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PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACIÓN DE UNA NUEVA UNIDAD DE NEGOCIOS 
DE PRODUCCIÓN Y COMERCIALIZACIÓN DE PRENDAS DE JEANS PARA DAMAS 
MARCA ESTILO EN LA CIUDAD ASUNCIÓN. 

Eduardo Acevedo  

Mag. Christian Benítez  

El modelo de negocios es un estudio detallado de áreas estratégicos como: plan estratégico, plan de 
marketing, plan administrativo, técnico y plan Financiero, el conjunto de todas las áreas demuestran 
la rentabilidad y la viabilidad del proyecto 

El presente modelo de negocio consiste en la creación de una empresa dedicada a la venta de jeans 
para damas en Asunción y sus alrededores. La empresa tiene como objetivo ofrecer productos de alta 
calidad que se adapten a las tendencias de moda, a precios competitivos y con un enfoque en la 
satisfacción del cliente. A través del siguiente estudio, se busca garantizar la rentabilidad del negocio 
en los plazos al pasar los años. 

El desarrollo del Plan Estratégico se ha considerados varios aspectos que atraviesa el ciclo de venta 
de moda femenina en Paraguay, especialmente en lo que respecta al sector de prendas de vestir, con 
énfasis en jeans. Se ha realizado un análisis detallado del comportamiento de los consumidores 
finales (B2C), considerando tanto las tendencias de moda como los hábitos de compra en la era 
postpandemia. La visión, misión y objetivos de la empresa se han ajustado a estrategias de adaptación 
al cambio y a la innovación constante para mantener la competitividad y relevancia en el mercado. 

El Plan de Marketing se ha desarrollado utilizando herramientas específicas para la identificación del 
mercado objetivo. Se realizaron encuestas y entrevistas que permitieron entender las preferencias de 
las clientas en cuanto a estilos, talles y precios de jeans. Además, se identificaron las oportunidades 
de mejora y el valor agregado que la empresa puede ofrecer frente a la competencia, como un servicio 
de asesoría personalizada en la elección de prendas y un sistema de compras en línea ágil y eficiente, 
asegurando una experiencia de compra satisfactoria. 

En cuanto al Plan Administrativo, se detallan todos los aspectos relacionados con la organización 
interna de la empresa. Esto incluye el manejo de los recursos humanos, desde los procesos de 
contratación hasta las funciones específicas de cada cargo, recompensas e incentivos, así como los 
procedimientos para garantizar un ambiente de trabajo productivo. También se detallan los aspectos 
contables, legales y fiscales necesarios para el funcionamiento del negocio, asegurando el 
cumplimiento de las normativas vigentes y una gestión transparente y eficiente de la empresa. 

Palabras clave: inversión, confort, planificación. 
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PLAN DE NEGOCIO PARA UNA EMPRESA DE SERVICIOS DE MANTENIMIENTO 
ELECTROMECÁNICO INDUSTRIAL EN LA CIUDAD DE VILLETA 

Rodrigo Aguayo – Luis Jara  

Mag. Christian Benítez  

Actualmente el mantenimiento de maquinarias industriales constituye un pilar fundamental para 
garantizar la continuidad operativa de las plantas productivas y preservar la eficiencia de los procesos. 
Este servicio es especialmente crítico para industrias como la cementera, siderúrgica, agroindustrial, 
química y logística, que dependen de la disponibilidad constante de sus equipos para mantener su 
competitividad. 

En Paraguay, este sector experimenta un crecimiento sostenido, impulsado por la expansión del foco 
industrial en ciudades como Villeta, que se consolida como un polo estratégico gracias a su ubicación 
cercana a puertos, rutas nacionales y centros de distribución. Las empresas industriales requieren 
proveedores especializados que ofrezcan respuestas rápidas, soluciones técnicas confiables y 
cumplimiento estricto de normas de seguridad y medio ambiente. 

La propuesta de negocio se enfoca en brindar servicios integrales de mantenimiento preventivo y 
correctivo a empresas de mediana y gran envergadura en Villeta. Los servicios abarcan montaje y 
desmontaje de maquinaria, diagnóstico y reparación de sistemas mecánicos, eléctricos y 
electromecánicos. 

ELECTROMEC INDUSTRIAL; busca posicionarse como un proveedor líder en el sector, diferenciándose 
por su agilidad operativa, alta especialización técnica y cercanía al cliente, lo que permitirá reducir 
tiempos de inactividad y optimizar el rendimiento de los equipos. El objetivo principal es satisfacer las 
necesidades de mantenimiento de industrias estratégicas, brindando soluciones que fortalezcan su 
capacidad productiva y reduzcan costos por paradas no programadas. 

Este emprendimiento denominado ELECTROMEC INDUSTRIAL, requerirá de una inversión total de Gs. 
943.887.000, de los cuales el 58% corresponde a aporte propio y el 42% a aporte de terceros, 
financiado a un plazo de 5 años. 

El estudio financiero para el horizonte de cinco años del proyecto arroja resultados muy favorables, 
con un VAN positivo de Gs. 474.842.418, una TIR positiva del 30,53% y una recuperación de la 
inversión inicial en aproximadamente 4 años y 0,5 meses.Palabras clave: inversión, confort, 
planificación. 

Palabras clave: servicios electromecánicos, servicios industriales, B2B. 
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Fabricación y comercialización de artículos para limpieza en general: “Shine Bright 
S.A.” 

Julieta Aguilera – Federico Giménez  

Dr. Miguel Leiva  

Shine Bright Paraguay es un proyecto que nació con una idea sencilla pero ambiciosa: fabricar y vender 
productos de limpieza que cuiden el medio ambiente y, al mismo tiempo, sean accesibles para el 
consumidor paraguayo. Refiere a una empresa del tipo industrial-manufacturera, y su compromiso 
principal es con el medio ambiente, la innovación y la economía. 

La propuesta busca ofrecer al mercado una línea completa de productos para limpieza y que, a su vez, 
estos sean sostenibles para el medio ambiente (como guantes biodegradables de látex, bolsas 
biodegradables para residuos y escobas ecológicas, producidos con materiales reciclados y fibras 
vegetales). Son una respuesta a la creciente demanda de alternativas más amigables con el 
medioambiente, una conciencia que cada vez va ganando mayor protagonismo entre consumidores y 
empresas por igual. 

La oportunidad este proyecto surge de la limitada oferta existente en el mercado nacional de 
productos de limpieza sostenibles. A esto se suma la oportunidad de sustituir parcialmente las 
importaciones mediante una propuesta local que combine responsabilidad ambiental con precios 
competitivos. La propuesta de Shine Bright es cubrir ese espacio con productos nacionales, 
manteniendo estándares de calidad y con un valor agregado claro: materiales sostenibles y procesos 
que reducen al mínimo el impacto ambiental. 

Las principales fortalezas del proyecto son: fabricación de los productos con insumos biodegradables 
y reciclables, el uso de maquinaria de bajo consumo energético, infraestructura adecuada para apoyar 
la producción limpia y la experiencia del cliente y el marketing relacional. 

El plan es ambicioso pero realista: lograr que la marca sea reconocida a nivel nacional, buscar la 
rentabilidad del negocio dentro de los primeros años de operación y más adelante ampliar la gama de 
productos ecológicos para distintos usos, tanto en hogares como en empresas. 

La inversión inicial estimada es de Gs. 635.711.695. Una parte será cubierta con recursos propios y el 
resto mediante financiamiento externo. Las proyecciones financieras muestran que el negocio es 
viable, con una tasa interna de retorno del 27 % y un valor actual neto positivo, lo que respalda la 
decisión de avanzar. 

Palabras clave: productos de limpieza, innovación, medio ambiente.  
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“Elaboración y distribución de jugos naturales y mermeladas caseras de pomelo: 
POMELADA” 

Ana Almada – María Lacout  

Dra. Adriana Mónico 

En el mundo globalizado donde la competencia es cada vez mayor, es necesario que las empresas 
innoven, desarrollen o mejoren sus productos o servicios, esto con la finalidad de mantener una 
competitividad en un mercado cada vez más saturado de opciones para los consumidores. 

Es fundamental estar a la vanguardia de las necesidades actuales y utilizar herramientas diferentes 
que ayuden a ofrecer mejores productos o servicios, se observa que ningún sector productivo o 
empresa por más pequeña que sea, queda exenta de los efectos tanto positivos como negativos que 
la globalización trae consigo, por ello se tomó la decisión de emprender esta idea. 

Se sabe la importancia que tiene la innovación hoy en día, para crear nuevos y mayores beneficios al 
cliente, así mismo la comprensión de que la organización debe contar con objetivos enfocados a suplir 
las necesidades, complacer los deseos y llenar las expectativas de su mercado, ajustadas a las 
exigencias de los consumidores. Se eligió crear POMELADA, empresa dedicada a la elaboración y 
distribución de mermeladas y jugos naturales de pomelo ofreciendo una versión light y una versión 
normal, a un buen precio y al alcance de los clientes. Mediante el estudio de mercado, se notó la gran 
oportunidad de innovar en el rubro brindando un producto diferenciado ya que las mismas serán apta 
para celíacos. 

Este trabajo también se enfocará especialmente en los siguientes aspectos: el mercado, la 
competencia, los productos y servicios, la organización y los recursos humanos, trámites legales, la 
producción y operaciones, el plan de inversión y financiación, la previsión de ingresos y gastos, el 
beneficio y la rentabilidad del negocio, todo esto considerados puntos clave para la puesta en marcha 
de nuestro negocio. 

Según la aplicación de los cálculos financieros y los montos estimados en escenarios favorables para 
el emprendimiento, se estima que al quinto año lograríamos obtener un Valor Actual Neto de 
Gs.1.661.475.215 y una Tasa Interna de Retorno del 70,0%. 

Con estos resultados, podemos notar la rentabilidad y la viabilidad del proyecto, con expectativas de 
crecimiento en el tiempo y marcando una tendencia en el mercado, también mediante el 
posicionamiento de nuestra marca. 

Palabras clave: innovación, modelo de negocios, jugos naturales, Paraguay. 
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“Plan de Negocios para una empresa de servicios de limpieza con tecnología 
domótica para Asunción” 

Francisco Amarilla   

Dra. Ross Mary Aguilar 

La industria global de la limpieza se encuentra en una etapa de transformación profunda gracias a la 
incorporación de tecnologías de automatización, domótica y robótica. Este cambio ha permitido 
optimizar recursos, reducir costos y ofrecer soluciones más eficientes y sostenibles. En Paraguay, 
particularmente en Asunción, esta tendencia se encuentra en una fase incipiente, lo que representa 
una oportunidad estratégica para introducir servicios innovadores que respondan a las nuevas 
demandas de consumidores residenciales y corporativos. El presente plan de negocios plantea la 
creación de Roboclean, una empresa pionera en servicios de limpieza con tecnología domótica. El 
proyecto tiene como misión ofrecer soluciones personalizadas y automatizadas para hogares, 
edificios y empresas, combinando eficiencia, sostenibilidad e innovación tecnológica. Su propuesta 
de valor radica en un modelo de suscripción flexible, servicios diferenciados y monitoreo en tiempo 
real, elementos que garantizan una experiencia de usuario moderna y de calidad. En términos 
estratégicos, Roboclean adopta una estrategia de diferenciación. Esto se materializa en la integración 
de robots de limpieza inteligentes con funciones de mapeo y programación avanzada, la aplicación de 
prácticas ecológicas que reducen el uso de agua y químicos, y la personalización de los planes según 
las necesidades del cliente. La empresa proyecta posicionarse en el mercado paraguayo como 
referente en innovación, alcanzando 30 clientes en los primeros seis meses y asegurando un 
crecimiento sostenido en los siguientes años. El análisis competitivo, basado en el modelo de las 
cinco fuerzas de Porter, demuestra que el mercado presenta un nivel bajo de competencia directa en 
el segmento de limpieza automatizada, lo cual lo hace atractivo para la inversión. La estructura 
organizacional propuesta es ligera y flexible: un gerente general, un equipo externo de marketing digital 
y técnicos tercerizados especializados en soporte de robots. Esto permite reducir costos fijos y 
concentrarse en la escalabilidad del negocio. Desde el punto de vista financiero, el plan contempla 
una inversión inicial destinada a la adquisición de robots, desarrollo de la plataforma digital y 
campañas de marketing. Se proyecta alcanzar el punto de equilibrio en el segundo año, con 
indicadores como VAN y TIR positivos, lo que evidencia la rentabilidad del proyecto. Roboclean integra 
un compromiso con la sostenibilidad y la innovación social. A través de prácticas de limpieza verde y 
un programa de apoyo comunitario en escuelas públicas, busca no solo posicionarse como un 
negocio rentable, sino también como un actor socialmente responsable en Asunción. 

Palabras clave: sostenibilidad, finanzas, innovación, tecnología 
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Plan de Negocios “DELISANDWICH EAS” 

Javier Amarilla – Diego Amarilla   

Dra. Adriana Mónico 

Sabiendo que la pandemia aceleró en todo el mundo una actividad comercial que muy pronto se 
convirtió en una de las tendencias de comportamiento que remodeló el mundo pos-covid; los canales 
de venta digitales y las nuevas modalidades de servicio logístico se han convertido en aliados 
estratégicos de empresas y consumidores. Esta coyuntura nos permitió encontrar algo innovador, 
viendo las necesidades de las personas quienes buscan buenos productos de manera segura y rápida 
utilizando la alternativa digital. 

Por todo lo mencionado, y en base a las investigaciones, es sabido que las hamburguesas y 
sándwiches son los más elegidos por los consumidores entre la gran variedad de comida rápida 
existente en el mercado, principalmente a la hora del almuerzo y cena; ahí surge la iniciativa de crear 
un producto que satisfaga esta demanda. 

Las cifras locales del consumo señalan que al año 60 millones de sándwiches se venden en total, en 
la variedad de negocios formales e informales que se dedican a la venta de dicha comida rápida, lo 
que al día significa un consumo de 164.000 sándwiches, solo a nivel local, según informe periodístico 
detallado en la bibliografía. 

El negocio está ubicado en una zona estratégica de la ciudad de Asunción, en el barrio Mcal. López 
sobre una calle de mucha concurrencia y a media cuadra de una avenida principal. El local está 
rodeado de varias empresas, que, por el tamaño de las mismas estimamos aproximadamente 1.000 
trabajadores a quienes se consideran clientes potenciales. 

Se planifica ofrecer un servicio de comida rápida donde el cliente podrá solicitar su alimento desde 
una App para pasar a retirar en la hora indicada por el mismo, o directamente a través de compras 
presenciales. A través de la App el cliente podrá seleccionar el tipo de pan y los ingredientes 
necesarios, diferenciándose así de los competidores ubicados en la zona que no ofrecen esta 
alternativa, según el estudio de mercado. La inversión requerida para llevar adelante este negocio es 
de Gs.186.862.094; de los cuales el 65,21% corresponde a capital propio, y el 34,79% restante con 
capital externo. Sobre el ROE esperado, se tiene un 8,5% en el primer año, creciendo a 30,9% en el 
segundo año. El análisis financiero del proyecto también determinó un VAN de Gs.314.327.052 y un 
TIR de 65.6%. 

Palabras clave: innovación, plan de negocios, comestibles, Paraguay. 
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“Plan de negocios para la apertura de una Lavandería enfocado a clientes B2C para 
la ciudad de Asunción, año 2023“ 

Edwin Martínez – Liliana Aquino   

Dra. Ross Mary Aguilar 

Este plan de negocios propone la creación de Softy S.R.L., una lavandería premium que ofrecerá 
servicios especializados para hogares y empresas en Asunción y áreas circundantes. La empresa se 
distinguirá por su enfoque en la sostenibilidad, utilizando productos biodegradables y tecnología 
avanzada para ofrecer una experiencia personalizada a sus clientes. Los servicios que ofrecerá 
incluyen lavado, secado, planchado, limpieza en seco, reparación de prendas y alquiler de equipos. 

La inversión inicial para poner en marcha Softy S.R.L. se estima en Gs. 405.270.305, que se distribuye 
en activos fijos, activos intangibles y capital operativo. El análisis financiero muestra un Valor Actual 
Neto (VAN) positivo de Gs. 191.525.268, lo que indica una rentabilidad superior a la inversión 
realizada. Además, la Tasa Interna de Retorno (TIR) proyectada es de 28,5%, lo que refleja una alta 
rentabilidad en relación con la inversión inicial. Se estima que el tiempo de recuperación de la 
inversión (payback) será de 5,71 años, con un retorno neto en aproximadamente 2 años y 7 meses, lo 
que resalta el atractivo del proyecto para los inversionistas. 

Los ingresos proyectados muestran un crecimiento constante durante los primeros años, impulsados 
por la creciente demanda de servicios de lavandería premium, y los costos se mantienen controlados 
gracias a un enfoque en la eficiencia operativa. Se prevé que, a partir del segundo año, el proyecto 
comenzará a generar excedentes de flujo de fondos, asegurando una estabilidad financiera a largo 
plazo. 

Softy S.R.L. es un proyecto con una base sólida que ofrece una oportunidad rentable y sostenible para 
los inversionistas, con un enfoque en calidad, rentabilidad e innovación. La empresa tiene el potencial 
para consolidarse como líder en el mercado de lavandería premium, satisfaciendo las necesidades de 
los consumidores conscientes del medio ambiente y con altos estándares de calidad. 

Palabras clave: innovación, calidad, rentabilidad, innovación, conveniencia, posicionamiento. 
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Diseño y desarrollo de un plan de negocios para la instalación de una tienda de 
ropas deportivas en Doctor Juan Eulogio Estigarribia (Ex Campo 9) – Caaguazú en el 
año 2024. 

Aldo Araujo – Karin Ramos   

Mag. Diego Villalba 

El presente plan de negocios corresponde a la apertura de una tienda de indumentaria deportiva, 
ubicada estratégicamente en la ciudad de Dr. Juan Eulogio Estigarribia-Ex Campo9. El compromiso de 
la empresa es empoderar a los clientes para que conquisten sus objetivos fitness y de bienestar, 
ofreciendo modelos en tendencia, combinando calidad, funcionalidad y estilo. 

La marca se dará a conocer a través de distintas estrategias de marketing, de manera a tener el mayor 
alcance posible, tales como página web, redes sociales, patrocinios a eventos del mundo fitness y 
otras actividades afines. 

Entendiendo que en la actualidad hay una amplia gama de medios para comercializar y como gran 
parte de nuestro nicho de mercado son personas que buscan la vida fitness, y comprendidas en 
edades económicamente activas, se dispondrán de pagos via transferencias bancarias, QR, tarjetas 
de crédito y débito, cheques y efectivo, para facilitar las compras tanto online como en tienda física. 

Fit Joy, requerirá una inversión inicial de Gs. 932.544.441, que estará compuesto por recursos propios 
en un 74,6% (aporte de accionistas) y por recursos externos 25,4%. (financiamiento a 5 años). 

Para el primer año se proyecta ingresos de Gs. 1.285.910.000, y se calcula que durante los siguientes 
4 años las ventas irían en aumento de acuerdo con la capacidad de producción planificada. 

En el marco del estudio financiero las proyecciones arrojan resultados desfavorables para los 5 años 
planificados inicialmente, con un VAN negativo de Gs. -984.330.020, una TIR del -59,1% y un índice de 
Rentabilidad del -2,45% además el PAYBACK es de 12 años y 4 meses aproximadamente. 

Palabras clave: plan de negocios, indumentaria deportiva, Paraguay.  
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Plan de Negocios Creación de App para Servicios de Flete y Logística “RAM S.R.L.” 

Antonella Arce – Raúl Ruiz   

Dra. Ross Mary Aguilar 

La presente propuesta de negocio tiene como eje central el desarrollo de una plataforma móvil 
diseñada para conectar transportistas con clientes, optimizando el transporte de carga y reduciendo 
los trayectos sin carga o con cargas parciales. Este modelo busca maximizar la capacidad ociosa de 
los vehículos de transporte, generando beneficios tanto para los transportistas como para los usuarios 
finales. Por un lado, los transportistas podrán aumentar su rentabilidad al aprovechar al máximo sus 
recorridos y reducir costos operativos. Por otro, los clientes, tanto particulares como empresas, 
dispondrán de una amplia gama de opciones para contratar servicios de transporte de manera rápida, 
eficiente y personalizada a través de la aplicación. El mercado objetivo está diseñado para abarcar 
principales; transportistas y empresas logísticas, conductores independientes, propietarios de flotas 
pequeñas y empresas de transporte, serán parte del ecosistema como proveedores de servicios. Así 
como también a las empresas que requieren transporte de carga: Compañías que necesitan 
soluciones confiables para enviar productos a nivel nacional o gestionar su logística de manera 
eficiente. En cuanto al horizonte de planeación del proyecto es de 5 años. La estrategia genérica 
adoptada es la diferenciación, enfocándose en ofrecer un servicio innovador que combine tecnología 
avanzada con una experiencia de usuario optimizada. La segmentación de mercado considera 
aspectos geográficos, demográficos y conductuales, permitiendo desarrollar un Mix de Marketing 
acorde a las necesidades y características de los usuarios. El proyecto requiere una inversión inicial 
cuyo análisis financiero demuestra rentabilidad y viabilidad. Los indicadores clave incluyen: Valor 
Actual Neto (VAN): Gs. 211.671.308, reflejando la generación de valor en el tiempo. Tasa Interna de 
Retorno (TIR): 51,0%, indicando alta rentabilidad del proyecto. Plazo de recuperación de la inversión: 
3 años, lo que asegura un retorno relativamente rápido. Se anticipa un crecimiento sostenido en los 
ingresos durante los próximos cinco años, con un rendimiento esperado para los inversionistas (Ke) 
del 19,1%, superando significativamente el costo de capital. En conclusión, este proyecto se 
posiciona como una solución innovadora en el sector logístico, con un modelo de negocio sólido, un 
enfoque estratégico claro y un atractivo financiero que lo hace altamente competitivo en el mercado. 

Palabras clave: innovación, logística, transporte, tecnología, rentabilidad. 
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PRODUCCIÓN Y COMERCIALIZACIÓN DE QUESO DE LECHE DE OVEJA EN LA 
CIUDAD DE FILADELFIA- CHACO 

María Arévalos – Miguel Velázquez   

Dra. Ross Mary Aguilar 

Este plan de negocios estudia la factibilidad de producir y comercializar queso artesanal a base de 
leche de oveja en Filadelfia, Chaco. Considera los aspectos técnicos, comerciales y financieros del 
emprendimiento y se enfoca en aprovechar la creciente demanda de productos naturales y 
diferenciados en el mercado nacional. El proyecto responde a la escasa oferta de queso de oveja en 
el país y a la oportunidad de desarrollar una propuesta de valor con alto potencial en el segmento 
gourmet y saludable. Este trabajo analiza la viabilidad de desarrollar una industria artesanal de queso 
de oveja, destaca su valor agregado a través de procesos controlados, sostenibilidad y diferenciación. 
La empresa se dedicará exclusivamente a la producción artesanal de quesos elaborados con leche de 
oveja, emplean materias primas seleccionadas, trazabilidad, estándares de inocuidad y compromiso 
con la calidad nutricional. La operación se asentará en un terreno alquilado de 20 hectáreas en 
Filadelfia, destinado al pastoreo, ordeñe, producción y distribución, con participación de mano de 
obra calificada, tecnología especializada y proveedores locales, lo que permite una integración 
eficiente de la cadena de valor. El propósito es brindar a los consumidores una experiencia alimentaria 
auténtica bajo principios de responsabilidad ambiental, social y sanitaria, promueve el desarrollo 
local y la valorización de los productos naturales del Chaco. Se aspira a consolidar la empresa como 
referente nacional en la producción de quesos de leche de oveja, reconocida por su excelencia, 
innovación, sostenibilidad y cercanía con el consumidor. La inversión inicial estimada asciende a Gs. 
27.056.763.964, destinada principalmente a capital operativo, adquisición de maquinaria, mejoras 
edilicias, activos intangibles y otros gastos clave para la formalización y puesta en marcha del 
proyecto. El análisis financiero revela un Valor Actual Neto (VAN) de Gs. 31.522.977.302, una Tasa 
Interna de Retorno (TIR) del 43,8% y una Tasa Interna de Retorno Modificada (TIRM) del 36,3%, con un 
Período de Recuperación (Payback) de 1 año y 6 meses. El punto de equilibrio se alcanza con solo el 
17,9% de la capacidad operativa en el primer año, y disminuye progresivamente hasta llegar al 5,5% 
en el quinto año, lo que demuestra solidez financiera y bajo nivel de riesgo operativo. Estos indicadores 
reflejan un modelo empresarial sostenible, rentable y bien estructurado, respaldado por un plan de 
marketing estratégico, alianzas comerciales y un sistema riguroso de control operativo y financiero. En 
conjunto, este emprendimiento representa una oportunidad concreta para el desarrollo económico 
local, el aprovechamiento de la producción ovina del Chaco, y el posicionamiento de un producto 
artesanal de alta gama dentro del mercado nacional paraguayo. 

Palabras clave: Queso artesanal-Leche de oveja – administración – finanzas 
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Modelo de Negocio para una Plataforma de Streaming Nacional con Identidad 
Propia, año 2025 

Adriana Arias – Arsenio Haurón   

Dra. Ross Mary Aguilar 

El presente proyecto tiene como objetivo diseñar un plan de negocio para GEN BETA que permita su 
consolidación como plataforma de streaming con identidad paraguaya a través de contenidos 
diferenciadores dentro de la empresa Grupo Nación S.A, que lleva más de 7 años en el rubro de 
televisión por cable. En la búsqueda de nuevas propuestas y siguiendo la ruta de la innovación, ve 
como oportunidad la creación de una nueva unidad de negocio.  La investigación tiene un alcance 
descriptivo, un análisis de datos principalmente cualitativo por medio de entrevistas a la Gerente 
Opertativa, el Coordinador de Contenido y la Brand Manager.  El diseño cuenta con un plan de 
marketing enfocado en posicionar a la unidad de negocio a partir de la construcción de marca que 
surge de una necesidad no cubierta en Paraguay con estrategias enfocadas en atender a esa demanda 
específica apostando a la diferenciación y no por competir en el precio. GEN BETA se establece bajo 
una Sociedad Anónima y, la estructura organizativa de la entidad se compone de nueve gerencias, 
cada una de ellas con funciones bien definidas en función del criterio de departamentalización. Estas 
unidades resultan fundamentales para el cumplimiento de la misión institucional, ya que contribuyen 
de manera articulada al logro de los objetivos estratégicos. Además, la organización recurre a la 
tercerización de varios servicios de apoyo, tales como limpieza, seguridad privada, servicios 
informáticos entre otros. La constitución requiere una inversión inicial de Gs. 638.969.121, para la 
adquisición de Activo Fijo, la asignación de categorías correspondientes a activos intangibles y la 
provisión de capital de trabajo. Los indicadores financieros derivados del análisis económico-
financiero muestran varios aspectos favorables que respaldan la viabilidad del proyecto propuesto por 
un VAN de Gs. 969.162.999, la TIR de 57,9% lo que indica que es significativamente atractivo para los 
inversores, el periodo de retorno se estima en dos años tres meses y por último el Índice de Retorno 
es de 2,04 por unidad monetaria. El plan de negocio presentado respalda la factibilidad y el notable 
potencial de GEN BETA como una unidad estratégica dentro del Grupo Nación S.A. La iniciativa no solo 
responde a una demanda insatisfecha en el mercado paraguayo de plataformas de streaming con 
identidad local, sino que se apoya en una estructura organizacional bien definida, un plan de 
marketing orientado a la diferenciación y proyecciones financieras sólidas. Considerando los 
hallazgos de la investigación a nivel cualitativo, se concluye que el proyecto representa una 
oportunidad de negocio atractiva, rentable e innovadora, por lo cual se recomienda su aprobación en 
línea con los objetivos de expansión y evolución del grupo empresarial. 

Palabras clave: plataforma,  streaming, marketing, finanzas, innovación 
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PLAN DE NEGOCIOS PARA UNA EMPRESA DEDICADA A LA FABRICACIÓN DE 
REPUESTOS PARA MAQUINARIAS INDUSTRIALES 

Roberto Ávalos – Blas Vera    

Dra. Ross Mary Aguilar 

El desarrollo de nuevas oportunidades es crucial para ingresar en mercados emergentes y formular 
estrategias que permitan una competencia efectiva en la economía mundial. Con este fin, se ha 
diseñado un plan de negocios para una compañía especializada en la producción de repuestos para 
maquinarias industriales ubicada en Hernandarias, Paraguay. Este proyecto abarca un proceso 
completo que comienza con la importación de materia prima de alta calidad, seguido de su 
transformación en productos finales que se venderán tanto en el mercado local como en el regional. 
La empresa se beneficiará al colaborar con proveedores estratégicos que operan con economías de 
escala, lo que permitirá una reducción significativa de costos y un aumento de beneficios a medida 
que se incremente la producción. Es importante resaltar que los repuestos que se desarrollarán son 
innovadores y actualmente no están disponibles en el mercado paraguayo, lo que ofrece una 
oportunidad única para capturar rápidamente una parte significativa del mercado sin enfrentar una 
competencia inmediata. Este enfoque no solo busca satisfacer la demanda local, sino que también 
posee el potencial de expandirse hacia mercados internacionales, fomentando la exportación de 
productos fabricados en Paraguay. La inversión total necesaria asciende a 696.982.807 guaraníes, que 
incluye tanto capital propio como externo. El análisis financiero revela un Valor Actual Neto (VAN) de 
7.538.135.103 guaraníes, lo que indica que se trata de una inversión rentable. La Tasa Interna de 
Retorno (TIR) es del 17.65%, reflejando una buena rentabilidad. Se calcula que la inversión se 
recuperará en un plazo de aproximadamente 2 años y 5 meses, lo que sugiere buena liquidez y un 
riesgo moderado.  

