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La adopción tecnológica 
dejó de ser una decisión 

asociada únicamente 
a la modernización 

de sistemas y pasó a 
ocupar un lugar central 

en la estrategia de 
crecimiento de las 

empresas paraguayas. 
Para Miguel Nahmias, 
gerente comercial de 
Parasoft, el principal 

desafío ahora consiste 
en identificar qué 

soluciones necesita 
cada negocio y cómo 

integrarlas de manera 
eficiente.
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El sistema tributario paraguayo se distingue por una arquitec-
tura de baja complejidad y tasas moderadas que lo convierten 
en uno de los esquemas más atractivos de la región para atraer 
capital. Con una carga total de apenas 14,5 % del PIB según las 

estimaciones OECD/CEPAL 2025, se ubica como la más baja de Sudamé-
rica junto a Panamá, muy por debajo del promedio de América Latina 
y el Caribe de 21,3 % y de los niveles superiores al 27 % que registran 
Argentina, Brasil y Uruguay. Esta magra presión fiscal representa una 
ventaja competitiva estructural: reduce el costo de oportunidad del 
capital, favorece la retención de utilidades y permite que los agentes 
económicos destinen una proporción mayor de sus recursos a la acu-
mulación productiva. Sin embargo, la neutralidad formal del sistema 
se ve comprometida por un conjunto de distorsiones que erosionan su 
eficiencia asignativa y transforman una estructura potencialmente efi-
ciente en un mecanismo que altera los precios relativos y desalienta la 
formalización. 

La principal fuente de distorsión radica en la proliferación de regímenes 
preferenciales. El régimen de maquila, las zonas francas y los tratamien-
tos diferenciados al sector agropecuario reducen de manera significati-
va la base efectiva de recaudación. Estos esquemas, concebidos origi-
nalmente para atraer inversión o proteger sectores estratégicos, generan 
en la práctica una segmentación del mercado: las empresas que operan 
bajo regímenes especiales enfrentan costos fiscales sustancialmente 
menores que aquellas sujetas al régimen general. Esta diferenciación 
altera los incentivos de localización y de organización productiva. Los 
recursos tienden a orientarse hacia las actividades que maximizan el 
beneficio fiscal residual más que hacía aquellas con mayor productivi-
dad marginal. En términos de arquitectura institucional se configura un 
sistema de doble vía que eleva los costos de cumplimiento para el sec-
tor formal convencional y reduce la transparencia de la carga tributaria 
agregada. La evidencia comparada muestra que bases amplias con tasas 
bajas generan mayor recaudación y menor distorsión que bases estre-
chas con múltiples excepciones. Paraguay se encuentra en el segundo 
escenario: la carga baja es real, pero la base efectiva es aún más reducida 
de lo que las cifras agregadas sugieren. El impacto sobre la economía 
paraguaya es directo. Sectores intensivos en empleo formal enfrentan 
una desventaja competitiva interna frente a actividades beneficiadas 
por exenciones, lo que desalienta la expansión de cadenas de valor de 
mayor complejidad tecnológica. Al mismo tiempo, la concentración 
de la recaudación en un número reducido de contribuyentes formales 
aumenta la fragilidad del sistema ante shocks sectoriales. El Impuesto 
al Valor Agregado constituye el principal motor de recaudación. Su di-
seño teórico es neutral: grava el consumo final y permite la deducción 
del crédito fiscal, minimizando la cascada impositiva. En la práctica, 
sin embargo, el IVA paraguayo pierde fuerza por tres canales. Primero, 
el autoconsumo rural —especialmente relevante en una economía con 
fuerte componente agropecuario— queda fuera del circuito formal. Se-
gundo, la informalidad, que alcanza alrededor del 60 % de la ocupación 
laboral, evade sistemáticamente el gravamen. Tercero, las exenciones 
aplicadas a bienes de la canasta básica, aunque justificadas por consi-
deraciones de equidad, benefician de manera desproporcionada a los 
deciles de mayores ingresos, cuyo patrón de consumo incluye una pro-
porción significativa de esos bienes. Estas fisuras generan una pérdida 
de eficiencia recaudatoria y distorsionan los precios relativos. El consu-
midor formal enfrenta un precio que incorpora el IVA, mientras que el 
circuito informal opera con precios netos, incentivando la permanencia 
fuera del sistema. La informalidad no es solo un fenómeno cultural o de 
costos de cumplimiento; es, en buena medida, una respuesta racional 
a un esquema que penaliza la formalización relativa. Los impuestos 
selectivos al consumo sobre tabaco, bebidas alcohólicas y combustibles 
agravan el problema. 

Al alterar los precios relativos de bienes específicos, inducen cambios en 
la canasta de consumo y en las decisiones de producción que no necesa-
riamente reflejan preferencias o productividades subyacentes. En secto-
res donde el impuesto selectivo representa una proporción elevada del 
precio final se observa un desincentivo adicional a la formalización, ya 
que el margen de elusión se amplía. El resultado neto es una estructura 
de incentivos que favorece la permanencia en la informalidad y reduce 
la capacidad del sistema para generar recursos estables destinados a in-
versión productiva. 

