio, resultando beneficioso para la salud familiar y del entorno.

Esta orientacion hacia la sostenibilidad se alinea con principios de desarrollo responsable
que consideran impactos ambientales de largo plazo, contribuyendo a la diferenciacién
competitiva y respondiendo a crecientes expectativas de consumidores conscientes
ambientalmente.

2.5 Evaluacién Financiera de Proyectos Inmobiliarios

La evaluacidn financiera de proyectos inmobiliarios requiere aplicacion de metodologias
especificas que consideren las caracteristicas particulares del sector: inversiones iniciales
significativas, flujos de fondos concentrados en periodos especificos, y sensibilidad a
variables macroecondmicas como inflacién y tasas de interés.

Segun Sapag Chain (2014), los indicadores fundamentales incluyen Valor Actual Neto
(VAN) para determinar la creacion de valor absoluto, Tasa Interna de Retorno (TIR) para
medir rentabilidad relativa, periodo de recuperacion (Payback) para evaluar riesgo
temporal, y analisis de sensibilidad para validar robustez ante variaciones en variables
criticas. La aplicacion de estos indicadores debe considerar el costo promedio ponderado
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de capital (WACC) que incorpora tanto el costo de capital propio como el costo de deuda
financiera.

3. Marco Metodolégico
3.1 Disefio de la Investigacién

La presente investigacion adopta un diseno metodolégico integral que combina analisis
estratégico cualitativo con investigacion de mercado cuantitativa. El estudio se clasifica
como investigacidon descriptiva con enfoque cuantitativo para el componente de analisis
de mercado, complementado con analisis estratégico y evaluacion financiera mediante
métodos establecidos en la literatura de administracion estratégica y finanzas
corporativas.

Segun Benassini (2020), la investigacion descriptiva busca definir con claridad un objeto de
estudio, que en este caso comprende el mercado inmobiliario, la competencia, y las
caracteristicas del segmento objetivo. Este tipo de investigacion establece el qué esta
ocurriendo, el cdmo y dénde nos encontramos, proporcionando informacién fundamental
para la toma de decisiones estratégicas.

La metodologia cuantitativa, definida por Fischer y Espejo (2017) como aquella donde la
informacién puede manejarse en forma numérica, permite reflejar la realidad del mercado
mediante respuestas especificas al qué, cuando, cuanto, dénde y cémo ocurren los
fendmenos en segmentos definidos. Esta aproximacion resulta especialmente util para
estudios de factibilidad inmobiliaria donde se requiere cuantificar demanda, capacidad de
pagoy preferencias especificas.

3.2 Poblacion y Determinacion de la Muestra

El universo de estudio comprende hombres y mujeres de clase mediay alta, residentes en
Gran Asuncién, con rango etario entre 25 y 55 afios, totalizando 475.546 personas. Esta
delimitaciéon se fundamenta en criterios socioecondmicos (capacidad de pago),
geograficos (area de influencia del proyecto), y demograficos (edad productiva con
necesidades habitacionales).

Para la determinacién de la muestra se utilizd el método estadistico para universos
grandes, aplicando la férmula estandar con nivel de confianza del 95%, margen de error del
5%, y nivel de heterogeneidad del 50%. El calculo resulté en una muestra de 384 personas,
utilizando muestreo probabilistico aleatorio simple para garantizar representatividad
estadistica.

La aplicaciéon de la férmula de muestreo considerd los siguientes parametros técnicos:
Margen de error del 5,0%, tamano de poblacion de 475.546 personas, nivel de confianza
del 95% correspondiente a un valor Z de 1,960, resultando en una muestra requerida de
384 encuestados. Este tamafio muestral proporciona representatividad estadistica
adecuada para generalizar resultados al universo de estudio.

3.3 Instrumento de Recoleccion de Datos

La técnica de recoleccién utilizada fue la encuesta mediante cuestionario estructurado,
seleccionada por su capacidad de obtener informacién directa de la poblacién objetivo y
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permitir analisis cuantitativo de variables especificas. Segun Hernandez et al. (2014), el
cuestionario constituye el instrumento mas utilizado para recoleccién de datos
cuantitativos, consistiendo en un conjunto de preguntas respecto de variables a medir.