Palabras clave: Plan de negocios, Implementación, Rentabilidad, Mercado, crecimiento económico 
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PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACIÓN DE UNA EMPRESA DE SOLUCIONES 
HABITACIONALES EN LA CIUDAD DE LUQUE “LA FINCA - NEGOCIOS 
INMOBILIARIOS” 

Fernando Ayala  

Mag. Christian Benítez 

En este proyecto de negocios se observa una investigación compuesto por los siguientes planes; plan 
estratégico, plan de marketing, plan administrativo, plan técnico y plan financiero. Cada plan 
contribuye un valor que visiblemente expone la riqueza y la viabilidad del plan. Consiste en la creación 
de una sociedad con fines inmobiliarios destinada al bienestar de las personas. La Finca es una 
iniciativa en proceso de desarrollo, cuyo estudio busca determinar su viabilidad y rentabilidad; ya sea 
a corto, mediano o largo plazo. Al crear el plan estratégico se obtuvo el escenario existente de toda la 
industria inmobiliaria, desde la perspectiva de quienes buscan viviendas, es decir, los compradores. 
Tanto los objetivos como la visión y la misión, fueron ajustados con estrategias de adaptación e 
innovación que sean llevaderas en el tiempo. En lo que respecta al Plan de Marketing, se emplearon 
los instrumentos suministrados por la materia. A través de la investigación de mercado: que abarcó 
estudio y apreciación de indagaciones perpetradas al público objetivo, se supo concluir cual es el 
interés de los compradores de inmuebles. Asimismo se consiguió identificar a que debilidad apuntar 
respectivamente al valor agregado que tiene el servicio prestado por La Finca, y así obtener 
complacencia anhelada. Mientras que en el plan Administrativo, contable, jurídico y fiscal, se detalla 
la estructura interna de la compañía. Se identifican aspectos como la gestión de recursos humanos, 
los procedimientos de contratación, los requisitos de los diferentes puestos y las funciones, así como 
las recompensas y la documentación legal necesaria para que la compañía opere eficientemente. En 
lo que corresponde al plan Financiero, al análisis realizado demuestra que tanto en el escenario 
realista y optimista, expresa que el plan consigue índices y ratios alentadores. Para el escenario 
Realista, se obtuvo como VAN el valor de Gs.169.393.986; un resultado en la TIR con valor de 20,96% 
por encima de valor de la tasa de descuento que es de 13,18%, con estos valores el periodo de repago 
es de 5 años aproximadamente. Con un nivel de apalancamiento de 45% que será financiado con 
créditos bancarios. Los parámetros de Rentabilidad, como el ROE y el ROA, registran una tendencia 
progresiva debido al crecimiento correspondiente del Patrimonio Neto y Activo, en relación al 
incremento de la Utilidad Neta de la compañía. 

Palabras clave: vivienda, dúplex, innovación, satisfacción. 
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PLAN DE NEGOCIOS CENTRO DE REHABILITACIÓN INTEGRAL LAS LOMAS S.A. 

Ana Ayala – Walter Figueredo  

Dra. Chap Kau Kwan 

El proyecto propone la creación de un centro integral de salud y estética en la ciudad de Asunción, 
con el objetivo de brindar servicios de rehabilitación física, estética y traumatología. El mercado 
objetivo de este centro se compone de habitantes de Asunción y áreas cercanas, con un enfoque en 
adultos jóvenes y adultos mayores que buscan mejorar su calidad de vida a través de servicios de 
salud y belleza. Este segmento de la población valora la prevención de enfermedades, el bienestar 
físico y mental, y la estética como una expresión de cuidado personal. Asimismo, se dirige a personas 
que han sufrido lesiones o requieren rehabilitación física, así como a aquellos interesados en 
tratamientos estéticos no invasivos. En términos socioeconómicos, se apunta a un público con un 
nivel adquisitivo medio-alto, que busca servicios de calidad y personalizados. Se busca posicionar la 
marca como líder en la zona, aprovechando la falta de identidad en la industria. Se ofrecerán servicios 
integrales, incluyendo tratamientos de rehabilitación física, consulta estética y traumatológica, entre 
otros. Se utilizarán estrategias de marketing para segmentar el mercado demográficamente y 
geográficamente. Se promoverá la marca a través de campañas ATL/BTL y se gestionará el talento 
humano para garantizar la calidad de los servicios. Los procesos se diseñarán para optimizar la 
prestación del servicio y se establecerá un mapa de posicionamiento para destacar las ventajas 
competitivas. Se implementarán estrategias para aumentar el valor vitalicio del cliente, ofreciendo 
amplitud y profundidad en la oferta de productos y servicios. Se trabajará en la reactivación y retención 
de clientes a través de acciones específicas y se buscará rentabilizar el negocio mediante la 
implementación de referenciación y otras estrategias de crecimiento. El estudio de los datos referidos 
al aspecto económico-financiero, a las variables del mercado y a los cálculos del cuadro financiero, 
indica que, para llevar adelante el presente proyecto, se requiere de una inversión inicial de Gs. 
646.279.057, capitalizado de la siguiente manera: 64,6% equivalente a Gs. 417.594.057 será 
proporcionado por los socios en partes iguales y 35,4%, equivalente a Gs. 228.685.000 se recurrirá a 
un financiamiento externo de un banco de plaza. Los resultados del análisis financiero proyectado a 
5 años, arrojan los siguientes datos: VAN de Gs. 1.333.160.755 y una TIR de 75,7 %, así como un 
Payback de 2,41 o sea tres años aproximadamente para recuperar la inversión inicial del proyecto. Lo 
cual determina que el mismo es rentable, viable y factible generado buenas utilidades. 

Palabras clave: Rehabilitación – Centro integral – Traumatología - Tratamientos 
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Proyecto E-Py 

Ramiro Balbo  

Mag. Tomás Astudillo 

E-Py es una plataforma de e-commerce que busca convertirse en la principal opción de compra y 
venta online en Paraguay. El objetivo es facilitar la conexión entre vendedores y compradores, 
ofreciendo un entorno seguro, intuitivo y accesible para la compra de productos en línea. La 
plataforma está diseñada para permitir que tanto pequeñas empresas como grandes marcas vendan 
sus productos a través de internet, y al mismo tiempo, brindar la posibilidad a usuarios individuales 
de realizar transacciones de productos de segunda mano o nuevos. 
El proyecto E-Py presenta una idea de negocio sólida, con un potencial significativo en un mercado en 
crecimiento. El e-commerce está experimentando un auge global, y Paraguay, con una creciente 
penetración de Internet y un aumento en la adopción de tecnologías digitales, ofrece un terreno fértil 
para el desarrollo de una plataforma local comparable a las que ofrecen las grandes multinacionales 
del rubro como podrían ser Amazon o Mercado Libre. La demanda de compras en línea está 
aumentando, impulsada por la comodidad, la variedad y las ventajas competitivas que el comercio 
electrónico puede ofrecer sobre los métodos tradicionales de compra. 
El análisis del mercado en Paraguay indica un entorno favorable para el e-commerce, con un mercado 
en expansión y un aumento en la demanda de plataformas digitales. La capacidad operativa y 
tecnológica del proyecto está alineada con las necesidades del mercado, y se están considerado 
estrategias efectivas de marketing y logística para asegurar el éxito en la captación y retención de 
clientes. 
Desde una perspectiva financiera, el proyecto muestra indicadores positivos que respaldan una 
proyección optimista: 
- Valor Actual Neto proyectado positivo: al descontar los flujos de efectivo futuros, el proyecto es 
financieramente viable y promete generar beneficios netos positivos. 
- Tasa Interna de Retorno proyectada superior al 34 %: esta tasa indica que el proyecto es atractivo 
para los inversionistas, ya que proporciona un rendimiento superior al requerido. 
- Índice de Rentabilidad proyectado de 2.95: el proyecto tiene una alta eficiencia en la generación de 
beneficios en comparación con los costos. 
Por último, E-Py también se compromete a minimizar su huella ambiental a través de diversas 
iniciativas sostenibles, tales como embalajes ecológicos, estrategias de reducción de emisión de 
carbono y fomento de productos sostenibles. 
 
Palabras clave: proyectos, e-commerce, Paraguay.  
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Plan de negocios para crear una academia de danza en la ciudad de Luque, para el 
año 2025 

Julio Balbuena  

Mag. Diego Villalba 

La creciente valoración de las actividades artísticas como herramientas de desarrollo integral, el 
interés social por propuestas educativas no convencionales, y la búsqueda de experiencias 
significativas para niños, adolescentes y adultos, han impulsado una transformación en la demanda 
de espacios de formación en danza en Paraguay. Este fenómeno, que combina disciplina, salud física, 
identidad cultural y expresión emocional, está definiendo nuevas pautas en la elección de actividades 
extracurriculares, donde las familias ya no buscan únicamente clases recreativas, sino también 
excelencia pedagógica, ambientes formativos de calidad y conexión con valores estéticos y 
personales. 
En ciudades como Luque, esta tendencia está en proceso de consolidación, impulsada por una 
población joven, un entorno cultural activo y una creciente conciencia sobre los beneficios de la danza 
en la formación del ser humano. Sin embargo, la oferta local permanece centrada en modelos 
tradicionales, con limitadas opciones de formación técnica progresiva, escasa diversificación 
estilística, y poca articulación entre experiencia artística, bienestar y formación profesional. Esta 
brecha revela una clara oportunidad competitiva para una propuesta educativa especializada, 
innovadora y culturalmente relevante. 
En este contexto surge Ballare Academy, una academia de danza con identidad propia, orientada a 
ofrecer servicios educativos de alta calidad para niños desde los 3 años, adolescentes y adultos, 
incluyendo un Profesorado Superior en Danza. Su propuesta se sustenta en una malla académica 
estructurada por edades, en una amplia oferta de estilos (ballet, danza contemporánea, danzas 
paraguayas, españolas, ritmos latinos), y en un enfoque pedagógico centrado en el desarrollo físico, 
emocional y artístico del estudiante. 
Con una visión clara de convertirse en un referente de formación artística integral en la ciudad de 
Luque, Ballare Academy apuesta por una experiencia educativa transformadora, que fortalezca la 
identidad individual y cultural de sus estudiantes, promoviendo una comunidad que valora la danza 
no solo como disciplina, sino como camino de vida. Su modelo de negocio se fundamenta en la 
excelencia, la innovación y el vínculo humano, con alto potencial de posicionamiento, fidelización y 
sostenibilidad a largo plazo. 
La apertura de Ballare Academy requerirá de una inversión inicial de Gs. 365.682.349, cuyo aporte de 
los socios representa el 59,3% del presupuesto total y el 40,7% se constituye mediante la solicitud de 
un préstamo a 5 años. 
Los indicadores financieros indican un escenario propicio para la inversión en el proyecto, con un VAN 
de Gs. 468.221.764, una TIR de 46,9%, un Índice de Rentabilidad es de 3,16 y un Payback es de 3 años 
y 2 meses. 
Palabras clave: Danza, Baile, Clases de Danza, Arte, B2C. 
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“AO POTĨ” 

Daisy Barrios – Rebeca Maricevich  

Dr. Orlando Pérez 

El presente plan de negocios, titulado "AO POTĨ", propone la creación de una lavandería con base 
tecnológica en la ciudad de Asunción. 
"AO POTĨ" busca ofrecer un servicio integral de lavado, secado y planchado de prendas de vestir, 
brindando a los clientes la comodidad de una aplicación móvil para gestionar sus pedidos y un servicio 
de delivery eficiente. 
Este negocio surge a partir del análisis de un nicho de mercado innovador en el país: las lavanderías 
tecnológicas. Su propuesta no solo responde a las necesidades del consumidor moderno, sino que 
también agrega valor a través de un enfoque innovador y personalizado. 
La principal ventaja competitiva de "AO POTĨ" radica en su diferenciación mediante el uso de 
tecnología. La aplicación móvil optimiza la experiencia del cliente, proporcionando mayor comodidad 
y satisfacción, lo que posiciona a la empresa como la mejor opción para quienes buscan optimizar su 
tiempo con un servicio de lavandería eficiente y a medida. 
El objetivo central del proyecto es consolidar a "AO POTĨ" como la primera lavandería en Paraguay que 
incorpora la tecnología como aliada para ofrecer soluciones prácticas y eficientes que simplifiquen la 
vida de sus clientes. 
La estrategia se basa en ofrecer un servicio ágil y de alta calidad, combinando una experiencia digital 
intuitiva con comodidad y eficiencia en el lavado de prendas. 
La inversión inicial proyectada asciende a ₲ 369.755.076 Con una tasa de descuento del 14,79% y un 
horizonte de 5 años, el proyecto estima una TIR del 49%, un VAN de ₲ 465.307.927 y una ratio B/C de 
1,17, con un período de recuperación de la inversión en 2 años y 3 meses bajo un escenario realista, 
lo que evidencia su rentabilidad y atractivo financiero. 
 
Palabras clave: lavandería, innovación, Paraguay.  
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PLAN DE NEGOCIOS PARA UNA EMPRESA DE IMPORTACIÓN Y 
COMERCIALIZACIÓN DE PRODUCTOS BIODEGRADABLES “BIOPAR” PARA LA 
ZONA DE ASUNCIÓN Y GRAN ASUNCIÓN 

Gustavo Bastidas – Antonio Villalba  

Mag. Christian Benítez 

BIOPAR surge en el mercado paraguayo como una empresa organizada bajo el régimen de 
responsabilidad limitada, cuya actividad principal consiste en importar y comercializar productos 
biodegradables en Asunción y Gran Asunción. Esta propuesta se origina como respuesta al creciente 
requerimiento de alternativas sostenibles frente al uso de plásticos desechables, impulsada por 
normativas ambientales, la responsabilidad social empresarial y la mayor conciencia ecológica de 
consumidores. La propuesta contempla una línea de envases, cubiertos y bolsas compostables 
elaborados a partir de recursos renovables como la semilla de aguacate, respaldados con 
certificaciones que garantizan funcionalidad, resistencia y seguridad ambiental. 
Con un modelo de negocio mixto, BIOPAR se orienta al mercado B2B, estableciendo alianzas con 
restaurantes, supermercados, servicios gastronómicos y organizaciones, así como al mercado B2C, 
mediante la venta directa a consumidores a través de un canal digital propio. El estudio de mercado 
confirma un sector en expansión con baja rivalidad competitiva, aunque condicionado por la 
existencia de sustitutos plásticos de bajo costo y por el poder de negociación de proveedores 
internacionales. Así como también la diferenciación será estrategia de marketing, con el propósito de 
posicionar a BIOPAR como una marca confiable y responsable, enfocada en la calidad y orientada 
a consolidar su presencia en segmentos conscientes y en crecimiento. En el aspecto administrativo, 
la empresa contempla un organigrama funcional con gerencias en áreas clave, acompañado de un 
plan de gestión del talento humano y un manual de funciones detallado. Asimismo, BIOPAR asume 
una política de responsabilidad social y calidad, orientada a la sostenibilidad, la transparencia y la 
mejora continua. En cuanto al plan técnico proyecta la instalación de un local estratégicamente 
ubicado en Asunción, diseñado para articular una logística eficiente que garantice rapidez y 
continuidad en el abastecimiento. La operación se apoyará en infraestructura administrativa, 
equipamiento tecnológico y mano de obra calificada, asegurando la adecuada implementación y 
sostenibilidad del modelo de negocio. Finalmente, la inversión inicial contempla activos fijos, 
intangibles y capital de trabajo. Los indicadores económicos arrojan un Valor Actual Neto (VAN) 
positivo de Gs. 973.679.877, que evidencia la creación de valor frente a la inversión; una TIR de 57,5%, 
superior al costo de capital (WACC = 14,8%); y una rentabilidad de 3,61. Asimismo, se estima que la 
inversión se recupere en 2 años y 6 meses, lo que garantiza liquidez temprana y atractivo financiero. 
El presente proyecto se presenta como una alternativa sostenible, rentable en la comercialización de 
productos biodegradables. 
 
Palabras clave: Plan de negocios, productos biodegradables, compostable, finanzas 
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Plan de Negocios para la creación de una Tienda de productos textiles y decoración 
para el hogar: “MANTA” 

Mirian Benegas  

Mag. Christian Benítez 

El presente Plan de Negocios analiza la apertura de una Tienda que pretende fabricar y comercializar 
Productos textiles y de decoración para el hogar, respondiendo a la necesidad de los clientes de 
decorar sus hogares con productos de buena calidad a precios más accesibles. Ofreciéndoles la 
facilidad de acceder a los productos en línea. 
Para evaluar la viabilidad del negocio, se analizarán las estrategias competitivas y empresariales 
considerando el entorno interno y externo. Además, se diseñará un plan de marketing acorde, el plan 
administrativo y contable, el plan técnico del modelo de negocio y se elaborarán proyecciones 
financieras que permitan determinar las inversiones necesarias. 
La denominación social de la empresa será Tienda Manta E.A.S. Unipersonal, constituida como una 
Empresa por Acciones Simplificadas. La fábrica estará ubicada en la ciudad de Luque, Departamento 
Central, a 14 kilómetros de la ciudad de Asunción. El mercado objetivo de la empresa serán las 
personas entre 20 y 65 años, residentes en las ciudades de San Lorenzo, Fernando de la Mora, Luque, 
Asunción y alrededores. 
La misión de Tienda Manta es ofrecer productos textiles personalizados de buena calidad que 
transforman los espacios de los clientes en ambientes acogedores, promoviendo el desarrollo de 
comunidades locales. 
La propuesta de valor es brindar comodidad y calidez en el hogar con productos textiles de calidad 
hechos a medida, que podrán ser comprados en línea, y recibirlos por delivery. 
El proyecto requerirá una inversión inicial de G. 157.788.000, que será destinada a la compra de 
activos tangibles e intangibles y para el capital operativo de los primeros meses. Del cual el 56% será 
financiado con capital propio y el 44% con recursos externos. El análisis financiero de la empresa 
arroja un VAN de G. 67.780.005 y una TIR de 26,89% en el escenario realista. El horizonte del proyecto 
es de 5 años y se estima que el período de recuperación de la inversión inicial es de aproximadamente 
4 años y 2 meses. 
 
Palabras clave: Plan de negocios, productos biodegradables, compostable, finanzas 
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Diseño de un plan de negocios para crear una empresa corredora de seguros para 
Mipymes en Gran Asunción, para el año 2025 

Claudelina Benítez – Raquel Viola 

Mag. Diego Villalba  

El sector asegurador en Paraguay se ha caracterizado por un crecimiento significativo impulsado por 
el incremento del ingreso disponible y la mayor concienciación sobre la gestión del riesgo. No 
obstante, la participación de las Mipymes en el mercado asegurador sigue siendo marginal, con 
apenas un 10% de las más de 360.000 empresas formalizadas cubiertas por algún tipo de seguro. Esta 
situación responde a múltiples factores estructurales, incluyendo la insuficiencia de cultura 
aseguradora, la percepción de altos costos asociados a la contratación de pólizas y la complejidad de 
los productos existentes. 
Este plan de negocios busca transformar el panorama descrito mediante una propuesta de valor 
centrada en la accesibilidad, el conocimiento experto y la simplificación de los procesos de 
aseguramiento. 
Jerovia Corredora de Seguros se establece como una entidad especializada en la intermediación y 
asesoramiento en seguros para micro, pequeñas y medianas empresas (MiPymes) en el Gran 
Asunción. Su propósito es mitigar la baja penetración del sector asegurador en este segmento 
empresarial, proporcionando soluciones altamente especializadas, optimizadas y adaptadas a la 
realidad operativa y financiera de estos adores económicos fundamentales. 
El objetivo central de este plan de negocios es el diseño y puesta en operación de una corredora de 
seguros especializada en MiPymes en el Gran Asunción para el año 2025. 
La marca se posicionaré como un aliado estratégico de las MiPymes mediante una oferta de valor que 
combina asesoramiento experto, personalización y una gestión eficiente del seguro. A través de 
alianzas con aseguradoras de prestigio, garantizará la provisión de coberturas ideas para sectores 
comerciales, industriales y de servicios. 
Constituida bajo la denominación jurídica de una Sociedad Anónima, Jerovia Corredora de Seguros 
implica una inversión inicial de Gs. 873.286.927, del cual el aporte de los accionistas representa el 
56,2% del presupuesto total y el 43,8% se constituye mediante la solicitud de un préstamo a 5 años 
de plazo. 
Los principales indicadores financieros del plan de negocios destacan las condiciones óptimas para 
invertir en el negocio, con un VAN de Gs. 452.655.860, una TIR de 29,9%, un índice de Rentabilidad de 
1,92 y el periodo de recuperación de la inversión es de 3 años y 10 meses aproximadamente. 
 
 
Palabras clave: Corredora de Seguros, Seguros corporativos, Mipymes, B2B. 
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Diseño y evaluación de un plan de negocios para la creación de una empresa 
dedicada a la importación y distribución de golosinas en la ciudad de Mariano 
Roque Alonso para el año 2025 

Erika Bezerra 

Mag. Diego Villalba 

Finiar representaciones S.R.L. será una compañía con ubicación en Av. La Concordia de la ciudad de 
Mariano Roque Alonso. La misión de la empresa será ser una empresa dedicada a la importación y 
comercialización de golosinas, atendiendo a las necesidades del mercado de forma eficiente y siendo 
aliados de nuestros clientes, estableciendo objetivos que beneficien a la empresa y a sus aliados 
fomentando el crecimiento mutuo. 
El objetivo de este plan de negocios es brindar un panorama general acerca del modelo de negocios 
que se ajuste a las necesidades existentes y al mercado en general. Como factor diferenciador 
predomina la innovación, la empresa no venderá solo golosinas, sino que a través de sus productos 
debe trasmitir alegría y distinción. 
Este trabajo también tiene como propósito diseñar y evaluar una estrategia y plan de marketing que se 
ajuste a lo que requiere el mercado objetivo que son los supermercados, tiendas mayoristas, 
estaciones de servicios y tiendas de cotillones. Para ejecutar el objetivo principal se analizan los 
factores internos y externos del rubro, una vez comprendido esto se establecerán los medios y 
estrategias para lograr el éxito de la compañía. 
También se evalúan planes administrativos y técnicos que permiten la formulación de estrategias para 
establecer cantidad de colaboradores, infraestructura, equipamientos e insumos y lograr optimizar al 
máximo los recursos con los que deberá contar la empresa. 
Para lograr lo indicado se requiere una inversión de Gs 1.251.151.816, cuyo aporte de los socios 
representará el 46,3% de dicho monto y el 53,7% se constituye mediante un préstamo a 5 años. La 
inversión resulta en un escenario motivador para el emprendimiento, gracias a que los principales 
indicadores financieros del plan de negocio resultan favorables, con un VAN de Gs. 1.478.119.650, 
una TIR de 82,1%, el Índice de Rentabilidad de 4,11 y el periodo de recuperación es de un año y seis 
meses. 
 
Palabras clave: Plan de negocios, importación, distribución, golosinas, Paraguay. 
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PLAN DE NEGOCIOS PARA LA APERTURA DE UN CENTRO DE TERAPIA MÉDICA 
NUTRICIONAL ¨RENUCARE¨ 

Claudia Bordón – Marlene Portillo  

Mag. Christian Benitez 

El proyecto plantea la creación de una clínica integral que combine soluciones nutricionales 
personalizadas, viandas adaptadas y un gimnasio terapéutico, con el fin de apoyar la terapia médica 
de pacientes con diversas condiciones de salud. Su objetivo principal es evaluar la factibilidad de abrir 
una Clínica de Terapia Médica Nutricional. 
El plan de negocio se estructura en cinco áreas: estratégica, de marketing, administrativa, técnica y 
financiera. 
En el plan estratégico, se analiza la situación del mercado nacional de servicios nutricionales y de 
ejercicio, concluyendo que la industria resulta “atractiva”. No obstante, se identifican dos fuerzas 
menos favorables: las barreras de entrada y la amenaza de productos sustitutos. La estrategia 
seleccionada responde a la segmentación planteada por Porter y a la especialización de Kotler, con 
foco en diferenciación. 
En el plan de marketing, el estudio cualitativo reveló gran aceptación hacia un modelo integral de 
atención, siempre que se aseguren calidad, coordinación y accesibilidad. El estudio cuantitativo 
permitió identificar conocimientos, barreras y características de consumo, aportando información 
clave para satisfacer las necesidades del mercado. 
El plan administrativo describe la estructura organizativa, el manejo de recursos humanos, procesos 
de contratación, perfiles de cargos y requisitos legales, contables y fiscales necesarios para el 
funcionamiento. 
Finalmente, el plan financiero demuestra la viabilidad del proyecto en escenarios realista y optimista. 
En el escenario Realista, el VAN arrojó un resultado de Gs. 347.794.490, la TIR arrojó un valor de 24% 
mayor que la tasa de descuento de 12,27%, con un periodo de repago de 4 años 9 meses 
aproximadamente. El nivel de apalancamiento es de 50,4% financiado por el banco. 
Los indicadores de Rentabilidad, tanto el ROE y ROA, registran una tendencia creciente debido al 
aumento proporcional del Patrimonio Neto y Activo, con relación al crecimiento de la Utilidad Neta de 
la empresa. 
Palabras clave: inversión, clínica, nutrición, servicios médicos. 
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Lavandería Delivery Eco Lav” 

Fabio Brítez – Violetta Isnardi 

Dr. Orlando Pérez  

El presente plan de negocios describe la creación de una lavandería ecológica con servicio de delivery, 
ubicada en la ciudad de Luque. El proyecto se caracteriza por el uso de insumos biodegradables y 
tecnología sostenible, ofreciendo un servicio eficiente que responde a la creciente demanda de 
alternativas responsables con el medio ambiente. Para evaluar la viabilidad del proyecto, se llevó a 
cabo un exhaustivo estudio de mercado que identificó una demanda significativa por servicios 
ecológicos en la zona. Se destacó que los principales competidores, como Mr. Jeff y Lava 
ExpressSolution, no ofrecen una propuesta diferenciada en términos de sostenibilidad, lo que 
representa una oportunidad para captar clientes conscientes del impacto ambiental. En cuanto a la 
estrategia comercial, se implementaron acciones de marketing digital dirigidas tanto al segmento 
residencial como al corporativo, promoviendo la comodidad del servicio de delivery y destacando el 
compromiso ecológico como un valor agregado clave. Para facilitar la gestión de los pedidos, se 
incorporará un aplicativo móvil que permitirá a los clientes solicitar el servicio de forma rápida y 
sencilla. En el aspecto organizacional, se definieron claramente los roles y responsabilidades del 
equipo de trabajo, garantizando una estructura eficiente para el desarrollo de las actividades 
operativas. Asimismo, se diseñó la distribución del local de manera que se optimicen los flujos de 
trabajo y se garantice el cumplimiento de los estándares de calidad en el servicio. La inversión total 
del proyecto asciende a G. 535.365.120, de los cuales el 53,1% será financiado con capital propio y el 
46,9% mediante un préstamo bancario. El capital operativo inicial será de G. 91.938.120 en el primer 
año, con un incremento a G. 119.717.136 para el quinto año de ejecución. En relación a los ingresos, 
se proyecta un volumen inicial de 120.000 servicios en el primer año, generando ingresos estimados 
de G. 920.000.000. Para el quinto año, se espera que los servicios asciendan a 145.861, alcanzando 
ingresos de G. 1.359.179.089. Los indicadores económicos evidencian que el proyecto es 
financieramente viable. En el escenario realista, el VAN es de G. 133.894.115, con una TIR del 24,47% 
y un periodo de recuperación de capital de 4,01 años. El índice de rentabilidad será de 1,47, lo que 
confirma que el proyecto generará beneficios sostenibles en el mediano plazo. 
 
Palabras clave: Lavandería ecológica, Delivery, Aplicativo móvil 
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CREACIÓN DE UN PLAN DE NEGOCIO INTEGRAL PARA LA IMPLEMENTACIÓN DE 
UN SERVICIO DE ASISTENCIA MÉDICA Y COMPAÑÍA PARA PERSONA MAYORES, EN 
LA CIUDAD DE LUQUE, AÑO 2025 

María Brítez – Liza Villalba  

Dra. Chap Kau Kwan  

El presente proyecto, denominado Centro de Armonía y Cuidado “Mi Hogar”, es un emprendimiento 
orientado a ofrecer un servicio integral de atención médica y acompañamiento personalizado para 
personas mayores. Su objetivo principal es brindar un acompañamiento continuo que abarque tanto 
el bienestar físico como el emocional, contribuyendo así a mejorar la calidad de vida de los adultos 
mayores. 
Desde una perspectiva empresarial, el propósito de la empresa es lograr rentabilidad y sostenibilidad 
económica, a través de un servicio eficiente, de alta calidad y centrado en el cliente. La estrategia 
comercial se basa en una atención personalizada, cordial y ágil, destacando como uno de los 
principales valores la excelencia del recurso humano y técnico con el que se cuenta. 
La propuesta de valor también incluye una imagen de marca diferenciada, innovadora y cercana, que 
se posiciona como una nueva alternativa en la ciudad. Se ofrece atención personalizada las 24 horas 
mediante diversos canales de comunicación (teléfono, redes sociales, página web), manteniendo 
precios accesibles y competitivos frente a la competencia. 
En el aspecto jurídico, la empresa se constituirá como una Sociedad de Responsabilidad Limitada 
(SRL). 
En cuanto al análisis de mercado, se observa una alta demanda de servicios de atención médica y 
acompañamiento al adulto mayor en la ciudad de Luque. Los resultados de las encuestas indican una 
aceptación positiva hacia una propuesta que combine ambos servicios, dado que actualmente 
muchas ofertas se enfocan en una sola área de manera parcial. Esta combinación integral representa 
una oportunidad diferenciadora que responde directamente a las necesidades reales del público 
objetivo. 
El análisis de las variables económico-financieras, junto con el estudio del mercado y los cálculos 
correspondientes al cuadro financiero, permiten concluir que el proyecto es viable y factible, 
proyectando una generación de utilidades significativa. 
El esquema de financiamiento se estructura a través de la Sociedad de Responsabilidad Limitada, con 
una inversión inicial total estimada en ₲ 3.651.861.867. De este monto, el 75,4% (₲ 2.751.861.867) 
será financiado con aportaciones de los socios, mientras que el 24,6% restante (₲ 900.000.000) será 
cubierto mediante un crédito bancario. 
En cuanto a la rentabilidad, con financiamiento, el VAN (Valor Actual Neto) es de Gs. 2.200.851.266, y 
la TIR (Tasa Interna de Retorno), es de 34,5%. El tiempo de recupero de la inversión inicial es de tres 
años y cinco meses. 
Estos indicadores reflejan un desempeño económico-financiero favorable, respaldando la 
sustentabilidad y potencial de crecimiento del Centro de Armonía y Cuidado “Mi Hogar”. 
Palabras clave: Plan de negocios, servicios, asistencia médica, Paraguay. 
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“Diseño y desarrollo del plan de negocios de una tienda comercial dedicada a la 
comercialización de insumos para el montaje, la decoración y ambientación de quinchos y 
provisión de artículos de parrillas, orientado a clientes de Asunción y Gran Asunción para el 
año 2025” 

Eduardo Brugada – Hugo Carrillo  

Mag. Diego Villalba 

Tu Quincho Boutique es un proyecto que se ha orientado a la comercialización de insumos, 
equipamientos y elementos decorativos para quinchos, con oficina operativa en la ciudad de 
Lambaré, Paraguay. El concepto surge a raíz de la detección de una oportunidad que existe en el 
mercado: actualmente no se cuenta con un local especializado en el rubro, a pesar del crecimiento 
de la demanda en segmentos de ingresos medios y altos que valoran el diseño y la funcionalidad de 
sus espacios de esparcimiento en el hogar. 
La propuesta de valor definida se basa en: la variedad de productos, ambientación temática y asesoría 
personalizada, lo que convierte al local de Tu Quincho Boutique en un espacio de inspiración y 
solución integral pensado en el cliente. La estrategia comercial está apoyada en marketing digital y 
promociones dirigidas al segmento objetivo. 
El proyecto se desarrolla con el alquiler mensual de un local de entre 100 a 150 m² distribuido en áreas 
de exhibición, showroom, depósito y oficina administrativa. La operativa diaria se ejecutará con una 
dotación compacta pero fuerte de personal altamente capacitado, con políticas de capacitación y 
evaluación permanente buscando de esta forma brindar un servicio de excelencia a los clientes. 
Se estima una inversión inicial de un poco más de Gs. 417.000.000, que será financiada de manera 
mixta, con 78% de capital propio y 22% crédito bancario. En cuanto a las proyecciones, estas arrojan 
ingresos que ascienden hasta Gs. 2.449 millones para el año 5 del proyecto, con un VAN positivo de 
más de Gs. 521.000.000, un TIR del 43,38% y payback de 3 años. Además se han analizado los ratios 
financieros, y los mismos demuestran que el proyecto cuanta con rentabilidad y a la vez existe una 
reducción progresiva del endeudamiento hasta la cancelación total al año 5. 
Para finalizar, se han proyectado escenarios con aumento y disminución de ventas del 15%, 
resultando ambos escenarios viables, con esto se podría confirmar que la rentabilidad dependería en 
gran medida de la estrategia de marketing utilizada. 
 