La carga tributaria de 14,5 % del PIB coloca a Paraguay en una posición 
privilegiada respecto de sus vecinos, pero también explica su vulnera-
bilidad ante shocks externos. Una sequía severa o una caída abrupta de 
los precios internacionales de la soja —principal commodity de expor-
tación— reduce de inmediato la recaudación asociada al sector agrope-

cuario y a las actividades vinculadas, sin que existan colchones fiscales 
robustos derivados de una base más amplia. En contraste, economías 
con cargas cercanas al 25-30 % del PIB disponen de mayor margen de 
maniobra, aunque a costa de menor competitividad tributaria. Desde 
la perspectiva de la arquitectura institucional, el sistema paraguayo 
carece de mecanismos automáticos de estabilización suficientemente 
potentes. La dependencia de impuestos al consumo y de un número 
limitado de grandes contribuyentes concentra el riesgo. La ausencia de 
un impuesto sobre la renta personal de base amplia y de mecanismos 
de retenciones generalizadas sobre la informalidad limita la capacidad 
de respuesta. La experiencia internacional indica que sistemas con ba-
ses amplias, tasas moderadas y mínimos regímenes especiales tienden 
a ser más resilientes y a generar menores distorsiones en la asignación 
de recursos. Paraguay reúne la condición de tasas moderadas, pero no la 
de base amplia ni la de neutralidad plena. Las distorsiones identificadas 
no son meras imperfecciones técnicas; constituyen un freno efectivo al 
crecimiento potencial. Al alterar los precios relativos, desincentivar la 
formalización y estrechar la base imponible, el sistema tributario actual 
impide que la economía paraguaya capitalice plenamente su ventaja de 
baja carga fiscal. La liberación de estas distorsiones —mediante la gra-
dual eliminación de regímenes especiales ineficientes, la ampliación de 
la base del IVA con compensación focalizada a los grupos de menores 
ingresos y el fortalecimiento de los mecanismos de formalización— per-
mitiría que los incentivos de mercado orienten de manera más eficiente 
la asignación de capital y trabajo. Una arquitectura tributaria más neu-
tral reforzaría la competitividad estructural del país, reduciría la vul-
nerabilidad fiscal ante shocks externos y ampliaría el espacio para in-
versión pública prioritaria sin necesidad de elevar las tasas marginales. 
En un contexto de alta informalidad y dependencia de commodities, 
la prioridad no es aumentar la presión fiscal, sino eliminar las barreras 
artificiales que impiden que la baja carga existente se traduzca en ma-
yor productividad y crecimiento sostenido. Solo así el sistema tributario 
paraguayo dejará de ser un freno y pasará a ser un catalizador del verda-
dero potencial de la economía.

Distorsiones que ahogan el 
potencial de nuestro país

La principal 
fuente de 

distorción radica 
en la proliferación 

de regímenes 
preferenciales. 

Estos esquemas, 
concebidos para 

atraer inversión o 
proteger sectores 

estratégicos, 
generan en la 
práctica una 

segmentación del 
mercado.

DOCENTE EN INITIATIVE 
ESCUELA DE NEGOCIOS

PROF. LUIS 
RETAMOZO





4  Miércoles, 2 de Setiembre DE 2026TECNOLOGÍA

En el negocio 
i n m o b i l i a r i o , 
la venta ya no 
neces a r ia men-

te comienza cuando el 
primer ladrillo está colo-
cado. La tecnología está 
desplazando ese mo-
mento hacia una etapa 
mucho más temprana: la 
del plano, el diseño y la vi-
sualización digital. Esa es 
la apuesta de Urbania 3D, 
una proptech nacida en 
Rosario, Argentina, que 
desembarcó en Paraguay 
con una herramienta que 
busca modificar la forma 
en que los desarrolladores 
presentan sus proyectos a 
potenciales compradores 
e inversores.

Iván Rojas, represen-
tante de Urbania 3D en 
Paraguay, sostiene que 
el principal desafío que 
aborda la compañía es 
la fragmentación de la 
información durante el 
proceso tradicional de co-
mercialización. “Nosotros 
lo interpretamos como 
muy fragmentado de co-
mercializar algo”, explicó 
Rojas, al referirse al uso 
de PDF, renders indepen-
dientes, planillas de Excel 
y otros recursos para mos-
trar un desarrollo inmobi-
liario.

La alternativa propues-
ta es el denominado 
Showroom Virtual, una 
sala de ventas digital a la 
que se accede mediante 
un enlace desde cualquier 
dispositivo con conexión 
a internet, sin necesidad 
de descargar una aplica-
ción. La herramienta reú-
ne en un mismo espacio 
elementos que habitual-
mente aparecen separa-
dos durante la venta de 
un proyecto. 

El usuario puede recorrer 
virtualmente el desarro-
llo en 360 grados, visua-
lizar renders de las unida-
des, consultar recorridos, 
comparar departamentos 
y acceder a información 
sobre precios y disponibi-
lidad.

El sistema incluso incor-
pora filtros para buscar 
unidades según variables 
como metros cuadrados, 
precio, disponibilidad o 
características específi-
cas, como la existencia de 
un balcón.

Del render aislado a una 
experiencia de compra
La diferencia, según Ro-
jas, no radica únicamente 
en mostrar imágenes más 
sofisticadas. El objetivo 
es que el potencial com-
prador pueda compren-

Urbania 3D ofrece un Showroom 
Virtual que revoluciona el mercado

Tecnología transforma la venta inmobiliaria 
prensa@5dias.com.pyprensa@5dias.com.py REAL ESTATE

der el proyecto antes de 
visitarlo físicamente y, 
en muchos casos, antes 
incluso de hablar con un 
vendedor. “Vos mismo 
como potencial cliente ya 
te vas empapando de pro-
yectos sin siquiera haber 
contactado aún con un 
comerciante”, señaló.

