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INTRODUCCION

La demanda de viviendas para la clase media se encuentra hoy muy activa, habiendo
ofertas de unidades a estrenar a valores muy accesibles. El crédito también crece: hay
entidades dispuestas a financiar tanto a compradores como a desarrollado res locales.

La inflacion anual en Paraguay de un solo digito, se sostiene hace méas de 10 afios por la
intervencion del Banco Central y politica econdmica, se suma a otro dato positivo: nuestro
pais tiene la mano de obra mas calificada y abundante de la regién y no tiene sindicatos
tan activos que entorpezcan el normal desarrollo de las actividades.

Otro jugador importante dentro del mercado inmobiliario es el crédito. Los bancos
locales cuentan con liquidez para financiar negocios rentables dentro del merca do a
través de hipotecas. Asimismo, son cautos y no por estar liquidos aparecen los "sobre
créditos". Como hoy comienza a asomarse una potencial clase media méas consumidora y
con mayores probabilidades de calificar para éste tipo de créditos, se espera a lo largo de
este afio y proximos mayores operaciones de crédito. Las entidades financieras que estan
prestando, realizan un exhaustivo analisis del tomador crediticio determinando qué
porcentaje se le puede prestar.

Dado que ésta clase media esta "comenzando a calificar” para estos créditos, un gran
porcentaje de la misma que aun no califica, se debe volcar al alquiler.

Conociendo el panorama antes expuesto nace “EL PROGRESO S.R.L” enfocado en
satisfacer las necesidades de aquellas personas que suefian con la casa propia, viviendas
que proporcionen el confort, la seguridad y la independencia que buscan o bien
deslindarse de los procesos propios de la venta o alquiler de inmuebles.