Palabras clave: Plan de negocios, tienda, comercial, decoración, ambientación.  



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Título 

Autores  

Tutor/ 
Asesor  

Resumen  

Línea de 
Investigación  

Programa  

Plan de Negocios  

Maestría en Administración y Dirección de Empresas (MADE)  

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACIÓN DE UNA EMPRESA DEDICADA A LA 
ATENCIÓN DE LA SALUD MEDIANTE UNA APLICACIÓN MÓVIL ESPECIALIZADA EN 
FISIOTERAPIA 

Jorge Cáceres  

Dra. Chap Kau Kwan  

Se propone un plan de negocios para la creación de una empresa dedicada a la atención de la salud 
mediante una aplicación móvil especializada en fisioterapia que está diseñado para satisfacer la 
creciente demanda de servicios de salud digitalizados, ofreciendo una solución innovadora para la 
rehabilitación de pacientes con problemas de salud. La implementación de este servicio estará a 
cargo de fisioterapeutas altamente capacitados, garantizando una atención de calidad y 
personalizada para cada paciente. 
Este proyecto no solo responde a las necesidades actuales del mercado, sino que también aprovecha 
las oportunidades que la tecnología ofrece para mejorar la calidad de vida de los pacientes mediante 
tratamientos accesibles y eficientes. El aplicativo móvil será de fácil utilización, parecido a otras 
plataformas con geolocalización. Cuando el paciente con afecciones de salud necesite un 
fisioterapeuta a domicilio, hará su pedido a través de la App que automáticamente le traerá a la 
pantalla de su dispositivo toda la información del profesional que esté más cerca del lugar solicitado.  
El paciente podrá acceder a las informaciones siguientes: la foto del fisioterapeuta, su disponibilidad 
horaria, su número de matrícula profesional, el tiempo de demora para llegar a lugar solicitado, el 
costo de la consulta, entre otros. Además, luego de que el fisioterapeuta acepte el servicio, el paciente 
tendrá la posibilidad de seguir el recorrido, en tiempo real.  
El objetivo de la empresa del proyecto denominada SEFIS EAS radica en analizar la factibilidad del plan 
de negocios para la creación de una empresa dedicada a la atención de la salud mediante una 
aplicación móvil especializada en fisioterapia. Su misión consiste en ofrecer un servicio mediante una 
aplicación móvil especializada en fisioterapia a domicilio, diseñado para satisfacer la creciente 
demanda de servicios de salud digitalizados y su visión es ser reconocida como la mejor empresa que 
ofrece su servicio mediante una aplicación móvil especializada en fisioterapia a domicilio de 
fisioterapia cuyo resultado arroje un impacto positivo en la salud de las personas. 
El proyecto plantea una inversión inicial de Gs. 536.930.926 de los cuales el 72,1% es capital propio y 
el 27,9% mediante un préstamo de una entidad financiera. En el año 1 se proyecta vender a 14.740 
clientes lo cual generará un ingreso total de Gs. 3.795.550.000. Los incrementos anuales serán del 
10,3%. Los resultados serán positivos a partir del año 1 con un 0,3% lo que representa la suma de Gs. 
9.506.058. En el año 5 será del 5,2% que alcanza Gs. 289.944.936. El Valor Neto Actual (VAN) será de 
Gs.234.803.307, la Tasa de Corte (WACC) 14,6%, el Índice de Rentabilidad (IR) 1,61, la Tasa Interna de 
Retorno (TIR): 28,3% y el Tiempo de Recuperación de la Inversión (PAYBACK) será de 4 años 1 mes. 
 
Palabras clave: Atención de la salud, Aplicación móvil, Fisioterapia a domicilio 
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Apertura de un centro de belleza: Beautiful S.R.L 

Cynthia Casco 

Dra. Chap Kau Kwan  

Beautiful S.R.L es un plan de negocios que pretende desarrollar sus servicios en el sector de la belleza 
y cuidado personal, situado en la cuidad de Asunción. 
La empresa busca promover calidad, con un enfoque único en los clientes, en sus preferencias, y 
requerimientos. Acompañada de innovaciones y la tecnología en el sector a la que pertenece, de 
manera a establecer una posición sólida en el mercado. Su propósito, es identificar y satisfacer las 
necesidades de los potenciales clientes a través de acciones estratégicas que logren generar una 
ventaja competitiva. Cabe mencionar que busca destacarse de la competencia logrando la 
integración de las innovaciones con el servicio propuesto en el mercado y una actualización continua, 
con personal calificado, servicios de calidad que le permita adecuarse a las necesidades del cliente. 
Se implementará plataformas tecnológicas que faciliten un acompañamiento continuo de las 
necesidades de los clientes. En el proceso del plan de negocio se diseñan estrategias, conducidas por 
análisis minuciosos, de factores internos y externos del sector. Con delineamientos que caracterizan 
a la organización, acompañada con el desarrollo de una identidad corporativa a través de una marca 
sólida y un relacionamiento continuo con los clientes. 
El presente proyecto tiene como finalidad mejorar la calidad de vida y el bienestar de las personas, 
porque busca promover una actitud positiva y contribuir en el desarrollo físico y emocional de los 
clientes. 
A través del estudio de mercado se ha indentificado una realidad que persiste en la búsqueda continua 
del cuidado personal generando nuevas tendencias y normas adoptadas para este sector de la 
industria. 
Su estructura organizacional y plan de marketing están diseñados minuciosamente para establecer 
una relación sólida y sostenible con los clientes internos y externos. Así mismo, abarca el análisis de 
la competencia, el sector, las normas vigentes y todo el entorno para garantizar que las estrategias 
planteadas sean las adecuadas para el mercado objetivo. 
En relación al plan financiero se llevaron a cabo análisis de los diversos escenarios, realista, optimista 
y el pesimista, arrojando diferentes indicadores  
Para la ejecución del proyecto se requiere de una inversión total de Gs. 516.966.261, en el escenario 
realista el VAN dio como resultado a GS 250.697.416 y una TIR 32.5% superior a la tasa de corte. 
Además, se observa que el tiempo de recuperación de la inversión es de 3 años y 9 meses. 
Teniendo en cuenta los aspectos mencionados, se puede afirmar la viabilidad del proyecto, que, con 
un respaldo de estrategias sólidas permite mantener la sostenibilidad del negocio. 
 
Palabras clave: belleza, cliente, mercado, tecnología. servicio 
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PLAN DE NEGOCIOS PARA SERVICIOS DE CONSULTORIA Y ASESORÍA A 
RESTAURANTES Y HOTELES Y EN LA CIUDAD DE ASUNCIÓN, EN EL AÑO 2024 

Lorena Castillo  

Dra. Ross Mary Aguilar  

El sector hotelero y gastronómico en Paraguay, especialmente en Asunción y el Departamento 
Central, enfrenta el desafío de profesionalizar la gestión del talento humano y optimizar la experiencia 
del cliente. El presente proyecto analiza la viabilidad de implementar una consultora especializada en 
la gestión de personal para hoteles y restaurantes. La propuesta de valor de Estrategias Profesionales 
radica en ofrecer un modelo integral de consultoría en Recursos Humanos, que incluye reclutamiento 
y selección, programas de capacitación, auditorías de servicio (mystery guest), estandarización de 
procesos y asesoría legal-laboral. Si bien la consultora aprovechará herramientas digitales para 
agilizar procesos, brindar capacitación virtual y gestionar indicadores de desempeño, también 
contará con atención personalizada in situ en los establecimientos clientes. La estructura combina la 
flexibilidad de la modalidad híbrida con la cercanía de un equipo de profesionales especializados en 
hotelería y gastronomía. La estrategia competitiva se basa en la diferenciación mediante soluciones 
medibles y adaptadas, sustentadas en la calidad del servicio, el cumplimiento legal, la innovación en 
formación de personal y la generación de informes de impacto que permiten al cliente tomar 
decisiones informadas. Desde el punto de vista financiero, Estrategias Profesionales S.R.L. presenta 
una estructura de ingresos diversificada, compuesta por honorarios mensuales (retainer), fees por 
procesos de selección y programas de capacitación. Las proyecciones según los indicadores 
financieros dictaminan la viabilidad del proyecto, donde el VAN produce un resultado de Gs. 
226.051.107, con un índice de rentabilidad del 2,56 y el tiempo de recuperación del capital que será 
en 2 años y 11 meses. Por su parte, la tasa interna de retorno del 49,7%, resulta superior a la tasa de 
descuento (Ko) de 17,6% y la tasa exigida por los inversionistas (Ke) del 18,2% indican márgenes 
positivos. Según la investigación de mercado, el plan de administrativo y marketing diseñado y la 
evaluación económica y financiera realizada, se concluye que el plan de negocios de Estrategias 
Profesionales S.R.L. es viable, rentable y responde a una necesidad real en el mercado paraguayo de 
consultorías especializadas en gestión de talento humano para hoteles y restaurantes. 
 
Palabras clave: consultoría en RR.HH., hotelería, gastronomía, capacitación, auditorías de servicio. 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Título 

Autores  

Tutor/ 
Asesor  

Resumen  

Línea de 
Investigación  

Programa  

Plan de Negocios  

Maestría en Administración y Dirección de Empresas (MADE)  

PLAN DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DE SOLUCIONES 
INTEGRALES PARA LA CONSTRUCION Y MANTENIMIENTO DEL HOGAR “ECOGA”  

Rubén Cristaldo 

Mag. Christian Benítez 

El presente plan de negocio evalúa la viabilidad y factibilidad de la creación de la empresa “ECOGA”, 
una iniciativa orientada a ofrecer soluciones integrales en el ámbito de la construcción y 
mantenimiento del hogar. La propuesta surge en respuesta a la creciente demanda del mercado, 
impulsada por la urbanización, el aumento de la densidad poblacional y la necesidad de prolongar la 
vida útil de las viviendas. En este contexto, ECOGA se posiciona como un aliado estratégico para 
propietarios y familias que buscan calidad, innovación y sostenibilidad en sus proyectos 
residenciales. 
El plan describe detalladamente la idea de negocio, resaltando la diferenciación de ECOGA a través 
del uso de materiales premium, métodos de trabajo artesanales y la integración de tecnologías 
inteligentes que promueven la eficiencia energética y el cuidado ambiental. El estudio contempla un 
análisis profundo del entorno competitivo mediante la aplicación de las 5 fuerzas de Porter, 
identificando barreras de entrada, rivalidad entre competidores, poder de negociación tanto de 
clientes como de proveedores, y la amenaza de productos sustitutos. Estos análisis evidencian un 
mercado con oportunidades, pero también retos que requieren una estrategia sólida. 
Asimismo, se presenta un minucioso estudio de mercado en el que se identifica un segmento objetivo 
conformado por propietarios de viviendas en Asunción y el Departamento Central, con ingresos 
medios a altos y una creciente preocupación por la sostenibilidad. La investigación de mercado, 
basada en encuestas y entrevistas, respalda la viabilidad del proyecto, destacando la preferencia del 
público por servicios integrales y de alta calidad que El plan también detalla la estrategia empresarial 
y de marketing, fundamentada en el modelo Canvas, el análisis PEST y las matrices FODA y CAME, 
que permiten delinear objetivos estratégicos y tácticos orientados a la penetración del mercado, la 
fidelización de clientes y el crecimiento sostenible a mediano plazo. Finalmente, se establecen 
proyecciones financieras y un sistema de control de gestión (Balanced Scorecard) para asegurar el 
seguimiento y cumplimiento de los objetivos, consolidando a ECOGA como una empresa líder en el 
sector de la construcción y mantenimiento del hogar en Paraguay. 
En el ámbito financiero, tanto en el escenario realista como en el optimista, el proyecto exhibe 
indicadores positivos y prometedores. Bajo el escenario realista, el Valor Actual Neto (VAN) se 
posicionó en Gs. 30.329.712, mientras que la Tasa Interna de Retorno (TIR) arrojo un valor de 13,23% 
, mayor a la tasa de descuento del 11,75%, situando el periodo de recuperación en torno a 4 años y 9 
meses. Además, se observa un apalancamiento financiero del 30%, respaldado por financiamiento 
bancario. Los índices de rentabilidad, representados por el ROE y el ROA, muestran una evolución 
ascendente, reflejando el crecimiento proporcional del Patrimonio Neto y del Activo en relación con 
el incremento de la Utilidad Neta. 
Palabras clave: Construcción, Mantenimiento, Sostenibilidad, Innovación, Estrategia, Mercado, 
Calidad, Tecnología, Integral. 
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Plan de negocios para la apertura de una empresa desarrolladora inmobiliaria en la 
ciudad de Asunción para el año 2025 

Sol Escobar 

Mag. Diego Villalba  

El sector inmobiliario en Paraguay ha experimentado un crecimiento sostenido, sustentado por una 
combinación sinérgica de estabilidad macroeconómica, incentivos fiscales competitivos y políticas 
gubernamentales pro-inversión. A ello se suma una población joven en expansión, un creciente 
proceso de urbanización y un déficit habitacional persistente, lo que genera condiciones estructurales 
óptimas para el desarrollo de nuevos emprendimientos. La simplificación de trámites para la 
adquisición de bienes inmuebles, el bajo costo relativo de la construcción y una industria en proceso 
de profesionalización y tecnificación completan el escenario de oportunidad. 
En ese marco, Asunción, como epicentro urbano y económico, representa un núcleo estratégico para 
la localización de nuevas propuestas residenciales. Este plan de negocios tiene como objetivo general 
diseñar la estrategia integral para la creación de una empresa desarrolladora inmobiliaria en la ciudad 
de Asunción durante el año 2025, orientada a satisfacer una demanda creciente y estructuralmente 
insatisfecha de soluciones habitacionales urbanas. La propuesta de valor de la empresa se centra en 
la oferta de departamentos monoambientes diseñados para públicos jóvenes, activos y urbanos —
profesionales emergentes, estudiantes universitarios en general— que buscan soluciones 
habitacionales funcionales, accesibles y ubicadas estratégicamente. Estos departamentos se 
caracterizarán por un diseño arquitectónico contemporáneo, alta eficiencia en el uso del espacio, 
calidad constructiva, equipamiento moderno, y acceso a amenities compartidos que potencian la 
experiencia de vida urbana (coworking, gimnasio, áreas verdes). Todo ello se enmarca en una lógica 
de sostenibilidad y bienestar, respondiendo a las tendencias emergentes del sector inmobiliario. 
El proceso de elaboración del plan de negocios se inicia con un análisis de la situación actual del 
sector de desarrollo inmobiliario en la ciudad de Asunción, junto con la identificación de los 
elementos internos y externos de la organización. Este análisis constituye el fundamento para la 
determinación de los elementos estratégicos que garantizan el éxito corporativo, y para la posterior 
elección de estrategias y acciones específicas de mercadotecnia. Además, se define la estructura 
organizativa, jurídica, fiscal y técnica para la implementación de la idea de negocios. Se necesita una 
inversión inicial de USD 352.935, en la que la contribución de los accionistas constituye el 57,8% del 
presupuesto total y el 42,2% se obtiene mediante la solicitud de un préstamo a cinco años. 
Los indicadores financieros fundamentales del plan de negocios señalan un contexto favorable para 
la inversión en el proyecto empresarial, con un Valor Actual Neto (VAN) de USD 142.905, una Tasa 
Interna de Retorno (TIR) del 31,3%, un Índice de Rentabilidad de 1,70 y un periodo de recuperación de 
la inversión estimado en 1 año y 9 meses. 
 
Palabras clave: Departamentos Monoambientes, Desarrollo Inmobiliario, Vivienda, B2C. 
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Plan de Negocio para una Joyería Online en la ciudad de Fernando de la Mora 

Noelia Espillaga – Fernando Alcaraz 

Dra. Ross Mary Aguilar  

Luxegems S.A. será una joyería online innovadora con sede en Fernando de la Mora, enfocada en 
ofrecer una experiencia de compra moderna, personalizada y segura. Su portafolio incluirá anillos, 
collares, pulseras y joyas personalizadas, diseñadas para satisfacer distintos gustos y necesidades, 
buscando posicionarse como referente de calidad y exclusividad en el mercado local.La misión de 
Luxegems S.A. es brindar joyas de alta calidad y diseño exclusivo, permitiendo a los clientes expresar 
su estilo personal a través de una experiencia de compra ágil y adaptada a sus necesidades. El 
enfoque se centrará en combinar elegancia, atención al detalle y tecnología, garantizando la 
satisfacción en cada etapa de la compra. El mercado de joyería online en Fernando de la Mora muestra 
un crecimiento impulsado por la preferencia por el comercio electrónico. El público objetivo está 
compuesto principalmente por jóvenes, adultos contemporáneos y parejas, interesados en piezas 
únicas y en la comodidad de recibirlas en casa. Aunque existe competencia fuerte, Luxegems 
identificó una oportunidad de diferenciación basada en atención personalizada, calidad superior y 
diseño exclusivo.La estrategia de marketing incluirá campañas digitales en redes sociales 
(especialmente Facebook e Instagram), alianzas con influencers locales y presencia en marketplaces, 
además de una tienda online propia con diseño atractivo y funcional. También se implementarán 
programas de fidelización y promociones exclusivas para clientes frecuentes. Para la distribución, se 
ofrecerán envíos rápidos y empaques especiales que realcen la experiencia del cliente. El estudio de 
mercado revela que el 61,4% de las personas compra joyería al menos una vez al año, con una 
preferencia por materiales como plata, oro y acero inoxidable. Aunque el 61,4% está dispuesto a 
comprar online, aún existe una tendencia hacia las tiendas físicas. El presupuesto promedio se sitúa 
por debajo de 50 USD, valorando principalmente la calidad, el precio y el diseño. Los métodos de pago 
preferidos son transferencia bancaria, tarjeta y efectivo contra entrega, y existe un claro interés en la 
personalización de productos, ofertas exclusivas y recomendaciones, lo que representa 
oportunidades para aumentar la fidelización. Con una propuesta basada en calidad, exclusividad, 
innovación y atención personalizada, Luxegems S.A. se perfila como un emprendimiento sólido, viable 
y con alto potencial de crecimiento en el competitivo mercado de joyería online en Fernando de la 
Mora.La empresa se constituirá como una Sociedad Anónima (S.A.), brindando una estructura 
adecuada para el crecimiento y la captación de inversiones. Se prevé una inversión inicial de Gs. 
47.929.000 de capital propio y Gs. 150.000.000 mediante préstamo para financiar activos fijos y 
capital de trabajo. Las proyecciones financieras muestran un payback de 4,72 años 
(aproximadamente 3 años y 1 mes considerando flujos acumulados) y una Tasa Interna de Retorno 
(TIR) del 32,7%, indicando una rentabilidad atractiva. 
 
Palabras clave: joyería, calidad, diseño exclusivo, marketing digital, comercialización online 
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DESARROLLADOR INMOBILIARIO INTEGRAL 

Elías Ferreira – Gabriel Garcilazo 

Dra. Ross Mary Aguilar  

El sector inmobiliario en Paraguay ha mostrado un crecimiento sostenido en los últimos años, el 
presente proyecto analiza la viabilidad de implementar SERVEN, una empresa de servicios 
inmobiliarios integrales que operará en el Departamento Central del país, con sede en Fernando de la 
Mora - Zona Norte. 
La propuesta de valor de SERVEN radica en ofrecer un modelo de gestión integral de propiedades: 
compraventa, alquiler, refacción y administración, adaptado a diferentes perfiles de clientes, desde 
inversionistas hasta familias jóvenes. El modelo de negocio se caracteriza por su enfoque moderno, 
ecológico, y una atención personalizada que aprovecha herramientas tecnológicas para agilizar 
procesos, aumentar la transparencia y mejorar la experiencia del cliente. 
Si bien SERVEN se apoyará fuertemente en plataformas digitales, contará con una oficina privada en 
un espacio coworking corporativo, equipada con infraestructura moderna y espacios compartidos 
para la atención profesional, coordinación de obras y reuniones estratégicas. 
La estrategia competitiva se basa en la diferenciación, sustentada en la calidad del servicio, el 
asesoramiento técnico-legal completo, el diseño visual sobrio de la marca y la oferta diversificada de 
servicios que permiten al cliente centralizar todas sus gestiones en un solo proveedor confiable. 
Desde el punto de vista financiero, SERVEN presenta una estructura de ingresos diversificada y 
proyecta márgenes positivos en escenarios conservadores y optimistas. La proyección de ingresos por 
comisiones de venta, alquiler, administración y refacciones, junto con un bajo nivel de gastos fijos, 
permite anticipar un retorno de inversión en un plazo razonable, con potencial de expansión territorial 
y alianzas estratégicas en el corto y mediano plazo. 
Con base en los resultados del estudio de mercado, la estructura organizativa definida, el plan de 
marketing desarrollado y la evaluación económica y financiera realizada, se concluye que el plan de 
negocios de SERVEN es viable, rentable y responde a una necesidad real en el mercado paraguayo de 
soluciones inmobiliarias integrales. 
 
Palabras clave: servicios inmobiliarios, venta de propiedades, alquiler, administración, refacción, 
rentabilidad, Departamento Central. 
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Plan de negocios para la creación de una empresa de pastelería y repostería en la 
ciudad de Mariano Roque Alonso en el año 2025 

Rossana Galeano 

Mag. Diego Villalba  

La creciente valorización de los productos artesanales, el consumo emocional vinculado a la 
pastelería y el interés del público por experiencias gastronómicas personalizadas han impulsado una 
transformación en el sector de repostería en Paraguay. Este fenómeno, que combina lo gourmet con 
lo tradicional, está marcando nuevas pautas de consumo, donde el cliente no solo busca sabor y 
presentación, sino también autenticidad, calidad de los ingredientes y conexión con la historia del 
producto. 
En ciudades como Mariano Roque Alonso, esta tendencia se encuentra en pleno desarrollo, con una 
demanda creciente de propuestas pasteleras diferenciadas. No obstante, la oferta local permanece 
dominada por modelos tradicionales y estandarizados, con baja innovación en formatos, escasa 
personalización de servicios y poca atención a la experiencia sensorial y estética del consumidor final. 
Esta brecha genera un espacio de oportunidad competitivo para emprendimientos enfocados en una 
pastelería artesanal con identidad propia. 
En este contexto surge Sweet Moments, una empresa dedicada a la elaboración y comercialización 
de productos de repostería artesanal, que integran ingredientes de alta calidad y una estética cuidada 
en cada pieza. Su propuesta se articula en torno a cuatro líneas clave de productos: masas y bollería, 
tortas, postres individuales y dulces tradicionales, todas desarrolladas bajo estándares artesanales, 
sin producción industrializada ni conservantes artificiales. 
Sweet Moments apuesta por una experiencia de marca sensorial y cercana. El modelo de atención 
integra una tienda física con un salón de ventas ambientado bajo criterios de confort, elegancia y 
funcionalidad. 
Con una visión centrada en la calidad, el diseño y la conexión emocional con el cliente, Sweet 
Moments busca posicionarse como un referente en repostería artesanal de alta gama en Mariano 
Roque Alonso, elevando la experiencia del consumidor en un segmento en pleno crecimiento y con 
gran potencial de fidelización y rentabilidad. 
La pastelería implicará una inversión inicial de Gs. 599.229.201, del cual el aporte de los socios 
representa el 42,154,8% del presupuesto total y el 45,2% se constituye mediante la solicitud de un 
préstamo a 5 años de plazo. 
Los principales indicadores financieros del plan de negocios destacan las condiciones óptimas para 
invertir en el negocio, con un VAN de Gs. 387.215.117, una TIR de 40,9%, un Índice de Rentabilidad de 
2,18 y el periodo de recuperación de la inversión es de 3 años y 1 mes aproximadamente. 
 
Palabras clave: Pastelería, Repostería, Productos Artesanales, B2C. 
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APERTURA DE UNA ASEGURADORA DE PROPIEDAD FINANCIERA LIFE SEGUROS 
S.A. 

Cinthia Gavilán 

Dra. Ross Mary Aguilar  

El presente Plan de Negocios tiene como objetivo principal la apertura de LIFE SEGUROS S.A., una 
nueva compañía de seguros que nace de la iniciativa de inversionistas vinculados a una reconocida 
financiera del país. Esta propuesta responde a la visión de ampliar la gama de servicios ofrecidos a los 
clientes de la Financiera y su grupo económico, integrando soluciones financieras y aseguradoras en 
un solo lugar, con el fin de mejorar de manera significativa la experiencia del cliente. La creación de 
LIFE SEGUROS S.A. se fundamenta en un análisis exhaustivo de la economía paraguaya, del mercado 
asegurador nacional y, principalmente, de las características y necesidades de los clientes actuales 
de la Financiera, que será su principal accionista. Gracias a una investigación de mercado minuciosa, 
que incluyó información de la Superintendencia de Seguros, la Asociación Paraguaya de Compañías 
de Seguros, informes públicos de aseguradoras y tendencias del mercado a nivel nacional e 
internacional, fue posible identificar con claridad las expectativas del público objetivo. Estos 
hallazgos permiten respaldar la viabilidad del proyecto y fortalecen un enfoque estratégico centrado 
en el cliente. En sus primeros tres años de operación, LIFE SEGUROS S.A. enfocará su estrategia 
comercial exclusivamente en los clientes de su accionista principal, con productos especialmente 
diseñados para sus necesidades. Entre ellos se destacan los seguros de vida para cancelación de 
deudas, seguros por desempleo y seguros de hospitalización. La empresa buscará posicionarse como 
una aseguradora moderna e innovadora, con una fuerte apuesta por la transformación digital y el uso 
de herramientas tecnológicas, siguiendo la línea de digitalización adoptada por la Financiera. La 
compañía contará con una estructura organizacional acorde al tipo de negocio, que incluirá áreas 
clave como administración, comercialización, gestión de riesgos, cumplimiento regulatorio y atención 
al cliente. Este diseño permitirá una operación eficiente, ágil y alineada con la normativa vigente, 
garantizando también la capacidad de ejecutar el plan técnico con efectividad y responder 
adecuadamente a las demandas del mercado. Un factor esencial en este esquema será el equipo 
humano, compuesto por profesionales altamente capacitados y con experiencia en el sector 
asegurador tanto a nivel local como internacional, incluyendo vínculos estratégicos con 
reaseguradores y brókers de reaseguros. La inversión inicial prevista para la puesta en marcha del 
proyecto es de Gs. 5.000.000.000, monto que supera ampliamente el capital mínimo exigido por la Ley 
827/96 de Seguros, equivalente a USD 500.000. Este compromiso financiero por parte de los 
inversionistas demuestra una clara apuesta por el desarrollo y la sostenibilidad de la empresa. En lo 
que respecta a los indicadores financieros, se proyecta un Valor Presente Neto (VPN) de Gs. 
703.569.769, con una Tasa de Corte del 11,5%, un Índice de Rentabilidad de 2,30 y una Tasa Interna 
de Retorno (TIR) del 43,2%. Estos resultados reflejan un negocio rentable, viable y con alto potencial 
de crecimiento a mediano y largo plazo. 
Palabras clave: Innovación, servicio, calidad, seguro 
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PLAN DE NEGOCIOS VERDE EXPRESS 

Sebastián Giménez 

Mag. Tomás Astudillo 

Verde Express es una empresa paraguaya del sector gastronómico, ubicada en un shopping de la 
ciudad de Asunción. Su modelo de negocio se enmarca en el rubro de comida rápida saludable 
personalizada. Se presenta como una solución innovadora para un segmento creciente de 
consumidores que priorizan su bienestar físico y mental, pero que encuentran escasas opciones que 
combinen salud, rapidez, sabor y accesibilidad en el mercado local. El servicio de Verde Express 
consiste en ofrecer platos saludables y personalizables. Los clientes podrán armar sus comidas según 
sus preferencias, necesidades nutricionales o restricciones alimentarias, mediante un sistema de 
atención ágil que garantiza tiempos de espera de entre 5 a 7 minutos por pedido. La idea nace de una 
necesidad insatisfecha en Paraguay: aunque existen iniciativas de comida saludable, estas no ofrecen 
personalización, eficiencia operativa ni precios accesibles. Actualmente, opciones similares solo se 
encuentran en mercados desarrollados como EE.UU. (ej. Sweetgreens o Naya), lo que representa una 
oportunidad de replicar y adaptar este modelo exitoso a la realidad paraguaya. La principal 
característica diferenciadora de Verde Express es la experiencia personalizada: el cliente arma su 
propio plato, con ingredientes frescos y en tiempo récord. Además, el uso de empaques 
biodegradables y el abastecimiento a través de productores locales refuerzan su compromiso 
ambiental y social. Las ventajas competitivas de Verde Express incluyen: una oferta única de 
personalización en el rubro, atención rápida y estandarizada, procesos operativos optimizados, una 
propuesta estética atractiva, alianzas estratégicas con gimnasios y oficinas, y un enfoque multicanal 
(local físico, delivery y take-away). El objetivo general del negocio es posicionarse como la principal 
cadena de comida rápida saludable personalizada en Asunción en los próximos tres años. Entre los 
objetivos específicos destacan: alcanzar el punto de equilibrio en los primeros 6 meses, lograr una 
tasa de recurrencia superior al 60% mensual. Las estrategias centrales incluyen: marketing digital 
enfocado en redes sociales e influencers, promociones de lanzamiento, diseño de una experiencia de 
usuario fluida, capacitación intensiva del personal y alianzas con empresas de entrega y centros de 
salud. La inversión requerida asciende a Gs. 700 millones, de los cuales se proyecta un 30% como 
aporte de capital propio y un 70% como financiamiento externo. Esta inversión cubrirá infraestructura, 
equipamiento, marketing y capital operativo para los primeros meses. Según las proyecciones, Verde 
Express podrá alcanzar una rentabilidad promedio del 215,93% sobre la inversión total, obteniendo 
así un VAN de 4.589.711.634 Gs. en 10 años. El negocio está diseñado para ser escalable, replicable y 
adaptable, lo cual garantiza su sostenibilidad a largo plazo en un mercado con creciente conciencia 
sobre la alimentación saludable.  
 
