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Marcar La diferencia en un mercado 
altamente competitivo corno el del sector de 
combustibles requiere de mucha innovación 

constante y ajustarse a los precios que 
exige el mercado. Compasa viene dando 
pasos firmes con estaciones de servicio 

con estàndares altos en los ultimos anos, 
apostando a la innovación en tecnologia, ya 
sea en equipos, en imagen y por sobre todo 

en servicio a Los clientes.

Su director, Juan Pablo Amarilla, resaltó que 
vienen fortaleciendo su Liderazgo en el rubro 

con mejoras en infraestructura y expansion 
de su red de estaciones de servicio. Adernas, 

de mantener la eficiencia operativa y la 
calidad de servicio.
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Presupuestando
GUILHERME
AMADO
PROFESORDELA

FOB, BRASIL

"Cuanto mas 
cercanas 

a la operation 
estén las piezas 

presupuestarias, 
mas representaran 

un acuerdo tacito 
de desempeno 

pactado para el 
ano y mas utiles 

seran para la 
gestión"

D
ando continuidad al tema "Pre- 
supuesto", que fue abordado en 
nuestro ultimo articulo al sena- 
lar errores comunes, generales 
y conceptuales cometidos por pequenas y 

medianas empresas en su proceso presu- 
puestario, trataremos aqui errores normal­
mente observados en el propio proceso de 
presupuestación.

El primer documento (jcuando no es el 
unico!) que normalmente se busca al ela­
borar el presupuesto de una empresa es 
el Estado de Resultados Presupuestado, 
y este documento trae consigo una serie 
de piezas presupuestarias de apoyo que 
comprenden normalmente el càlculo de la 
estacionalidad, el presupuesto de ventas, 
el presupuesto de costos y gastos, el presu­
puesto de personal y el de marketing.

A continuación, enumeramos algunos 
errores comunes cuando las pequenas y 
medianas empresas presupuestan sus ven­
tas.

Error 1) Proyectar los ingresos es fruto 
de una mera vision de futuro
Para comenzar, debemos determinar el 
porcentaje de crecimiento esperado de 
ventas para el ano, y usualmente las em­
presas fijan este porcentaje de manera 
libre y desconectada de su pasado. Para 
una mayor precision en està proyección, es 
interesante tornar el crecimiento nominai 
de las ventas de varios anos anteriores y 
calcular la tasa media ponderada de cre­
cimiento anual, descontando de este total 
la inftoción media anual. Asi se obtiene 
la capacidad de la empresa para crecer en 
términos reales anualmente. A està tasa 
media de crecimiento se le debe sumar la 
inftoción anual esperada para fijar el creci­
miento de ventas que se buscarà en el ano 
presupuestado.

Supongamos que entre 2015 y 2024 (los 
ùltimos nueve anos) la empresa haya croci­
do en ventas un 214% y que la inftoción de 
la economia en esos mismos nueve anos 
haya sido del 42,33%. Tornando estos por- 
centajes y descontàndolos tenemos: 
(214% + 1)A (1/9) = 1,1356 -1 = 13,56% anual 
de crecimiento nominai (elevar a 1/9 signi­

fica descontar en 9 periodos anuales) 
(42,33% + 1) A (1/9) = 1,0400 - 1 = 4,00% 
anual de inftoción media

Asi se encuentra el crecimiento real (des- 
contada la inftoción) que la empresa tuvo 
en promedio anual en los ùltimos 9 anos: 
1,1356 /1,04 = 1,0919 = 9,19% anual

Ahora bien, si para el aho presupuestado se 
espera una inftoción del 6%, segun anàlisis 
macroeconómicos publicados en los me- 
dios, podemos concluir que el crecimiento 
esperado de los ingresos para el ano seria: 
1,0919 x 1,06 = 1,1574 o 15,74%, y està es la 
base que se debe considerar en el presu­
puesto de ventas.

Por supuesto, la apertura de tiendas a un 
ritmo mayor que el histórico en el comer- 
cio, el lanzamiento de nuevos productos 
de forma crociente en el sector de servi- 
cios o incluso el incremento de capacidad 
productiva debido a la inauguración de 
una nueva unidad en la industria, puede y 
debe determinar la expectativa de un cre­
cimiento superior al promedio histórico, lo 
cual debe considerarse en està proyección 
a partir del càlculo anterior.