Ese cambio también 
modifica la calidad del 
contacto comercial. Para 
el desarrollador, la tecno-
logía permite que quie-
nes finalmente llegan a 
conversar con un asesor 
tengan un conocimien-
to previo mayor sobre el 
producto. El resultado 
esperado es un lead más 
calificado, mientras que 
el comprador obtiene más 
elementos para compren-
der aquello que está ad-
quiriendo.

La herramienta parte de 

los planos entregados 
por la desarrolladora. Ur-
bania 3D ejecuta poste-
riormente la experiencia 
digital y entrega como 
resultado un enlace que 
puede incorporarse al 
sitio web de la empresa 
o utilizarse en campañas 
digitales. De esta manera, 
el showroom funciona 
también como una lan-
ding page a través de la 
cual puede canalizarse el 
tráfico generado por las 
campañas comerciales.

Profesionalización 
en la forma de vender
La rápida adopción del 
producto en Paraguay, 
según Rojas, refleja una 
demanda por nuevas 
formas de comerciali-
zación dentro del sector 
inmobiliario. La compa-
ñía afirma haber cerrado 
más de 15 proyectos en 
Paraguay en poco más de 

cuatro meses. Para Rojas, 
esta transformación abre 
una competencia adicio-
nal entre los actores del 
mercado: la capacidad 
de profesionalizar la co-
mercialización antes que 
los demás. “Quien es el 
que profesionalice antes 
su forma de vender gana 
una ventaja competitiva”, 
afirmó.

La lógica es particular-
mente relevante para 
nuevos desarrolladores, 
que pueden utilizar he-
rramientas digitales para 
presentar proyectos de 
manera más dinámica y 
con información actuali-
zada.

Tecnología como 
puente
El impacto de estas he-
rramientas, sin embar-
go, no se limita al área 
comercial. Rojas, quien 

también se identifica con 
la profesión de arquitecto, 
plantea que la tecnología 
está modificando la pro-
pia manera de comunicar 
la arquitectura. Para el 
ejecutivo, el trabajo del 
arquitecto no termina en 
el plano. También implica 
comunicar, generar emo-
ciones y ayudar al futuro 
usuario a entender el es-
pacio en el que vivirá.

Durante décadas, una de 
las limitaciones del pro-
ceso inmobiliario fue la 
distancia entre la repre-
sentación arquitectónica 
y la experiencia real del 
espacio. Un plano podía 
explicar dimensiones y 
distribución, pero el com-
prador debía esperar has-
ta la construcción para 
comprobar cómo se sen-
tiría realmente ese am-
biente. Las herramientas 
de visualización reducen 

esa brecha. “Hoy por hoy, 
justamente de la mano de 
la tecnología, lo que po-
demos hacer es mostrarte 
realmente cómo va a que-
dar esa habitación, cómo 
va a quedar esa cocina, 
cómo va a quedar ese es-
pacio”, sostuvo Rojas.

Los recorridos tridimen-
sionales y 360 grados, 
junto con imágenes hipe-
rrealistas, permiten tras-
ladar al comprador una 
representación mucho 
más cercana del producto 
final desde las primeras 
etapas del proyecto. La 
consecuencia es un cam-
bio en la relación entre 
comprador y desarrollo 
inmobiliario. 

Ya no se trata únicamente 
de entender cuánto cues-
ta una unidad o cuántos 
metros cuadrados tiene, 
sino de visualizar cómo 
será vivir en ella.

En un mercado donde 
buena parte de la decisión 
de compra ocurre antes 
de que exista físicamente 
el inmueble, esa capaci-
dad de anticipar la expe-
riencia puede convertirse 
en algo más que una he-
rramienta de marketing. 
Puede ser una nueva in-
fraestructura para vender 
real estate.

IVÁN ROJAS
URBANIA 3D PARAGUAY

Hoy por hoy, 
justamente de 

la mano de la 
tecnología, lo 
que podemos 

hacer es 
mostrarte 
realmente 
cómo va a 

quedar esa 
habitación, esa 

cocina o ese 
espacio".
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La velocidad con 
la que aparecen 
nuevas solucio-
nes tecnológicas 

está generando una pa-
radoja para las empresas, 
ya que nunca hubo tantas 
herramientas disponi-
bles, pero tampoco fue 
tan complejo determinar 
cuáles realmente pueden 
aportar valor al negocio. 
Miguel Nahmias, gerente 
comercial de Parasoft, 
considera que este es uno 
de los principales desa-
fíos que enfrentan actual-
mente las compañías pa-
raguayas, especialmente 
ante la irrupción de la 
inteligencia artificial. “Un 
desafío importante para 
las empresas es cómo de-
tectar, comprender y sa-
ber integrar todas las so-
luciones tecnológicas que 
hoy día tienen a mano y 
que desean implemen-
tar”, sostuvo.