Palabras clave: Plan de negocios, gastronomía, comida rápida, Paraguay. 
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PLAN NEGOCIOS PARA APERTURA DE UNA CABAÑA EN LA CUIDAD DE PIRIBEBUY, 
CORDILLERA. “PIRI ROGA” 

Maria Giménez – Rafael Gaona  

Dra. Ross Mary Aguilar  

El Proyecto de inversión Cabañas Piri Roga, Paraguarí, es un complejo de cabañas que ofrece servicios 
de alojamiento tradicional campestre e innovador. como objetivo diversificar los diferentes tipos de 
alojamiento amplios, únicos, agradables y adecuados a la búsqueda de los nuestros posibles clientes. 
Se suma actividades de entretenimiento, recreación, incluyendo las piscinas ecológicas como 
método innovador de cuidado del medio ambiente y planes diferenciados. 
Tiene como misión proponer un estilo placentero con lo verde del campo a nuestros futuros usuarios 
con la eficacia, comodidad y variedad de planes que contribuyan valor y fidelidad.  
Se halla ubicado en Piribebuy, ciudad distante a 73 kilómetros de la ciudad de Asunción, un lugar 
valioso en el departamento de Cordillera. El lugar ofrece  fácil acceso a toda la comunidad a aquellos 
clientes con intención en usufrutuar los  servicios. 
Hotel Piri Roga tendrá como   valor principal brindar a los clientes un albergue con precios accesibles 
y all inclusive, cafetería, bar, restaurant y un sistema de piscinas ecológicas que simulen la naturalidad 
y se pierdan en el esplendoroso lugar salvaje y virgen de los bosquecillos paraguayos. Esto va a ayudar 
a los visitantes que se hospeden al hotel también puedan disfrutar de otras actividades disponibles. 
Nuestro enfoque es acentuar en la zona gracias a la perfección de hospedaje brindado, siempre 
teniendo como objetivo suplir las necesidades de los futuros clientes. Aspiramos a fomentar una 
cultura sostenible a través de un equipo humano comprometido. 
Para el proyecto económico se ha planeado a 5 años. Para el comienzo es necesario disponer de Gs. 
1.821.600.000 siendo en año 5 los ingresos de Gs. 2.868.600.000 
Según los influjos financieros, el proyecto presenta una tasa de retorno del 30 % y un valor presente 
de Gs. 867.638.086, lo que lo califica como rentable y viable para la inversión 
"Conexión con la naturaleza, espacios para el descanso, opciones únicas de hospedaje, experiencias 
llenas de aventura y oportunidades para explorarlo   
 
Palabras clave: Plan de negocios, cabañas, alojamiento, turismo, Paraguay. 
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PLAN DE NEGOCIO PARA LA CREACIÓN DE UNA PLATAFORMA ONLINE DE 
CROWDFUNDING INMOBILIARIO PARA DESARROLLOS RESIDENCIALES 
MULTIFAMILIARES EN PARAGUAY EN EL AÑO 2025 

Diego Ginzo – Luis Mercado 

Dra. Ross Mary Aguilar  

Mowa es una plataforma tecnológica de crowdfunding inmobiliario con sede en Asunción, Paraguay, 
que busca democratizar el acceso a inversiones en bienes raíces de alto potencial, permitiendo que 
pequeños y medianos inversores participen en proyectos residenciales en pozo mediante la fracción 
del capital de entrada y ofreciendo rendimientos proyectados respaldados por contratos y análisis 
transparentes. Su flujo digital seguro integra desde la selección y validación de proyectos, la 
constitución de sociedades vehículo (EAS) y la gestión de la inversión, hasta la habilitación de un 
mercado secundario que otorga liquidez anticipada, resolviendo así tres problemas clave del sector: 
el alto costo de ingreso, la falta de información verificable y la baja liquidez de las inversiones 
inmobiliarias tradicionales. La oportunidad de negocio surge de un segmento creciente de ahorristas 
que busca alternativas seguras y rentables frente a los instrumentos bancarios, sin la barrera de 
adquirir un inmueble completo; la validación de mercado, mediante 400 encuestas y 10 entrevistas, 
reveló que más del 60% estaría dispuesto a invertir en un modelo colectivo digital con respaldo legal 
y proyecciones claras. La propuesta de Mowa incorpora innovaciones como el análisis estandarizado 
de plusvalía, la transparencia documental en línea, el monitoreo de inversiones en tiempo real y un 
mercado secundario que flexibiliza plazos, sumando ventajas competitivas a partir de costos 
operativos mínimos frente a un esquema tradicional de oficinas y vendedores. Sus objetivos 
estratégicos incluyen posicionarse como la principal proptech de inversión inmobiliaria en Paraguay, 
lograr un crecimiento sostenido en proyectos e inversores y abrir el modelo a capital extranjero en el 
mediano plazo, apoyándose en estrategias de marketing digital segmentado, alianzas con 
desarrolladores líderes e incorporación de inteligencia artificial para análisis predictivo de plusvalía. 
La inversión inicial total es de Gs. 382.224.895, compuesta por Gs. 198.445.735 de capital propio y 
Gs. 183.779.160 de capital externo, con proyecciones financieras que muestran un Valor Actual Neto 
(VAN) de Gs. 18.028 millones con tasa de corte del 15,4%, una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 185,2% 
y un Índice de Rentabilidad (IR) de 91,85, cifras que reflejan una rentabilidad muy superior al promedio 
de negocios tradicionales gracias a la escalabilidad y los altos márgenes del modelo digital. El impacto 
ambiental es mínimo, ya que la operación es completamente digital y las inversiones se realizan en 
desarrollos urbanos ya planificados, sin expandirse sobre áreas verdes. En conclusión, Mowa es una 
propuesta innovadora, escalable y financieramente atractiva, alineada con las tendencias globales de 
digitalización y democratización de la inversión, con potencial para liderar el segmento de 
crowdfunding inmobiliario en Paraguay y proyectarse hacia la región, ofreciendo a los inversores 
seguridad, transparencia y alta rentabilidad. 
 
Palabras clave: Crowdfunding inmobiliario, tecnología inmobiliaria, inversión digital, mercado 
secundario 
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DISEÑO Y DESARROLLO DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACIÓN DE UN 
ESTABLECIMIENTO DE OCIO Y SALUD, EN LA CIUDAD DE MARIA AUXILIADORA EN 
EL AÑO 2023. 

Deysy Pereira – Elaine Emerich 

Dra. Ross Mary Aguilar  

El presente plan de negocios plantea la creación de una empresa orientada al rubro del cuidado 
personal y la estética, con un enfoque innovador en la prestación de servicios especializados a un 
público compuesto principalmente por adultos jóvenes en adelante, segmento que en los últimos 
años ha mostrado un creciente interés en el autocuidado, el bienestar integral y la búsqueda de 
experiencias diferenciadas. La propuesta se apoya en una sólida estrategia de marketing que 
contempla tanto acciones digitales como presenciales, permitiendo posicionar la marca en un 
mercado cada vez más competitivo y exigente. Desde el punto de vista estructural, el emprendimiento 
se respalda en un marco legal viable y sin barreras regulatorias significativas, lo que facilita la puesta 
en marcha y el cumplimiento de las normativas vigentes en el sector. La inversión inicial necesaria 
asciende a Gs. 795.933.600, de los cuales el 73% será financiado con aporte propio de los socios 
fundadores y el 27% mediante un préstamo bancario, lo que refleja un compromiso financiero directo 
con el desarrollo del proyecto. Las proyecciones de crecimiento revelan un aumento progresivo en la 
demanda de los servicios ofrecidos: se estima alcanzar 1.850 atendimientos en el primer año y escalar 
hasta 3.963 para el quinto año, lo que evidencia la existencia de un mercado con potencial y una 
tendencia de expansión sostenida. Desde la perspectiva económica-financiera, los indicadores 
claves confirman la rentabilidad del emprendimiento: el Valor Actual Neto (VAN) proyectado es de Gs. 
661.179.214, la Tasa Interna de Retorno (TIR) alcanza un atractivo 69,8%, el período de recuperación 
de la inversión (Payback) se estima en 2,27 años —equivalente a unos 3 años redondeados— y el 
Índice de Rentabilidad (IR) se sitúa en 2,13, demostrando que cada guaraní invertido generará más del 
doble en valor presente. Estos resultados permiten concluir que el negocio no solo es viable, sino que 
también presenta una proyección de alta rentabilidad en el corto y mediano plazo. 
Complementariamente, se llevó a cabo un análisis de sensibilidad con el fin de evaluar el 
comportamiento del proyecto frente a posibles variaciones en factores críticos como ventas, costos 
de ventas y gastos administrativos. Los resultados muestran que, aunque el proyecto es 
particularmente sensible a una eventual disminución en las ventas, aún en escenarios pesimistas 
mantiene su factibilidad, mientras que incrementos en costos y gastos afectan los márgenes, pero no 
comprometen la sostenibilidad global del negocio. A nivel de entorno, la localización elegida se 
considera estratégica, pues está situada en un área con fácil acceso y con un perfil demográfico que 
responde favorablemente a los servicios planteados, en un contexto en el que la cultura del 
autocuidado, la estética y el bienestar se encuentra en auge.  
 
Palabras clave: rentabilidad, autocuidado, estética, marketing 
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“PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACIÓN DE UNA UNIDAD DE NEGOCIOS PARA LA PRODUCCIÓN 
DE HUEVOS DE LA RAZA NOVOGEN BROWN LIGHT DE LA GRANJA AVÍCOLA 1º DE MAYO EN LAS 
CIUDADES DE CAAGUAZÚ Y CORONEL OVIEDO”.  

Kamila Holst – Leticia Génez  

Mag. Christian Benítez  

El siguiente plan de negocios contempla un estudio estructurado de las siguientes áreas; plan 
estratégico, plan de marketing, plan administrativo, técnico y plan financiero. En cada área se aporta 
un valor que claramente demuestra la riqueza y factibilidad del proyecto. El plan integra las áreas 
estudiadas durante los dos años de estudio en la universidad y ha establecido un plan de desarrollo 
que se visualiza a lo largo de la investigación. Granja Avícola Primero de Mayo es una empresa en la 
ciudad de Caaguazú dedicada a la producción de huevos, es un proyecto de planificación, que 
mediante la siguiente investigación se pretende la rentabilidad de su ejecución en el corto, mediano o 
largo plazo. En la elaboración del plan estratégico se tuvo en cuenta toda la situación actual del 
mercado de producción avícola del país, desde el punto de vista de consumidores finales y de clientes 
b2c y b2b. En cuanto a la elaboración del plan de marketing, se realiza un estudio del mercado, la 
estrategia de posicionamiento en el mercado, proyección de ventas y los indicadores de marketing, 
datos que servirán como insumo del plan financiero. Se determinan los precios de los productos, la 
comercialización y el presupuesto de marketing y publicidad. En cuanto al plan administrativo, 
contable, jurídico y fiscal, detalla la organización en forma interna de la empresa, el manejo de 
recursos humanos, los procesos, así como también la documentación necesaria para el 
cumplimiento legal exigido por el país. 
En el plan Financiero, de acuerdo al análisis realizado en el escenario realista y optimista, se podría 
decir que el proyecto arroja ratios y resultados positivos y alentadores. 
En el escenario Realista, el VAN arrojó un resultado de Gs. 306.238.324; la TIR arrojó un valor de 
25,34% mayor que la tasa de descuento de 11,35%. En el quito año se recupera el 78% de la inversión. 
El nivel de apalancamiento es del 48% financiado por el Banco. 
Los indicadores de Rentabilidad tanto el ROE y el ROA, registran una tendencia creciente debido al 
aumento proporcional del Patrimonio Neto y Activo, con relación al crecimiento de la Utilidad Neta de 
la empresa. 
 
Palabras clave: calidad, saludable, bienestar animal, sostenibilidad. 
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PLAN DE NEGOCIOS PARA LA APERTURA DE UNA CONSULTORÍA FINANCIERA 
DIGITAL DIRIGIDA A ODONTÓLOGOS EN LA CIUDAD DE CONCEPCIÓN, AÑO 2025.  

Graciela Insfrán 

Mag. Diego Villalba  

El avance tecnológico mundial impulsa modelos digitales que fortalecen los procesos empresariales 
y financieros. En este contexto, Paraguay evidencia un crecimiento sostenido en el uso de 
herramientas tecnológicas en el ámbito profesional, reflejando una sociedad cada vez más 
digitalizada. Por esta razón, el sector odontológico se convierte en un espacio ideal para implementar 
innovaciones orientadas a la eficiencia financiera y administrativa. 
De acuerdo con esta tendencia, el presente Plan de Negocios propone el desarrollo e implementación 
de Charis Finance, una consultoría financiera digital dirigida a odontólogos. La iniciativa presenta una 
plataforma accesible, práctica y confiable, que facilita la gestión de recursos económicos, tributarios 
y financieros. A su vez, prioriza la organización contable y fortalece la estabilidad del profesional 
mediante soluciones tecnológicas personalizadas. 
Asimismo, Charis Finance busca posicionarse como un aliado estratégico del sector odontológico en 
la ciudad de Concepción. Su plataforma integra herramientas digitales integradas que simplifican la 
administración financiera, optimizan el control de ingresos y egresos, y permiten una planificación 
fiscal eficiente. Además, representa una propuesta pionera en su rubro regional, impulsando la 
digitalización de los servicios de consultoría financiera profesional. 
Para alcanzar su objetivo principal, se definieron estrategias comerciales, financieras y tecnológicas 
que consolidan la estructura de la empresa. Del mismo modo, se establecieron bases 
organizacionales, jurídicas e impositivas que aseguran su operatividad eficiente y sostenible, 
respaldada por un modelo de gestión transparente y de alto valor profesional. 
Por lo tanto, el análisis financiero evidencia la rentabilidad del proyecto, dado que la inversión inicial 
asciende a Gs. 710.939.004, con una participación del 68 % en aportes propios y un 32 % financiado 
mediante préstamo a cinco años. Además, el estudio presenta indicadores positivos, como un VAN 
de Gs. 895.322.656, una TIR del 58 %, un Índice de Rentabilidad de 2,26 y un periodo de recuperación 
estimado en 2 años y 1 mes. 
 
Palabras clave: Consultoría financiera digital, odontólogos, plan de negocios, Concepción. 
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Plan de Negocios para la Producción y Comercialización de Cosmética Natural 

Andrea Irala – Rocío Ojeda  

Dra. Ross Mary Aguilar  

Actualmente existe una tendencia mundial orienta a que los consumidores sean más conscientes de 
comprar artículos responsables con el medio ambiente, la sociedad y ellos mismos. Más 
concretamente, los consumidores están cada vez más preocupados por el impacto medioambiental 
de los productos que consumen, y prefieren productos de origen natural y ecológico. El proyecto se 
enfoca en un mercado objetivo comprendido por mujeres y hombres entre 18 y 65 años, que buscan 
nuevos valores en el deseo de un estilo de vida más natural y saludable, y será la ciudad de Asunción 
y algunas ciudades del área metropolitana incluida Luque, San Lorenzo, Lambaré, Fernando de la 
Mora. La propuesta de valor es una nueva oferta de productos para el cuidado de la piel y el cuerpo 
que se introduce al mercado local. El objetivo del plan de marketing es analizar y evaluar la oferta para 
determinar si es rentable y rentable y si los clientes están interesados en ella. Una de nuestras 
principales ventajas es que todos nuestros productos son completamente orgánicos, a diferencia de 
otros ingredientes químicos en el mercado que pueden causar daños a la piel a largo plazo. La 
investigación de mercado se basa en fuentes primarias a través de encuestas virtuales realizadas a 
mujeres. Segmentos específicos obtenidos a través de datos censales y fuentes secundarias. El 
resultado de esta investigación demuestra que tanto hombres como mujeres gustan de utilizar 
cosméticos naturales. El proyecto exige una inversión inicial total de Gs. 335.323.737 activos fijos 
28,8%, activos intangibles 8,2% y capital operativo 63%. La inversión será cubierta por un 55,3% de 
capital privado y un 44,7% de capital externo. El resultado del análisis financiero arrojó un VAN de 
2.939.457.493 y una TIR de 38,8%, que según la normativa debe ser mayor. WACC o costo de capital, 
que resultó en 18,2%, por lo que el período de recuperación de la inversión calculado en dos años y 
tres meses potencia la sostenibilidad del proyecto. De acuerdo con los indicadores financieros, se 
presentaron escenarios (optimistas y pesimistas) y los resultados Se logra la viabilidad financiera del 
proyecto en el mercado objetivo que respalda su viabilidad. 
 
Palabras clave: cosmética natural – productos – financiero - marketing 
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PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACIÓN Y DESARROLLO DE UNA NUEVA UNIDAD 
DE SERVICIOS DE UNA EMPRESA DE DESARROLLO INMOBILIARIO EN LA CIUDAD 
DE ASUNCIÓN. 

Maria Irala – Maria Sanabria 

Mag. Christian Benítez 

El presente Plan de Negocios tiene como objetivo evaluar la factibilidad y rentabilidad de implementar 
JB Property Management, una empresa especializada en la administración integral de propiedades en 
la ciudad de Asunción. El estudio incluye las áreas estratégicas, de marketing, administrativas, 
técnicas y financieras, permitiendo una visión completa del negocio y su potencial en el corto y 
mediano plazo. 
JB Property Management surge como respuesta a la creciente demanda de servicios profesionales en 
la gestión de inmuebles o propiedades horizontales. El plan estratégico incluye un análisis del entorno 
externo e interno, aplicando herramientas como el análisis FODA y las fuerzas competitivas de Porter. 
Se definieron la misión, visión y valores fundamentales, que guiarán el desarrollo y crecimiento de la 
empresa. 
En el plan de marketing se realizó un estudio de mercado tanto cualitativo como cuantitativo, que 
permitió identificar el segmento objetivo y las oportunidades de diferenciación frente a la 
competencia. Se desarrollaron estrategias de posicionamiento, proyección de ventas y construcción 
de marca, todas alineadas para maximizar el impacto en el mercado. 
El plan administrativo detalla la estructura organizativa, los procesos internos y el manejo de recursos 
humanos, garantizando una operación eficiente y el cumplimiento de las normativas legales 
aplicables. 
El plan financiero, basado en tres escenarios —realista, optimista y pesimista—, confirma la viabilidad 
económica del proyecto. En el escenario realista, el Valor Actual Neto (VAN) proyectado es de Gs. 
243.565.292 y la Tasa Interna de Retorno (TIR) alcanza el 20,90%, superando la tasa de descuento de 
13,76%. El período de recuperación de la inversión se estima en 3 años y 5.6meses. 
En conclusión, el análisis demuestra que JB Property Management es una propuesta sólida, con 
indicadores favorables y niveles de riesgo aceptables. El enfoque en la calidad del servicio, la 
innovación y la planificación estratégica posicionan a la empresa como una opción competitiva en el 
mercado. 
 
Palabras clave: administración, propiedades, inversión, consorcios, calidad, innovación. 
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Diseño de un plan de negocios para la apertura de una cafetería para celiacos en la 
ciudad de Fernando de la Mora, en el año 2025 

Fátima Isasa – Nora Turró 

Mag. Diego Villalba  

La creciente concienciación sobre las restricciones alimentarias ha impulsado la demanda de 
opciones gastronómicas especializadas, especialmente para personas con enfermedad celíaca o 
sensibilidad al gluten. Se estima que en Paraguay hay 60.000 celiacos, ya que la tendencia es 1 de 100 
en proporción de la población. Sin embargo, muchos desconocen que se encuentran en esa posición. 
Se presenta en personas que tienen predisposición genética a padecerla. (Guerrero, 2023). 
Esta intolerancia puede producir una lesión característica de la mucosa intestinal, provocando atrofia 
de las vellosidades del intestino delgado, lo que altera o disminuye la absorción de nutrientes de los 
alimentos. También se presenta asociada a enfermedades que son autoinmunes y genéticas 
(Guerrero, 2023). 
Actualmente, en la ciudad de Fernando de la Mora no existen cafeterías que se dediquen 
exclusivamente a la elaboración de productos libres de gluten, lo que obliga a los consumidores con 
esta necesidad a optar por establecimientos convencionales que ofrecen pocas alternativas seguras 
o a preparar sus propias opciones en casa. 
La creciente demanda de productos sin gluten en la ciudad y la ausencia de una oferta especializada 
generan un nicho de mercado con un alto potencial de crecimiento y rentabilidad. 
Lo de Celia es una cafetería especializada en la elaboración y comercialización de productos 100% 
libres de gluten, con un enfoque en calidad, seguridad y experiencia gastronómica. Su misión es 
ofrecer a la comunidad celíaca y a otros consumidores una alternativa confiable, garantizando la 
eliminación del riesgo de contaminación cruzada mediante un estricto control en la selección de 
ingredientes, la manipulación de alimentos y los procesos de producción. 
La cafetería implicará una inversión inicial de Gs. 617.764.651, del cual el aporte de los socios 
representa el 41,8% del presupuesto total y el 58,2% se constituye mediante la solicitud de un 
préstamo a 5 años de plazo. 
Los principales indicadores financieros del plan de negocios destacan las condiciones óptimas para 
invertir en el negocio, con un VAN de Gs. 319.311.196, una TIR de 36,4%, un Índice de Rentabilidad de 
2,24 y el periodo de recuperación de la inversión es de 3 años y 7 meses aproximadamente. 
 
Palabras clave: Cafetería para Celiacos, Celiaquía, Gluten Free, B2C. 
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“Guardería La Abejita” 

Maria Jara  

Mag. Christian Benítez 

Actualmente, el papel de la mujer en todas las esferas sociales reviste una importancia significativa. 
Su función ha evolucionado, ya no se limita a ser la cuidadora del hogar y los niños, sino que también 
se encuentra en las calles desempeñando roles equivalentes o superiores a los de los hombres. 
Es imperativo que la madre que sale a trabajar recurra a la contratación de cuidadoras infantiles o deje 
a los niños con algún pariente o vecino durante el período de su jornada de trabajo. La vivencia de 
numerosas familias que confiaron sus hijos a cuidadoras, quienes no cumplen de manera 
responsable el compromiso adquirido, hace que la alternativa de servicios de cuidado infantil sea 
altamente atractiva. 
La propuesta de negocio surge de la demanda de los residentes de Ñemby por disponer de servicios 
de cuidado infantil en la ciudad, destinados a niños de 4 meses a 3 años. A pesar de la existencia de 
numerosas instituciones educativas, se cuenta con muy pocas guarderías para la Etapa definida por 
el Ministerio de Educación y Cultura como Etapa 1, es decir, para niños de 4 meses a 3 años. 
Guardería La Abejita será un espacio que brinde a los padres trabajadores la oportunidad de dejar a 
los niños en un lugar seguro sin hacerlos pasar por la odisea de traslado a otras ciudades en horas de 
mucho tráfico. 
El presente estudio de viabilidad tiene como objetivo evaluar la rentabilidad y sostenibilidad de un 
nuevo emprendimiento: una guardería infantil denominada 'La Abejita', ubicada en la ciudad de 
Ñemby. Esta guardería ofrecerá servicios de cuidado para niños en la franja etaria de 4 meses a 3 años. 
Para la puesta en marcha de este proyecto, se ha estimado una inversión total de Gs. 420.151.000, 
financiada en un 64% con recursos propios y en un 36% con financiamiento externo, a un plazo de 
cinco años. 
El análisis financiero proyectado para los próximos cinco años revela resultados altamente favorables. 
El Valor Actual Neto (VAN) del proyecto asciende a Gs. 53.306.989, lo que indica una generación de 
valor económico superior a la inversión inicial. Asimismo, la Tasa Interna de Retorno (TIR) se estima 
en 20,15%, un valor considerablemente por encima de las tasas de interés de mercado, lo que sugiere 
una alta rentabilidad del proyecto. En cuanto al plazo de recuperación de la inversión, se proyecta que 
esta se logrará en aproximadamente cuatro años y cuatro meses. 
 
Palabras clave: Guardería, Cuidado Infantil, Educación Infantil, B2C 
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PLAN DE NEGOCIOS “CATALUZ” EMPRESA DE ASESORÍA EN PROYECTOS DE 
ILUMINACIÓN A PROFESIONALES DEL RUBRO DE LA CONSTRUCCIÓN EN 
ASUNCIÓN Y GRAN ASUNCIÓN 

Montserrat Leiva – Carolina Olmedo   

Mag. Christian Benítez 

Este trabajo tiene como finalidad realizar un Plan de Negocios, para construir y evaluar una idea de 
negocio que consiste en la creación de una empresa dedicada a la asesoría en proyectos de 
iluminación orientada a profesionales. del rubro de la construcción dentro de la ciudad de Asunción y 
Gran Asunción. Los profesionales del rubro mencionados serían específicamente los arquitectos, 
ingenieros, diseñadores de interiores, quienes son los principales protagonistas que intervienen en los 
diferentes tipos de obras de construcción. La propuesta tiene un alcance en una primera etapa a 
clientes potenciales ubicados dentro de la zona de Asunción y Gran Asunción con el objetivo de ir 
creciendo para poder ampliar la cobertura a más territorios nacionales. El plan presentado está 
constituido por un estudio estructurado que contempla varias áreas que son: plan estratégico, plan 
de marketing, plan administrativo, técnico y el plan financiero. Cataluz, es una empresa en fase de 
introducción en el mercado y por ello la finalidad de este estudio es poder estudiar y analizar uno de 
los factores más importantes de un negocio que es la rentabilidad del mismo dentro del corto y 
mediano plazo. En lo que respecta al plan estratégico, se tuvieron en cuenta los análisis externos de 
la industria e interno de la empresa. Se han utilizado herramientas aprendidas en estos años en la 
universidad; que nos arrojan informaciones que nos han ayudado a llegar a conclusiones y además de 
elaborar planes de acción para la ejecución de la empresa. En el desarrollo del plan de marketing, se 
realiza un profundo estudio de mercado, un análisis de la competencia, la construcción de la marca, 
la estrategia de posicionamiento en el mercado, la proyección de ventas, y los indicadores de 
marketing, datos que sirven como insumo para el plan financiero. Por último, el plan administrativo, 
contable, jurídico y fiscal, detalla la organización interna de la empresa, el manejo de recursos 
humanos, los procesos, así como también la documentación necesaria para el cumplimiento legal 
exigido por el país. En el plan financiero, de acuerdo con el análisis realizado en el escenario realista y 
optimista, se podría decir que el proyecto reporta ratios y resultados alentadores. En el escenario 
Realista, el VAN arrojó un resultado de G. 6.814.896.086; la TIR arrojó un valor de 23,59% mayor que 
la tasa de descuento de 13,39%, con un periodo de repago de 5 años aproximadamente. El nivel de 
apalancamiento es de 45% financiado por el banco. Los indicadores de Rentabilidad, tanto el ROE y 
ROA, registran una tendencia creciente debido al aumento proporcional del Patrimonio Neto y Activo, 
en relación al crecimiento de la Utilidad Neta de la empresa. Finalmente, teniendo la perspectiva de 
los distintos escenarios, riesgos y variables del mercado, más lo expuesto, se concluye que el proyecto 
presenta condiciones relativamente favorables y niveles de riesgos aceptables, que hacen atractiva la 
propuesta y el periodo de recupero de la inversión. 
 
Palabras clave: solución integral, asesoramiento, personalizado, innovación. 
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Plan de negocios para la apertura de una planta embotelladora de agua mineral en 
la ciudad de Capiatá en el año 2025 

Diego López – Rodrigo Martínez  

Mag. Diego Villalba 

El mercado mundial del agua embotellada esté dominado por grandes conglomerados que operan 
con volúmenes multimillonarios y estrategias de cobertura internacional. En Latinoamérica, países 
como Brasil, Argentina, Chile y México concentran el mayor volumen de consumo, no solo por el 
tamaño de su población, sino también por el avance en hábitos saludables y el desarrollo de 
infraestructuras comerciales que permiten una amplia distribución. La preferencia de los 
consumidores por productos naturales, libres de aditivos y procedentes de fuentes confiables ha 
promovido el ingreso de marcas nuevas que apelan a la pureza, la sustentabilidad y la diferenciación. 
En el contexto nacional, el agua embotellada se encuentra en expansión, con una base de 
consumidores que valora cada vez más el acceso a productos saludables, prácticos y confiables. Si 
bien existen marcas consolidadas, el segmento de productos diferenciados, con enfoque en el origen 
natural y el diseño estético aûn esté poco desarrollado. 
Fuente Celestial es una empresa establecida en la ciudad de Capiatá, Paraguay, que se establece con 
la misión de ofrecer agua mineral de origen natural, de alta calidad en presentaciones versátiles que 
se adaptan a distintos canales y perfiles de consumo. Su Iínea de productos incluye botellas de 500 
ml, 1 litro, 2 litros, 3 litros, 10 litros y 20 litros, orientadas tanto al consumo individual como familiar e 
institucional. 
La propuesta de valor de Fuente Celestial se basa en tres pilares estratégicos: pureza garantizada, 
presentaciones individuales y para el consumo familiar. El diseño de marca esté cuidadosamente 
desarrollado para transmitir una experiencia de frescura, vitalidad y conexión espiritual con la 
naturaleza, respaldada por un enfoque técnico en inocuidad, trazabilidad y eficiencia operativa. 
Para ello se requiere de una inversión inicial de Gs. 725.470.807, del cual el aporte de los socios 
representa el 48,3% del presupuesto total y el 51,7% se constituye mediante la solicitud de un 
préstamo a 5 años de plazo. 
Los principales indicadores financieros del plan de negocios indican un escenario propicio para la 
inversión en el emprendimiento, con un VAN de Gs. 534.294.410, una TIR de 43,1%, un índice de 
Rentabilidad de 2,53 y el periodo de recuperación de la inversión es de 3 años y 2 meses 
aproximadamente. 
 