Error 2) Encontrados los ingresos del 
ano, se dividen entre 12 meses iy listo!
En la mayoria de las empresas, las ventas 
no se distribuyen de forma igual en los 
doce meses del aho. Naturalmente, existe 
una estacionalidad determinada por el 
clima, fechas festivas, feriados, ingreso 
del consumidor, hàbitos de la sociedad, 
etc. El paso siguiente es calcular la estacio­
nalidad de estas ventas en la empresa du­
rante el aho. Para elio, se toman las ventas 
mensuales de los ùltimos 4 anos con el fin 
de normalizar el efecto calendario de los 
feriados móviles, se asigna a cada aho un 
peso (la suma total debe ser 100), sugirién- 
dose que los anos mas recientes tengan un 
mayor peso proporcional para reflejar los 
cambios por los que ha pasado el mercado. 
Luego se ponderan las ventas mensuales 
de estos anos con los pesos atribuidos y se 
caloria la contribución porcentual men- 
sual ponderada de cada mes en la venta 
total anual.
Tomemos un ejemplo pràctico. Primero 

recopilamos las ventas de los 4 anos ante­
riores y asignamos pesos:

Luego calculamos los ingresos anuales 
históricos ponderados por los pesos asig- 
nados:
Asi llegamos al peso porcentual medio 
ponderado histórico de cada mes en las 
ventas anuales:

Si el ingreso presupuestado para el aho es 
de 1822, aplicamos los porcentajes men­
suales y tenemos los ingresos esperados:

Claro que està es solo una forma indicati­
va de hacerlo. Es posible tornar mas anos, 
alterar las ponderaciones o incluso hacer 
ajustes en los ingresos por dias hàbiles, etc., 
pero ciertamente es un avance frente a la 
simple division de los ingresos esperados 
en doce partes iguales.

Error 3) El presupuesto de ventas es 
meramente el valor de facturación es­
perado para cada mes
Una vez definido el porcentaje de creci­
miento esperado, no se deben proyectar las 
ventas corno un nùmero cerrado en mone- 
da, sino que se debe desglosar el ingreso 
mensual esperado para definir al menos 
los volùmenes y precios esperados, sepa­
rando està proyección por linea de produc- 
to y/o mercado y/o unidades de negocio 
(por ejemplo, tiendas), de modo que se 
incorporo en el presupuesto un verdadero 
pian operativo de ventas que luego podrà 
desglosarse por vendedor, estableciendo 
metas comerciales.

Obsérvese que en el presupuesto de ven­
tas el objetivo debe ir mas alla de la simple 
composición de un Estado de Resultados. 
Debe, en efecto, traducirse en la pieza pre- 
supuestaria la operación esperada de la em­
presa en detalle, acercando el presupuesto 
al dia a dia de las àreas y convirtiéndolo, por 
tanto, en un pian operativo y concreto que 
guie las acciones del aho presupuestado 
en busca de mejoras en todas las lineas de 
este pian. Cuanto mas cercanas a la opera­
ción estén las piezas presupuestarias, mas 
representaran un acuerdo tàcito de desem- 
peno pactado para el aho y màs ùtiles seràn 
para la gestión.
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PERSEVERANCIA
Juan José Rojas, socio gerente de Amigo S.R.L. estaciones de servicios

“Hay muchos procesos operatives que 
cuidar para sobresalir en este sector”
Marcelo Daniel Medina 
mmedina@5dias.com.py

E
l mercado de los 
combustibles tie­
ne sus vaivenes 
cada ano, y sola­
mente aquellos emblemas 

y grupos empresariales que 
llevan a cabo una buena 
estrategia para hacer fran­
te a diferentes escenarios 
logran sobresalir del resto.

Amigo S.R.L es un grupo 
empresarial que lleva 36 
anos en el mercado, ac- 
tualmente trabajan con la 
reconocida marca interna­
tional corno Petrobras. Su 
socio gerente, Juan José 
Rojas, senaló en entrevista 
con 5Dias que cuenta con 
un gran equipo de colabo­
radores que durante anos 
les ha permitido innovar y 
marcar la diferencia pese a 
escenarios adversos.

èCuànto tiempo ya lleva 
en el mercado Amigo 
S.R.L, y corno nació el 
grupo empresarial?
Amigo S.R.L tiene 36 anos 
de vida, este ano cumpli- 
mos 37. Realmente esto lo 
inició mi suegro, comenzó 
en primera instancia en 
un reconocido emblema 
con un barquito buque 
que hacia la entrega de los 
combustibles a los buques 
que llevaban a puerto, y 
después ya comenzaron 
con el tema de las estacio­
nes de servicio.

Ya mas adelante decidie- 
ron dividir las cosas, ya 
que al ser una empresa 
mas familiar entonces 
también a medida que los 
hijos ya estaban grandes 
también fueron distribu- 
yéndose, y entonces mi es- 
posa en aquel entonces me 
pidió que venga a trabajar 
con ella en està estación 
de servicio. Por lo tanto, 
desde ese momento estoy 
yo con ella al frente de las 
estaciones que hoy en dia 
tenemos.

Por cierto iCuàntas 
estaciones en total tie- 
nen?
Actualmente, nosotros 
tenemos tres estaciones 
de servicio, uno que està 
al frente de la fàbrica de 
Coca-Cola, luego tene­
mos otra que està sobre la 
ruta Acceso sur en la zona 
de Nemby, y una en San 

Lorenzo. De todas las 3 
estaciones que contamos, 
somos en total 70 colabo- 
radores.

éQué anàlisis de repente 
pueden hacer de lo que 
fue el 2024?
Realmente hubo fluctua- 
ciones muy fuertes, porque 
tenemos una competencia 
muy desleal que es el go- 
bierno mismo con la petro- 
lera estatal, la realidad es 
que el sector privado choca 
con el sector publico y a ve- 
ces los precios no coinciden 
con lo que es el mercado 
international.