El cuestionario incluyd exclusivamente preguntas cerradas para facilitar analisis
estadistico y comparabilidad de respuestas. Las preguntas cerradas, segun los mismos
autores, contienen categorias u opciones de respuesta previamente delimitadas,
presentando posibilidades especificas a los participantes. El instrumento abarcé 14
preguntas distribuidas en dimensiones de caracterizacién socioecondémica, preferencias
habitacionales, capacidad de pago, factores de decision, y canales de comunicacion
preferidos.

3.4 Procedimiento de Recoleccioén

La recoleccién de datos se ejecutd durante 30 dias (del 3 al 28 de julio de 2023), utilizando
encuestas personalizadas aplicadas directamente a la poblacion objetivo en Gran
Asuncién. El procedimiento garantizé aleatoriedad en la seleccidon de participantes vy
representatividad geografica dentro del area de estudio.

El proceso de recoleccionincluyé tres etapas secuenciales: Etapa 1 - Recoleccidon de datos
(30 dias), Etapa 2 - Analisis y tabulacion de datos (6 dias), y Etapa 3 - Elaboracion de
conclusiones y entrega de resultados (5 dias). Esta estructuracion temporal permitio
control de calidad en cada fase y verificaciéon de consistencia en los datos recopilados.

3.5 Analisis Estratégico

El analisis estratégico se fundamentd en multiples herramientas metodologicas
reconocidas en la literatura de administracion estratégica. Se aplicé el modelo de las cinco
fuerzas de Porter con ponderaciones tanto estdndares como modificadas para evaluar
atractividad de la industria. Los factores de ponderacién estandar asignaron: Rivalidad
entre competidores (15%), Barreras de entrada (15%), Barreras de salida (10%), Amenaza
de sustitutos (28%), Poder de negociacion de compradores (15%), y Poder de negociacion
de proveedores (17%).

La matriz FODA se construy6 identificando factores internos (fortalezas y debilidades) y
externos (oportunidades y amenazas) de alto impacto en la capacidad competitiva.
Complementariamente, se aplicaron las matrices de evaluacion de factores internos
(MEFI) y externos (MEFE) con ponderaciones entre 0,0 y 1,0, y clasificaciones entre 1y 4
segun la metodologia de David (2017).

El analisis PEST ponderado evalud factores Politicos-legales, Econdmicos-ecoldgicos,
Sociales-culturales y Tecnolégicos, cada uno con calificaciones especificas de impacto.
La matrizde McKinsey analizé la cartera estratégica considerando atractividad del mercado
versus posicion competitiva, proporcionando orientacidn para asignacion de recursos.

3.6 Evaluacion Financiera

La evaluacién financiera se desarrolldé mediante proyecciones a 5 afos utilizando
metodologia estandar de evaluacion de proyectos. Se calculd el Costo Promedio
Ponderado de Capital (WACC) considerando estructura de financiamiento 52,1% capital
propio y 47,9% deuda externa, con tasa de deuda del 15% anual y tasa de exigencia de
accionistas determinada mediante modelo CAPM (Capital Asset Pricing Model).
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Los indicadores financieros aplicados incluyeron: Valor Actual Neto (VAN) descontando
flujos a tasa WACC, Tasa Interna de Retorno (TIR) mediante iteracién hasta igualar VAN a
cero, indice de Rentabilidad como razén entre valor presente de flujos futuros e inversién
inicial, Relacion Beneficio-Costo comparando valores actuales de ingresos versus egresos,
y periodos de recuperaciéon simple y descontado.

Elanalisis de sensibilidad evalud escenarios con variaciones del £15% en el plan de ventas,
manteniendo constantes las demas variables. Esta metodologia permite validar robustez
del proyecto ante cambios en variables criticas y proporciona informacién para gestion de
riesgos.