En este escenario, Nah-
mias plantea que la tec-
nología ya no puede ana-
lizarse como una suma de 
productos aislados. La cla-
ve está en contar con un 
socio capaz de compren-
der primero el negocio y, a 
partir de allí, diseñar una 
hoja de ruta tecnológica. 
Ese enfoque es lo que 
Parasoft denomina Plan 
Tecnológico de Desarrollo 
y Optimización (PTDO), 
una metodología que bus-
ca alinear las necesidades 
de la empresa con las so-
luciones disponibles.

De la renovación digi-
tal a la IA
El ejecutivo explicó que 
la demanda tecnológica 
del mercado paraguayo 
atravesó diferentes eta-
pas durante los últimos 
años. Primero estuvo la 
denominada renovación 
digital, cuando las empre-
sas comenzaron a asumir 
que la inversión en tec-
nología era una variable 
relevante para sostener 
el crecimiento y mejorar 
su competitividad. Pos-
teriormente, el mercado 
avanzó hacia soluciones 
de almacenamiento en la 
nube y una mayor utili-
zación de infraestructura 
tecnológica bajo modelos 
más flexibles.

Las empresas enfrentan el reto de integrar 
a la tecnología en medio del avance de la IA

Parasoft brinda asesoramiento para optimizar procesos
SOPORTE TÉCNICO

alaguna@5dias.com.pyalaguna@5dias.com.py

La velocidad de adopción de las tecnologías es un factor diferenciador.

Ahora, el siguiente gran 
salto está marcado por 
la inteligencia artificial. 
“En este momento está 
irrumpiendo de una ma-
nera muy fuerte todo lo 
relacionado con la inteli-
gencia artificial”, señaló 
Nahmias, quien considera 
que las compañías están 
entendiendo que estas 
herramientas pueden 
permitirles operar con 
mayor eficiencia y renta-
bilidad.

El cambio también está 
modificando el papel de 
los proveedores tecnoló-
gicos. Según el ejecutivo, 
las empresas del sector ya 
no se limitan a vender in-
fraestructura o software, 
sino que deben acompa-
ñar a sus clientes en la de-
finición de una estrategia 
de adopción.

Una ventana de oportuni-
dad para las empresas
Nahmias considera que 
el actual momento repre-
senta una oportunidad 
particularmente relevan-
te para las compañías que 
incorporen tecnología en 
sus procesos. “Estamos en 
un momento, como no ha 
habido otro en los últimos 
20 o 30 años”, afirmó, al 

referirse al potencial que 
tienen las nuevas tecnolo-
gías para generar ventajas 
competitivas.

La velocidad de adopción 
puede convertirse, en 
su opinión, en un factor 
de diferenciación entre 
empresas. Aquellas que 
incorporen herramientas 
de inteligencia artificial, 
automatización, nube 
y soluciones modernas 
pueden mejorar su pro-
ductividad frente a com-
petidores que avancen 
con mayor lentitud.

El fenómeno también 
tiene una particularidad 
para Paraguay: el acceso a 
las innovaciones interna-
cionales es prácticamente 
simultáneo. “Cualquier 
solución, ya sea en soft-
ware, hardware u otra, 
que se invente o se desa-
rrolle en el mundo, Para-
guay la tiene en el mismo 
instante”, destacó. 

Esto reduce una de las tra-
dicionales desventajas de 
los mercados pequeños y 
abre la posibilidad de que 
empresas locales adopten 
herramientas similares a 
las utilizadas por compa-
ñías de mercados desarro-

llados.

Parasoft apunta a man-
tener su crecimiento
En el caso de Parasoft, el 
avance de la demanda 
tecnológica se tradujo en 
un crecimiento sostenido. 
Nahmias señaló que la 
compañía registra una ex-
pansión continua desde 
2019-2020 y anticipó que 
la tendencia debería man-
tenerse tanto en Paraguay 
como en otros mercados 
de América y el mundo.

La estrategia pasa por 
posicionarse como un 
integrador de soluciones 
y no simplemente como 
un comercializador de 
productos tecnológicos. 
“Parasoft es una empre-
sa integradora. Es una 
empresa integradora que 
desde hace más de 30 
años ofrece soluciones y 
acompaña a sus clientes 
en el éxito de sus gestio-
nes”, afirmó.

Energía, construcción 
y manufactura
Aunque la demanda 
tradicional continúa 
concentrada en tecno-
logía, almacenamiento, 
centros de datos, nube 
y aplicaciones, Nahmias 

identificó nuevos sectores 
que están impulsando el 
mercado. Energía aparece 
actualmente como uno de 
los segmentos con mayor 
dinamismo, debido a la 
necesidad de las empre-
sas de modernizar sus 
sistemas y procesos.

También mencionó a las 
cooperativas, empresas 
de ingeniería y cons-
trucción, un sector que 
continúa expandiéndose, 
además de la hotelería, 
manufactura y compa-
ñías de servicios. El factor 
común es la necesidad de 
automatizar procesos. 

“Hoy en día la automa-
tización requiere de 
soluciones modernas y 
eficientes”, sostuvo. Para 
Nahmias, esto confirma 
que la tecnología dejó de 
ser un área de soporte 
para convertirse en un 
componente transversal 
de la operación empresa-
rial.

