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Con casi 90 años de trayectoria, 
Grupo De La Sobera refuerza su 
posicionamiento en un mercado 

cada vez más competitivo mediante 
inversiones en infraestructura, 

digitalización, postventa y movilidad 
sostenible. Su director ejecutivo, 

Sergio Karin, analiza el presente del 
sector, las tendencias que impulsan 

la demanda y las estrategias con las 
que la compañía busca consolidar su 

liderazgo en Paraguay.
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En un mundo de cadenas de su-
ministro más frágiles, tensiones 
comerciales y nuevas reglas de 
inversión, las empresas paragua-

yas necesitan transformar la incertidumbre 
internacional en decisiones financieras con-
cretas.

Durante mucho tiempo, la geopolítica pare-
ció un asunto lejano para la mayoría de las 
empresas. Sonaba a cancillerías, organismos 
internacionales o debates entre especialis-
tas. En el día a día, los negocios estaban más 
pendientes de vender, cuidar costos, seguir 
el tipo de cambio, negociar tasas o mirar a 
la competencia local. Ese enfoque ya no al-
canza. Una decisión arancelaria en Estados 
Unidos, una tensión comercial con China, 
un conflicto que altera rutas marítimas o una 
nueva exigencia ambiental en Europa puede 
terminar impactando algo muy concreto: el 
precio de un insumo, el costo de financiar 
inventarios o la rentabilidad de una exporta-
ción paraguaya.

Esto no convierte al empresario paraguayo 
en diplomático. Le exige, más bien, leer mejor 
el entorno en el que decide. Las finanzas cor-
porativas ya no se explican únicamente por 
inflación, tasas, tipo de cambio o demanda. 
También pesan la política industrial, la se-
guridad energética, la rivalidad tecnológica, 
las sanciones, las restricciones comerciales 
y el rediseño de las cadenas de suministro. 
La pregunta práctica no es qué ocurre lejos, 
sino cuánto de eso puede mover la caja de 
una compañía que compra, vende, financia o 
invierte en dólares.

La globalización no desapareció; cambió de 
forma. Las empresas siguen comerciando, 
pero ahora miran con más cuidado de dónde 
compran, a quién venden y bajo qué reglas 
mueven sus productos. Durante años, la 
prioridad fue producir donde resultara más 
barato. Hoy, además del precio, pesan la cer-
canía, la confiabilidad, la disponibilidad y la 
capacidad de responder ante imprevistos. En 
términos financieros, la cadena de suminis-
tro dejó de ser solo un asunto operativo. Se 
volvió una fuente directa de riesgo, margen 
y valor.

Paraguay debería mirar este cambio con rea-
lismo, pero también con sentido de oportu-
nidad. El país tiene atributos relevantes para 
este nuevo escenario: estabilidad macroeco-
nómica relativa, disponibilidad de energía 
hidroeléctrica, producción agroindustrial, 
ubicación estratégica en el Mercosur y expe-
riencia exportadora. Cuando las empresas 
globales buscan diversificar proveedores o 
reducir dependencia de una sola región, los 

países que ofrecen previsibilidad, costos 
razonables y capacidad de ejecución ganan 
visibilidad. Esa ventana, sin embargo, no es-
tará abierta para siempre.

La oportunidad geopolítica rara vez llega de 
manera ordenada. Casi siempre aparece mez-
clada con volatilidad. Si suben los aranceles, 
algunos mercados se encarecen y otros se 
vuelven más atractivos. Si un conflicto eleva 
los costos logísticos, se deterioran márgenes, 
pero también se abren espacios para provee-
dores alternativos. Si una potencia exige ma-
yor trazabilidad ambiental o social, algunos 
exportadores quedan fuera y otros pueden 
capturar mejores precios por cumplir están-
dares. La misma noticia puede ser amenaza 
o ventaja, según cuán preparada esté cada 
empresa.

Por eso, los directores financieros deberían 
incorporar estos temas a sus conversaciones 
habituales. No como un ejercicio académico, 
sino como parte de la gestión diaria. Un presu-
puesto anual que no contemple escenarios de 
tarifas, fletes, tipo de cambio, disponibilidad 
de insumos y cambios regulatorios nace in-
completo. Lo mismo ocurre con una inversión 
que proyecta retornos sin preguntarse si el 
mercado de destino seguirá abierto, si el pro-
veedor clave depende de una zona vulnerable 
o si el financiamiento podría encarecerse por 
una mayor percepción de riesgo.