4. Analisis de Resultados
4.1 Caracterizacion del Mercado Objetivo

La investigacién de mercado reveld un perfil socioecondmico favorable para la propuesta
de TUYA. En términos de distribucién de ingresos, el analisis detallado muestra que el 66%
de los encuestados se concentra en los rangos de ingresos superiores: el primer segmento
(Gs. 6.000.001 a Gs. 8.000.000) representa una porcion significativa, el segundo segmento
(Gs. 8.000.001 a Gs. 12.000.000) constituye otro grupo importante, y el tercer segmento
(mas de Gs. 12.000.001) completa este grupo de ingresos altos. Adicionalmente, el 22% se
ubica en el rango medio (Gs. 3.500.001 a Gs. 6.000.000), mientras que solamente el 12%
reporta ingresos en el rango mas bajo analizado (Gs. 2.680.373 a Gs. 3.500.000).

Respecto a las prioridades de inversién inmobiliaria, los resultados demuestran una
predisposicién clara hacia la adquisicidon de vivienda propia. El 92% de los participantes
considera la compra de un inmueble como una prioridad en sus vidas, distribuyéndose
entre quienes la consideran prioridad total y prioridad parcial. Unicamente el 8% de los
encuestados no manifiesta una opinidn clara sobre este tema, indicando un mercado con
demanda claramente establecida.

El analisis de preferencias por tipo de vivienda revela patrones especificos alineados con
la propuesta de TUYA. La casa tradicional constituye la preferencia principal con 37% de
las respuestas, seguida por el duplex con 25%, y la casa en barrio cerrado con 23%. Los
departamentos representan la opcidon menos preferida con solo 15% de las preferencias,
confirmando la orientacién correcta hacia viviendas unifamiliares con terreno.

En cuanto a criterios de selecciodn, el 39% de los encuestados prefiere especificamente una
casa nhueva, mientras que el 34% se muestra indistinto entre nueva y usada si el precio es
conveniente. El 16% prioriza el factor precio como determinante principal, y el 6%
considera la ubicacion como factor decisorio primario. Esta distribucién indica que la
propuesta de viviendas nuevas de TUYA se alinea con las preferencias mayoritarias del
mercado.

4.2 Factores de Decision y Capacidad de Pago

El analisis de factores de decisién revela que la ubicacidon constituye el requisito mas
importante para la compra de un inmueble, concentrando el 36% de las respuestas. Le
siguen en orden de importancia el disefio con 29%, el precio con 19%, y las facilidades para
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adquisicion del inmueble con 16%. Esta jerarquizacidon confirma la estrategia de TUYA de
enfocarse en ubicaciones estratégicas dentro del radio de 40 km de Asuncién.

La disposicion de pago presenta indicadores favorables para el modelo de financiamiento
propuesto. EL45% de los encuestados destinaria gran parte de su salario para la compra de
un inmueble, demostrando alta priorizacidon de la inversién habitacional. El 28% est§
parcialmente de acuerdo con esta idea, y el 12% se muestra neutral. Solamente el 15% de
los encuestados se muestra totalmente en desacuerdo, indicando que la mayoria del
mercado objetivo (85%) esta dispuesta a asignar recursos significativos para adquisicion
de vivienda.

La compra mediante cuotas financiadas por un banco, alineandose con la estrategia de
TUYA de facilitar acceso a créditos AFD. EL 32% prefiere financiamiento directo por parte de
la empresa desarrolladora, y Unicamente el 17% optaria por pago al contado, confirmando
la necesidad de opciones de financiamiento accesibles.

El analisis de capacidad de pago mensual muestra distribucién compatible con los precios
propuestos por TUYA. El 30% esta dispuesto a pagar entre Gs. 1.500.000 y Gs. 2.000.000
mensuales, cifra alineada con las cuotas promedio proyectadas de Gs. 2.000.000. El 26%
puede destinar entre Gs. 2.000.000 y Gs. 2.500.000, el 18% entre Gs. 2.500.000 y Gs.
3.000.000, y el 12% en el rango de Gs. 1.000.000 a Gs. 1.500.000. Esta distribucion indica
que el 74% del mercado objetivo puede acceder a las cuotas planificadas.

4.3 Analisis de Ubicacion y Composicion Familiar

Los criterios de valoracion para ubicacion de vivienda revelan laimportancia de la cercania
allugar de trabajo, que concentra el 28% de las preferencias. La cercania a supermercados
representa el 24% de las valoraciones, seguida por la proximidad a centros comerciales
con 19%. La cercania a hospitales alcanza el 12%, a escuelas el 10%, y a estaciones de
servicio el 7%. Esta jerarquizacion confirma la importancia de ubicaciones estratégicas que
faciliten acceso a empleos y servicios esenciales.