Palabras clave: Agua Mineral, Agua Embotellada, Embotelladora de Agua, B2B. 
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Empresa dedicada a la venta de tarjetas de regalo en la ciudad de Asunción y su 
área metropolitana e-gift 

Oscar Machuca  

Mag. Christian Benítez 

El presente plan de negocios ofrece un análisis integral de las principales áreas de un proyecto 
empresarial: plan estratégico, plan de marketing, plan administrativo, plan técnico y plan financiero. 
Estas áreas demuestran la viabilidad operativa, comercial y financiera de una empresa 
dedicada a la comercialización de tarjetas de regalo digitales en Asunción, Paraguay, con énfasis 
en personalización, conveniencia y digitalización. 
El objetivo general es evaluar la factibilidad de la propuesta y su rentabilidad, identificando estrategias 
para un ingreso exitoso al mercado. La propuesta se alinea con la creciente demanda global de 
soluciones prácticas y con el avance del comercio electrónico en Paraguay. 
Actualmente el proyecto se encuentra en fase de planificación. A través de un estudio detallado se 
determinará el potencial de rentabilidad a corto, mediano y largo plazo. El plan estratégico analizó 
tendencias globales y locales, definiendo misión, visión y objetivos. El plan de marketing incluyó 
estudios cuantitativos y cualitativos mediante encuestas y entrevistas, que permitieron establecer el 
perfil del consumidor y su posicionamiento basado en una red de comercios adheridos y la opción de 
personalizar el obsequio. 
El plan administrativo contempla estructura organizativa inicial, funciones clave y procesos 
operativos, así como aspectos contables, legales y fiscales. En el plan financiero, los escenarios 
realista y optimista proyectan un VAN positivo, TIR superior al costo de capital y recuperación de la 
inversión en poco más de tres años, confirmando el atractivo y la solidez del proyecto. 
 
Palabras clave: tarjetas de regalo, innovación digital, conveniencia 
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Plan de negocios para la apertura de la Cervecería Artesanal denominada 
Guarancena ubicada en la ciudad de Asunción en el año 2025 

Cinthya Machuca 

Mag. Diego Villalba  

El mercado cervecero en Paraguay se encuentra en plena expansión, reflejando cambios notables en 
las preferencias de consumo y en la percepción del valor de los productos artesanales. De acuerdo 
con datos recientes, este sector alcanzó un valor de USD 832 millones entre junio de 2023 y mayo de 
2024, con un consumo de 400 millones de litros, lo que representa un crecimiento interanual del 7,0% 
(Martínez, 2024). Este dinamismo se encuentra impulsado por el fortalecimiento de la economía 
paraguaya y un aumento en el poder adquisitivo, que ha llevado a los consumidores a buscar opciones 
de mayor calidad, autenticidad y diferenciación. 
En este contexto, surge Guarancena, una empresa dedicada a la elaboración y distribución de cerveza 
artesanal establecida en la ciudad de Asunción, que aprovechará las oportunidades del mercado 
desde un enfoque estratégico y diferenciado. La empresa centrará su producción en tres estilos 
clásicos —Pilsner, IPA y Stout— con presentaciones de 330 ml, 1 litro y barriles de 20 litros, 
adaptándose a diferentes canales de consumo. 
Guarancena desarrollará un modelo de negocio B2B, focalizándose inicialmente en la distribución a 
supermercados, tiendas de conveniencia y establecimientos gastronómicos del área metropolitana 
de Asunción, donde se concentra el 49% del consumo nacional. 
Guarancena buscará posicionarse como una de las principales referencias en el sector de cervezas 
artesanales del mercado, integrando valor simbólico, técnico y comercial en cada uno de sus 
productos. 
La apertura de Guarancena requerirá de una inversión inicial de Gs. 1.098.919.211, cuyo aporte de los 
socios representa el 63,6% del presupuesto total y el 36,4% se constituye mediante la solicitud de un 
préstamo a 5 años. 
Los indicadores financieros indican un escenario propicio para la inversión en el proyecto, con un VAN 
de Gs. 789.951.031, una TIR de 29,4%, un Índice de Rentabilidad es de 2,13 y un Payback es de 3 años 
y 9 meses. 
 
Palabras clave: Cervezas Artesanales, Industria Paraguaya, Bebidas Alcohólicas, B2B. 
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SERVICIO DE CONSULTORIA EN PLANIFICACIÓN ENÉRGETICA  

María Martínez 

Dra. Adriana Mónico  

La presente tesis desarrolla el plan de negocios para un servicio de consultoría especializada en 
planificación energética en Paraguay, en un contexto de transición energética regional y aumento de 
la demanda de servicios técnicos integrados.  
El objetivo general fue formular un modelo de negocio viable para una empresa ya consolidada en el 
sector, diferenciado y sostenible, centrado en ofrecer servicios de planificación, modelado y análisis 
energético, adaptados a las condiciones locales.  
Se realizó un diagnóstico del mercado energético paraguayo y regional, identificando oportunidades 
para consultorías que integren ingeniería, estrategia y sostenibilidad.  
La metodología combinó análisis cualitativo del mercado y cuantitativo, entrevistas a actores clave, 
benchmarking competitivo y herramientas como matriz FODA, canvas y análisis de las cinco fuerzas 
de Porter.  
El modelo propuesto se estructuró sobre pilares como el marketing relacional, la digitalización de 
procesos, la excelencia técnica y una estrategia de nicho.  
Se definieron los perfiles de los recursos humanos, estructura organizacional, canales de 
comunicación, y modelo financiero incluyendo inversión inicial, capital de trabajo, pricing y retorno 
estimado.  
Entre los principales resultados, se destaca que existe una brecha significativa de servicios de 
consultoría energética especializada en el país, con espacio para generar valor en proyectos de 
infraestructura energética, eficiencia, integración y sostenibilidad.  
Se concluye que la implementación del modelo de negocios propuesto permitiría responder a esta 
demanda no satisfecha, además de posicionar a la consultora como referente técnico en el mercado 
energético nacional, y el camino de inicio de trazando el inicio hacia la consolidación de una empresa 
de servicios energéticos (ESCO). 
 
Palabras clave: consultoría energética, planificación energética, modelo de negocio, ESCO, 
Paraguay. 
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Plan de negocios para la apertura de una Lavandería enfocado a clientes B2C para 
la ciudad de Asunción, año 2023 

Edwin Martínez – Liliana Aquino  

Dra. Ross Mary Aguilar  

Este plan de negocios propone la creación de Softy S.R.L., una lavandería premium que ofrecerá 
servicios especializados para hogares y empresas en Asunción y áreas circundantes. La empresa se 
distinguirá por su enfoque en la sostenibilidad, utilizando productos biodegradables y tecnología 
avanzada para ofrecer una experiencia personalizada a sus clientes. Los servicios que ofrecerá 
incluyen lavado, secado, planchado, limpieza en seco, reparación de prendas y alquiler de equipos. 
La inversión inicial para poner en marcha Softy S.R.L. se estima en Gs. 405.270.305, que se distribuye 
en activos fijos, activos intangibles y capital operativo. El análisis financiero muestra un Valor Actual 
Neto (VAN) positivo de Gs. 191.525.268, lo que indica una rentabilidad superior a la inversión 
realizada. Además, la Tasa Interna de Retorno (TIR) proyectada es de 28,5%, lo que refleja una alta 
rentabilidad en relación con la inversión inicial. Se estima que el tiempo de recuperación de la 
inversión (payback) será de 5,71 años, con un retorno neto en aproximadamente 2 años y 7 meses, lo 
que resalta el atractivo del proyecto para los inversionistas. 
Los ingresos proyectados muestran un crecimiento constante durante los primeros años, impulsados 
por la creciente demanda de servicios de lavandería premium, y los costos se mantienen controlados 
gracias a un enfoque en la eficiencia operativa. Se prevé que, a partir del segundo año, el proyecto 
comenzará a generar excedentes de flujo de fondos, asegurando una estabilidad financiera a largo 
plazo. 
Softy S.R.L. es un proyecto con una base sólida que ofrece una oportunidad rentable y sostenible para 
los inversionistas, con un enfoque en calidad, rentabilidad e innovación. La empresa tiene el potencial 
para consolidarse como líder en el mercado de lavandería premium, satisfaciendo las necesidades de 
los consumidores conscientes del medio ambiente y con altos estándares de calidad. 
 
Palabras clave: calidad, rentabilidad, innovación, conveniencia, posicionamiento. 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Título 

Autores  

Tutor/ 
Asesor  

Resumen  

Línea de 
Investigación  

Programa  

Plan de Negocios  

Maestría en Administración y Dirección de Empresas (MADE)  

Plan de negocios para la elaboración y comercialización de Yerba Mate para la zona 
del Departamento de Caazapá 

Benita Martínez – Daiana Insaurralde 

Dra. Ross Mary Aguilar  

La elaboración y comercialización de la marca de yerba mate Piro’y se establecerá en la zona del 
departamento de Caazapá y los departamentos lindantes, para luego ir ganando mercado y abarcar 
con la marca a nivel regional, nacional. El portafolio de productos incluirá el producto en diferentes 
presentaciones como compuestas de un kilogramos y naturales de un kilogramo, quinientos gramos, 
doscientos cincuenta gramos y ciento veinticinco gramos.  Se trazo como misión, ofrecer una mejor 
opción en calidad, presentación y sabor de la yerba mate y como visión lograr el posicionamiento en 
el mercado por ofrecer productos de garantía y calidad. Los principales clientes serán aquellos 
supermercados, distribuidores mayoristas y estaciones de servicio ubicados en el departamento de 
Caazapá y áreas aledañas que tienen la capacidad y predisposición para realizar compras frecuentes 
y actuar como intermediarios hacia el consumidor final. En cuanto a la competencia, existen marcas 
nacionales e internacionales muy bien posicionados en el mercado, no obstante, el producto es de 
gran demanda debido a su consumo en varios rangos de edades, lo que exige como nueva marca, una 
buena publicidad del producto, además, el destaque en el sabor y calidad, para lograr 
posicionamiento y fidelización de los consumidores. Para la distribución eficiente se establecerán una 
logística ligera y confiable garantizando la fácil y rápida entrega. Los productos se regirán bajo estrictas 
normas legales y de sanidad según lo establecido por las normas paraguayas. En cuanto a la 
estructura financiera, la inversión inicial será un total de Gs. 1.211.700.09, proyectando un payback 
en tres años. Los indicadores financieros de VAN son positivos, alcanzando los 543.893.112 Gs., y la 
TIR se sitúa en 40,4 %. Considerando estos datos, el plan financiero muestra una estructura bien 
definida, orientada a garantizar la estabilidad y el desarrollo sostenible de la empresa. Aunque los 
primeros años presentarán desafíos, se prevé que el negocio empiece a ser rentable y a recuperar la 
inversión progresivamente. Para lograrlo, será fundamental mantener un control riguroso de los costos 
y una administración eficaz de los recursos financieros, lo que permitirá consolidar la situación 
económica y fomentar el crecimiento a largo plazo. 
 
Palabras clave: elaboración, comercialización, mercado, calidad 
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PLAN DE NEGOCIOS DE UN MODELO DE FRANQUICIAMIENTO DE UN CENTRO DE 
ENTRENAMIENTO FÍSICO PARAGUAY TRAINING S.A. 

José Martínez – Gabriela Martínez 

Mag. Christian Benítez 

La idea de negocio consiste en incursionar en la modalidad de franquicias y así extender el negocio 
del gimnasio a nivel nacional. Se pretende que Paraguay Training sea especializado en ejercicios 
funcionales y lidere ese mercado fundamentado en el servicio orientado al cliente. Además de 
demostrar la factibilidad a potenciales inversionistas para invertir en otro local con el sistema de 
franquicias, que compita con innovaciones, ambientes agradables, diseñados con las mejores 
prácticas globales y con precios accesibles a la mayoría de los ciudadanos. 
El presente plan consiste en la creación de un gimnasio en la población de Asunción y Gran Asunción. 
Se trata de un lugar con la infraestructura y los servicios que permiten realizar distintos tipos de 
actividades físicas. La idea de la creación de este tipo de negocio surge del interés creciente de la 
sociedad de mejorar tanto la salud como su apariencia física. Hoy en día, la población se preocupa 
cada vez más de su estado de salud física. Los motivos que promueven la apertura del gimnasio son 
diversos. En Paraguay hay un gran número de personas que hoy día acuden regularmente a gimnasios. 
Dicho número va en crecimiento desde que el deporte ha dejado de ser solo un ejercicio físico, y se ha 
pasado a reconocer al gimnasio como un nuevo concepto de estilo de vida no solo relacionado con la 
salud sino también con el bienestar emocional. 
Se plantea el objetivo de analizar la factibilidad de implementar una estrategia de crecimiento a través 
del sistema de franquicias de Paraguay Training, con el fin de posicionarse como uno de los mejores 
centros de entrenamiento físico a nivel nacional. 
La investigación de mercado efectuada reveló una serie de percepciones y expectativas que son 
cruciales para entender la disposición de los potenciales inversionistas; sus expectativas de 
rendimiento, los riesgos y desafíos, el interés por la responsabilidad social ambiental, la importancia 
del equipo directivo, la necesidad de información para la toma de decisiones y que factores son 
motivadores para la inversión. 
Paraguay Training S.A. se centra en la creación de un entorno accesible y acogedor, tanto en 
instalaciones físicas como en plataformas digitales. Al combinar una ubicación estratégica, 
infraestructura moderna, clases virtuales y eventos comunitarios, la marca se posiciona eficazmente 
en el mercado, facilitando el acceso a sus servicios y fomentando la conexión con sus clientes. 
Se proyecta una inversión inicial de G. 542.500.000 de los cuales el 54% es capital propio y el 46% de 
terceros mediante un préstamo de una entidad financiera. Las ventas en el año 1 generarán ingresos 
por valor de G. 639.480.000, monto que se incrementará en 5% cada año hasta llegar a G. 777.291.937 
en el año 5. El VAN alcanzará la suma de G. 104.896.780, la TIR será del 29,49%, el Índice de 
Rentabilidad 0,73, la relación Beneficio/Costo alcanzará 1,73 y el capital será recuperado en 3 años 
1,6 meses. 
Palabras clave: Negocios, Franquiciamiento, Centro de Entrenamiento Físico 
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Desarrollo de un plan de negocios para la creación de una empresa de distribución 
de chipa pirú sin gluten y sin lactosa en la ciudad de Villa Elisa en el año 2025. 

Bianca Martínez – Edith Vázquez 

Mag. Diego Villalba 

La creciente conciencia sobre la alimentación saludable y la necesidad de productos adaptados a 
restricciones alimentarias han impulsado el desarrollo de nuevas propuestas en el sector alimenticio. 
En este contexto, los alimentos sin gluten y sin lactosa han ganado protagonismo, especialmente en 
áreas urbanas con fuerte presencia de comercios minoristas y gastronómicos. Villa Elisa y sus 
ciudades periféricas presentan un escenario favorable para este tipo de productos, con un 
crecimiento sostenido del consumo de alimentos diferenciados y una mayor exigencia de los 
consumidores hacia la calidad, la trazabilidad y la experiencia de compra. 
La empresa Martinez Vazquez Distribuidora surge como respuesta a esta tendencia, con una 
propuesta de valor enfocada en la distribución de chipitas sin gluten y sin lactosa, en tres variedades: 
tradicionales sin gluten, tradicionales sin gluten y sin lactosa, y especiales sin gluten con semillas. 
Estos productos están dirigidos a clientes empresariales como supermercados, estaciones de 
servicios, tiendas de conveniencia y empresas gastronómicas, con presentaciones de 100 g y 250 g 
que se adaptan a diferentes contextos de consumo. 
El plan de negocios se desarrolla a partir de un análisis profundo del mercado de productos 
alimenticios sin gluten en el área metropolitana, incluyendo la evaluación de la competencia (Ña 
Eustaquia, Hijas de Feliciana de Fariña, Andresa, Primicia y Mickey), los hábitos de compra de los 
comercios y los factores clave que influyen en la decisión de adquirir productos diferenciados. A partir 
de este diagnóstico, se establecen los pilares estratégicos del negocio: calidad de productos, 
diferenciación basada en salud y sabor, servicio personalizado a distribuidores, y generación de 
confianza mediante trazabilidad y cumplimiento normativo. 
El modelo de negocio de la distribuidora se apoya en una estructura organizativa ágil, con procesos 
optimizados de logística y atención al cliente. La empresa operaré bajo un marco legal formalizado, 
con enfoque impositivo ordenado y responsable, además de una planificación técnica que garantice 
la escalabilidad de la operación. 
Se estima una inversión inicial de Gs. 522.344.207, de los cuales el 61,4% será cubierto por capital de 
los socios y el 38,6% restante mediante financiamiento a mediano plazo. 
Las proyecciones financieras del plan muestran indicadores favorables: un VAN de Gs. 337.384.882, 
una Tasa Interna de Retomo (TIR) del 29,1%, un índice de Rentabilidad de 2,05 y un periodo de 
recuperación de la inversión de 3 años y 8 meses, lo que evidencia el atractivo y viabilidad del 
emprendimiento. 
 
Palabras clave: Chipitas Sin Gluten, Chipitas Sin Lactosa, Snack Saludable, Distribución, B2B. 
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PLAN DE NEGOCIOS CONSULTORA EN LIDERAZGO Y GESTIÓN DE EQUIPOS PARA 
EMPRESAS EN PARAGUAY “LIDERARTE PY” 

Marcelo Mazzoleni – Silvia Vargas 

Mag. Christian Benítez 

LiderArte Py es una idea genuina que nace de la inspiración para contribuir positivamente en la 
creación de estrategias efectivas para la formación de un Liderazgo transformacional, orientado a 
potenciar la inteligencia emocional, las habilidades interpersonales, el talento y la capacidad de los 
nuevos y actuales líderes, entrenando por medio de metodologías y herramientas innovadoras 
desarrolladas para motivar, conectar e inspirar asertivamente, capacitando a los generadores de 
cambio para las siguientes generaciones y humanizando las relaciones a fin de lograr resultados 
exitosos de forma sostenible y sustentable. 
Promoviendo con acciones entornos positivos y sanos, que favorezcan al progreso de las personas, 
las empresas y el país, impulsando la importancia de lograr un mayor bienestar y una mejor calidad 
de vida. 
El presente proyecto, contempla un plan de negocios, estructurado en las siguientes áreas: plan 
estratégico, plan de marketing, plan administrativo, técnico y el plan financiero. El valor que aporta 
cada área es fundamental para asegurar la factibilidad y sustentar la ejecución de la idea de negocio. 
En este estudio se define la idea de negocio, los servicios, el enfoque de mercado, los planes de 
acción, la estructura administrativa y el análisis de los posibles escenarios para garantizar un 
resultado exitoso. 
En el escenario realista, el VAN arrojo un resultado de G. 106.795.511, la TIR arrojo un valor de 31,90%, 
mayor que la tasa de descuento de 14,66%, con un periodo de repago de 3 años y 1 mes 
aproximadamente. El nivel de apalancamiento es del 30% financiado por el banco. 
Los indicadores de Rentabilidad, tanto el ROE y ROA, registran una tendencia positiva debido al 
aumento proporcional del Patrimonio Neto y Activo, con relación al crecimiento de la Utilidad Neta de 
la empresa. 
En resumen, de acuerdo con los datos estudiados se podría indicar que el proyecto reporta ratios y 
resultados relativamente favorables y niveles de riesgos aceptables que hacen atractiva la propuesta 
y el periodo de recupero de la inversión. 
 
Palabras clave: inversión, calidad, estrategia. 
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Plan de negocios para la apertura de una empresa dedicada a proveer servicios de 
instalación eléctrica mediante un modelo de negocios B2B, en Gran Asunción para 
el año 2025 

Hilda Miranda 

Mag. Diego Villalba  

De acuerdo con el más reciente informe del Banco Central de Paraguay, el sector de la construcción 
fue uno de los principales impulsores del incremento del 6,2% en la actividad económica durante el 
segundo semestre de 2023 (Aveiro, 2024). 
Esta industria desempeña un papel fundamental en la economía nacional, ya que demanda una gran 
cantidad de materias primas, insumos y fuerza laboral. Su desarrollo también impulsa el crecimiento 
de otros sectores económicos, como la provisión de servicios especializados como instalaciones 
eléctricas, y la participación de ingenieros civiles y arquitectos, entre otros. 
Ante estas perspectivas de crecimiento, se observa una oportunidad significativa para las empresas 
dedicadas a servicios especializados, como la instalación eléctrica, que podrían satisfacer las 
necesidades de los proyectos en expansión tanto en Asunción como en las ciudades del área 
metropolitana. 
El emprendimiento se orienta hacia un modelo B2B, enfocado en ofrecer servicios de instalación 
eléctrica a constructoras de grandes obras en Gran Asunción. 
La propuesta de valor de la empresa llamada Energiza Ingeniería consistirá en proveer una solución 
integral, segura y eficiente en servicios eléctricos, con un enfoque en la calidad técnica, la 
adaptabilidad a los proyectos constructivos de las empresas y el soporte continuo para asegurar el 
éxito y la sostenibilidad de las instalaciones eléctricas a largo plazo. 
La apertura de Energiza Ingeniería requerirá de una inversión inicial de Gs. 960.570.633, cuyo aporte 
de los socios representa el 56% del presupuesto total y el 44% se constituye mediante la solicitud de 
un préstamo a 5 años. 
Los indicadores financieros indican un escenario propicio para la inversión en el proyecto, con un VAN 
de Gs. 1.252.466.004, una TIR de 53,9%, un Índice de Rentabilidad es de 3,33 y un Payback es de 2 
años y 3 meses. 
 
Palabras clave: Instalaciones Eléctricas, Construcciones, Servicios de Electricidad, B2B. 
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Plan de Negocios para una Empresa de Servicios de Courier Express 

Nimia Miranda 

Dra. Ross Mary Aguilar  

Este plan de negocios corresponde al análisis de inversión para la implementación de la empresa de 
servicios de courier express, que brindará soluciones de paquetería exprés, logística inversa, entregas 
programadas y atención personalizada para clientes corporativos y particulares. La empresa estará 
ubicada en Asunción, Paraguay, con operaciones extendidas al área metropolitana e 
interdepartamental. Además, buscará establecer alianzas estratégicas con plataformas de e-
commerce, empresas de retail, laboratorios y pymes, a fin de consolidar una red operativa eficiente y 
de alto valor agregado. El equipo de trabajo estará conformado por personal administrativo, comercial, 
logístico y operativo, cubriendo todas las áreas clave del funcionamiento organizacional., y personal 
tercerizado para áreas clave como soporte técnico, servicios contables y asesoría legal. La estrategia 
competitiva se basará en la diferenciación por servicio rápido, trazabilidad digital, atención 
personalizada y tarifas competitivas, posicionándose como una alternativa sólida frente a operadores 
tradicionales. La misión de la empresa consiste en “ofrecer soluciones logísticas ágiles y confiables 
para conectar negocios, personas e ideas”. Su visión es “convertirse en el referente nacional en 
logística exprés y soluciones inteligentes de última milla”. El proyecto requiere una inversión total de 
Gs 346.872.639, compuesta en un 57,5% por capital propio y un 42,5% mediante financiamiento 
externo. Según los indicadores confirman la viabilidad económica y financiera del emprendimiento: 
en condiciones normales de planificación, se proyecta un Valor Actual Neto de Gs 97.624.836, una 
Tasa Interna de Retorno del 22,2% y un Índice de Rentabilidad de 1,49. El análisis de sensibilidad 
indica que el proyecto se mantiene rentable ante incrementos de hasta 30% en los costos de ventas y 
hasta 20% en gastos administrativos. No obstante, una disminución del 10% en ventas combinada 
con aumentos del 10% en costos y gastos representa el escenario más crítico, donde los indicadores 
financieros se tornan negativos. A pesar de ello, el escenario base sigue siendo sólido, con 
recuperación de la inversión proyectada en 4 años, un margen de contribución constante del 61,9% y 
un punto de equilibrio alcanzado con el 74,5% de la capacidad operativa. Palabras clave: inversión 
inicial, valor actual neto, servicio logístico, rentabilidad. 
 
Palabras clave: inversión inicial, valor actual neto, servicio logístico, rentabilidad. 
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Apertura de un Centro de Tratamiento y Rehabilitación de Personas con Problemas 
Derivados del Consumo de Alcohol y otras Drogas 

Liz Mura – Zulmira Rodríguez 

Dra. Adriana Mónico  

El presente proyecto evalúa la viabilidad técnica y económica del Centro de Tratamiento y 
Rehabilitación de Personas con Problemas Derivados del Consumo de Alcohol y Otras Drogas, 
denominado Renueva S.A., cuyo objetivo es ofrecer soluciones efectivas para el tratamiento y 
prevención de adicciones para hombres y mujeres de 18 a 40 años con problemas de adicción a 
sustancias psicoactivas. Esta propuesta se alinea con la misión de "Restablecer la salud y el bienestar 
mental de las personas con problemas de adicciones, reintegrándolas a su núcleo familiar y a su 
entorno social". En todo momento, el centro se orienta por valores fundamentales como el respeto, la 
confidencialidad, el profesionalismo, la sinceridad y la confianza. El proyecto nace ante el creciente 
problema del consumo de sustancias lícitas e ilícitas, especialmente entre los jóvenes que inician el 
consumo a edades tempranas. Esta situación, de carácter alarmante, trae consigo múltiples 
consecuencias sociales y económicas. Frente a esta realidad, surge la necesidad de contar con un 
centro de tratamiento que inspire confianza en los usuarios de drogas y sus familias, garantizando un 
proceso de recuperación efectivo en un ambiente respetuoso, confidencial y con profesionales 
altamente capacitados, a un costo que refleja la calidad y el valor del servicio. Renueva S.A. estará 
ubicado en la ciudad de Nueva Italia, en una zona estratégica que ofrece accesibilidad, un entorno 
natural, tranquilo, ideal para la recuperación de los pacientes.  La cartera de servicios contempla el 
programa de internación bajo la modalidad residencial, programa de desintoxicación y atención 
ambulatoria, a su vez se ofrecerán actividades de prevención como servicio complementario y 
promocional. Las características diferenciadoras de Renueva se basarán en ofrecer productos y 
servicios adaptados a las necesidades específicas de cada paciente. La estrategia de marketing 
adoptada se centra en el relacionamiento y la referenciación. El objetivo principal es lograr una cura 
definitiva durante todo el proceso de tratamiento y rehabilitación. La relación con los pacientes se 
fortalecerá a medida que se conozcan mejor sus necesidades, generando confianza mediante un trato 
respetuoso y una atención de excelencia. La referenciación se fomentará aprovechando la 
satisfacción de los pacientes y sus familias para atraer nuevos clientes mediante recomendaciones 
personales, programas de referidos, incentivos y testimonios de casos exitosos. Según el análisis 
financiero, se requiere una inversión inicial de ₲ 4.670.355.524 de los cuales el 76% será cubierto con 
capital propio y el 24% con financiamiento externo. El periodo de recuperación estimado de la 
inversión es de 2 años 10 meses. La TIR del 52% indica que la rentabilidad supera significativamente 
el costo de capital. Asimismo, el VAN positivo de ₲ 6.635.555.846 refuerza la viabilidad económica del 
negocio. Ante estos indicadores, el plan de negocios se considera atractivo, dada que las 
proyecciones financieras revelan una rentabilidad potencial adecuada. 
 
Palabras clave: Negocio, Rehabilitación, Adicciones, Diferenciación. 
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PLAN DE NEGOCIO PARA UNA EMPRESA RECICLADORA DE BOLSAS DE PLÁSTICOS 
EN LA CIUDAD DE MINGA GUAZÚ 

José Ojeda – Oscar Ojeda 

Mag. Christian Benítez 

Este resumen ejecutivo presenta el plan de negocios de GREENPLAST PRO S.A., una empresa 
enfocada en la producción y venta de granos plásticos que servirán como materia prima para la 
fabricación de bolsas de polietileno. Este insumo será aprovechado por distintas industrias, 
fomentando la economía circular y aportando al desarrollo sostenible. El plan contempla aspectos 
clave como estrategia, marketing, gestión administrativa, técnica y financiera, con el propósito de 
analizar la factibilidad y rentabilidad del proyecto. GREENPLAST PRO S.A. se encuentra actualmente 
en etapa de planificación, con la finalidad de determinar la viabilidad y rentabilidad del negocio en el 
corto, mediano y largo plazo. Para ello, se desarrolla un plan estratégico que contempla un análisis 
exhaustivo del entorno externo del sector, la evaluación de la competencia y un diagnóstico interno 
de la futura empresa. Estos estudios permitirán definir la misión, visión y valores corporativos que 
orientarán su crecimiento y consolidación en el mercado. El plan de marketing se centra en un análisis 
exhaustivo del mercado, la competencia, la construcción de la marca y las estrategias de 
posicionamiento. Además, se establece una proyección de ventas y se definen indicadores clave que 
permitirán medir el desempeño comercial y la efectividad de las campañas promocionales, brindando 
una base sólida para el desarrollo del plan financiero. El plan administrativo aborda la estructura 
organizacional de GREENPLAST PRO S.A., la gestión de recursos humanos, así como los aspectos 
legales y fiscales necesarios para cumplir con la normativa vigente en el país. Esto garantizará la 
correcta operación de la empresa desde su inicio. En lo referente al plan técnico, se describe de forma 
detallada todo el proceso logístico y productivo, que abarca desde la adquisición y clasificación del 
material reciclado hasta su procesamiento y conversión en granos plásticos reciclados. Asimismo, se 
resaltan las tecnologías y maquinarias que se emplearán, haciendo énfasis en su eficiencia operativa 
y en su aporte al cumplimiento de las normativas ambientales vigentes. El plan financiero contempla 
un análisis en tres posibles escenarios: uno optimista, otro realista y un tercero más conservador o 
pesimista. Las proyecciones en los escenarios optimista y realista resultan prometedoras. En 
particular, el escenario realista refleja un Valor Actual Neto (VAN) positivo y una Tasa Interna de 
Retorno (TIR) superior al costo de capital, con un tiempo estimado para recuperar la inversión de 
aproximadamente 4 años y 3 meses. Se proyecta una estructura de capital compuesta por un 55% de 
aportes propios, equivalente a Gs. 972.150.000, y un 45% de financiamiento externo, por un total de 
Gs. 800.000.000. En resumen, el proyecto de GREENPLAST PRO S.A. presenta condiciones favorables 
para su ejecución, con un riesgo aceptable y una proyección financiera sólida que demuestra su 
viabilidad y rentabilidad. La empresa tiene el potencial de contribuir significativamente al reciclaje y a 
la creación de productos sostenibles, posicionándose como un actor relevante en el mercado de 
bolsas de plásticos reciclados. 
Palabras clave: reciclaje, sostenibilidad, impacto ambiental. 
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Jabones Artesanales Ecológicos 

Sally Olazar – Juan Osorio 

Dra. Ross Mary Aguilar   

El presente plan de negocios tiene como objetivo general evaluar la viabilidad de invertir en una 
empresa dedicada a la producción de jabones artesanales, ecológicos y reutilizables, orientada 
inicialmente a la venta a empresas distribuidoras que atienden al consumidor final en Asunción y Gran 
Asunción. 
Para ello, se realizaron estudios de mercado que permitieron identificar la demanda y la oferta 
existente, mediante encuestas a potenciales clientes para conocer sus necesidades actuales. Entre 
los hallazgos más relevantes se identificó una importante oportunidad relacionada con el canje y 
mantenimiento de envases, dado que gran parte del stock disponible en el mercado corresponde a 
otros emblemas. 
Se diseñó la estructura organizacional de la empresa, definiendo los recursos humanos necesarios 
para su correcta operación. Asimismo, se aplicó la metodología del Marketing Mix de las 8 P’s, con el 
fin de comunicar los beneficios del producto y establecer las estrategias de comercialización. 
También se especificaron los requerimientos técnicos en cuanto a maquinarias y equipos de 
producción. 
Finalmente, se llevó a cabo la evaluación económica y financiera del proyecto, que incluye la inversión 
inicial, los costos totales y el volumen mínimo de ventas necesario para alcanzar rentabilidad. Los 
indicadores obtenidos muestran un Valor Actual Neto (VAN) de G. 1.248.434.790, una Tasa Interna de 
Retorno (TIR) del 60,9%, un período de recuperación de 2,82 años y un índice de rentabilidad de 3,93. 
Los análisis de sensibilidad confirman que el proyecto mantiene su rentabilidad incluso ante 
escenarios adversos, manteniéndose por encima del costo de capital y de la tasa mínima exigida por 
el inversionista. 
 