Hoy mismo la baja del pre- 
cio que se dio recientemen- 
te con estos ultimos 300 gs, 
no acompaha para nada al 
dólar y no acompana para 
nada al precio de los com­
bustibles a nivel interna­
tional, pero équé pasa? Las 
distribuidoras si no toman 
acciones similares tienden 
a perder. El aho pasado fue 
la misma cosa e inclusive 
fue màs abrupta aun la si­
tuation.

Lo positivo que sacamos 
es que tenemos un equipo 
de trabajo muy interesante 
y muy fuerte en el àrea de 
marketing, en el àrea de 
operaciones y en el àrea de 
atención al cliente que hace 
que nos diferenciemos un 
poco del resto, por ende, 
creamos una diferenciación 
especificamente en cuanto 
a la calidad de atención y 
eso marca la diferencia.

A parte, trabajamos con 
una marca muy importan­

te, una marca de prestigio, 
una marca que es sello de 
calidad internacional corno 
lo es Petrobras. Entonces, 
no tuvimos altibajos muy 
fuertes el aho pasado, al 
contrario, mantuvimos 
nuestro volumen, solo que 
ahora después estos ùlti- 
mos meses que veniamos 

trabajando bastante bien 
con la suba que tuvo la ùl­
tima vez que màs o menos 
se acondicionó al precio 
internacional del merca­
do, veniamos subiendo y 
creciendo, pero ahora con 
este precio nuevo de vuelta 
corno que el sector privado 
se estancó un poco.

<Se podria decir que hoy 
en dia no està siendo 
rentable este escenario?
Se consigue la rentabilidad 
porque la distribuidora no 
le toca su rentabilidad, O 
sea nosotros tenemos una 
rentabilidad promedio del 
7.5% Suba o baja el com­
bustible, nosotros mante- 

nemos ese porcentaje, si 
la distribuidora nos vende 
con menos porcentaje, ahi 
si ya se tiende a perder. El 
litraje para que una esta­
ción de servicio siga vivo 
es de 100.000 litros, pro­
medio.

Es decir, si vos no ven- 
des corno operador una 
estación de servicio en 
100.000 litros, "te comes la 
cola", ahi no es rentable, los 
costos operatives son muy 
altos, todos los ahos sube 
el salario, sube la luz, sube 
todo Pero vos mantienes 
siempre un porcentaje, y si 
no vendes eso, no te soste- 
nes y si no creces, no ganas.

Y con la cantidad de esta­
ciones de servicio que hoy 
en dia tenemos, eso tiende 
siempre a caer la renta, 
para eso tenés que tener un 
equipo importante de co- 
municación de lo que estàs 
haciende, uno de marke­
ting que esté constante- 
mente con promociones y 
que tu distribuidora te ayu- 
de por sobre todas las cosas 
con calidad, con imagen y 
con promociones también.

éQué tipo de estrategias 
se tienen que llevar a 
cabo en este tipo de ru­
bro para seguir mante- 
niéndose?
Es algo que muchos me 
preguntan, pero realmente 
no hay ningùn secreto, es 
estar presente, simplemen- 
te eso, si pones un admi- 
nistrador en una estación 
de servicio y vos no estàs, 
el administrador va a re­
citar su salario mensual, 
pero no va a estar mirando 
el negocio, por eso se dice 
que "el ojo del dueho en- 
gorda el ganado”.

Entonces, hay que cuidar 
cada tanto muchos deta- 
lles, lo principal siempre 
es una buena atención tan­
to en la playa corno en la 
tienda gastronòmica, que 
el baho este limpio, que el 
predio en generai tenga un 
buen aspecto visual, todas 
las luces estàn prendidas, 
que tu jardin esté limpio. 
Hay detalles donde hoy el 
consumidor final es muy 
exquisito. Hay muchos pro­
cesos operatives en una es­
tación de servicio que hay 
que tener en cuenta para 
que la calidad del producto 
sea buena.

mailto:mmedina@5dias.com.py
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POSICIONAMIENTO
Juan Pablo Amarilla, director de Compania de Petróleo y Asfalto S. A. (Compasa)

“En Paraguay hay estaciones de servicios 
a la altura de paises de primer mundo”

s
Marcelo Daniel Medina 
mmedina@5dias.com.py

obresalir en un 
mercado altamente 
competitivo corno 
el del sector de

combustibles requiere de 
mucha innovación cons­
tante y ajustarse a los pre- 
cios que exige el mercado. 
Compasa viene dando pa- 
sos firmes con estaciones 
de servicio con estàndares 
altos en los ultimos anos, 
apostando a la innovación 
en tecnologia, ya sea en 
equipos, en imagen y por 
sobre todo en servicio a los 
clientes.

Su director, Juan Pablo 
Amarilla, resaltó que 
vienen fortaleciendo su 
liderazgo en el rubro con 
mejoras en infraestructu- 
ra y expansion de su red 
de estaciones de servicio. 
Ademàs, de mantener la 
eficiencia operativa y la ca- 
lidad de servicio.