En términos de preferencias geograficas especificas dentro de Gran Asuncién, San Lorenzo
emerge como la ciudad preferida con 41% de las respuestas, seguida por Limpio con 29%
y Luque con 11%. Otras ciudades como Villa Elisa (7%), Nemby (4%), Capiaté (3%), San
Antonio (2%), Ypané (1%), Itaugua (1%) e Itd (1%) muestran porcentajes menores, pero
representan oportunidades de expansion futura.

El analisis de composicion familiar proporciona informaciéon crucial para el diseho de
productos. EL 32% de los encuestados se encuentra en pareja con proyecto de ampliacién
familiar, indicando necesidad de viviendas con capacidad de crecimiento. El 26% tiene 2
hijos, el 22% cuenta con 1 hijo, el 13% se encuentra en pareja sin hijos, y Unicamente el 7%
esta soltero. Esta distribucién sustenta la estrategia de ofrecer modelos de 1, 2 y 3
habitaciones para adaptarse a diferentes composiciones familiares.

4.4 Preferencias de Producto y Comunicacion

Las preferencias especificas de atributos de vivienda muestran demanda para los tres
modelos propuestos por TUYA. Los atributos mas valorados incluyen 2 habitaciones con
bafio compartido, quincho con parrilla, 3 habitaciones con un bafio compartido, y 1
habitaciéon con opcidn a construir otra habitacion adicional. Esta distribucién confirma la
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pertinencia de los modelos Tajy (1 habitacién), Quebracho (2 habitaciones) y Samu'u (3
habitaciones).

La flexibilidad del mercado ante opciones resulta favorable para las estrategias de venta. El
52% de los encuestados estaria abierto a recibir opciones diferentes a las inicialmente
solicitadas, siempre que se mantengan dentro del presupuesto disponible. El 30% se
encuentra parcialmente en desacuerdo con esta posibilidad, mientras que el 11% no tiene
opinion definida o estd en desacuerdo. Esta apertura facilita la gestion de inventarios y
permite optimizacién de la oferta segun disponibilidad.

Los canales de comunicacion preferidos confirman la importancia del marketing digital en
la estrategia comercial. Las redes sociales constituyen el canal preferido por el 50% de los
encuestados, seguidas por la radio con 18%, carteleria con 16%, y eventos con 9%. Esta
distribucion sustenta la asignacion presupuestaria de marketing de TUYA, que prioriza
redes sociales, publicidad web y medios digitales.

4.5 Evaluacion Estratégica de la Industria

El andlisis de las cinco fuerzas de Porter proporciona una evaluaciéon cuantitativa de la
atractividad de la industria inmobiliaria paraguaya. La rivalidad entre competidores obtuvo
una calificacion de 2,7 en la escala de 1 a 5, indicando intensidad moderada-alta debido a
la saturacion relativa del mercado en Gran Asuncién, el nimero considerable de
competidores (8-12 directos e indirectos), y los costos fijos neutros caracteristicos del
sector.

Las barreras de entrada resultaron en una calificacién de 3,5, caracterizandose como altas
debido a varios factores criticos. La diferenciaciéon de producto e identificaciéon de marca
resulta neutral en importancia, el acceso a canales de distribucién es amplio, y el acceso
preferencial a materias primas e insumos también es amplio. Sin embargo, las necesidades
de capital son altas, la curva de aprendizaje es elevada requiriendo conocimiento
especializado, la regulacion es moderada, y la ubicacién geografica es absolutamente
critica para el éxito.

Las barreras de salida obtuvieron calificacion de 4,1, indicando facilidad relativa para
abandonar la industria. Los costos de salida son medios principalmente relacionados con
liguidacién de terrenos, los activos especializados son pocos, las restricciones
gubernamentales son bajas, y las barreras emocionales son minimas. Esta configuracion
contribuye al cuadro de rendimientos "altos y estables" segun la matriz de Porter.