El desafío es integrar la  
tecnología
La transformación del 
mercado plantea así una 
nueva pregunta para las 
empresas paraguayas. El 
problema ya no consiste 

MIGUEL NAHMIAS
GERENTE COMERCIAL DE PARASOFT

Un desafío 
importante para 
las empresas es 

cómo detectar, 
comprender y 
saber integrar 

todas las 
soluciones 

tecnológicas 
que hoy día 

tienen a mano 
y que deseen 
implementar". 

necesariamente en con-
seguir acceso a una deter-
minada tecnología, sino 
en saber qué incorporar, 
cómo hacerlo y de qué 
manera conectarlo con la 
estrategia del negocio. En 
ese punto se concentra la 
apuesta de Parasoft con su 
PTDO: pasar de una lógica 
basada en la compra de 
productos a una estrate-
gia de integración tecno-
lógica. 

“Somos una empresa que 
integra soluciones, que 
apoya el crecimiento y 
que trabaja paralelamente 
de la mano de sus solucio-
nes con nuestros clientes 
en el éxito y desarrollo co-
mercial de cada uno”, ex-
plicó Nahmias. El ejecuti-
vo remarcó que la relación 
con el cliente no termina 
con la implementación 
de una solución. La inten-
ción es acompañar poste-
riormente la evolución de 
sus necesidades, profun-
dizando o ampliando los 
servicios y herramientas 
cuando el negocio lo re-
quiera.

En un mercado donde la 
inteligencia artificial está 
acelerando el ritmo de 
innovación, esa capacidad 
de seleccionar, integrar y 
aprovechar la tecnología 
podría terminar siendo 
tan importante como la 
propia tecnología.
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LA ALIANZA 
APUNTA A LOS 
LLAMADOS 
VEHÍCULOS 
DEFINIDOS POR 
SOFTWARE

EL DATO

Honda y Nissan 
e n c o n t r a r o n 
una nueva vía 
de cooperación 

después del fracaso de 
las conversaciones para 
una integración empre-
sarial. Las automotrices 
japonesas firmaron un 
acuerdo para desarrollar y 
estandarizar tecnologías 
electrónicas y software 
para sus futuros vehículos. 
El proyecto apunta a los 
llamados vehículos defi-
nidos por software (SDV), 
una categoría en la que el 
software adquiere un peso 
creciente frente a la mecá-
nica tradicional.

La arquitectura comparti-
da contempla unidades de 
control electrónico (ECU), 
el sistema operativo del 
vehículo, componentes de 
middleware y programas 
para controlar distintas 
funciones. Las primeras 
aplicaciones de esta tec-
nología están previstas 
para los modelos de nueva 
generación a partir del año 
fiscal 2029. La decisión re-
fleja un cambio estructural 
en la industria: desarrollar 
un automóvil competitivo 
exige cada vez más capaci-
dades propias de una em-
presa tecnológica.

Conducción asistida, co-
nectividad, inteligencia 
artificial y actualizaciones 
remotas están trasladando 
parte del valor del vehículo 
desde el motor hacia el có-
digo. Para Honda y Nissan, 
compartir esa infraestruc-
tura supone reducir la du-
plicación de inversiones y 

Honda y Nissan unen fuerzas para 
desarrollar el automóvil del futuro

Alianza para competir contra marcas chinas
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acelerar los ciclos de desa-
rrollo. También permitirá 
aprovechar conjuntamen-
te sus recursos de ingenie-
ría y obtener economías de 
escala en una industria so-
metida a fuertes presiones 
de costos.

Competencia 
contra marcas chinas
La alianza llega, además, 

cuando los fabricantes 
japoneses enfrentan una 
competencia creciente de 
empresas chinas como 
BYD. Estas compañías han 
ganado terreno en vehí-
culos eléctricos e híbridos 
apoyándose en tecnolo-
gías digitales y ciclos de 
innovación más rápidos.

El desafío para Honda y 

Nissan ya no consiste úni-
camente en fabricar au-
tomóviles eficientes, sino 
en desarrollar plataformas 
capaces de evolucionar du-
rante toda su vida útil. 

La colaboración tiene 
un antecedente directo 
en 2024, cuando ambas 
compañías comenzaron a 
investigar conjuntamente 

tecnologías fundamenta-
les para los SDV. Un año 
después, sus planes de 
fusión quedaron descarta-
dos, pero la necesidad de 
compartir costos tecnoló-
gicos permaneció. 

El nuevo acuerdo repre-
senta, en ese sentido, una 
alianza más quirúrgica: 
cooperación donde las 

Honda y Nissan buscan fabricar autos eficientes adaptados a nuevas tecnologías.

economías de escala son 
decisivas, sin llegar a una 
integración corporativa.

Nissan, que atraviesa un 
proceso de recuperación, 
enfrenta una presión fi-
nanciera mayor para con-
tener sus inversiones y 
recuperar competitividad. 
Honda, por su parte, nece-
sita acelerar su transfor-
mación tecnológica mien-
tras compite en mercados 
donde la electrificación 
avanza junto con la digi-
talización. La estandari-
zación de componentes 
podría permitir a ambas 
compañías destinar re-
cursos a aquellas áreas 
donde la diferenciación 
de marca siga siendo rele-
vante. El acuerdo también 
deja abierta la posibilidad 
de ampliar la cooperación 
hacia otras tecnologías, 
mientras ambas empresas 
continúan explorando 
nuevas áreas estratégicas.