Un poco de historia 
éCómo y cuando empie- 
zan las operaciones de 
Compasa en Paraguay?
Compania de Petróleo y 
Asfalto S.A. (COMPASA) 
fue fundada en Asuncion 
en 1989, el objetivo princi­
pal de la sociedad fue el de 
desarrollar procesos de tra- 
tamiento de asfalto sòlido 
o liquido y derivados para 
cualquier uso industriai o 
de la construcción y su pos­
terior comercialización.

En 1993 COMPASA es bene­
ficiaria a través de la resolu- 
ción N° 68 del 23 de Abril, 
por la cual se le autoriza para 
operar corno empresa distri- 
buidora de productos deri­
vados del petróleo en teda la 
republica del Paraguay.

Con esto obtiene la deno- 
minación de Distribuidora 
de Combustibles y Deriva­
dos a través del Ministerio 
de Industria y Comercio 
para convertirse en una de 
las nueve unicas empresas 
distribuidoras de combus­
tibles en ese entonces.

éQué anàlisis pueden hacer 
de lo que fue el 2024 para el 
emblema en base a nuevas 
innovaciones y proyectos? 
Compasa viene dando pa- 
sos firmes con estaciones 
de servicio con estàndares 
altos en los ultimos anos, 
apostando a la innovación 

en tecnologia, ya sea en 
equipos, en imagen y por 
sobre todo en servicio a los 
clientes.

En 2024, la empresa con­
tinuo fortaleciendo su 
liderazgo en el sector de 
combustibles en Paraguay, 
con mejoras en infraestruc- 
tura y expansion de su red 
de estaciones de servicio. 
Ademàs, mantuvo su com- 
promiso con la eficiencia 
operativa y la calidad de 
servicio

ZCuàn importante es una 
buena planificación de 
estrategias para sobre- 
salir mas que otros em- 
blemas?
Es fundamental para la 
toma de decisiones, asi 
también para la optimi­
zation de recursos en un 
mercado sumamente com­
petitivo, de tal manera a 
maximizar esfuerzos y que 
el equipo de trabajo este 
comprometido con los ob- 
jetivos a corto, mediano y 
largo plazo.

Una planificación estra- 
tégica bien estructurada 
permite anticipar desafios, 
identificar oportunida- 
des y diferenciarse de la 
competencia. En Compasa 
estamos constantemente 
buscando corno sobresalir 
en un mercado sumamente 
competitivo

ZCuàl es la actualidad del 
sector hoy en dia?
El mercado de combus­
tibles en Paraguay està 
altamente competitivo y 
en proceso de reestructu- 
ración, hay alrededor de 
2800 estaciones de servicio 
operadas por 23 emblemas 
en el pais.

Este crecimiento acelerado 
ha generado saturación del 
mercado, lo que hace que la 
competencia por subsistir 
sea feroz, donde solo aque- 
llas que innoven, moderni- 
cen y ofrezcan un servicio 
con estàndares elevados 
podràn mantenerse en el 
tiempo.

A futuro, el mercado debe- 
ria estabilizarse con algu- 
nas estaciones cerràndose, 
actualmente ya hay bastan- 
tes estaciones no operando. 
A pesar de este escenario, 
hay estaciones de servicios 
que no tienen nada que en-

Juan Pablo Amarilla, director de Compania de Petróleo y Asfalto S. A. (Compasa)

vidiar a las de paises de pri­
mer mundo, siendo incluso 
un modelo a seguir en otros 
mercados debido al alto ni- 
vel de competitividad y ser­
vicio de nuestro mercado

èCuàntas estaciones 
cuenta en total COMPA­
SA en el pais y cuantos 
colaboradores tiene?
Compasa cuenta con una 
red de 122 estaciones de 
servicio, calculamos una 
media de 10 colaboradores 

por estación de servicio, 
màs los colaboradores de 
la distribuidora estariamos 
cerca de los 2000 aproxi- 
madamente

Para la gente que no co- 
noce iCómo realmente 
operan los emblemas 
para mantener los cos- 
tos?
En lo que respecta a Com­
pasa intentamos mantener 
los costos lo mas bajo po­
stole maximizando su re- 

curso humano, apoyado en 
tecnologia y conocimiento 
en el sector.

Para elio, optimiza su ca- 
dena de suministro, ase- 
gurando compras estraté- 
gicas al mejor precio en el 
mercado internacional. La 
capacitación del personal 
es clave, asi logramos opti- 
mizar procesos y mantener 
los estàndares de servicio 
sin generar sobre costos. De 
està manera Compasa ofre-

"Una 
buena 

planificación 
de estrategias 

es hay en dia 
fundamental 

para la toma de 
decisiones, asi 

también para 
la optimización 
de recursos en 

un mercado 
sumamente 
competitivo 

corno lo es 
este"

ce en el mercado precios 
accesibles sin comprometer 
la calidad ni la rentabilidad 
del negocio.