La amenaza de productos sustitutos registré 2,6, considerada moderada-alta. La
disponibilidad de sustitutos es alta (departamentos a precio de alquiler, casas containers,
casas prefabricadas), el valor percibido es alto porque los sustitutos cumplen funciones
similares, pero la relacién precio-desempefio es baja para los sustitutos comparados con
la propuesta de TUYA.

El poder de negociaciéon de los clientes alcanzé 3,1, calificado como medio-alto. La
cantidad de compradores potenciales es elevada debido a precios competitivos de alquiler
versus cuotas de financiamiento, los costos de cambio son altos por requisitos crediticios
y gestiones burocraticas, la amenaza de integracidon hacia atrds es baja, el volumen de
compras individual es bajo, pero la importancia del producto es alta para realizacién
personaly familiar.
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El poder de negociacién de proveedores resulté en 4,9, el mas alto entre las cinco fuerzas,
indicando posicidn favorable para TUYA. La cantidad de proveedores potenciales es alta
(materiales, mano de obra, empresas constructoras), los costos de cambio son bajos, la
amenaza de integracion hacia adelante es baja, y el volumen de compras de TUYA es alto
por construccién simultdnea de multiples viviendas.

4.6 Analisis FODA y Posicionamiento Estratégico

La matriz de evaluacioén de factores internos (MEFI) arrojo un resultado de 2,50, indicando
que la empresa puede enfrentar adecuadamente el ambiente interno utilizando sus
fortalezas para contrarrestar las debilidades identificadas. Las fortalezas principales
incluyen vasta experiencia en construccion (ponderacién 0,07, clasificacién 4), know-how
en administracion y gestion de loteamientos (0,07, clasificacion 3), ubicacion estratégica
(0,10, clasificacion 4), asesoramiento personalizado gratuito (0,08, clasificacion 3), y
calidad en construcciéon y materiales (0,09, clasificacion 4).

Las debilidades criticas comprenden la dependencia de créditos AFD como Unico medio
de comercializacién (ponderacién 0,11, clasificacién 2), el caracter de empresa nueva sin
historial (0,09, clasificacién 2), ausencia de posicionamiento en el mercado (0,15,
clasificacion 2), recursos econdmicos limitados (0,09, clasificacién 2), y elevada inversion
inicial requerida (0,15, clasificacién 1).

La matriz de evaluacién de factores externos (MEFE) obtuvo 3,09, demostrando que la
empresa puede aprovechar efectivamente las oportunidades para enfrentar las amenazas
del entorno. Las oportunidades mas significativas incluyen el déficit habitacional
(ponderacién 0,10, clasificacion 4), multiples canales de venta (0,12, clasificacion 4),
tendencia a inversion en casa propia (0,08, clasificacidn 4), costos de alquileres elevados
(0,09, clasificacién 3), y positivas calificaciones de inversion en Paraguay (0,05,
clasificacion 2).

Las amenazas principales comprenden rigurosas exigencias para créditos bancarios
(ponderacién 0,10, clasificacidon 3), crisis econdmica potencial (0,06, clasificacién 2),
excesiva burocracia institucional (0,10, clasificacién 3), multiples ofertas competidoras
(0,20, clasificacion 2), y falta de garantia juridica para préstamos propios (0,10,
clasificacion 4).

La matriz McKinsey posiciona a TUYA en el cuadrante "buscar rentabilidad" con atractividad
del mercado de 3,35 y posiciéon competitiva de 3,05. Esta ubicacién indica potencial de
crecimiento dependiente de asignacidn criteriosa de recursos, requiriendo enfoque
selectivo en oportunidades de mayor retorno.

4.7 Resultados Financieros y Viabilidad Econémica

La evaluacidn financiera demuestra viabilidad econémica robusta del proyecto TUYA. La
inversion inicial total de Gs. 3.052.720.107 se distribuye en 6,6% para activos fijos (Gs.
201.465.000), 10,9% para activos intangibles (Gs. 332.214.519), y 82,5% para capital de
trabajo (Gs. 2.519.040.588). El financiamiento combina 52,1% de aportes propios (Gs.
1.591.734.813) y 47,9% de préstamo bancario a 5 afos con tasa del 15% anual (Gs.
1.460.985.294).