En Paraguay, esta mirada es especialmente 
importante para sectores como agroindustria, 
logística, energía, construcción, comercio e 
industria ligera. Todos ellos están expuestos, 
en distinta medida, a precios internacionales, 
importación de maquinarias, disponibilidad 
de fertilizantes, demanda externa, infraes-
tructura física y financiamiento de largo pla-
zo. Una sequía en otra región, una restricción 
a exportaciones de alimentos, una política de 
biocombustibles o una disputa por insumos 
críticos puede parecer distante, hasta que 
aparece en los costos, en los plazos de entrega 
o en una decisión de inversión.

La palabra clave es anticipación. Las empre-
sas mejor preparadas no adivinan el futuro; 
construyen opciones. Diversifican provee-
dores, revisan contratos, negocian cláusulas 
de ajuste, aseguran disponibilidad logística, 
comparan monedas de financiamiento y con-
versan temprano con bancos, aseguradoras y 
clientes. También invierten en información. 
En tiempos tranquilos, una alerta geopolítica 
puede parecer un gasto innecesario. En tiem-
pos de tensión, puede marcar la diferencia 
entre reaccionar tarde o proteger el margen.
La gestión del riesgo país también cambia. 
Paraguay suele analizarse desde sus funda-

mentos internos: disciplina fiscal, inflación, 
crecimiento, institucionalidad, infraestructu-
ra y clima de negocios. Pero los inversionistas 
internacionales miran algo más: la región, la 
estabilidad de los socios comerciales, la cali-
dad de la integración logística y la capacidad 
de cumplir estándares globales. Una econo-
mía pequeña no controla el contexto interna-
cional, pero sí puede fortalecer su reputación 
como plataforma confiable para producir, pro-
cesar, transportar y prestar servicios.

La respuesta no depende solo de las empresas. 
Hay una tarea compartida entre sector pú-
blico y sector privado. El Estado debe ofrecer 
reglas claras, infraestructura, simplificación 
administrativa, seguridad jurídica y diploma-
cia económica activa. Las compañías, por su 
parte, deben elevar estándares de gobierno 
corporativo, transparencia, cumplimiento, 
trazabilidad y planificación financiera. En 
un mundo más fragmentado, la confianza se 
vuelve un activo financiero: reduce primas de 
riesgo, atrae capital y mejora la posición nego-
ciadora.

También conviene evitar una lectura alarmis-
ta. No todo cambio internacional equivale a 
crisis. Muchas tensiones abren espacios para 
países intermedios, capaces de relacionarse 
con varios bloques sin quedar atrapados en 
una sola dependencia. Paraguay puede captu-
rar oportunidades si identifica nichos donde 
su oferta resulte relevante: alimentos, energía, 
manufactura regional, servicios, logística y 
proyectos vinculados a transición energética. 
Pero no basta con estar disponible; hay que 
estar preparado, certificado, financiado y co-
nectado.

En ese escenario, el rol del CFO gana prota-
gonismo. Su responsabilidad ya no consiste 
únicamente en cuidar caja y deuda. Tam-
bién debe convertir el ruido internacional 
en decisiones concretas: cuánto inventario 
mantener, qué exposición cambiaria cubrir, 
qué contratos renegociar, qué proyectos prio-
rizar y qué señales monitorear. La geopolítica 
entra al comité financiero porque modifica 
supuestos. Y cuando cambian los supuestos, 
cambian los números.

La conclusión es directa: Paraguay no puede 
elegir si la geopolítica lo afecta. Ya lo hace. Lo 
que sí puede elegir es cómo responder. Las 
empresas que miren estos temas como no-
ticias lejanas quedarán más expuestas a sor-
presas costosas. Las que los conviertan en in-
teligencia financiera tendrán una ventaja. En 
el nuevo mapa global, competir no será solo 
producir bien o vender barato. Será entender 
antes, moverse mejor y construir confianza 
cuando el mundo ofrece menos certezas.

Geopolítica y caja empresarial: el nuevo 
radar que Paraguay necesita activar
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El presidente de la 
Asociación Para-
guaya de Ener-
gías Renovables 

(APER), el ingeniero Eduar-
do Viedma, aseguró que el 
precio de compra, el costo 
total de uso comienza a 
inclinar la balanza a favor 
de los vehículos eléctricos. 
Sostuvo que el mercado lo-
cal atraviesa una etapa de 
consolidación impulsada 
por una mayor oferta de 
modelos, menores costos 
operativos y un creciente 
interés de los consumido-
res. 

"La combustión hoy en día 
la gente la piensa dos veces 
por una cuestión de costo. 
Puede parecer un poco 
más barato al momento 
de comprar, pero con el 
consumo de combustible 
y el mantenimiento ter-
mina siendo prácticamen-
te lo mismo. El vehículo 
eléctrico no tiene cambio 
de aceite ni los manteni-
mientos que requiere uno 
a combustión y, además, 
es mucho más eficiente", 
afirmó Viedma.