èCuàles son las preocu- 
paciones del sector ac­
tualmente?
El sector està complicado, 
el mercado internacional 
està muy inestable y los 
precios en el mercado locai 
normalmente no se ajustan 
a la misma velocidad, eso 
genera perdidas cuando el 
mercado està en alza. Ade­
màs, està fluctuation de 
precios en el mercado de 
combustible dificulta po- 
der tener una planificación 
estratégica a largo plazo.

Para poder subsistir debe- 
mos de ser cada da dia màs 
eficientes operativamente 
y diferenciarnos en un mer­
cado donde la actualización 
es constante y es clave para 
la supervivencia

mailto:mmedina@5dias.com.py
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FLUCTUACIÓN
El comportamiento del mercado global sugiere que la baja no se mantendria

Pese a reducción de precios de Petropar, 
tendencia a la baja sera limitada, afirman
prensa@5dias.com.py

E
l pasado 24 de 
marzo, Petropar 
anunció una re­
ducción de 300 
guaranies en los precios 

de los combustibles, lo que 
significò una disminución 
aproximada del 4% en el 
diésel y la nafta en sus pre- 
sentaciones Rape, Oikoite 
y Aratiri. Sin embargo, 
segun el anàlisis de la Con­
sulterà StoneX, el com­
portamiento del mercado 
internacional sugiere que 
està baja no se mantendria 
en el tiempo.

Paraguay depende al 
100% de la importación de 
combustibles, lo que hace 
que los precios internacio- 
nales tengan un impacto 
directo en el costo locai. 
No obstante, la variación 
en los valores no siempre 
se refleja de inmediato, ya 
que los ajustes pueden re- 
trasarse debido a los nive- 
les de stock que manejan 
los distribuidores.

Un ejemplo de este fenò­
meno se vio en enero pasa­
do, cuando los precios del 
diésel importado alcan- 
zaron su pico a mediados 
de mes y el aumento en el 
mercado locai se dio a fina­
les de ese mismo mes. En 
està reciente reducción, 
ocurrió lo mismo: la baja 
en los precios de importa­
ción se dio en la primera 
quincena de marzo, pero 
posteriormente los valores 
volvieron a subir.

A esto se suma la disminu­
ción en la participación de 
Petropar en las importa- 
ciones de nafta, que pasó 
del 20% en enero y febrero 
de 2024 a solo el 7% en el 
mismo periodo de este 
ano, segun datos del Go- 
bierno. Este descenso en 
la cuota de mercado de la 
petrolera estatal podria in­
fluir en la capacidad de re­
gular precios en el futuro.

PERSPECTIVAS 
DE PRECIOS
Segun StoneX, los precios 
internacionales del com­
bustible aumentaron un 
3% en los ultimos quince 
dias, lo que reduce la posi- 
bilidad de nuevos ajustes a 
la baja por parte de Petro- 
par. Esto también podria 
dificultar que otros actores

En el àmbito global, la cotización del petróleo sigue afectada por factores geopoliticos y económicos.

del mercado reduzean sus 
precios en el corto plazo.

En el àmbito global, la 
cotización del petróleo si­
gue afectada por factores 
geopoliticos y económicos. 
Los aranceles impuestos 
por el expresidente de 
EE.UU., Donald Trump, 
sobre paises corno Rusia, 
Iràn y Venezuela, los ata- 
ques a grupos militantes 
Houthi en Medio Oriente y 
el conflicto en Ucrania han 
contribuido a mantener la 
presión alcista en los pre­
cios de los combustibles.

iQUEFACTORES 
INFLUENCIARIAN?
Carlos Cabrera, consultor 
en Gestión de Riesgos de 
StoneX, explicó que la 
consulterà toma corno re­
ferenda los costos de im­
portación del diésel prove­
niente de Estados Unidos 
(principal proveedor para 

la region) y de Rusia (ac- 
tualmente la opción màs 
econòmica).

Al ser consultado sobre 
que factores o escenarios 
podrian repercutir en po- 
sibles tendencias futuras, 
puntualizó algunas cues- 
tiones que podrian incidir 
en una suba o baja de pre­
cios:

Factores que podrian lle- 
var a una suba:
Tarifas impuestas por 
EE.UU. contra Rusia, Iràn y 
Venezuela.

Reducción en los niveles 
de stock de petróleo a nivel 
global.

Factores que podrian Ile- 
vara una baja:
Temor por una reducción 
en la demanda mundial.

Riesgos geopoliticos que 

generen inestabilidad en el 
mercado.

Crecimiento econòmico 
màs lento en China e India, 
lo que afectaria la demanda 
de combustibles.

Planes de la OPEP+ para 
aumentar la producción de 
crudo.

Con este panorama, la 
expectativa de nuevas re- 
ducciones en el precio del 
combustible en Paraguay 
es baja. En cambio, las 
condiciones del mercado 
apuntan a una posible esta- 
bilidad o incluso a futuros 
aumentos, dependiendo 
del comportamiento de la 
oferta y demanda a nivel 
global.

SITUACIÓN 
ARANCELARIA
Varios portales de noticias 
ya vienen informando que 

la imposición de aranceles 
generalizados por parte de 
Donald Trump podria te­
ner un impacto en el precio 
de los combustibles, aun- 
que dependerà de varios 
factores.