CARRERA POR LA IA EN AMÉRICA LATINA

Brasil, México, Chile y Colombia se 
perfilan como polos de inversión 

La inteligencia arti-
ficial está abriendo 
una nueva compe-
tencia por infraes-

tructura tecnológica en 
América Latina, con Brasil, 
México, Chile y Colombia 
entre los países mejor posi-
cionados para aprovechar el 
auge de los centros de datos. 
La evaluación corresponde a 
Cloudflare, que observa en 
estos mercados una mayor 
capacidad para desplegar 
modelos de IA y convertirlos 
en herramientas aplicadas a 
los negocios.

El fenómeno no es menor: 
la compañía estima que la 

inteligencia artificial podría 
generar hasta 1.000 veces 
más tráfico de internet que 
los usuarios humanos en 
los próximos cinco años. 
Ese salto obligará a ampliar 
la capacidad de cómputo, 
almacenamiento y conecti-
vidad, mientras las empre-
sas buscan responder a una 
demanda digital que crece a 
un ritmo difícil de absorber 
con la infraestructura actual.

Brasil parte con ventaja. Es 
el mercado más desarrollado 
de Cloudflare en la región, 
con presencia en 32 ciuda-
des, y se ha convertido en 
uno de los principales desti-
nos para nuevas inversiones 
en infraestructura digital.

México también ocupa una 

posición estratégica por el 
tamaño de su economía y la 
creciente demanda empre-
sarial de servicios en la nube 
y soluciones de inteligencia 
artificial.

Chile y Colombia completan 
el grupo de mercados que 
han avanzado en la adop-
ción empresarial de estas 
tecnologías, especialmente 
en sectores como banca y 
fintech.

Datos de América Latina
Cloudflare ya cuenta con 
más de 100 centros de da-
tos equipados con GPU en 
América Latina para atender 
las necesidades de procesa-
miento asociadas a la IA. La 
expansión, sin embargo, no 
dependerá únicamente de 

la cantidad de usuarios o del 
tamaño de cada economía.

El acceso a energía, la co-
nectividad, la regulación, la 
estabilidad y la disponibili-
dad de infraestructura serán 
factores decisivos para atraer 
nuevos proyectos. La carre-
ra por los centros de datos 
también está convirtiendo 
a la energía en un activo es-
tratégico, debido al enorme 
consumo eléctrico requeri-
do por las cargas de trabajo 
de inteligencia artificial.

En ese escenario, Améri-
ca Latina dispone de una 
ventaja potencial: costos de 
construcción competitivos 
frente a algunos mercados 
desarrollados y una crecien-
te disponibilidad de energías 
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renovables. Brasil ya busca 
aprovechar esa combinación 
para posicionarse como un 
centro regional de infraes-
tructura para IA, mientras 
otros países compiten por 
atraer inversiones similares.

El desafío será transformar 
la oportunidad tecnológica 
en inversión productiva, em-
pleo especializado y mayor 
competitividad para las em-
presas locales. La expansión 
de los centros de datos tam-
bién exigirá redes eléctricas 
más robustas y una planifi-

cación capaz de evitar que 
el crecimiento digital genere 
cuellos de botella físicos.

Para América Latina, la 
inteligencia artificial repre-
senta así algo más que una 
revolución del software: es 
una carrera por construir la 
infraestructura que permiti-
rá ejecutarlo. Los países que 
logren combinar energía, 
conectividad, talento, regu-
lación e inversión tendrán 
mayores posibilidades de 
capturar una parte del nuevo 
ciclo tecnológico.
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Cuando trabajamos con empresas 
familiares nos encontramos con 
una paradoja que se repite los em-
presarios familiares son brillantes 

hablando de la empresa. Se apasionan en una 
jornada de planificación estratégica. Dominan 
la reunión de directorio. Hablan de márgenes, 
de ventas, de inversiones y de mercado sin 
pestañear. Pero cuando el tema cambia y toca 
hablar de la familia, todo se traba. Ahí ya no les 
gusta tanto hablar. Ahí se hace silencio, se mira 
el celular, se cambia de tema.

En Paraguay tenemos una palabra que des-
cribe muy bien esa situación, que es "argel". 
Argel es esa reunión incómoda. Esa charla 
que siempre posponemos "para después". Ese 
tema que nadie se anima a sacar en el asado 
porque "seguro termina mal". Y en las empre-
sas familiares, el tema "argel" por excelencia es 
la empresa misma y en especial la relación de 
ésta con la familia. 

Es hablar de plata, de poder, de quién manda, 
de quién trabaja y quién no, de quién se queda 
y quién se va. Por miedo a esa charla, muchas 
familias llevan años calladas. Y ese silencio, 
lejos de cuidar la armonía, termina destruyen-
do tanto la empresa como la relación familiar. 
Equivocadamente pensamos que si no habla-
mos de estos temas algo mágico va a ocurrir 
y los problemas se van a solucionar sin que lo 
hablemos.

Pero el silencio no es gratis, sino que es muy 
caro. ¿Por qué? Porque fabrica problemas 
donde no los hay. Fabricamos suposiciones. 
Vivimos adivinando la intención del otro. Acu-
mulamos resentimiento: Lo que no se habla se 

cobra. Se cobra en desgano, en hacer las cosas a 
medias, en "olvidos" estratégicos, en mala pre-
disposición. Chocamos sin querer: Cada uno 
empieza a tirar para su lado, tomando decisio-
nes en base a lo que supone, no a lo que el otro 
realmente quiere o necesita.