Las proyecciones de ingresos muestran crecimiento sostenido desde Gs. 7.908.750.000 en
el primer afio hasta Gs. 15.879.373.664 en el quinto afo, representando duplicacién de
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facturacioén. Los costos de ventas mantienen proporciones estables entre 84,90%y 91,09%
de los ingresos, mientras que los margenes brutos oscilan entre 18,3% y 18,9%,
demostrando consistencia operativa.

El margen EBITDA evoluciona favorablemente desde 8,0% en el primer ano hasta 11,1% en
el quinto ano, reflejando mejora en eficiencia operativa y economias de escala. La utilidad
neta crece desde 3,5% de los ingresos en el afio 1 hasta 9,2% en el afio 5, con promedio de
6,8% durante el horizonte de proyeccion.

Los indicadores de rentabilidad confirman la atractiva viabilidad financiera del proyecto del
proyecto. El Valor Actual Neto (VAN) de Gs. 1.240.780.518 resulta significativamente
positivo, indicando creacion de valor para los accionistas. La Tasa Interna de Retorno (TIR)
de 31,2% supera ampliamente tanto el costo promedio de capital (WACC) de 16,5% como
la tasa de exigencia de los inversionistas de 19,3%, confirmando rentabilidad superior a
alternativas de inversion.

El periodo de recuperacion de 4 afos y 2 meses se considera aceptable para proyectos
inmobiliarios de esta naturaleza. La Relacion Beneficio-Costo de 1,14 indica que el
proyecto genera valor neto positivo, mientras que el indice de Rentabilidad de 1,78 significa
que cada guarani invertido produce Gs. 1,78 de valor presente.

El Valor Econédmico Agregado (EVA) resulta positivo durante todos los afios de proyeccion,
oscilando desde Gs. 162.021.331 en el primer afo hasta Gs. 505.408.238 en el quinto ano.
Estos resultados confirman que el proyecto genera rentabilidad superior al costo de
capital, creando valor real para los accionistas.

El analisis de sensibilidad valida la robustez financiera ante variaciones en variables
criticas. En el escenario optimista (incremento del 15% en ventas), el VAN se incrementa a
Gs. 1.894.830.726, la TIR a 36,6%, y el periodo de recuperacion se reduce a 4 afiosy 1 mes.
En el escenario pesimista (reduccién del 15% en ventas), el VAN disminuye a Gs.
506.205.561 pero mantiene valores positivos, la TIR se reduce a 23,4% (aun superior al
WACC), y el periodo de recuperacién se extiende a 4 anos y 4 meses. La mantencién de
indicadores positivos en ambos escenarios confirma la solidez financiera del proyecto.

5. Conclusiones

La presente investigacion demuestra de manera integral la viabilidad estratégica, comercial
y financiera del plan de negocios para TUYA, empresa inmobiliaria especializada en
soluciones habitacionales asequibles y sostenibles en Asuncién, Paraguay. Las
conclusiones se estructuran en cuatro dimensiones fundamentales que sustentan la
recomendacion de implementacién del proyecto.

Viabilidad de Mercado y Demanda Confirmada: La investigacién cuantitativa confirma la
existencia de demanda sdlida y sostenible para la propuesta de TUYA. El déficit
habitacional de 1.500.000 viviendas, con proyeccion de crecimiento hasta 3 millones en 20
anos, establece un mercado de oportunidades extraordinario. El mercado objetivo de
475.546 personas en Gran Asuncion presenta caracteristicas socioecondémicas favorables,
con 66% de ingresos superiores a Gs. 6.000.000 mensualesy 92% considerando la compra
de vivienda como prioridad vital. La disposicién de pago demostrada, donde 85% esta
dispuesto a destinar recursos significativos para adquisicién habitacional y 26% puede
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acceder a cuotas mensuales de Gs. 2.000.000, confirma la viabilidad comercial de la
propuesta. Las preferencias por viviendas unifamiliares (37% para casas tradicionales,
25% para duplex) validan la orientacién de producto, mientras que la priorizacion de
ubicacion estratégica (36% de los encuestados) sustenta la estrategia geografica de TUYA.