Còrno podrian afectar 
los aranceles al precio 
del combustible:

Encarecimiento del pe­
tróleo importado
- Si los aranceles incluyen 
el petróleo crudo y los pro- 
ductos refinados, los paises 
exportadores podrian tras­
udar ese costo adicional 
a los compradores, lo que 
aumentarla los precios del 
crudo y los combustibles.

Reacciones de los paises 
exportadores
- Productores corno Rusia, 
Arabia Saudita o Vene­
zuela podrian responder 
reduciendo la oferta corno

CARLOS CABRERA 
CONSULTORENGESTIONDERIESGOS 

DESTONEX

"En cuonto a 
combustibles, 

Paraguay 
depende al 

100% de las 
importaciones, 

por lo que 
el contexto 

internacional 
tiene su 

incidendo. Sin 
embargo, los 

ajustes 
de precios 

pueden 
producirse 

con retrosos 
debido a niveles 

de stock o 
existencias 

de los 
distribuidores".

medida de presión, lo que 
llevaria a un alza en los 
precios internacionales del 
petróleo.

Dólar màs fuerte
- Un posible efecto cola­
temi de los aranceles es el 
fortalecimiento del dólar. 
Como el petróleo se comer- 
cializa en està moneda, un 
dólar màs fuerte podria tra­
cer que el combustible sea 
màs caro para los paises 
importadores.

Impacto en la demanda 
global
- Si los aranceles afectan 
negativamente a la eco­
nomia mundial, podrian 
reducir la actividad indus­
triai y el comercio, dismi- 
nuyendo la demanda de 
combustibles. En este caso, 
el efecto podria ser una es- 
tabilización o incluso una 
reducción de los precios a 
largo plazo.

mailto:prensa@5dias.com.py
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Un ciclo concluye y otro empieza, en 
medio de una creciente disparidad

PIERRE-OLIVIER 
GOURINCHAS
FMI

K "Los 
nesgosa 

mediano plazo 
para el prodotto 

econòmico 
se verìan 

agudizados 
por politicos 
comerciales 

restrictivas y 
limites mas 

estrìctos sabre 
la migration"

P
royectamos que el crecimien- 
to mundial permanezca es- 
table en un 3,3% este ano y el 
proximo, nivel que en generai 
concuerda con un crecimiento poten­

tial que se ha debilitado considerable- 
mente desde antes de la pandemia.

Con descensos hasta el 4,2% este aho 
y hasta el 3,5% el proximo, la inflation 
està retornando a los niveles fijados 
corno meta por los bancos centrales que 
permitiràn una mayor normalización 
de la politica monetaria. Esto ayudarà a 
poner fin a las disrupciones mundiales 
de los ultimos ahos, corno las derivadas 
de la pandemia y la invasion rusa de 
Ucrania, que desencadenaron la mayor 
escalada de la inflation en cuatro dece- 
nios.

Las perspectivas de crecimiento mun­
dial pràcticamente no han variado con 
respecto a octubre, pero las divergen- 
cias entre los paises se estàn acentuan- 
do. Entre las economias avanzadas, 
Estados Unidos luce mas fuerte de lo 
que se habia proyectado gracias a la 
continua solidez de la demanda interna. 
Hemos elevado nuestra proyección de 
crecimiento para Estados Unidos en 0,5 
puntos porcentuales, hasta el 2,7%.

En la zona del euro, en cambio, es pro­
bable que el crecimiento aumente solo 
moderadamente, desde el 0,8% en 2024 
hasta el 1%. Los vientos en contra son el 
débil dinamismo, en especial en el sec­
tor manufacturero, la escasa confianza 
de los consumidores y la persistencia 
de un shock negativo en los precios de 
la energia. Los precios del gas en Europa 
siguen siendo aproximadamente cinco 
veces mas caros que en Estados Unidos, 
mientras que antes de la pandemia eran 
el doble de caros.

En las economias de mercados emer- 
gentes, las proyecciones de crecimiento 
no han variado en términos generales, y 
se situan en el 4,2% y el 4,3% este ano 
y el proximo. La elevada incertidumbre 
en torno al comercio y las politicas està 
contribuyendo a una demanda anémi- 
ca en muchos paises, pero la actividad 
econòmica tenderà a repuntar a medida 
que esa incertidumbre se despeje. Esto 
incluye a China, donde ahora se proyec- 
ta un crecimiento del 4,5% este ano, es 
decir, 0,4 puntos porcentuales màs que 
en nuestro pronostico anterior.

Parte de la divergencia entre las princi- 
pales economias ha sido ciclica: la eco­
nomia de Estados Unidos està operando 
por encima de su potencial mientras 
que Europa y China lo hacen por debajo 
del suyo. Con las politicas vigentes, esa 
divergencia ciclica se disiparà. Pero la 
disparidad entre Estados Unidos y Eu­

ropa obedece màs a factores estructura- 
les, que si no son abordados haràn que la 
desconexión se prolongue.