Palabras clave: Plan de negocios, jabones artesanales, sostenibilidad, Paraguay. 
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Plan de comercialización de hielo de alta pureza de la Empresa Hielos Panda S.R.L, 
ubicada en la ciudad de Asunción 

César Ortiz – Roberto Ferreira 

Dra. Ross Mary Aguilar  

La fábrica de hielos Panda se establecerá como una fábrica de hielo que utilizará tecnología moderna 
y procesos automatizados para asegurar la calidad y eficiencia en la producción.  
El portafolio incluirá hielo en bloques, y hielo en cubos, en varios tamaños atendiendo a diferentes 
sectores industriales y comerciales.  
Se trazo como misión, proporcionar hielo de la más alta calidad, garantizando pureza, contribuyendo 
a la satisfacción de los clientes en el sector de bebidas, eventos y consumo diario. En vista de que el 
mercado de hielo en la zona de cobertura muestra una tendencia creciente impulsada por el aumento 
en la demanda de productos fríos para la conservación de alimentos, bebidas y actividades 
recreativas. Los principales clientes incluirán restaurantes, bares, supermercados, comercios y 
organizadores de eventos.  
La competencia está presente, pero se identifica una oportunidad significativa para diferenciarnos a 
través de la calidad del producto y el servicio al cliente.  
Nos enfocaremos en mercados claves, tales como la industria alimentaria, hotelera, catering y 
comercial. Se Implementarán campañas de marketing digital y tradicional, ofreciendo promociones y 
colaborando con empresas locales para impulsar la visibilidad.  
Para la distribución eficiente se establecerán rutas de entrega ágil y confiable garantizando la fácil y 
rápida entrega.  
Se ofrecerá productos alta calidad, producido bajo estrictas normas de sanidad, entregado a tiempo. 
La empresa utilizara agua purificada y procesos sostenibles que minimicen el impacto ambiental.  
En cuanto a la estructura financiera: La inversión inicial necesaria será de 370.058.283Gs. 
Proyectamos alcanzar el payback en 2 años.  
Los indicadores financieros de VAN son positivos, alcanzando los 535.172.877Gs., y la TIR se sitúa en 
51%. La fábrica de Hielos Panda presenta una propuesta viable y prometedora en el sector de 
producción de hielo. 
 
Palabras clave: producción, calidad, marketing, comercialización 
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PLAN DE NEGOCIOS “EXPANSION DE UNIDADES DE ALQUILER DE 
DEPARTAMENTOS MONOAMBIENTES EN LA CIUDAD DE ÑEMBY DEL 
DEPARTAMENTO CENTRAL - VIVALDI DESARROLLO INMOBILIARIO” 

María Portillo – Milciades Battilana 

Mag. Christian Benítez  

Este plan de negocios contiene estudios de diversas áreas; plan estratégico, plan de marketing, plan 
administrativo, técnico y plan financiero. En el desarrollo de cada área podemos identificar las 
oportunidades que existen en el proyecto. Este plan de negocio consiste en una empresa inmobiliaria 
de alquileres de monoambientes para personas universitarias y/o trabajadoras jóvenes. 
VIVALDI, es un proyecto para maximizar los alquileres, que mediante el análisis de los campos 
citamos más arriba se pretende la rentabilidad del mismo, su ejecución; y expansión en el corto, 
mediano y largo plazo. 
En este plan de negocio se tuvo en cuenta cual es la actualidad del rubro, la inversión que existe en la 
industria inmobiliaria y además la demanda que se encuentra en aumento del sector joven, este plan 
centra tanto la oferta como la demanda. Para poder entender donde se encuentra el rubro se tuvo que 
analizar los hechos que dan inicio al sector, la actualidad y el interés de expansión que se tiene. 
La misión, visión y objetivos fueron amoldados a estrategias de innovación sostenibles en el tiempo. 
En la elaboración del Plan de Marketing, se utilizaron las herramientas aprendidas en la materia. 
Mediante el estudio de mercado: que abarcó análisis y evaluación de encuestas y entrevista realizadas 
al público objetivo, se pudo concluir cual es el interés de los arrendadores de inmuebles. Se logró 
identificar cuáles son las debilidades que se tiene en el sector, para fortalecer el plan de negocio y 
lograr la rentabilidad de Vivaldi. 
Todo lo relacionado a la estructura formal del plan de negocio ya sea Administrativo, contable y 
jurídico se detalla cual es la operativa de la organización. La administración de recursos humanos, 
procesos internos de contratación, requisitos para cargos, funciones, recompensas, así como toda la 
documentación legal necesaria para el funcionamiento el negocio. 
La parte Financiera se analiza desde varios escenarios, el escenario Realista, el VAN arrojó un 
resultado de Gs. 330.812.885; la TIR arrojó un valor de 26.14% mayor que la tasa de descuento de 
10,24%, con un periodo de repago de 4 años 1,7 meses aproximadamente. El nivel de apalancamiento 
es de 36% financiado por el banco. 
Los indicadores de rentabilidad, ROA y ROE, muestran un crecimiento gradual e importante, 
impulsado por un aumento de ingresos que supera proporcionalmente a los costos y gastos 
operativos, lo que fortalece el atractivo del proyecto para los accionistas. 
 
Palabras clave: vivienda, alquiler, calidad, satisfacción, comodidad. 
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Plan de Negocio para la creación de una empresa de gerenciamiento de obras para 
la tipología de complejo habitacional-barrio cerrado en zona del Gran Asunción, en 
el año 2.026” 

Sonia Ramírez 

Mag. Diego Villalba  

El presente trabajo de investigación lleva como tema “Gerenciamiento de obras para la tipología de 
complejo habitacional-barrio cerrado en zona dormitorio- clase media- vivienda unifamiliar”. Para el 
logro de los objetivos propuestos se procedió a la exploración de diferentes materiales bibliográficos, 
relacionados al tema, por lo que al tener en cuenta el objetivo “Desarrollar un modelo de empresa 
paraguaya de gerenciamiento de obras, especializado en la planificación, diseño y gestión de 
proyectos de complejos habitacionales tipo barrio cerrado, destinados a la clase media en zona 
dormitorio, que contribuya al desarrollo urbano sostenible y a la mejora de la calidad de vida de los 
habitantes”, y de esta manera plantear propuestas concretas de acuerdo a los hallazgos en la 
investigación. Por lo que la investigación dio como resultado la metodología de carácter descriptivo, 
siendo su enfoque cuantitativo. 
 
Palabras clave: Gerenciamiento – Empresa – Vivienda. 
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REDUCCIÓN DE DESPERDICIO DE PRODUCTOS EN PARAGUAY: PLATAFORMA DE 
PAQUETES SORPRESA 

Ernesto Recalde  

Mag. Sol Báez 

EcoSorpresa es una plataforma digital innovadora que conecta a panaderías, confiterías y 
restaurantes con consumidores interesados en adquirir productos alimenticios a precios reducidos, 
contribuyendo a la reducción del desperdicio de alimentos. La plataforma permite a los comercios 
vender sus productos sobrantes antes de que se desperdicien, mientras que los consumidores 
obtienen alimentos frescos y de calidad a precios accesibles. Este modelo no solo beneficia a los 
negocios al reducir sus pérdidas económicas, sino que también promueve un consumo más 
sostenible y responsable. 
El desperdicio de alimentos es un problema significativo en Paraguay, especialmente en el sector 
gastronómico, donde los comercios enfrentan pérdidas económicas debido a productos no vendidos 
que terminan desechados. EcoSorpresa surge como una solución integral para minimizar estas 
pérdidas, ofreciendo una opción práctica y económica para reducir el desperdicio de alimentos. La 
plataforma se enfoca en el mercado local, proporcionando una solución innovadora y sostenible que 
beneficia tanto a los comercios como a los consumidores. 
EcoSorpresa se distingue por su propuesta de valor que se centra en la venta de productos sobrantes 
de alta calidad a precios reducidos mediante el formato de "paquetes sorpresa". Este enfoque permite 
a los comercios deshacerse de sus excedentes de forma flexible y eficiente, sin necesidad de 
gestionar inventarios específicos, lo que facilita la recuperación de costos y simplifica su operación 
diaria, alineándose con el objetivo principal de rescatar alimentos. 
Además, la plataforma incluye funcionalidades como geolocalización para encontrar ofertas 
cercanas y un sistema de notificaciones para alertar a los usuarios sobre nuevas ofertas. La 
comunicación directa entre oferentes y consumidores, junto con la transparencia en la disponibilidad 
de productos, son características clave que distinguen a EcoSorpresa en el mercado. 
El mercado objetivo de EcoSorpresa incluye a consumidores conscientes de la sostenibilidad y 
buscadores de ofertas, así como a pequeños y medianos establecimientos gastronómicos que 
necesitan una solución para gestionar sus excedentes de alimentos. Aunque el contenido sea 
desconocido, los "paquetes sorpresa" ofrecen un gran valor al cliente. Generalmente, el valor de los 
productos dentro del paquete es significativamente mayor que el precio pagado. La plataforma se 
lanzará inicialmente en el Área Metropolitana de Asunción, con planes de expansión a otras ciudades 
en el futuro. Se realizó un análisis financiero que indica que el proyecto requiere una inversión 
inicial de Gs. 251.553.021, que incluye la adquisición de activos fijos, intangibles y capital 
de trabajo. Las proyecciones financieras muestran que el negocio alcanzará el punto de 
equilibrio luego del primer año. 
 
Palabras clave: plataforma, panaderías, confiterías, Paraguay. 
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PLAN DE NEGOCIOS PARA AUMENTAR LA UTILIZACIÓN DE SERVICIOS 
FINANCIEROS DIGITALES DE LA COOPEC LTDA.: “TECNOVISIÓN CECA” 

Lizzie Rolón 

Mag. Christian Benítez 

El estudio realizado abarca un plan de negocios que comprende cuatro áreas principales de interés: 
Plan Estratégico, Plan de Marketing, Plan Organizacional, Plan Técnico y un Plan Financiero. Cada una 
de estas áreas reviste una importancia fundamental, ya que establece las bases esenciales para la 
ejecución de la nueva empresa. Este plan integra los conocimientos adquiridos a lo largo de los dos 
años de estudio universitario y se sustenta en un plan de inversión que se detalla a lo largo de la 
investigación. 
TECONOVISION CECA representa una propuesta de mejora de servicios para la Cooperativa COOPEC 
Ltda. ("Cooperativa de Graduados en Ciencias Económicas, Administrativas y Contables Limitada"). 
A través del estudio llevado a cabo, se espera fundamentar esta propuesta, la cual se proyecta para 
generar resultados altamente positivos a mediano y largo plazo para la entidad. El plan estratégico 
incluye análisis externos e internos de la industria, así como estrategias y objetivos estratégicos, junto 
con un sistema de control de gestión. 
Asimismo, se ha diseñado un plan de marketing que inicia con un exhaustivo estudio de mercado, 
proporcionando así un sólido fundamento para la implementación del plan de negocios. Se han 
definido la factibilidad de TECNOVISIÓN CECA, los precios de los productos, las estrategias de 
comercialización y el presupuesto de marketing y publicidad. En cuanto al plan técnico, se establecen 
los requerimientos esenciales de la nueva empresa, que incluyen especificaciones técnicas de los 
servicios, recursos humanos necesarios, logística de comercialización y distribución. En el plano 
financiero, se presenta un análisis del presupuesto de inversión, donde se destaca un total de Gs. 
126.982.000, con un 61% de aporte de los socios y un 39% financiado por un banco local. Los 
resultados a cinco años revelan un VAN positivo de Gs. 68.256.710, una TIR del 39,75%, un período de 
recuperación de la inversión (payback) de dos años y cuatro meses, una relación beneficio-costo de 
1,03, todo ello a una tasa de descuento WACC del 12%. 
 
Palabras clave: tecno visión, servicios digitales, adecuación tecnológica. 
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Desarrollo y comercialización de GURU GURU: 
Una plataforma de reseñas gastronómicas del Paraguay 

Liliana Sakamoto 

Dra. Chap Kau Kwan 

La investigación se originó a partir del interés por explorar experiencias gastronómicas y analizar el 
potencial turístico y económico en Paraguay. Su objetivo principal fue identificar las dificultades para 
encontrar restaurantes adecuados, los beneficios y experiencias que buscan los usuarios, y evaluar si 
una plataforma digital podría ofrecer servicios adicionales para satisfacer estas necesidades, 
mientras genera ingresos sostenibles. 
El estudio se basó en investigaciones de mercado para comprender las expectativas del público 
objetivo y en principios de administración de negocios para optimizar los resultados. Las fuentes 
incluyeron encuestas a potenciales usuarios, análisis de restaurantes locales y un análisis 
comparativo de plataformas gastronómicas internacionales. 
El mercado objetivo son las personas residentes de Paraguay y/o extranjeros turistas que son amantes 
de la gastronomía local, interesados en descubrir nuevos restaurantes, probar platos tradicionales, 
personas que valoran la autenticidad, calidad y experiencia culinaria en general.  
La plataforma GURU GURU ofrecerá un espacio virtual como un referente en la escena gastronómica 
paraguaya. Al proporcionar reseñas detalladas, recomendaciones personalizadas y acceso a 
promociones exclusivas, la plataforma conecta a los amantes de la comida con los mejores 
restaurantes del país. Su enfoque combinado con herramientas interactivas convierte en una guía 
indispensable para descubrir y disfrutar de la rica gastronomía local. Además de satisfacer las 
necesidades de los usuarios, la plataforma contribuye al posicionamiento de Paraguay como un 
destino gastronómico de renombre internacional 
Los resultados revelaron que la idea de GURU GURU fue ampliamente aceptada por usuarios y 
restaurantes. Más allá de enlistar opciones gastronómicas, la plataforma tiene el potencial de ofrecer 
servicios complementarios, como reservas, eventos exclusivos y descuentos personalizados. Estos 
elementos no solo satisfacen las expectativas del público, sino que también diversifican las fuentes 
de ingresos y fortalecen su sostenibilidad. 
En conclusión, con una inversión total de Gs. 300.628.169 con 28,41% de aporte propio y 71,59% con 
préstamo bancario, una proyección de venta con aumento anual de 15% y con ajuste de precio de 3% 
tomando en consideración la inflación destaca un VAN de Gs. 4.682.911.288 para el 5 año de 
operaciones, TIR de 102,84% considerando que el Payback es de 2 años 9 mes y 17 días; el plan de 
negocio representa una propuesta innovadora para conectar a los consumidores con experiencias 
gastronómicas de calidad, promoviendo el desarrollo del turismo y la economía gastronómica en 
Paraguay. Con una adecuada implementación, puede consolidarse como una herramienta clave en el 
sector.  
 
Palabras clave: gastronomía, marketing digital, estudios de mercado, Innovación tecnológica. 
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Plan de Negocios para la apertura de una consultora especializada en servicios 
tecnológicos para empresas del área de Asunción y Gran Asunción, bajo la 
denominación de SOLUCIONA TI 

Rocío Sanabria – José Alen 

Dra. Adriana Mónico  

SOLUCIONA TI es un emprendimiento del sector tecnológico orientado a brindar soluciones integrales 
de soporte informático, automatización de procesos empresariales y migración a entornos digitales, 
dirigido principalmente a pequeñas y medianas empresas de Asunción y el área metropolitana. La 
empresa adoptará la figura de sociedad de responsabilidad limitada (S.R.L.), con sede administrativa 
y operativa en Asunción, y proyecta su expansión a nivel nacional a partir del tercer año de 
funcionamiento. El proyecto surge ante la creciente demanda de servicios tecnológicos 
especializados por parte de empresas que buscan optimizar su gestión y reducir costos mediante 
herramientas digitales. En Paraguay, la digitalización de procesos administrativos y la adopción de 
soluciones en la nube aún presentan brechas significativas, lo que representa una oportunidad de 
mercado sostenida para proveedores de servicios de TI confiables y adaptados a las necesidades 
locales. El proyecto ofrecerá tres líneas principales de servicio: Soporte técnico y Help Desk, 
Migración y gestión de nube, y Automatización de procesos mediante ERP y CRM básicos. Su 
propuesta de valor radica en la atención personalizada, la disponibilidad inmediata y la integración de 
soluciones escalables a costos accesibles, permitiendo que las MIPYMES accedan a servicios 
tecnológicos de nivel corporativo. Entre sus características innovadoras, destacan la utilización de 
una plataforma propia de atención 24/7, la digitalización completa del proceso de soporte y 
facturación, y la incorporación progresiva de inteligencia artificial para la gestión de incidencias. Estas 
innovaciones constituyen ventajas diferenciales que consolidan su posición frente a competidores 
tradicionales del rubro. Los objetivos del negocio son posicionarse como referente nacional en 
soluciones TI integrales, lograr sostenibilidad financiera a partir del segundo año y expandir sus 
servicios digitales mediante alianzas estratégicas y canales virtuales. Las estrategias se centran en la 
diferenciación por calidad, innovación tecnológica, marketing digital, servicio postventa y mejora 
continua. La inversión total requerida asciende a G. 423.186.167, financiada en un 56% con capital 
propio y 44% mediante crédito bancario. Los resultados del estudio financiero confirman la 
rentabilidad del proyecto, con un Valor Actual Neto (VAN) de G. 231.503.220, una Tasa Interna de 
Retorno (TIR) del 36% y un periodo de recuperación (payback) de 2,07 años, superando la tasa de corte 
establecida (12,6%). El proyecto tiene un impacto ambiental mínimo, al basarse en servicios digitales 
y procesos virtualizados que reducen el uso de recursos materiales y las emisiones indirectas. 
El proyecto representa una iniciativa sólida, rentable y sostenible, que combina innovación 
tecnológica con eficiencia operativa, aportando al proceso de transformación digital de las empresas 
paraguayas y generando valor económico, social y tecnológico en el país. 
 
Palabras clave: Digitalización, Innovación, Rentabilidad 
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PLAN DE NEGOCIOS PARA CREACION DE UNA EMPRESA DE INSTALACION DE 
PANELES SOLARES EN EL CHACO PARAGUAYO 

Gustavo Sánchez – José Costa  

Dra. Ross Mary Aguilar  

El proyecto surge en el mercado paraguayo como una empresa, cuya actividad principal consiste en 
la comercialización e instalación de sistemas solares fotovoltaicos para hogares, empresas e 
instituciones de la región del Chaco. Esta propuesta nace como respuesta a la creciente necesidad 
de soluciones energéticas sostenibles, impulsada por el aumento del costo de la energía 
convencional, la expansión de las zonas rurales y las políticas públicas orientadas a la transición hacia 
energías limpias. El modelo de negocio contempla la oferta de distintos planes solares integrales, 
adaptados a las necesidades de cada segmento, con servicios de instalación, mantenimiento y 
monitoreo técnico. La propuesta se sustenta en un mercado en expansión, caracterizado por una 
demanda creciente de energías renovables, escasa competencia especializada en el Chaco y un 
contexto normativo favorable que promueve la diversificación de la matriz energética nacional. Desde 
el punto de vista estratégico, el proyecto combina la venta consultiva y el servicio postventa 
especializado con un sistema de atención digital, facilitando la gestión de pedidos, la asistencia 
técnica y el seguimiento de los clientes. Su enfoque de diferenciación se basa en la calidad de los 
equipos, la certificación internacional y el compromiso ambiental, posicionando a la empresa como 
una alternativa confiable para hogares, comercios y empresas agroindustriales. Desde el aspecto 
organizacional, se diseñó una estructura funcional con áreas de gerencia técnica, comercial, 
administrativa y de operaciones, acompañada de manuales de funciones, protocolos de seguridad y 
un plan de capacitación continua. A nivel institucional, adopta una política de responsabilidad social 
y sostenibilidad, promoviendo la formación de técnicos locales y la reducción de emisiones de 
carbono mediante el uso de energías limpias. El plan técnico proyecta la instalación de un local 
operativo en el Chaco Central, estratégicamente ubicado para garantizar una logística eficiente, con 
infraestructura equipada, herramientas especializadas y vehículos adaptados a las condiciones 
geográficas de la zona. La inversión inicial se estima en Gs. 1.495.142.982, financiada en un 60 % con 
capital propio y 40 % mediante préstamo bancario. Los indicadores económicos arrojan un Valor 
Actual Neto (VAN) positivo de Gs. 1.866.533.371, una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 55,4 % y un 
periodo de recuperación de 2 años y 6 meses, lo que confirma la viabilidad financiera y el potencial de 
expansión del proyecto en el mediano plazo. El proyecto CHACO SOLAR se presenta como una 
propuesta rentable, innovadora y ambientalmente responsable, alineada con los desafíos energéticos 
del país y con las metas globales de sostenibilidad. 
 
Palabras clave: Plan de negocios, energía solar, sostenibilidad, inversión, rentabilidad. 
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“BUNGALOW ECO-LODGE” 

Evelyn Santacruz 

Dr. Orlando Pérez  

Luego del procesamiento de los datos y su posterior análisis, se ha llegado a un resumen satisfactorio 
de la primera etapa. La información que se ha podido obtener ha sido de suma importancia para el 
anteproyecto de inversión y ha justificado el objetivo de la investigación. 
El objetivo principal del presente trabajo, fue desarrollar un proyecto de hospedaje sustentable, con 
el fin de innovar la cultura de manera responsable junto con el turismo en la ciudad de Paraguarí, el 
mismo nos permitió analizar y presentar todas las variables que condicionan la realización de un pre 
proyecto de inversión para la localidad. A partir de este objetivo se desglosan los objetivos específicos, 
los que se refieren al relevamiento de la oferta existente en la zona y el análisis del perfil de la demanda 
turística de dicha localidad.  
Tanto el objetivo principal como los objetivos específicos fueron alcanzados. Una de las primeras 
conclusiones que surgen del estudio realizado, es la interacción permanente que posee la localidad 
objeto de estudio, con el resto de las localidades que la integran. 
Esto genera, no sólo un valor agregado para el viajero o visitante que encuentra en el partido una 
amplia gama de actividades y lugares para conocer; si no que además favorece un flujo permanente 
de turistas que realizan paseos, compras, excursiones en la zona propiciando una circulación 
constante de capitales que enriquecen al Paraguay.  
Otro punto importante a tener en cuenta, es la influencia permanente de los entes reguladores, que 
generan condiciones propicias para la conservación del paisaje y el cuidado del medio ambiente, 
estableciendo normativas para la construcción en toda la región. 
 
Palabras clave: Plan de negocios, turismo, hospedaje, Paraguay.  
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PLAN DE NEGOCIOS PARA LA APERTURA DE UNA EMPRESA DE SERVICIOS 
LOGÍSTICOS Y ALQUILER DE VEHÍCULOS PARA EL SECTOR B2B 

Walter Saucedo 

Dra. Ross Mary Aguilar  

El presente plan de negocio está enfocado a resolver la problemática de la logística actual y aportar 
nuevos valores a empresas nacientes y también ya maduras, el objetivo principal de este proyecto se 
basa en desarrollar un plan de negocios para la apertura de una empresa de servicios logísticos y 
alquiler de vehículos para el sector B2B. 
Business to Business, se refiere a las transacciones comerciales que ocurren entre empresas, es 
decir, oferta de negocio a negocio. El negocio de los servicios logísticos consiste de forma principal en 
ofertar camiones de mediano porte para realización de fletes, ya sean repartos, cobranzas de fines 
comerciales o traslados en depósitos etc., asimismo en ofertar vehículos pequeños y camionetas 
económicas para el alquiler, con fines comerciales o para lo que hubiere lugar a empresas que 
requieran los servicios de acuerdo a la naturaleza de sus negocios, especialmente a las PYMES y 
MIPYMES que no cuentan con los activos o las herramientas suficientes para la distribución de sus 
productos de comercialización 
Se pretende constituir una sociedad con la personería jurídica de una (EAS) Empresa por Acciones 
Simplificadas, y con dicha sociedad formar la actividad económica del plan de negocios de servicios 
logísticos y alquiler de vehículos, no obstante, previamente a todo lo mencionado se realizó un estudio 
de mercado mediante encuestas abiertas, asimismo el análisis de competidores y existentes y la 
demanda, por lo que se pudo concluir que el negocio se torna interesante con altas posibilidades de 
rentabilidad. 
La empresa tendrá una marca diferenciadora el cual se llamará SUBLIME, detallado como logotipo 
principal por el cual será recordada por los clientes y proveedores, pretendiendo generar un Top of 
mind, así también estará estructurada con un organigrama base de alto potencial, desde 
administradores hasta auxiliares, cubriendo todos los brazos departamentales, asimismo con aliados 
estratégicos tercerizados, a los efectos de manejar costos bajos y generar liquidez final. 
La inversión requerida para el desarrollo del Plan de Negocios de la Empresa. es de Gs. 680.248.975 
cuya composición es del 27% aporte propio de los socios y 73% mediante financiamiento externo. 
Llegando al punto de equilibrio con el análisis financiero de ingresos y costos en base a la capacidad 
productiva. La utilidad neta para el primer año arroja resultados positivos en un 0,2%, el cual va 
subiendo hasta el quinto año al 21,5% 
De esta manera el índice de rentabilidad arroja un resultado de 2,72, el VAN se presenta en Gs. 
320.840.211, lo que responde a un TIR del 30,5%. El Payback conocido como el periodo de 
recuperación de la inversión es en 3 años 2 meses, por lo que el negocio se vuelve interesante 
 
Palabras clave: servicios logísticos, transacciones, alquiler vehículos, Paraguay.  
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PROFESIONALIZACIÓN DEL ESTABLECIMIENTO RANCHO 22 EN PRODUCCIÓN 
OVINA. 

Marianne Sienra 

Dra. Adriana Mónico  

Este proyecto contempla la Profesionalización del Establecimiento Rancho 22 en Producción Ovina. 
Contempla un plan de negocios en el cual se evalúa la viabilidad técnica, económica y financiera 
enfocada a la cría de animales, además posee de un plan de contingencia avocado a poder suplir  con 
otra unidad de negocio necesidades en los meses en los que no haya venta debido a la estacionalidad 
del rubro. 
El plan de negocios está dividido en estrategia competitiva y empresarial, estudio de mercado, plan 
de marketing, estudio técnico y plan financiero en el cual se irá desarrollando la idea para este 
proyecto. 
Rancho 22 es una empresa que ofrece la venta de animales en pie, con altos estándares de calidad 
inspirados en normas internacionales de manejo animal y orgánicos. Actualmente se encuentra en la 
ciudad de Valenzuela a unos 120 km de la capital. Todas las actividades de la empresa tienen un 
objetivo final de la expansión a mercados los cuales tienen una demanda insatisfecha actualmente. 
Dentro del plan estratégico se pueden encontrar análisis internos como externos de la industria y da 
la empresa misma. Todo esto tiene como finalidad definir la misión visión y valores que son necesarios 
y extremadamente fundamentales para el desarrollo de los demás capítulos. 
En el capítulo en el cual se desarrolla el plan de marketing se realiza un estudio de mercado el cual 
está basado en investigaciones entrevistas y datos actuales de la industria aplicados a la empresa 
para poder sacar el mayor provecho y así lograr los objetivos propuestos. 
Y finalmente en el plan financiero se proyectan todos los ingresos y egresos a través ratios y 
proyecciones que nos permiten poder ver a través de los años la viabilidad del proyecto. Todos los los 
resultados fueron altamente favorables para Rancho 22 
Estos mismos resultados nos permiten concluir que el proyecto es rentable. El VAN, presenta un valor 
de Gs. 614.444.552.- y la TIR (33%), que se encuentra por encima de la tasa de corte (13%). El periodo 
recupero de la inversión es de 3 años y 2 meses lo cual es bastante alentador ya que se recupera dentro 
de los 5 años del comienzo de las actividades. 
Considerando todos los escenarios propuestos en este plan de negocios se puede concluir de que 
este proyecto presenta condiciones favorables y de crecimiento a través de los años dentro de la 
industria y con niveles de riesgo dentro de lo esperado, por lo tanto se recomienda seguir los 
alineamientos propuesto en este trabajo. 
 
Palabras clave: Ovinos, Ganado, planificación 
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Plan de Negocios para una empresa de servicios de Control de Plagas para la ciudad 
de Asunción 

Verónica Sosa  

Dra. Ross Mary Aguilar  

El plan de negocio para una empresa de servicios de Control de Plagas en Asunción se fundamentó en 
un análisis detallado del sector industrial y su entorno competitivo. A partir de esta evaluación, se 
definió una base estratégica, filosófica e ideológica sólida para la empresa. 
La investigación de mercado permitió diseñar estrategias de marketing efectivas y construir una 
identidad de marca atractiva. En cuanto a la organización, se estableció una estructura lineal simple, 
con una distribución clara de funciones según los niveles jerárquicos. La ubicación del negocio en el 
barrio Villa Morra fue determinada con base en un análisis de microlocalización. 
Desde el punto de vista financiero, el proyecto requirió una inversión inicial de Gs. 520.108.391, con 
un 57,9% de capital propio y un 42,1% de financiamiento externo. Los resultados financieros muestran 
un Valor Actual Neto (VAN) de Gs. 483.254.922, una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 47,6% y un 
período de recuperación de la inversión de 3 años y 1 mes. El punto de equilibrio se alcanza en el 
primer año con un 99,8%, y el margen de contribución se mantiene en torno al 61%. 
El análisis de sensibilidad indica que una reducción del 10% o 15% en las ventas afectaría la 
rentabilidad del proyecto. Sin embargo, con las condiciones actuales, se concluye que el negocio es 
financieramente viable y sostenible. 
 