Viabilidad Estratégica y Competitiva: El andlisis estratégico mediante las cinco fuerzas
de Porter confirma un entorno industrial atractivo con calificacién de 3,35, caracterizado
por rendimientos altos y estables. Las barreras de entrada altas (3,5) proporcionan
proteccidon unavez establecida la operacién, mientras que las barreras de salida bajas (4,1)
minimizan riesgos de inversion. La posicién competitiva de TUYA se fortalece mediante
factores diferenciadores como experiencia en construccion, know-how en gestion de
loteamientos, ubicacion estratégica, y propuesta de valor ambiental Unica en el mercado.
La matriz MEFI de 2,50 y MEFE de 3,09 demuestran capacidad de la empresa para
aprovechar fortalezas y oportunidades mientras mitiga debilidades y amenazas. La
estrategia de enfoque o alta segmentacion se alinea apropiadamente con los recursos
disponibles y las caracteristicas del mercado objetivo, permitiendo competir
efectivamente contra empresas de mayor tamafno mediante diferenciacién en calidad,
ubicaciény responsabilidad ambiental.

Viabilidad Financiera y Rentabilidad: Los indicadores financieros demuestran de manera
concluyente la atractiveness econémica del proyecto. EL VAN positivo de Gs. 1.240.780.518
confirma creacion de valor absoluto para los inversionistas, mientras que la TIR de 31,2%
proporciona rentabilidad muy superior al costo de capital (16,5%) y a las exigencias de los
accionistas (19,3%). El periodo de recuperacién de 4 afiosy 2 meses resulta aceptable para
proyectos inmobiliarios, considerando la naturaleza de largo plazo de estas inversiones. La
estructura de financiamiento 52,1% capital propioy 47,9% deuda externa optimiza el costo
de capital manteniendo control accionario. Los margenes operativos crecientes (desde
8,0% EBITDA en ano 1 hasta 11,1% en ano 5) evidencian escalabilidad y mejora en
eficiencia. El EVA positivo durante todo el horizonte confirma creacion de valor real por
encima del costo de oportunidad del capital. La robustez financiera se valida mediante el
analisis de sensibilidad, donde incluso el escenario pesimista (-15% ventas) mantiene VAN
positivo (Gs. 506.205.561) y TIR superior al costo de capital (23,4%).

Sostenibilidad y Diferenciacion Ambiental: La propuesta de TUYA incorpora elementos
de responsabilidad ambiental que proporcionan diferenciacién competitivay responden a
tendencias contemporaneas hacia la construccion sostenible. Los sistemas de gestion de
residuos y clasificacién para reciclaje no solo atienden preocupaciones ambientales
crecientes sino que generan valor agregado percibido por consumidores conscientes. Esta
orientacidon hacia la sostenibilidad posiciona a TUYA como precursora en el sector
inmobiliario paraguayo, estableciendo ventajas competitivas defendibles y alineandose
con regulaciones ambientales emergentes. La combinacién de accesibilidad econdmica
con responsabilidad ambiental crea una propuesta de valor Unica que trasciende la
competencia tradicional basada unicamente en precio o ubicacién.

El conjunto de evidencias recopiladas y analizadas sustenta la recomendacién categérica
de proceder con la implementacion del plan de negocios de TUYA, considerando su
potencial de contribucién al déficit habitacional paraguayo, generacién de valor para
inversionistas, y establecimiento de nuevos estandares de responsabilidad ambiental en
el sector inmobiliario nacional.
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6. Recomendaciones

Basandose en los resultados integrales obtenidos y las conclusiones formuladas, se
presentan recomendaciones estratégicas especificas para la implementacion exitosa del
plan de negocios de TUYA, organizadas segun dimensiones operativas, financieras,
comerciales y de crecimiento.

Implementacion Operativa Gradual y Gestion de Riesgos: Se recomienda implementar
una estrategia de lanzamiento gradual iniciando con el 60% de la capacidad instalada
proyectada durante el primer ano, conforme establece el plan de ventas validado
financieramente. Esta aproximacidon permite optimizacion de procesos constructivos,
calibracion de sistemas de gestion de calidad, y ajuste de procedimientos operativos antes
de alcanzar la capacidad plena. La gradualidad reduce riesgos operacionales y financieros
inherentes a empresas nuevas, proporcionando espacio para aprendizaje organizacionaly
refinamiento de la propuesta de valor. Simultaneamente, se debe establecer un sistema
robusto de control de gestién basado en el Balanced Scorecard propuesto, monitoreando
indicadores en las cuatro perspectivas: financiera, cliente, procesos internos, y
aprendizaje/crecimiento.