Una causa es el aumento persistente­
mente mayor de la productividad en 
Estados Unidos, sobre todo, pero no 
exclusivamente, en el sector de la tecno­
logia, que està vinculado a un entorno 
empresarial màs favorable y a mercados 
de capitai màs profundos.

Con el tiempo, esto se traduce en mejo- 
res rendimientos de las inversiones en 
Estados Unidos, mayores entradas de 
capitai, un dólar màs fuerte y niveles de 
vida que van dejando atràs a los de otras 
economias avanzadas. En el caso de 
China, cabe destacar que el crecimien­
to potencial se asemeja màs al de otras 
economias de mercados emergentes.

La incertidumbre en torno a las politicas 
económicas es elevada, en vista de que 
en 2024 se eligieron muchos gobiernos 
nuevos. Nuestras proyecciones tienen 
en cuenta acontecimientos recientes 
en el mercado y el impacto de la mayor 
incertidumbre acerca de las politicas co­
merciales, que se supone serà temporal, 
pero no incorporan supuestos acerca de 
posibles cambios en las politicas que se 
estàn debatiendo publicamente en la 
actualidad.

A màs corto plazo, un cùmulo de riesgos 
podria exacerbar aùn màs estas diver- 
gencias. Las economias europeas po- 
drian desacelerarse màs de lo previsto, 
en particular si entre los inversionistas 
aumenta la inquietud acerca de la sos- 
tenibilidad de la deuda publica en los 
paises màs vulnerables.

El principal riesgo para la zona del euro 
es que las politicas monetaria y fiscal 
puedan quedarse sin margen de manio- 
bra si una ralentización de la actividad 
econòmica hace que las tasas de interés 
retornen al limite inferior efectivo, al 
tiempo que las primas por riesgo suben 
debido a una consolidación fiscal insu- 
ficiente, lo cual a su vez restringiria aùn 
màs la politica fiscal.

En China, si las medidas fiscales y mo- 
netarias resultan insuficientes para 
abordar la debilidad interna, la econo­
mia corre el riesgo de quedar estancada 
en una trampa de deuda y deflation, en 
la que la calda de los precios eleva el va­
lor real de la deuda, socavando aùn màs 
la actividad.

La brusca calda de los rendimientos de 
los bonos pùblicos chinos, considerados 
un refugio seguro por los inversionistas 
locales, denota la creciente preocu- 
pación de los inversionistas. Tanto en 
China corno en Europa, estos factores

podrian reducir la inflation y el creci­
miento econòmico.

En cambio, si bien muchos de los cam­
bios de politicas que introducirà el 
nuevo gobierno de Estados Unidos son 
dificiles de cuantificar con precision, es 
probable que lleven la inflation a nive­
les màs altos a corto plazo en relación 
con nuestro escenario base. Algunas de 
las medidas indicadas, corno una poli­
tica fiscal màs laxa o las iniciativas de 
desregulación, estimularian la deman­
da agregada e incrementarian la infla­
tion en el corto plazo, porque el gasto y 
la inversion aumentarian de inmediato.

Otras politicas, corno mayores aranceles 
o trabas a la inmigración, se manifesta- 
ràn corno shocks negatives de la oferta, 
que mermarian el producto y ejercerian 
màs presiones sobre los precios.

Una combinación de aumento de la de­
manda y contracción de la oferta proba- 
blemente reactivarà las presiones sobre 
los precios en Estados Unidos, aunque 
el efecto en el producto econòmico a 
corto plazo seria ambiguo. Una mayor 
inflation le impedirla a la Reserva Fede­
rai recortar las tasas de interés e incluso 
podria exigir subidas de las tasas que a 
su vez fortalecerian el dólar y amplia- 
rian los déficits externos de Estados 
Unidos.

La combinación de una politica mone­
taria màs restrictiva en Estados Unidos 
y un dólar màs fuerte endureceria las 
condiciones financieras, en especial en 
las economias de mercados emergentes 
y en desarrollo. Los inversionistas ya 
estàn previendo està circunstancia: el 
dólar estadounidense ha subido alre- 
dedor de un 4% desde las elecciones de 
noviembre.

En generai, estos riesgos a corto plazo 
podrian acentuar la divergencia entre 
las economias. A mediano plazo, unos 
cinco ahos, los efectos positives del 
shock fiscal en Estados Unidos pueden 
disiparse e incluso podrian revertirse si 
las vulnerabilidades fiscales aumentan. 
Las iniciativas de desregulación pueden 
estimular el crecimiento potencial a 
mediano plazo si eliminan los tràmites 
burocràticos y promuevan la innova­
tion.

No obstante, existe el riesgo de que una 
desregulación excesiva también debilite 
las salvaguardias financieras y exacerbe 
las vulnerabilidades financieras, po- 
niendo a la economia estadounidense 
en una senda peligrosa de auge y calda. 
Los riesgos a mediano plazo para el pro­
ducto econòmico se verian agudizados 
por politicas comerciales restrictivas y 
limites màs estrictos sobre la migración.