En las familias empresarias nos gusta hablar 
del clima, de la política, del partido del domin-
go, de la última máquina que compramos. 
Pero cuando hay que hablar de lo importante, 
todos miramos al piso. Creemos sinceramente 
que no hablar es una forma de cuidar la armo-
nía familiar. De "no meter cizaña". Y es exacta-
mente al revés. 

No hablar es como juntar basura debajo de la 
alfombra. Cada día hay más. Y tarde o tempra-
no alguien se tropieza, se cae y se hace mucho 
daño. Una familia sana no es la que nunca dis-
cute. Una familia sana es la que discute bien. 
Es la que se anima a poner los temas difíciles 
sobre la mesa con respeto.

Entonces, ¿qué hacemos? ¿Nos tiramos a la 
pileta sin nada? No. La clave no es evitar la con-
versación argel. La clave es administrarla. Tres 
reglas sencillas son las siguientes:
Agendar, con día lugar y hora: Las conversa-
ciones importantes no se improvisan entre la 
picada y el postre. Se agendan. 

Si el tema es de empresa, se habla en la oficina. 
Si el tema es de familia, se habla en la casa. No 
mezclar. 

Un tema a la vez: El error más común es querer 
resolver la vida en una sola reunión. " Si mez-
clas todo, explota todo. Ir por partes da orden 

y da oxígeno.
Si sube el tono, incorporar a un tercero: Es de 
inteligentes reconocer cuando la emoción nos 
gana. Si hay historia de gritos, de cortes o de 
que nadie se escucha, el mejor paso es llamar 
a un tercero, que está para decidir por ustedes. 
Está para algo mucho más importante: para 
dirigir la conversación. Para poner el reloj, para 
dar la palabra. Para ayudarlos a escucharse sin 
gritarse.

Después de más de 15 años acompañando em-
presas familiares, les puedo contar un secreto: 
En ocho de cada diez "reuniones argeles", la 
gente está mucho más de acuerdo de lo que 
pensaba. El problema casi nunca es de fondo. 
Casi siempre es de forma. 

Cuando hay un espacio, reglas claras y respeto, 
los desacuerdos se achican y los acuerdos apa-
recen solos. La mayoría quiere lo mismo: que 
la empresa siga, que la familia esté unida y que 
haya justicia.

Si hoy tenés una charla pendiente con tu her-
mano, con tu papá, con tu tío o con tu hijo, te 
propongo que arranques así:"Mirá, sé que esta 
conversación va a ser argel. Nos va a costar. 
Pero prefiero estar una hora incómodos hoy, a 
estar diez años peleados en silencio. La empre-
sa y la familia se merecen que lo intentemos.

El coraje de tener hoy la conversación que ve-
nís evitando, es la inversión más rentable que 
podes hacer. Es lo que asegura que el campo, la 
tienda o la fábrica siga en la familia mañana. Y 
que siga unida. Porque al final, las empresas no 
quiebran por falta de plata. Quiebran por falta 
de conversación.

Hablemos de las conversaciones 
"argeles" en la empresa familiar

No hablar es 
como juntar 

basura debajo 
de la alfombra. Cada 
día hay más. Y tarde 
o temprano alguien 

se tropieza, se cae o 
se hace mucho daño. 

Una familia sana 
no es la que nunca 

discute. Una familia 
sana es la que 

discute bien. Es la 
que se anima a poner 

los temas difíciles 
sobre la mesa con 

respeto. 
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Los bancos del mundo quieren habilitar pagos transfronterizos 24 horas. 

La economía digital 
no duerme. Una pla-
taforma SaaS puede 
cerrar una venta a 

medianoche, un comercio 
electrónico seguir cobrando 
durante un feriado y una em-
presa regional recibir ingresos 
desde distintos países sin que 
sus clientes piensen en hora-
rios bancarios. Sin embargo, 
la infraestructura que mueve 
ese dinero todavía no siempre 
funciona con la misma lógica.

La diferencia empieza a que-
dar expuesta en los propios 
datos de la industria. En 
julio, Swift informó que el 
75% de los pagos que viajan 
por su red alcanza al banco 
del beneficiario en menos de 
diez minutos. Pero la misma 
investigación mostró una pa-
radoja: el tramo internacional 
representa menos del 20% del 
tiempo total del recorrido y al-
rededor del 80% se concentra 
en la denominada “última mi-
lla”, cuando la entidad recep-
tora debe procesar, controlar y 
acreditar los fondos.

Ese cuello de botella está 
moviendo a bancos, redes 
de pagos y organismos inter-
nacionales hacia una nueva 
frontera: que el dinero pueda 
circular de forma más conti-
nua, con menos dependencia 
de ventanas operativas, inter-
mediarios y procesos secuen-
ciales.

El 9 de julio, Swift anunció 
que su nuevo ledger basado 
en blockchain estaba listo 
para un primer uso y que 17 
bancos de seis continentes 
se preparaban para pilotear 
transacciones reales median-
te depósitos tokenizados. El 
objetivo declarado es habi-
litar pagos transfronterizos 
disponibles las 24 horas y 
mejorar la eficiencia en el uso 
de liquidez. No significa que el 

La economía funciona 24/7, pero el dinero 
todavía encuentra trabas para llegar a destino

Bancos y fintech rediseñan sistemas
PAGOS TRANSFRONTERIZOS
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sistema bancario global haya 
pasado a operar de manera 
permanente, pero sí que uno 
de sus principales proveedo-
res de infraestructura con-
sidera el modelo always on 
como una dirección concreta 
de desarrollo.