Palabras clave: Servicios de fumigación, manejo integrado de plagas, viabilidad financiera, 
emprendimiento sostenible. 
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Plan de Negocios para “Cleaners”, una empresa de servicios de limpieza domestico 
mediante una plataforma digital para la ciudad de Asunción. 

Geminne Spagnolo – Rodrigo Mateos 

Dra. Ross Mary Aguilar  

El presente plan de negocios desarrolla la propuesta de creación de Cleaners, una empresa de 
servicios de limpieza y mantenimiento del hogar que busca transformar la manera en que los hogares 
de Asunción acceden a soluciones domésticas. El proyecto surge como respuesta a una necesidad 
concreta: en la última década los estilos de vida urbanos se han acelerado, la carga laboral ha 
aumentado y muchas familias disponen de menos tiempo para realizar tareas del hogar. La propuesta 
de valor de Cleaners se sostiene en la innovación tecnológica, dado que la empresa operará mediante 
una aplicación digital que permitirá a los usuarios contratar de manera sencilla servicios como 
limpieza, planchado, jardinería y mantenimiento de piscinas. Esta plataforma ofrecerá un sistema ágil 
de reservas, pagos digitales y seguimiento en tiempo real, lo cual aporta comodidad, transparencia y 
confianza. El análisis de mercado evidencia un escenario favorable para este modelo de negocio. Los 
resultados de la encuesta aplicada en los principales barrios de Asunción en los barrios Mburucuyá, 
Las Mercedes, Villa Morra y Mburicao revelan que más del 80% de los encuestados contrataría 
servicios de limpieza a domicilio mediante una aplicación móvil. Entre los factores más valorados por 
los potenciales clientes se destacan la confianza en el personal, la seguridad, la calidad del servicio y 
precios competitivos. Desde una perspectiva estratégica, Cleaners define como misión brindar 
soluciones integrales de limpieza y cuidado del hogar con altos estándares de calidad y 
profesionalismo. El plan de marketing contempla un posicionamiento centrado en la confianza y la 
calidad, apalancado en herramientas digitales, estrategias de marketing relacional y programas de 
fidelización. En cuanto a la estructura organizativa, se plantean áreas claves como administración, 
operaciones y comercial, junto con una red de colaboradores capacitados y supervisados 
constantemente. En el aspecto económico-financiero, las proyecciones muestran que Cleaners es un 
negocio viable y rentable. Indicadores como la inversión inicial de un 77,6% de capital propio que 
representa Gs. 421.979.583 y de 22,4% de capital externo, que representa Gs. 122.040.000, el valor 
presente neto (VAN) de Gs. 536.654.622 y la tasa interna de retorno (TIR) 43% resultan positivos, 
mientras que el punto de equilibrio se alcanzaría en los primeros años de operación. La combinación 
de ingresos recurrentes por servicios periódicos, junto con la diversificación de la oferta, genera 
estabilidad y un potencial de crecimiento sostenido para el mediano y largo plazo. 
 
Palabras clave: digitales, servicio integral, finanzas, plataforma. 
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Diseño y desarrollo del plan de negocios para la creación de una empresa 
proveedora de servicios especializados para el hogar en la ciudad de Asunciôn, en 
el año 2025 

Laura Toledo – Gabriela Agüero 

Mag. Diego Villalba  

El sector de servicios de mantenimiento para el hogar en Paraguay se encuentra en un estado de 
crecimiento constante, impulsado por diversos factores. 
El primero de estos factores es mejora en el nivel de vida de la población paraguaya ha generado un 
mayor poder adquisitivo, lo que se traduce en una mayor disposición a invertir en servicios 
profesionales para el hogar. 
El segundo aspecto es que las personas cada vez valoran más su tiempo libre y buscan delegar tareas 
domésticas en profesionales capacitados. 
Otro aspecto no menos importante es que existe una tendencia creciente hacia la tercerización de 
tareas del hogar, como plomería, electricidad, limpieza y mantenimiento, etc., lo que beneficia a las 
empresas que ofrecen estos servicios. 
El presente plan de negocios tiene como objetivo diseñar una empresa de servicios especializados 
para el hogar en la ciudad de Asunción en el año 2025. 
La empresa denominada PowerSolution se enfocaré en ofrecer soluciones profesionales en 
electricidad y plomería, brindando a los clientes un servicio eficiente, seguro y garantizado, donde el 
mercado objetivo de PowerSolution estará compuesto por propietarios y arrendatarios de viviendas 
en Asunción y Gran Asunción, quienes requieren asistencia especializada en instalaciones, 
reparaciones y mantenimiento. 
Constituida bajo la denominación jurídica de una Sociedad de Responsabilidad Limitada, 
PowerSolution implicaré una inversión inicial de Gs. 749.537.544, del cual el aporte de los socios 
representa el 45,3% del presupuesto total y el 54,7% se constituye mediante la solicitud de un 
préstamo a 5 años de plazo. 
Los principales indicadores financieros del plan de negocios destacan las condiciones óptimas para 
invertir en el negocio, con un VAN de Gs. 556.544.504, una TIR de 48,9%, un índice de Rentabilidad de 
2,64 y el periodo de recuperación de la inversión es de 2 años y 6 meses aproximadamente. 
 
Palabras clave: Servicios, Mantenimiento del Hogar, plomería, Electricidad, B2C. 
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“PLAN DE MEJORA PARA NEGOCIOS EXISTENTES O.V.R. DISTRIBUIDORA” 

Oscar Vázquez – Sandra Acosta  

Mag. Diego Villalba 

El presente Plan de Negocios tiene como finalidad la optimización de las operaciones de la empresa 
“O.V.R. Distribuidora”, dedicada a la venta y distribución de productos de limpieza, en respuesta a la 
creciente demanda existente en el Departamento Central de Paraguay. La propuesta se enmarca en el 
desarrollo de una empresa formal bajo la figura jurídica de Sociedad de Responsabilidad Limitada 
(SRL), con un modelo comercial B2C (Business to Consumer), enfocado en consumidores finales, 
principalmente personas mayores de edad del nivel socioeconómico medio. Paralelamente, el 
modelo contempla una estrategia B2B (Business to Business). 
Este plan busca implementar mejoras estratégicas que permitan a la empresa consolidarse en el 
mercado local mediante el fortalecimiento de su propuesta de valor, el desarrollo de productos 
diferenciados, la incorporación de prácticas sostenibles, y la modernización de sus procesos internos. 
Entre los objetivos específicos se encuentra la identificación del mercado potencial, la evaluación de 
la factibilidad económica y financiera del negocio, y el desarrollo de estrategias que generen valor 
tanto para los socios como para los clientes. 
El mercado geográfico de la empresa se encuentra delimitado al Departamento Central de Paraguay, 
específicamente en zonas urbanas y suburbanas con alta densidad poblacional como el centro de 
Asunción, San Lorenzo, Fernando de la Mora, Luque, Lambaré y Ñemby. Esta delimitación responde a 
factores estratégicos como la accesibilidad logística, la infraestructura comercial disponible y la 
cercanía con centros de distribución. Estas zonas también presentan una elevada concentración de 
supermercados, ferias y pequeños comercios minoristas, lo cual favorece la implementación de una 
estrategia de distribución multicanal y facilita el contacto con diferentes perfiles de consumidores. 
Para sustentar el presente plan de negocios, se realizó un estudio con enfoque mixto, combinando 
metodologías cualitativas y cuantitativas. En el ámbito cuantitativo, se aplicaron encuestas a 
consumidores en supermercados del Departamento Central, lo cual permitió identificar 
comportamientos de compra, niveles de demanda, percepción de marca y preferencias de los 
usuarios.  
En lo financiero, el plan incluye una proyección de crecimiento a cinco años, con estimaciones que 
apuntan a un incremento sostenido de las ventas gracias a una mayor penetración de mercado y al 
fortalecimiento de los canales de distribución. Se prevé una inversión inicial moderada, con una 
recuperación proyectada dentro del segundo año de operaciones, y un punto de equilibrio alcanzable 
en un plazo estimado de 18 meses. La rentabilidad del proyecto se apoya en la eficiencia operativa, el 
aprovechamiento de economías de escala y el posicionamiento de productos con valor agregado. 
 
Palabras clave: productos de limpieza, actividad comercial, empresa. 
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DISEÑO Y EVALUACIÓN DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACIÓN DE UNA 
GUARDERÍA EN ZONA CORPORATIVA DE LA CIUDAD DE ASUNCIÓN EN EL AÑO 
2024 

Thalia Villasanti  

Mag. Christian Benítez 

Este trabajo sobre diseño y evaluación de un plan de negocios para la creación de una guardería en 
zona corporativa de la ciudad de Asunción en el año 2024 trabaja en la guardería que es un espacio 
para el cuidado de los niños pequeños, cuyos padres buscan conciliar la paternidad/maternidad con 
la vida laboral. El Objetivo general fue desarrollar dicho plan para conocer la viabilidad y rentabilidad 
de la creación de una Guardería en el eje corporativo Santa Teresa. Los Objetivos específicos fueron 
analizar el sector industrial y la oportunidad de mercado; elaborar un plan estratégico; realizar una 
investigación de mercado; diseñar un plan de marketing del negocio; definir los aspectos 
organizaciones de la empresa; hacer un estudio técnico del proyecto; evaluar económica y 
financieramente el proyecto. La problemática para abordar es la situación de padres jóvenes, que 
forman familia, tienen hijos y teniendo la posibilidad de estar activos en el mercado laboral no lo hacen 
por la falta de infraestructura, tanto del sector público como del privado, para el cuidado de los niños 
pequeños, que aún no están en edad de ir a la escuela. La industria del cuidado de niños se encuentra 
en una etapa de crecimiento, existen muchas empresas dedicadas a este servicio, pero aún hay 
espacio para otra más. La propuesta de valor de esta guardería consiste en brindar servicio de cuidado 
de niños a padres que quieren conciliar su vida laboral con la paternidad y buscan un lugar cercano a 
su lugar trabajo y al mismo tiempo seguro para dejar a sus hijos mientras ellos trabajan. Se trata de 
una guardería estratégicamente ubicada en las inmediaciones de las oficinas corporativas de la 
Avenida Santa Teresa, donde los padres tendrán la posibilidad de pasar tiempo con sus hijos durante 
las pausas. La inversión total es de Gs. 392.283.050 para el presente plan de negocios esta inversión 
se integra con los activos fijos en un 160.613.050 . La inversión inicial está compuesta de un 49% de 
aporte propio y una financiación externa del 51% por ciento. Una Tasa de descuento de 13,89%. El 
proyecto de la inversión Gs. 392.283.050 y puesta en funcionamiento, para luego proyectar los costos 
mayormente en ventas, mercadeo, administración y mantenimiento de la estructura, impulsando su 
utilización, permite al cuarto año obtener una renta anual, por encima de la inversión inicial del 
proyecto. Los resultados obtenidos permiten concluir que el proyecto será rentable, ya que arroja 
indicadores financieros positivos, como el VAN, presentando un valor de Gs. 85.737.581 y la TIR del 
28,80%, que se encuentra por encima de la tasa de rendimiento de cualquier emprendimiento. El 
proyecto además muestra un periodo de recuperación de la inversión dentro de los primeros años de 
actividad de la empresa. 
 
Palabras clave: guarderías, maternidad, innovación, Paraguay.  



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Título 

Autores  

Tutor/ 
Asesor  

Resumen  

Línea de 
Investigación  

Programa  

Plan de Negocios  

Maestría en Administración de Empresas (MBA)  

PLAN DE NEGOCIOS PARA EL DESARROLLO DE UNA APP DE COMPRAS PARA LA 
EMPRESA KONCEPT PARAGUAY E.A.S. 

Karol Cantero – Luis Sousa  

Dra. Adriana Mónico  

denominación social de la empresa es Koncept Paraguay EAS, especializada en la elaboración de 
muebles a medida según las necesidades y preferencias de sus clientes. La propuesta de este plan de 
negocios es el desarrollo de una aplicación digital que optimice el seguimiento y la gestión de los 
proyectos de fabricación de muebles a medida. Esta app busca mejorar tanto la eficiencia operativa 
de la empresa como la experiencia del cliente. 
Koncept Paraguay EAS se dedica a ofrecer soluciones personalizadas en el sector del mobiliario, 
proporcionando a sus clientes la oportunidad de diseñar y adquirir muebles que se ajusten 
perfectamente a sus espacios y estilos de vida. La empresa se compromete a mantener altos 
estándares de calidad y un servicio al cliente excepcional, lo que ha permitido establecer una sólida 
reputación en el mercado. 
El objetivo general de este proyecto es implementar una aplicación que no solo facilite el seguimiento 
de los proyectos, sino que también permita una gestión más eficiente de los mismos. Esto incluye la 
visualización en tiempo real del estado de los pedidos, así como la comunicación directa entre los 
clientes y el equipo de trabajo de Koncept. 
Asimismo, se incorporarán indicadores clave de rendimiento (KPI) en la aplicación, lo que permitirá a 
la empresa evaluar la calidad del producto final, el cumplimiento de los plazos y la satisfacción del 
cliente. Esto no solo fomentará una mejora continua en los procesos de gestión de proyectos, sino que 
también proporcionará a los clientes una mayor transparencia en el proceso de fabricación. 
El plan contempla la realización de pruebas piloto para evaluar la funcionalidad de la aplicación en 
escenarios reales, recogiendo comentarios de los usuarios para realizar ajustes necesarios. Este 
enfoque asegurará que la app no solo sea efectiva, sino que también sea bien recibida en el mercado. 
A través del análisis de mercado, se ha determinado que la implementación de esta app representa 
una oportunidad atractiva en el sector de fabricación de muebles, con el potencial de generar 
rendimientos significativos. La inversión inicial para el desarrollo de la app, así como para el marketing 
asociado, se estima en Gs. 197.500.000 (guaraníes ciento noventa y siete millones quinientos mil), 
con un modelo de financiamiento que combinará capital propio y financiamiento bancario. 
Los indicadores financieros proyectados, en un escenario optimista, sugieren un Valor Actual Neto 
(VAN) positivo, una Tasa Interna de Retorno (TIR) superior al 20%, y un periodo de recuperación de la 
inversión (PAYBACK) estimado en menos de 4 años. 
Finalmente, tras el intenso análisis de viabilidad, se ha determinado que el desarrollo de esta 
aplicación no solo es viable, sino que tiene una alta probabilidad de éxito, alineándose con la visión 
estratégica de Koncept Paraguay EAS para el futuro. 
 
Palabras clave: Plan de negocios, muebles, personalización, innovación, Paraguay.  
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PLATAFORMA WEB/APP CON BASE BLOCKCHAIN PARA GANADO BOVINO - 
TERRALIVE 

Enrique de Beitía 

Dr. Orlando Pérez  

Terralive es una iniciativa innovadora que tiene como objetivo revolucionar el sector agroganadero en 
Paraguay mediante la implementación de una plataforma digital basada en tecnología blockchain. 
Este proyecto busca optimizar la gestión del ganado bovino, ofreciendo a los productores 
herramientas tecnológicas avanzadas que faciliten la toma de decisiones estratégicas y mejoren la 
eficiencia operativa. Con sede en Asunción, Paraguay, la empresa operará como una sociedad de 
responsabilidad limitada, enfocada en brindar soluciones prácticas y accesibles para los productores 
ganaderos. 
La plataforma permitirá a los usuarios gestionar información clave sobre su ganado, como datos de 
salud, árbol genealógico, niveles de estrés, suplementación y nutrición. Estos datos se integran en 
tiempo real, proporcionando un soporte invaluable para mejorar la rentabilidad y sostenibilidad de los 
establecimientos ganaderos. En un contexto donde solo el 14% de los productores utiliza 
herramientas digitales, Terralive surge como una solución moderna que no solo impulsa la 
competitividad local, sino que también abre oportunidades para acceder a mercados internacionales. 
Un aspecto diferenciador de Terralive es su uso de tecnología blockchain, que garantiza la trazabilidad, 
seguridad y transparencia de la información. Además, la plataforma es compatible con dispositivos 
tecnológicos existentes, lo que facilita su adopción sin requerir inversiones adicionales en 
infraestructura. La integración de blockchain con el Internet de las Cosas (IoT) posiciona a Terralive 
como una solución pionera en Paraguay, única en su tipo. 
El modelo de negocio de Terralive está diseñado para ofrecer precios competitivos, soporte 
personalizado y una experiencia de usuario optimizada, asegurando su sostenibilidad a largo plazo.  
El proyecto requiere una inversión inicial de Gs. 209.910.000, destinada principalmente al desarrollo 
de la plataforma y la adquisición de equipos, así como un capital de trabajo de Gs. 295.100.000 para 
los primeros 360 días. Este financiamiento se cubrirá con un 51,68% de capital propio y un 48,32% de 
un crédito bancario otorgado por el Banco Nacional de Fomento. Desde el punto de vista financiero, 
Terralive presenta indicadores sólidos, con un Valor Actual Neto (VAN) de Gs. 322.530.689 y una Tasa 
Interna de Retorno (TIR) del 41,99%. Además, se estima un período de recuperación de la inversión de 
40 meses, lo que confirma la viabilidad del proyecto. 
El impacto ambiental también es un componente fundamental de Terralive. Al promover una gestión 
más eficiente del ganado y fomentar prácticas sostenibles, la plataforma contribuirá 
significativamente a reducir la huella de carbono en el sector agropecuario. 
Terralive representa una solución transformadora para modernizar el sector ganadero en Paraguay.  
 
Palabras clave: agroganadería, plataforma digital, blockchain, Paraguay.  
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ZYKLO (Herramienta Tecnológica que permitirá la identificación personalizada y 
ordenada de las Licitaciones Públicas) 

César Diesel – Andrea Ferrer  

Dra. Adriana Mónico  

ZYKLO es una herramienta tecnológica innovadora diseñada para la identificación personalizada y 
eficiente de licitaciones públicas, dirigida a empresas que buscan optimizar su participación en un 
mercado competitivo.  
Basada en una estrategia de diferenciación tecnológica, combina un modelo de negocio escalable 
con un enfoque en sostenibilidad financiera, reflejada en una alta TIR y un VAN positivo.  
Con un plan robusto en marketing digital, desarrollo técnico y análisis de mercado, ZYKLO se 
posiciona como una solución clave para empresas que priorizan la digitalización y la mejora continua 
en sus procesos. 
 
Palabras clave: Licitaciones – Tecnología – Competitividad - Innovación 
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Diseño y desarrollo de un plan de negocios para la creación de una empresa del 
rubro inmobiliario para soluciones habitacionales asequibles y orientadas a la 
responsabilidad medioambiental en la ciudad de Asunción en el año 2025” 

Rocío Zalimben – Andrea Walder 

Mag. Diego Villalba 

Paraguay se encuentra en una fase de bono demográfico, con una mayor proporción de personas en 
edad de trabajar en comparación con los dependientes económicos, situación que se espera se 
mantenga hasta 2050. El país presenta un crecimiento poblacional del 1,38% anual y la zona 
metropolitana, que concentra el 70% del PIB, alberga al 38% de la población. Sin embargo, el déficit 
habitacional es significativo, con 1.500.000 viviendas faltantes, cifra que podría duplicarse en 20 años. 
Esto ofrece oportunidades de desarrollo en el sector inmobiliario. 
TUYA es una inmobiliaria que construirá y comercializará viviendas unifamiliares con terreno en un 
radio de 40 km de Asunción, a precios accesibles y con un enfoque medioambiental. Las viviendas, 
de 1 a 3 habitaciones, incluyen espacios de estacionamiento, patios y soluciones para la gestión de 
residuos, promoviendo la economía circular. 
La propuesta de valor incluye facilidades de pago, con cuotas accesibles, asesoramiento 
personalizado, y una ubicación estratégica. El costo total de inversión es de Gs. 3.052.720.107, 
financiado en un 52,1% por aportes de socios y el resto mediante un préstamo bancario. 
Para desarrollar el plan de negocios, se inicia con el análisis de la situación actual del sector de 
viviendas, así como la identificación de los aspectos internos y externos de la empresa. Este análisis 
sirve como base para la definición de los factores críticos y estratégicos para el éxito de la empresa, y 
para la posterior selección de las estrategias y acciones específicas de marketing. 
Igualmente, se establece la estructura organizacional, jurídica, impositiva y técnica para llevar a cabo 
la idea de negocios. 
Para ello se requiere de una inversión inicial de Gs. 3.052.720.107, del cual el aporte de los socios 
representa el 52,1% del presupuesto total y el 47,9% se constituye mediante la solicitud de un 
préstamo a 5 años de plazo. 
Los principales indicadores financieros del plan de negocios indican un escenario propicio para la 
inversión en el emprendimiento, con un VAN de Gs. 1.240.780.518, una TIR de 31,2%, un Índice de 
Rentabilidad de 1,78 y el periodo de recuperación de la inversión es de 4 años y 2 meses 
aproximadamente. 
 
Palabras clave: Inmobiliaria, Viviendas, Desarrollo Inmobiliario, B2C. 
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Plan de negocios de un servicio de transporte con fines turísticos para el mercado 
paraguayo, año 2.024 - Transportes del Paraguay 

Rudy Callimici – Fabiola Gauto 

Dra. Ross Mary Aguilar  

El plan de negocios propuesto tiene como objetivo analizar la viabilidad y rentabilidad de una empresa 
dedicada a ofrecer servicios turísticos en el mercado paraguayo a clientes nacionales e 
internacionales. Para ello, se ha investigado datos públicos y realizado análisis para determinar la 
posible oferta y demanda del servicio, aplicándose una encuesta a los potenciales clientes y conocer 
así sus necesidades, dolencias y expectativas del servicio. Entre los principales puntos que más 
afectan la preferencia se encuentran aspectos tales como la falta de conocimiento de los lugares, 
falta de transportes y falta de seguridad, orden y limpieza, no obstante casi en su totalidad los 
encuestados indicaron su deseo de realizar turismo interno. Así también, se diseñó la estructura 
organizacional de la empresa, con la distribución jerárquica requerida para el desarrollo correcto de 
las funciones, ofreciendo servicios de calidad. En ese aspecto referido al Marketing enfocado al 
cliente, con enfoque principal en las redes sociales y alianzas con empresas del rubro. Por último, se 
realizó la evaluación económica y financiera del plan de negocios propuesto, considerando la 
inversión inicial, los costos totales y la previsión de ventas de paquetes para alcanzar la rentabilidad, 
es así, que los indicadores financieros previstos serían, en el caso del VAN de Gs. 611.846.223 , con 
una TIR del 18,1% y la estimación en el tiempo de recuperación de 5,57 años, siendo el índice de 
rentabilidad 1,37. Los escenarios de sensibilidad realizados indican que el proyecto no es rentable en 
los supuestos planteados como ser aumento de costos de ventas y gastos y la disminución de las 
ventas, tanto en los escenarios individuales como combinados. 
 
Palabras clave: Turismo, Paraguay, Transporte, Nacional, Internacional, Buses, transporte, cultura, 
tradición, historia, lugares turísticos. 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Título 

Autores  

Tutor/ 
Asesor  

Resumen  

Línea de 
Investigación  

Programa  

Plan de Marketing 

Maestría en Marketing y Gestión Estratégica de Ventas (MMGEV)  

DISEÑO DEL PLAN DE MARKETING PARA UNA EMPRESA DE LOGISTICA 
REFRIGERADA UBICADA EN LA CIUDAD DE ASUNCIÓN PARA EL AÑO 2024” 

Veneria Alvarez 

Dra. Ross Mary Aguilar  

Este proyecto se centra en el desarrollo de un plan de marketing para Transportadores Refrigerados 
del Paraguay, una empresa de logística especializada en el transporte refrigerado, ubicada en 
Asunción. Esta empresa tiene como objetivo ofrecer sus servicios a aquellas empresas que requieren 
una cadena logística adecuada para productos perecederos. La logística refrigerada se ha vuelto 
fundamental en la cadena de suministro, especialmente para productos delicados como alimentos 
frescos y productos farmacéuticos que necesitan ser almacenados y transportados a temperaturas 
controladas para preservar su calidad. Este proyecto surge de la identificación de una necesidad 
insatisfecha en el mercado, especialmente tras la pandemia. Los cambios en los hábitos de consumo 
y la creciente importancia que los consumidores otorgan a la frescura de los productos han abierto 
una oportunidad significativa para la empresa, presentando un panorama prometedor para el éxito en 
el sector.El objeto principal del proyecto es proporcionar un servicio eficiente y confiable que 
garantice la integridad de los productos durante el transporte y entrega. Mediante la implementación 
de un sistema de carga logística con alta tecnología, que otorgue al cliente la tranquilidad de que sus 
productos llegarán a destino, sin perder la cadena de frio en el trayecto, los móviles contarán con 
termómetros que medirán la temperatura desde el inicio hasta el final de la entrega, con reportes en 
tiempo real, con monitoreo y seguimiento de cada carga, que son diferenciadores a la hora de ofrecer 
el servicio y una ventaja competitiva ,manteniendo los estándar iniciales se garantizara el éxito 
sostenido. Para llevar a cabo este proyecto se requerirá de una inversión de G. 5.533.857.124, que 
estará integrada con 86.1% por capital de los accionistas y el 13.9% restante será cubierto a través de 
financiamiento bancario, logrando con esto lo siguiente; El V.A.N. del proyecto es de Gs 3.754.886.801 
resultado que al comparar con lo que expresan los criterios de evaluación, este proyecto se considera 
rentable.  La T.I.R. es de 37,6%, resultado superior a la tasa mínima de rendimiento (WACC  14,8%). La 
recuperación de la inversión se logra en 2 años y 10 meses. Finalmente evaluando todas las 
perspectivas de los distintos escenarios y riesgos que puedan llegar a surgir se concluye que el plan 
cuenta con condiciones favorables y niveles de riesgos buenos que hacen el plan atractivo. 
 
Palabras clave: Logística refrigerada, cadena de suministro, marketing, innovación tecnológica. 
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PLAN DE MARKETING PARA EL DESARROLLO DEL CANAL E-COMMERCE PARA 
TERMOLAR 

Maria Aceval – Mariela Duarte 

Dra. Adriana Mónico  

Este resumen ejecutivo presenta los puntos clave de un plan de marketing estratégico, desarrollado 
como requisito para una tesis de maestría, enfocado en la implementación y desarrollo de un canal 
de comercio electrónico para la marca Termolar en la región de Asunción y Gran Asunción. El 
propósito fundamental del plan es capitalizar las oportunidades emergentes en el mercado digital y 
fortalecer la posición competitiva de la marca. La visión aspira a consolidar el liderazgo en el mercado 
paraguayo de conservación térmica para 2025, transformando significativamente la experiencia de 
compra digital. El análisis estratégico del entorno, que incluye las Cinco Fuerzas de Porter y una matriz 
FODA, proporciona una visión integral del mercado. La competencia se identifica como moderada, 
con una presencia considerable de nuevos entrantes y productos sustitutos, aunque el sólido 
posicionamiento de la marca mitiga en parte esta amenaza. Se reconoce que el poder de negociación 
de los compradores es elevado, lo que enfatiza la imperiosa necesidad de una propuesta de valor 
claramente diferenciada. Las fortalezas de la marca residen en su vasta experiencia en el mercado, su 
posicionamiento consolidado y una extensa línea de productos. Las oportunidades más significativas 
se derivan del auge del comercio electrónico, la transformación digital y los avances tecnológicos. Sin 
embargo, se identifican debilidades como la existencia de productos similares de bajo costo, una 
publicidad limitada en comparación con algunos competidores y canales de comunicación que 
requieren optimización. Las amenazas incluyen el contrabando, el incremento de los costos logísticos 
y la proliferación de productos económicos sustitutos. En cuanto al marketing mix, se propone un 
producto accesible a través del e-commerce que garantiza comodidad, variedad y seguridad. La 
estrategia de precios contempla la competitividad online, con ofertas y paquetes promocionales 
exclusivos para el canal digital. La distribución se centrará en el desarrollo de una plataforma de e-
commerce propia que asegure control total y flexibilidad operativa, con una infraestructura 
tecnológica sólida. La promoción se fundamenta en una estrategia de marketing digital integral, 
abarcando SEO/SEM, email marketing, una fuerte presencia en redes sociales (con énfasis en 
Instagram y Facebook) y la adopción de un enfoque de Inbound Marketing para la atracción y 
fidelización de clientes. Se establecen objetivos claros para el primer semestre de 2025, buscando un 
aumento del 20% en la visibilidad de la marca, una mejora del 30% en la interacción en redes sociales, 
la fidelización del 10% de los nuevos clientes online y la consecución de un ROI del 15% en las 
campañas digitales. Las proyecciones financieras demuestran la viabilidad del proyecto, estimando 
ventas mensuales de 500 unidades a un precio promedio de GS 238.500, lo que resultaría en un 
ingreso anual proyectado de GS 1.431.000.000. Los costos operativos anuales se estiman en GS 
812.100.000, cubriendo salarios, gastos de marketing, costos logísticos y mantenimiento de la 
plataforma. 
Palabras clave: Plan de marketing, marketing estratégico, termos, Paraguay.  
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PLAN DE MARKETING PARA EL DESARROLLO DE TIENDA DE CONVENIENCIA EN 
CONTENEDORES ESTRATÉGICAMENTE UBICADO EN LA RUTA PY02 DE ALTA 
AFLUENCIA EN PARAGUAY, AÑO 2024. 