DINAMISMO
Segùn BCP, el comercio del crudo creció en enero 14,4% a nivel interanual y acumulado

La venta de combustibles a nivel pafs 
arrancò el ano con cifras positivas
prensa@5dias.com.py

E
l Banco Central del 
Paraguay (BCP) ha 
publicado las ci­
fras màs recientes 
del Estimador de Cifras de 

Negocios (ECN), donde se 
observa el comportamien- 
to interanual y acumulado 
de diversos sectores de la 
economia en diciembre de 
2024 y enero de 2025.

El comercio en Paraguay 
arrancò el 2025 con un 
fuerte dinamismo, si nos 
fijamos especificamente 
en el sector de venta de 
combustibles, el informe 
de la Banca Matriz revela 
que se registrò un creci- 
miento interanual del 14,4 
% en enero, con el mismo 
porcentaje en el acumula­
do.

El grafico también muestra 
las cifras correspondientes 
al mes de diciembre del 
2024, donde este sector 
desempenó una expan­
sion interanual positiva 
del 6,9% y en el acumula­
do un 12.9%, sirviendo de 
base para el crecimiento 
registrado en enero.

Este desempenó reafirma 
la importancia del rubro 
dentro de la economia 
locai, impulsado por el 
aumento en la demanda 
y la estabilidad en el su- 
ministro. No obstante, es 
un sector con constantes 
fluctuaciones debido a di­
versos contextos globales.

EVOLUCIÓNDEL 
COMERCIO EN ENERO
Ademàs del fuerte repunte 
en combustibles, el ECN 
del Banco Central expone 
las estadisticas sobre corno 
otros sectores también 
mostraron un sòlido cre­
cimiento en el primer mes 
del ano:

Materiales de construc- 
ción tuvo un incremento

destacado del 23,4 %, acu­
mulando el mismo porcen­
taje.

Productos quimicos y 
farmacéuticos experi- 
mentaron un crecimiento 
del 25,7 %, reflejando una 
expansion significativa.

SUBR AM AS COMERCI ALES Y SERVICIOS (INTERANUAL Y ACUMULADA EN %)
Fuente: Estimador de Cifras de Negocios del Banco Central del Paraguay (BCP)

Sectores
DIC-24 variation 

interanual
DIC-24 

acumulado
ENE-25 variación 

interanual
ENE-25 

acumulado

Hiper, supermercados, distribuidoras y otros 3,9 3,8 6,8 6,8

Grandes tiendas y prendas de vestir 6,4 8,3 12,7 12,7

Equipamiento del hogar -0,4 12,2 8,3 8,3

Venta y mantenimiento de vehiculos 13,6 11,8 6,6 6,6

Venta de combustibles 6,3 12,9 14,4 14,4

Productos qui'mico - farmacéuticos -1,4 11,4 25,7 25,7

Materiales de construcción 7 5,3 23,4 23,4

Servicios de telefonia móvil 0,8 -0,7 -2,9 -2,9

Grandes tiendas y pren- 
das de vestir mantuvie- 
ron su dinamismo, con un 
aumento interanual y acu­
mulado del 12,7%.

Hipermercados, super- 
mercados y distribui- 
doras crecieron un 6,8 %, 

consolidando su presencia 
en el mercado.

Por otro lado, algunos sec­
tores mostraron menor cre­
cimiento o incluso caidas:

Venta y mantenimiento 
de vehiculos avanzò un

6,6 %, manteniendo una 
tendencia positiva, aunque 
menor al mes anterior.

Equipamiento del hogar 
registrò un crecimiento del 
8,3%, mostrando una recu­
peration tras la leve caida 
de diciembre.

Servicios de telefonia 
móvil, en contraste, ex- 
perimentaron una reduc­
tion interanual del -2,9 
%, reflejando una menor 
demanda.

BALANCE DE 
DICIEMBRE DE 2024
El mes de diciembre de 
2024 también presentò 
datos interesantes que 
ayudaron a proyectar el 
comportamiento del co­
mercio para el 2025:

Venta de 
combustibles ya habia 
mostrado una expan­
sion del 6,3 %, con un 
acumulado del 12,9 %, 
sirviendo de base para el 
crecimiento registrado 
en enero.

Venta y mantenimien­
to de vehiculos lideró el 
crecimiento en ese mes 
con un 13,6%, acumulan­
do 11,8%.

Materiales de cons- 
trucción cerró diciem­
bre con un incremento 
interanual del 7,0 % y un 
acumulado del 5,3%.

Productos quimicos y 
farmacéuticos presen- 
taron una leve caida del 
-1,4 %, aunque con un 
acumulado positivo de 
11,4%.

CONCLUSION
El crecimiento del sector 
de venta de combustibles 
se posiciona corno un fac­
tor clave en el impulso del 
comercio en Paraguay, 
seguido por el fuerte des- 
empeho de materiales de 
construcción y productos 
farmacéuticos.

Aunque algunos secto­
res, corno la telefonia mó­
vil, presentan desafios, 
el panorama generai es 
alentador y sugiere un 
2025 con tendencias po­
sitivas para la economia.
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