Dinero busca una infraes-
tructura sin horarios
El movimiento no ocurre de 
manera aislada. A fines de 
julio, el Banco de Pagos Inter-
nacionales (BIS) actualizó los 
resultados de Project Agorá, 
una iniciativa público-privada 
que explora una plataforma 
programable para pagos ma-
yoristas transfronterizos.

Durante pruebas con valor 
real realizadas en julio, 28 

instituciones financieras y 
bancos centrales de Asia, 
Europa y América del Norte 
completaron 17 escenarios 
de transacción por aproxima-
damente CHF 800.000. El 
proyecto trabaja con reservas 
de bancos centrales y depósi-
tos comerciales tokenizados 
para estudiar si es posible re-
ducir procesos secuenciales, 
falta de visibilidad y liquidez 
fragmentada sin abandonar 
el marco regulado del sistema 
financiero.

Para las empresas, la discu-
sión es bastante menos abs-
tracta de lo que parece. Si una 
compañía vende en varios 
países, cobra suscripciones, 
opera un marketplace, con-
trata proveedores internacio-

nales o administra ingresos 
provenientes de distintas mo-
nedas, el tiempo que existe 
entre vender, cobrar, conciliar, 
disponer de los fondos y vol-
ver a utilizarlos afecta direc-
tamente su capital de trabajo.

“La IA y las stablecoins están 
transformando los pagos 
cross-border y la infraestruc-
tura financiera global. La IA 
ya permite optimizar con-
versión, anticipar rechazos, 
automatizar conciliación. Las 
stablecoins hoy ya aceleran la 
liquidación entre mercados. 
Pero nada de eso funciona sin 
infraestructura local sólida en 
cada país. 

Por eso operamos con licen-
cias locales, cuentas banca-

rias locales, compliance local 
en cada mercado. Más cerca 
del terreno. Ahí es donde se 
construye el futuro de la te-
sorería en las Américas”, sos-
tiene Francisco Andrés León, 
Co-Founder & CSO de Rebill.

La definición introduce una 
distinción relevante. Una red 
puede funcionar las 24 horas, 
pero eso no elimina las reglas 
de cada país, los controles de 
cumplimiento, las monedas, 
la disponibilidad de liquidez 
ni el modo en que los fondos 
terminan entrando o saliendo 
de una cuenta local. Acelerar 
el rail por el que viaja el dinero 
no resuelve por sí solo todo el 
recorrido.

El propio BIS identificó en 
su Annual Economic Report 
2026 entre las fricciones 
actuales de los pagos trans-
fronterizos los procesos 
secuenciales, la limitada 
superposición de horarios 
operativos y los múltiples 
puntos de intervención. La 
tokenización podría permitir 
que instrucciones, controles 
de cumplimiento y liquida-
ción formen parte de un flujo 
coordinado, además de habi-
litar nuevas modalidades de 
pagos condicionales y perma-
nentes.

La presión también empieza 
a observarse entre los gran-
des jugadores privados. A 
comienzos de agosto, Master-
card completó la adquisición 
de BVNK para ampliar sus 

capacidades vinculadas con 
stablecoins y conectar dinero 
digital con las redes tradicio-
nales. La compañía señaló 
específicamente a los pagos 
B2B transfronterizos, desem-
bolsos, liquidación y flujos de 
tesorería entre los casos de 
uso que están impulsando esa 
infraestructura.

Visa, por su parte, publicó en 
julio un análisis sobre stable-
coins y pagos internacionales 
en el que recordó que mover 
dinero entre países todavía 
puede involucrar múltiples 
intermediarios, monedas y 
procesos que tardan días en 
finalizar. La compañía señaló 
que algunas instituciones es-
tán explorando estos activos 
para acelerar la liquidación y 
mejorar la visibilidad de las 
operaciones, aunque su fun-
cionamiento depende tam-
bién de las redes utilizadas, 
el cumplimiento normativo 
y los mecanismos que permi-
ten convertir los fondos hacia 
las monedas tradicionales.

Latam y el desafío de una 
economía 24/7
Para América Latina, el pro-
blema tiene una dimensión 
adicional. La región combina 
empresas que nacen con am-
bición regional con sistemas 
financieros que mantienen 
regulaciones, adquirentes, 
monedas, medios de pago 
y esquemas de conciliación 
propios en cada mercado.

Una compañía puede vender 
el mismo software en Argenti-
na, México, Brasil o Colombia, 
pero eso no implica que pue-
da cobrar, liquidar y reconci-
liar esos ingresos de la misma 
manera. En América Latina 
conviven tarjetas, transferen-
cias instantáneas, billeteras y 
soluciones domésticas como 
Pix en Brasil o SPEI en México, 
lo que obliga a las empresas 
que buscan expansión regio-
nal a operar sobre múltiples 
infraestructuras .

LA IA Y LAS 
STABLECOINS 
ESTÁN 
TRANSFORMANDO 
LOS PAGOS 
CROSS-BORDER Y 
LA ESTRUCTURA 
FINANCIERA 
GLOBAL.

EL DATO