Marcelo Aguilera – Robert Abrahán 

Dra. Ross Mary Aguilar  

El presente Plan de Marketing corresponde al proyecto PasoFácil, una tienda de conveniencia móvil 
basada en contenedores adaptados, que operará en zonas de alta circulación como rutas nacionales 
(PY02), barrios, ferias y espacios públicos. La propuesta combina conveniencia, cercanía y 
digitalización de pagos para atender necesidades cotidianas de consumo rápido. El presente plan de 
marketing tiene como finalidad evaluar la viabilidad comercial, operativa y financiera de PasoFácil, 
una tienda de conveniencia móvil instalada en contenedores adaptados, pensada para operar en 
zonas de alta circulación como rutas nacionales, ferias, barrios y espacios públicos. Surge como 
respuesta a la necesidad de brindar acceso rápido, económico y cercano a productos de consumo 
cotidiano, en un formato moderno, flexible y eficiente. 
El objetivo principal es posicionar a PasoFácil como una alternativa rentable, replicable y de impacto 
social, mediante una propuesta de valor basada en conveniencia, precio accesible y digitalización de 
pagos. Para ello, se desarrolló un plan integral que incluye análisis estratégico (FODA, PEST, Porter), 
segmentación de mercado B2C y B2B, estrategia de branding, comunicación institucional y 
proyecciones financieras a cinco años.  
Para la puesta en marcha del proyecto PasoFácil, se requiere una inversión inicial estimada en 
aproximadamente Gs. 732.708.052, destinada a cubrir la adquisición de activos fijos, el desarrollo de 
activos intangibles y la provisión de capital de trabajo. Esta inversión contempla la compra del 
contenedor equipado, mobiliario, sistema POS, paneles solares, diseño de marca institucional, 
publicidad inicial, sitio web, y otros elementos esenciales para la operación. 
El capital necesario se estructura mediante una combinación de capital propio (76,4%) y 
financiamiento bancario (23,6%), lo que permite equilibrar el apalancamiento financiero y reducir el 
riesgo operativo en las primeras etapas del proyecto. Esta estructura garantiza la disponibilidad de 
recursos suficientes para cubrir los costos de instalación, puesta en marcha y operación durante el 
primer año. 
Los resultados reflejan que PasoFácil es rentable en los tres escenarios planteados, con una 
recuperación de la inversión entre los años 2 y 4 años. 
 
Palabras clave: Tienda móvil, Contenedor comercial, Comercio de conveniencia, Marketing 
estratégico, Posicionamiento de marca. 
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PLAN DE MARKETING PARA REPOSICIONAMIENTO DE LA MARCA “AGROIMPERIO 
S.R.L”, EN LA INDUSTRIA DE INSUMOS AGRÍCOLAS 

Hugo Caballero – Tieta Noguera 

Dra. Adriana Mónico  

El sector agrícola paraguayo se enfrenta a un entorno dinámico y desafiante, caracterizado por la 
volatilidad de los precios internacionales, la dependencia de proveedores externos, la falta de 
asistencia técnica continua y la necesidad de innovación en la gestión comercial. Estas condiciones 
generan incertidumbre en los productores y reducen la rentabilidad de los cultivos, evidenciando la 
necesidad de un modelo más eficiente, sostenible y centrado en el cliente. 
AgroImperio S.R.L nace como respuesta estratégica a estas brechas, integrando la comercialización 
de insumos agrícolas con asesoramiento técnico personalizado, soporte logístico y estrategias de 
marketing relacional. Su propuesta de valor se fundamenta en la confiabilidad, la innovación y la 
cercanía con el productor, convirtiéndose en un socio técnico-comercial que acompaña todo el ciclo 
productivo. 
El presente Plan de Marketing tiene como propósito consolidar la presencia de AgroImperio en el 
mercado nacional, incrementar su participación de mercado, y alcanzar un crecimiento anual 
sostenido de ventas del 20%, con una evolución del margen neto hacia el 15% en cinco años. 
El enfoque estratégico se basa en un análisis integral del entorno (PEST y Porter), una evaluación 
FODA–CAME y un plan de acción basado en las 4P del marketing mix, orientado a fortalecer la marca, 
fidelizar clientes y expandir cobertura en regiones agrícolas clave. 
En el ámbito financiero, se desarrollaron tres escenarios proyectados que permiten evaluar la 
rentabilidad y resiliencia del modelo de negocio: 
Escenario Realista: representa la proyección base con un ritmo de ventas sostenido y control de 
costos operativos. Se estima una TIR del 44%, un VAN positivo y un tiempo de recuperación 
aproximado de 3 años, 2 meses confirmando la viabilidad económica del negocio bajo condiciones 
normales del mercado. 
El plan concluye que AgroImperio posee un modelo competitivo, rentable y escalable, capaz de 
adaptarse a las variaciones del mercado mediante estrategias flexibles de precios, diversificación de 
líneas de productos y fortalecimiento del vínculo con los productores. 
Asimismo, su enfoque sostenible y digital permitirá optimizar la gestión comercial y posicionar la 
marca como referente de innovación, confianza y acompañamiento técnico en el sector agroindustrial 
paraguayo. 
En síntesis, AgroImperio S.R.L. combina solidez financiera, visión estratégica y compromiso con el 
desarrollo rural, garantizando una expansión sostenible que contribuye al fortalecimiento del sistema 
agroproductivo nacional y a la competitividad del Paraguay en el ámbito agrícola regional. 
 
Palabras clave: AgroImperio, Insumos agrícolas, productores, propuesta de valor, crecimiento de 
ventas, sostenibilidad financiera, sector agroindustrial paraguayo. 
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PLAN DE MARKETING GALLETITAS BE2FIT 

Helena Cañete – Sebastián Cáceres 

Mag. Christian Benítez 

El presente estudio tiene como objetivo desarrollar un plan de negocios para BE2FIT, una empresa 
dedicada a ofrecer galletitas que combinan sabor, calidad y opciones saludables, dirigidas a 
consumidores que buscan alternativas nutritivas sin sacrificar el placer de comer. Este plan integra 
las áreas estratégicas, de marketing, administración, técnica y financiera, con el propósito de brindar 
una visión completa del proyecto y evaluar su viabilidad. 
En el plan técnico, se detallan los procesos de producción, los recursos necesarios, la infraestructura, 
el equipamiento y las herramientas de control de calidad que asegurarán productos consistentes y de 
alto estándar. Por su parte, el plan financiero incluye proyecciones de ingresos, costos, gastos y 
rentabilidad, apoyadas en flujos de caja y estados financieros proyectados a cinco años. 
Se llevó a cabo un análisis de escenarios considerando factores como demanda del mercado, costos 
de insumos, tendencias de consumo y dinámica competitiva. En el escenario realista, se prevé un 
crecimiento constante de las ventas lo que nos permite recuperar el 77% de la inversión al final del 
5to año; en el escenario optimista, una mayor aceptación y penetración de mercado con mayor 
demanda y por ende ventas nos permiten recuperar la inversión al termino de 4 años y 5 meses; y en 
el escenario pesimista, una posible desaceleración por cambios económicos o del sector. Los 
resultados financieros muestran una TIR favorable de 26.03%, un periodo de recuperación de 
inversión acorde a la industria y un ROI creciente durante el horizonte proyectado. 
Los indicadores de marketing, incluyendo ROI y ROS, permitirán evaluar la efectividad de las 
estrategias publicitarias y de posicionamiento de la marca, proyectando un incremento significativo 
conforme BE2FIT gane reconocimiento y participación en el mercado. 
Si bien el proyecto presenta condiciones positivas asimismo existen riesgos que podrían 
comprometer el proyecto como en toda inversión, se reconoce que factores externos pueden influir 
en los resultados, por lo que será necesario mantener flexibilidad y capacidad de adaptación frente a 
cambios en las preferencias del consumidor y en el mercado de alimentos. 
El fondo requerido será cubierto en un 50% por los socios y el otro 50% por medio de una financiación 
externa. 
En conclusión, este estudio indica que BE2FIT posee potencial de éxito, siempre que se implementen 
adecuadamente las estrategias propuestas y se mantenga un enfoque proactivo frente a un mercado 
competitivo y en constante evolución. 
 
Palabras clave: alimentación saludable, emprendimiento, innovación, mercado de alimentos. 
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Plan De Marketing SUPERMERCADO ONLINE ¨SUPER YA¨ 

Ernesto Cañete – Pedro González 

Mag. Christian Benítez 

Este estudio se elabora con el objetivo de crear un plan de negocios para ¡Super Ya!, un supermercado 
online diseñado para satisfacer las necesidades de una generación que utiliza medios digitales para 
realizar sus compras de supermercado desde cualquier lugar. ¡Super Ya! se propone como una 
solución práctica y eficiente, aprovechando el crecimiento del comercio electrónico y la preferencia 
por las compras en línea. El estudio comprende las áreas de plan estratégico, plan de marketing, plan 
administrativo, plan técnico y plan financiero, con el fin de ofrecer una visión completa del negocio y 
determinar su viabilidad. En el plan técnico se describen los procesos y herramientas necesarias para 
ofrecer un servicio óptimo de compras en línea, junto con los recursos tecnológicos e infraestructura 
requeridos. En cuanto a la financiación del proyecto, los socios serán los encargados de aportar los 
recursos necesarios para la inversión inicial, además de un porcentaje de financiación externa. Esto 
permitirá estrechar el control y flexibilizar la toma de decisiones, además de aumentar la participación 
sobre los beneficios generados por la actividad. En el plan financiero, se proyectan los ingresos, 
costos, gastos y rentabilidad del negocio, incluyendo un flujo de caja y estados financieros para los 
próximos cinco años. Los resultados reflejan una TIR del 18,29% y un VAN de Gs. 213.716.609, con un 
período de recuperación de inversión estimado en 4,4 meses, además de un ROI y ROS positivo a partir 
del segundo año. En el análisis de escenarios, se consideran las variables de la inflación, la tasa de 
interés y la demanda del mercado. En el escenario realista se proyecta un crecimiento estable, 
mientras que, en el optimista se anticipa una mayor demanda, y en el pesimista se evalúa una posible 
reducción en el consumo debido a factores económicos. 
Finalmente, se utilizan indicadores como ROI y ROS que permiten evaluar la eficiencia de las 
estrategias de marketing, proyectando un aumento en ambos a medida que el negocio se consolida. 
Si bien el proyecto presenta condiciones favorables y riesgos aceptables, se reconocen posibles 
desafíos relacionados con los constantes cambios en el entorno tecnológico. En conclusión, los 
resultados obtenidos en este estudio indican un futuro próspero para la empresa, siempre y cuando, 
se implementen adecuadamente las estrategias propuestas y la versatilidad para adaptarse a un 
entorno altamente competitivo y en constante cambio. 
 
Palabras clave: plan de negocios, marketing, supermercado 
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PLAN DE MARKETING CREACIÓN DE UNA AGENCIA PUBLICITARIA DIGITAL 
DEDICADA A LAS EMPRESAS GASTRONÓMICAS EN ASUNCIÓN 

Shirley Céspedes 

Mag. Christian Benítez 

El presente plan de marketing analiza el impacto y las estrategias de una agencia de publicidad digital 
especializada en el sector gastronómico. En un contexto donde la presencia online es clave para el 
éxito, el mercado de la gastronomía también se ha visto transformado por la digitalización, cambiando 
la manera en que empresas del sector promocionan sus productos, interactúan con los clientes y 
gestionan sus operaciones. 
La agencia Creativa tiene como objetivo ayudar a los negocios gastronómicos a aprovechar las 
herramientas digitales y las redes sociales para aumentar su visibilidad, atraer clientes y mejorar su 
rentabilidad. La investigación se centra en cómo desarrollar estrategias de marketing digital 
personalizadas para este sector, con el fin de no solo incrementar la presencia online, sino también 
fomentar la fidelización y optimizar los resultados financieros de los clientes. 
El estudio aborda aspectos clave como la gestión de redes sociales, creación de contenido atractivo 
e implementación de campañas publicitarias online. Se analiza cómo estas tácticas impactan la 
generación de clientes potenciales, la retención de clientes existentes y el aumento de las ventas. 
El análisis financiero del proyecto incluye una proyección de los ingresos, costos, gastos y rentabilidad 
del negocio a lo largo de los próximos cinco años. Se calculó un VAN de Gs. 107.545.270, lo que 
demuestra la viabilidad financiera del proyecto. La TIR proyectada es del 25.66%, lo que indica un 
retorno atractivo para los inversionistas, superando la tasa mínima de rendimiento. El periodo de 
recuperación de la inversión es de 4 años y 5,5 meses, lo que señala que la agencia alcanzará su punto 
de equilibrio en un tiempo relativamente corto, reforzando la viabilidad del proyecto. 
Además, se contempla el análisis de diferentes escenarios financieros. En el realista, se proyecta un 
crecimiento constante en los ingresos, impulsado por la creciente demanda de servicios de marketing 
digital en el sector gastronómico.  
El plan también incluye el uso de indicadores clave de marketing como el ROI y el ROS para evaluar la 
efectividad de las estrategias. Se espera que ambos indicadores muestren una tendencia positiva a 
medida que la agencia gane experiencia y reputación en el mercado. 
En conclusión, este Plan de Marketing presenta una visión detallada del papel de la agencia Creativa 
en el sector gastronómico y cómo sus estrategias pueden ayudar a los negocios a destacarse y crecer 
en un mercado digitalizado. Los indicadores financieros respaldan la viabilidad del proyecto, 
mostrando un retorno atractivo y un periodo de recuperación razonable. Sin embargo, se debe estar 
preparado para enfrentar posibles fluctuaciones en el entorno económico y digital, adaptándose a los 
cambios y asegurando la sostenibilidad y crecimiento de la agencia en el futuro. 
 
Palabras clave: vivienda, alquiler, calidad, satisfacción, comodidad. 
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CHEF – CONSULTORÍA DE MARKETING ESTRATÉGICO 

Daniel Chávez 

Dra. Adriana Mónico  

CHEF S.R.L. es una firma de consultoría en marketing estratégico, constituida en Asunción-Paraguay 
como sociedad de responsabilidad limitada y orientada a medianas y grandes empresas nacionales. 
Su propuesta se desarrolla bajo un modelo de prestación híbrido, sesiones presenciales en la oficina 
del cliente y trabajo remoto, que facilitan la cercanía, agilidad y eficiencia necesaria para aportar valor 
al marketing de sus clientes. La consultora ofrece tres líneas de servicio: investigación de mercado 
cuantitativa y cualitativa; construcción de marca y posicionamiento; y acompañamiento integral en la 
planificación, ejecución y control de planes de marketing, incluyendo manejo de equipo, gestión de 
proyectos y supervisión de proveedores. Su enfoque se apoya en metodologías propietarias basadas 
en datos y en la integración de herramientas digitales de analítica avanzada e inteligencia artificial para 
garantizar que cada recomendación se traduzca en indicadores tangibles de negocio. El proyecto 
surge en un contexto de demanda insatisfecha: apenas nueve consultoras especializadas y cinco 
agencias compiten de forma directa, frente a más de 43 000 profesionales que ejercen funciones de 
marketing en un universo superior a 300 000 empresas solo en Paraguay; muchos departamentos de 
marketing muestran madurez incipiente y requieren apoyo estratégico para legitimar la inversión y 
demostrar retorno Entre los rasgos diferenciales destacan el formato Brand Recipe (un esquema 
propio que integra propósito, tensiones humanas y momentos clave de contacto entre las marcas y 
sus audiencias), el uso sistemático de sistemas y procesos críticos, y la personalización total del 
proyecto mediante un equipo de especialistas y metodologías ad-hoc. Esté enfoque eleva la 
transparencia, reduce costos de aprendizaje del cliente y permiten articular una rápida escalabilidad. 
La ventaja competitiva se asienta en la reputación de sus socios (más de 25 años combinados en 
multinacionales y agencias líderes), en una estructura de costos liviana, en la calidad de los 
entregables y en barreras de entrada basadas en “know-how” y marca personal. El atractivo sectorial, 
medido mediante el análisis de las cinco fuerzas de Porter, alcanza 3,50/5, lo que refuerza la viabilidad 
y sostenibilidad del emprendimiento. Los objetivos de negocio son posicionar a CHEF como referente 
nacional, incrementar la facturación anual un 20 % durante los primeros cinco ejercicios, y lograr un 
margen neto sobre ventas del 13 % al final del año 5. Para lograrlos se implementarán estrategias de 
diferenciación, marketing de contenidos, networking ejecutivo y ventas consultivas con tasa de 
conversión meta de 10 %. La inversión inicial asciende a Gs. 178,5 millones, de los cuales el 75 % será 
aportado por los socios y 25 % financiado con un crédito bancario a cinco años. El modelo proyecta 
ingresos de Gs.1.224 millones el primer año y un crecimiento estable y sostenido. El flujo de caja arroja 
un VAN positivo de Gs. 729 millones y una TIR del 70 %, superior al costo de capital, confirmando la 
creación de valor para los accionistas. 
 
Palabras clave: consultoría, marketing, digital, Paraguay.  
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PLAN DE MARKETING DEL CENTRO COMERCIAL MALL EXCELSIOR 

Adriana Franco – María Pitta 

Dra. Adriana Mónico  

El Mall Excelsior es un centro comercial ubicado en el casco histórico de la Ciudad de Asunción, fue 
inaugurado el 15 de abril del año 1993, en la actualidad con 31 años de trayectoria, apunta a un público 
de clase media aspiracional. Busca consolidarse en el mercado competitivo como un punto de 
referencia comercial y social con una propuesta que se basa en la experiencia satisfactoria del cliente 
brindando variedad, precios accesibles, ambiente confortable y sobre todo creando una conexión con 
las emociones de sus clientes. Ésta empresa en marcha, actualmente tiene un tráfico promedio de 
50.000 personas por mes con un promedio de afluencia de 2 visitas a la semana y una duración de 
2hs. En cuanto al ticket promedio, el mismo se encuentra ligeramente por debajo del promedio del 
rubro que apunta al público aspiracional. Cuenta con un variado mix comercial que abarca tiendas 
comerciales, de servicios, gastronomía y entretenimiento de interés para familias, personas que 
trabajan y viven en la zona del centro y turistas hospedados en los hoteles aledaños. Si bien el Mall 
Excelsior está en el mercado y logró mantenerse a lo largo de 31 años, se encuentra ante la dificultad 
de que sus alquileres están muy por debajo del promedio del rubro, no cobra porcentaje sobre las 
ventas de sus locatarios y no ha podido lograr la ocupación total. A su vez, cuenta con espacios que 
pueden ser rentabilizados que le permitirá tener mayores ingresos. Cuenta con un Departamento de 
Marketing y Comercial, el mismo no está estructurado de tal manera a que pueda hacer frente a las 
necesidades internas, así también el plan de marketing está carente de un presupuesto fijo donde se 
indique la inversión por cada actividad. La propuesta actual abarca objetivos que le permitirá 
aumentar el tráfico en un 25% mediante eventos y actividades masivas, eventos según estación y 
promociones que se enfoque al público objetivo, incrementar el ticket promedio en un 15% que 
actualmente se encuentra en Gs.528.000 mediante campañas enfocadas al consumo y mejorando el 
mix comercial, incrementar los ingresos por alquiler en un 7%. La tasa de conversión de las 
promociones en la actualidad es del 3% y el objetivo es llegar al 5%. La inversión en Marketing para el 
año 1 está estimada en Gs.1.198.686.388 con un incremento paulatino del 7% anual llegando al año 
5 de Gs.1.863.182.443. Con estas inversiones, el Market Share proyectado vaticina el 27% para los 
años 1 y 2, 28% para el año 3, 29% para el año 4 y 30% para el año 5, considerado muy auspicioso para 
los objetivos. En cuanto a las ventas proyectadas, se estima que para el año 1 se obtenga 
Gs.6.432.888.663 con un incremento anual del 7% llegando al año 5 la suma de Gs.12.276.136.730. 
Como resultado de las acciones planteadas en el presente proyecto, se tendrá un margen sobre 
ventas para el año 1 del 5%, que irá incrementando en un 15% para el año 2, 27% para el año 3, 35% 
para el año 4 y 42% para el año 5. La TIR arroja un valor de 28% superior a la tasa de corte del 11% 
indicando que el proyecto es rentable y un VAN positivo de 4.313.177.841.  
 
Palabras clave: centro comercial, marketing estratégico, posicionamiento, Paraguay. 
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CANNASHOP: “DISEÑO DE PLAN DE MARKETING PARA EMPRESA MIEMBRO DE LA 
CÁMARA DE CÁÑAMO INDUSTRIAL DEL PARAGUAY, UBICADA EN LA CIUDAD DE 
LUQUE, PARA EL AÑO 2025” 

Natalia Paniagua 

Mag. Cira Zorrilla  

El cáñamo industrial se perfila como un sector clave en Paraguay, presentando un alto potencial 
económico, social y cultural. La empresa Cannashop es una tienda que comercializa productos 
derivados del cáñamo industrial y buscó aprovechar este contexto con un plan de marketing innovador 
en donde resalta el marco legal favorable y las oportunidades de mercado en la ciudad de Luque. Este 
plan se centra en educar al consumidor sobre los beneficios del cáñamo, aplacar tabúes sociales con 
estrategias de alto impacto a nivel comunicacional y posicionar a la marca como líder de un mercado 
en crecimiento. 
El análisis estratégico incluye herramientas como el modelo de las cinco fuerzas de Porter, el análisis 
FODA y el modelo PESTEL, los cuales permitieron identificar las fortalezas, oportunidades y desafíos 
del mercado. Se destacaron la falta de competidores consolidados y la apertura del mercado a 
productos sostenibles, mientras que se señaló como reto la necesidad de educar al consumidor para 
superar prejuicios instalados a nivel sociocultural. 
La investigación de mercado se desarrolló en dos fases: cualitativa y cuantitativa. La primera exploró 
las percepciones y comportamientos del público objetivo, mientras que la segunda permitió 
cuantificar el interés, las preferencias y las barreras de consumo. Estos datos resultaron 
fundamentales para caracterizar al cliente, identificar oportunidades y segmentar el mercado de 
forma estratégica. 
Con base en los hallazgos, el plan de marketing de Cannashop prioriza la conexión directa con los 
consumidores mediante campañas de marketing digital, promociones innovadoras y la creación de 
experiencias positivas. Estas estrategias fortalecen el posicionamiento de la marca y fomentan la 
fidelidad del cliente. 
El análisis realizado confirma que Cannashop es un proyecto técnicamente viable, sustentado por un 
entendimiento integral del mercado, una sólida base financiera y un conocimiento profundo del 
consumidor y cliente potencial. Todo esto sustenta el diseño de un plan de marketing para la empresa 
en el año 2024. 
 
Palabras clave: Cáñamo industrial – legalización – educación – sostenibilidad - innovación 
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“Plan de marketing para el posicionamiento del taller mecánico PROCENTER en la 
ciudad de Lambaré en el año 2025” 

José Pesoa – Dominga Resquín 

Mag. Diego Villalba  

El sector de servicios automotrices se encuentra en un proceso de crecimiento notorio, 
principalmente en ciudades aledañas a Asunción, impulsado por el aumento del parque vehicular, la 
expansión del crédito automotor y la necesidad creciente de los conductores de contar con servicios 
técnicos confiables y especializados. Este crecimiento ha dado lugar a una mayor demanda de 
talleres mecánicos que ofrezcan mantenimiento preventivo, atención personalizada y soluciones 
integrales, frente a un mercado históricamente dominado por talleres tradicionales centrados 
únicamente en la reparación reactiva. 
Otro factor determinante es la evolución del perfil del consumidor, cada vez más informado y exigente, 
que valora la transparencia, la tecnología y la eficiencia en los servicios. Los conductores buscan 
establecimientos que no solo reparen fallas, sino que prolonguen la vida útil de sus vehículos, 
brindando asesoramiento y acompañamiento técnico. En este contexto, las marcas que integran 
innovación, atención humana y soporte digital adquieren una ventaja competitiva significativa. 
El presente plan de marketing tiene como propósito diseñar la estrategia integral del taller mecánico 
Procenter Mecánica Automotriz para el año 2025, orientada a posicionarlo como un referente en 
mantenimiento preventivo y asistencia automotriz personalizada dentro del Gran Asunción. Procenter 
Mecánica Automotriz se caracteriza por ofrecer un servicio técnico de alto nivel, con diagnóstico 
computarizado, atención 24 horas y planes de mantenimiento prepago que responden a las 
necesidades de distintos segmentos de clientes. 
El mercado objetivo de Procenter está conformado por hombres y mujeres de entre 25 y 60 años, 
residentes en Lambaré, Asunción, Villa Elisa y Fernando de la Mora, quienes utilizan su vehículo de 
forma cotidiana y valoran la seguridad, la confianza y el respaldo profesional. 
A través del diagnóstico interno y externo, se determinan los factores críticos de éxito, se definen los 
segmentos de mercado prioritarios, y se elaboran estrategias específicas de marketing, ventas y 
comunicación digital que permitan a la empresa fortalecer su imagen de marca e incrementar su 
participación de mercado. 
Para ello se requiere de una inversión de Gs. 632.231.979, cuyo aporte de los socios representa el 42% 
del presupuesto total y el 58% se constituye mediante la solicitud de un préstamo a 5 años. 
Los principales indicadores financieros del plan de marketing indican un escenario propicio para la 
inversión en el proyecto, con un VAN de Gs. 398.227.603, una TIR de 47%, el Índice de Rentabilidad es 
de 2,50 y el periodo de recuperación de la inversión es de 3 años y 1 mes. 
 
Palabras clave: Procenter, Mecánica Automotriz, Mantenimiento Preventivo, Plan de Marketing, B2B, 
B2C. 
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DESARROLLO DE UN PLAN DE MARKETING PARA LA COMERCIALIZACIÓN DE 
SERVICIOS DE CIBERSEGURIDAD EN ASUNCIÓN Y GRAN ASUNCIÓN 

Zamira Zaván 

Mag. Christian Benítez 

El presente trabajo desarrolla una estrategia de marketing para una empresa emergente en 
ciberseguridad, enfocada en Asunción y Gran Asunción. En un entorno de acelerada digitalización 
empresarial y creciente conectividad, la seguridad cibernética destaca no solo como una necesidad 
técnica, sino como una clave competitiva diferencial en el mercado. La idea de negocio se formuló 
estableciendo objetivos generales y específicos, abordando preguntas esenciales: tipo de proyecto, 
problemas que resuelve riesgos, necesidades del cliente, perfil del público objetivo, propuesta de 
valor, innovación, competidores, productos sustitutos, beneficios sociales y del mercado. Mediante 
el modelo de las Cinco Fuerzas de Porter, se realizó un análisis competitivo detallado, identificando 
barreras de entrada manejables, un elevado poder de negociación de los proveedores, amenazas de 
productos sustitutos y un poder notable de negociación de los compradores. Este análisis destacó 
estrategias para mitigar barreras de entrada y adaptarse al ciclo de vida de la industria. La estrategia 
empresarial utilizó un análisis PEST para explorar factores políticos, económicos, sociales y 
tecnológicos. Además, se complementó con un análisis FODA y la matriz CAME, priorizando acciones 
estratégicas. Herramientas como el Strategy Canvas y el esquema de las cuatro facilitaron la 
innovación en el modelo de negocio, definiendo visión acciones, misión y valores de la empresa. El 
análisis de mercado incluyó estudios de tendencias, segmentación, comportamiento del consumidor 
y análisis competitivo. A través de investigaciones de mercado, se recopilaron datos primarios sobre 
las necesidades y preferencias del mercado objetivo, guiando la planificación estratégica. El plan de 
marketing impulsó objetivos claros, estrategias de entrada al mercado y crecimiento. También 
inclusión la construcción de una marca sólida mediante logotipo, naming, identidad corporativa y una 
propuesta de valor clara. El marketing mix se diseñó con énfasis en producto, precio, plaza y 
promoción, complementado por un plan de ventas integral. Desde una perspectiva financiera, el 
proyecto se demuestra viable y rentable. La inversión total estimada fue de G. 405.183.282, distribuida 
entre activos fijos, intangibles y capital operativo. Los indicadores financieros reflejaron un Valor 
Actual Neto (VAN) de G. 427.983.556, una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 54,2% y un período de 
recuperación de la inversión de 2 años y 3 meses, evidenciando la solidez financiera. del proyecto. 
Las conclusiones resaltaron los resultados positivos del análisis, con proyecciones financieras que 
apuntan a una pronta recuperación de la inversión y una rentabilidad significativa. Se destacó la 
viabilidad del proyecto en escenarios realistas, optimistas y pesimistas. Entre las recomendaciones 
estratégicas para el éxito del plan, se incluyen inversiones en tecnología avanzada, la creación de 
experiencias educativas de calidad y la implementación de estrategias de marketing diversificadas. 
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“Diseño y desarrollo de un plan de marketing para la comercialización de papeles 
higiénicos importados en el año 2025” 

Verónica Zayas – Natalia Sachelaridi 

Mag. Diego Villalba 

Asunción S.A. de Negocios es una empresa dedicada a la distribución y comercialización de 
productos de higiene personal y del hogar. La empresa actúa como distribuidora oficial de 
reconocidas marcas, entre ellas Personal, una línea de papel higiénico de alta calidad con fuerte 
presencia en el mercado. 
La misión de Asunción S.A. de Negocios es ofrecer productos de primera necesidad con altos 
estándares de calidad y servicio, garantizando una distribución eficiente, oportuna y confiable, que 
satisfaga las demandas de los consumidores y fortalezca las relaciones comerciales con sus clientes. 
La empresa busca posicionarse como un referente en la distribución de artículos de higiene y 
consumo masivo, destacándose por su compromiso, profesionalismo y capacidad de adaptación a 
las tendencias del mercado. 
El objetivo principal de la empresa es consolidar su liderazgo en el rubro de distribución, potenciando 
la presencia de la marca de papel higiénico Personal y ampliando su red de clientes mediante 
estrategias de marketing y ventas orientadas al consumidor final. Asimismo, pretende fortalecer la 
fidelización de clientes mayoristas y minoristas, ofreciendo soluciones personalizadas, soporte 
comercial constante y una atención eficiente en cada punto de contacto. 
Este trabajo tiene como propósito diseñar un plan de marketing integral para Asunción S.A. de 
Negocios, con el fin de mejorar su posicionamiento y competitividad en el mercado de distribución de 
productos de higiene personal. Para ello, se realiza un análisis exhaustivo del entorno competitivo, 
donde destacan marcas como Mili, Paloma, Duetto, Elite e Higienol, identificando tanto las 
oportunidades como las amenazas del sector. 
A través del diagnóstico interno y externo, se determinan los factores críticos de éxito, se definen los 
segmentos de mercado prioritarios, y se elaboran estrategias específicas de marketing, ventas y 
comunicación digital que permitan a la empresa fortalecer su imagen institucional e incrementar su 
participación de mercado. 
Para ello se requiere de una inversión de Gs. 460.536.782, cuyo aporte de los accionistas representa 
el 56,2% del presupuesto total y el 43,8% se constituye mediante la solicitud de un préstamo a 5 años. 
Los principales indicadores financieros del plan de marketing indican un escenario propicio para la 
inversión en el proyecto, con un VAN de Gs. 915.311.281, una TIR de 45,4%, el Índice de Rentabilidad 
es de 2,99 y el periodo de recuperación de la inversión es de 2 años y 9 meses. 
 
Palabras clave: Personal, Papel Higiénico, Productos de Consumo Masivo, Distribución, Plan de 
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