Diversificacion de Fuentes de Financiamiento: Aunque el proyecto contempla créditos
AFD como canal principal de financiamiento para clientes, se recomienda desarrollar
alianzas estratégicas con multiples entidades financieras para reducir la dependencia
identificada como debilidad en el analisis FODA. Establecer convenios con Banco
Continental, Banco Nacional de Fomento, Banco Familiar, y otras instituciones permitira
ofrecer mayor flexibilidad a clientes y reducir riesgos de concentracion. Adicionalmente,
explorar mecanismos de financiamiento directo por parte de TUYA para segmentos
especificos de clientes, siempre manteniendo niveles de riesgo crediticio manejables y
respaldados por garantias apropiadas.

Optimizacion de Estrategias de Marketing y Comunicacion: Dado que el 50% de los
encuestados prefiere recibir informacion a través de redes sociales, se recomienda
priorizar y expandir la inversion en marketing digital beyond el presupuesto inicial de Gs.
63.600.000. Implementar estrategias de content marketing que eduquen sobre beneficios
de vivienda propia versus alquiler, gestién ambiental de residuos, y acceso a
financiamiento. Desarrollar partnerships con influencers locales especializados en
construccién, finanzas personales, y estilo de vida familiar. Establecer un sistema de
customer relationship management (CRM) que permita seguimiento personalizado de
prospectos desde el primer contacto hasta la entrega de vivienda y post-venta.

Fortalecimiento de Alianzas Estratégicas: Desarrollar una red consolidada de socios
clave segln se identifico en el Business Model Canvas. Establecer acuerdos marco con
constructoras especializadas que garanticen calidad, cumplimiento de cronogramas, y
optimizacion de costos. Negociar contratos de suministro preferencial con proveedores de
materiales de construccion para asegurar disponibilidad, calidad consistent, y precios
competitivos. Formalizar partnerships con empresas de servicios (topdgrafos, arquitectos,
ingenieros) para agilizar procesos de desarrollo y reducir costos de transaccion.

Expansion Geografica y Desarrollo de Productos: Una vez consolidada la operacion en
Gran Asuncién y alcanzada estabilidad operativa, evaluar oportunidades de expansién
hacia ciudades del interior con caracteristicas demograficas similares como Encarnacion,
Ciudad del Este, y Concepcidn. Desarrollar variaciones de los modelos Tajy, Quebracho, y
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Samu'u adaptadas a condiciones locales especificas, manteniendo los principios de
accesibilidad y responsabilidad ambiental. Considerar desarrollo de modelos premium
para segmentos de ingresos superiores que valoren caracteristicas adicionales como
domédtica, eficiencia energética, o espacios de trabajo remoto.

Fortalecimiento del Diferenciador Ambiental: Ampliar y profundizar el componente de
responsabilidad ambiental para consolidar la ventaja competitiva identificada. Desarrollar
certificaciones ambientales propias o adherirse a estandares internacionales de
construccion sostenible. Implementar programas de educacidon ambiental para residentes,
incluyendo talleres sobre gestidon de residuos, compostaje doméstico, y conservacion de
recursos. Explorar tecnologias complementarias como recoleccion de agua lluvia, paneles
solares fotovoltaicos, o sistemas de tratamiento de aguas residuales que puedan ofrecerse
como opcionales.

Gestion Financiera y Monitoreo Continuo: Establecer un sistema de monitoreo financiero
continuo que incluya andlisis mensual de indicadores clave como cash flow, punto de
equilibrio, margenes operativos, y evolucién de la cartera de clientes. Implementar
protocolos de gestidn ante variaciones significativas en ventas, conforme validado en el
analisis de sensibilidad. Mantener reservas de contingencia equivalentes al 10% de los
ingresos anuales para enfrentar fluctuaciones econdémicas o retrasos en cobranzas.
Desarrollar relaciones with proveedores de capital de trabajo (factoring, lineas de crédito)
para optimizar la gestion de liquidez durante periodos de construccion intensiva.
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