El titular de APER explicó 
que el análisis del con-
sumidor ya no se limita 
únicamente al precio de 
adquisición, sino que in-
corpora el costo total de 
propiedad del vehículo. En 
ese escenario, los modelos 
eléctricos ganan terreno 
gracias al menor gasto en 
energía y mantenimiento.

Indicó que otro aspecto 
que fortalece el mercado es 
la amplia variedad de op-
ciones disponibles. Si bien 
la mayor parte de la oferta 
proviene actualmente de 
fabricantes chinos, tam-
bién existen modelos eu-
ropeos, estadounidenses, 
japoneses y coreanos que 
comienzan a posicionarse 
con buena aceptación en-
tre los compradores para-
guayos.

A esto se suma el fuerte 
crecimiento registrado du-
rante el primer semestre 
del año. De acuerdo con 
los datos manejados por 
APER, las ventas de vehí-
culos eléctricos aumen-
taron cerca del 50% en 
comparación con el mismo 
periodo del año anterior, 

El menor costo de uso impulsa el auge 
de los vehículos eléctricos en Paraguay

La eficiencia económica comienza a cambiar la decisión de compra
MOVILIDAD ELÉCTRICA

Roque Martínez Roque Martínez 
prensa@5dias.com.pyprensa@5dias.com.py

Eduardo Viedma, Titular APER, se refirió sobre movilidad eléctrica en el país.

reflejando un cambio cada 
vez más marcado en las 
preferencias de los consu-
midores.

Aunque evitó anticipar los 
resultados finales de la fe-
ria de movilidad eléctrica 
organizada por la Cámara 
de Distribuidores de Au-
tomotores y Maquinarias 
(CADAM), Viedma señaló 
que el comportamiento 
del mercado confirma que 
la transición hacia la elec-
tromovilidad ya está en 
marcha.

Viedma resaltó que la 
competencia entre las 
marcas ya no se concentra 
únicamente en el tipo de 
motorización, sino en las 
innovaciones tecnológicas 
incorporadas a los vehícu-
los.

"Hoy la competencia en el 
sector de la movilidad eléc-
trica es realmente increí-
ble. Todas las innovaciones 
se están dando en estos ve-
hículos: mayor autonomía, 
sistemas de conducción 
asistida, detección de otros 
vehículos, equipamientos 
de seguridad y prestacio-
nes que hacen mucho más 
interesante un vehículo 
eléctrico que uno a com-
bustión", sostuvo.

ENERGÍA PARA EL
TRANSPORTE PÚBLICO
Además, destacó que la 
matriz energética renova-
ble del país representa una 
ventaja estratégica que aún 
puede aprovecharse mu-
cho más, especialmente en 
el transporte público.
Para Viedma, Paraguay 

cuenta con una ventaja 
competitiva que pocos 
países poseen, como lo es 
una matriz eléctrica ba-
sada prácticamente en su 
totalidad en fuentes re-
novables, condición que 
puede convertirse en un 
motor para el desarrollo 
de la movilidad eléctrica 
y la atracción de nuevas 
inversiones.

El ingeniero recordó que 
el país produce una ener-
gía limpia, de bajo costo 
y menos expuesta a fac-
tores externos como las 
variaciones del precio in-
ternacional del petróleo 
o los conflictos geopolíti-

cos que afectan el merca-
do de combustibles.

Señaló que la política 
pública de incentivo a la 
importación de vehícu-
los eléctricos ya muestra 
resultados positivos, 
aunque considera que 
el siguiente paso debe 
centrarse en la transfor-
mación del transporte 
público.

A su criterio, electrificar 
progresivamente la flo-
ta de buses permitiría 
ofrecer un servicio más 
moderno, confortable y 
eficiente, al mismo tiem-
po que ayudaría a estabi-

lizar el costo del pasaje al 
depender de una energía 
nacional y renovable.

"La política sobre la im-
portación de vehículos 
eléctricos está clara y está 
funcionando. Lo que falta 
es una política para que el 
transporte público para-
guayo sea eléctrico. Eso 
permitirá mantener es-
table el precio del pasaje, 
brindar mayor confort a 
la población y aprovechar 
una energía renovable 
que es nuestra", enfatizó.

Asimismo, destacó que 
el proyecto del tren de 
cercanías, previsto con 

MOTOR
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tecnología eléctrica, re-
presenta una muestra 
concreta del potencial 
que tiene el país para 
modernizar su sistema 
de movilidad utilizando 
recursos propios.
APUESTA
Viedma considera que 
apostar decididamente 
por este tipo de infraes-
tructura permitirá redu-
cir emisiones, mejorar 
la calidad del servicio y 
aprovechar una de las 
principales fortalezas 
energéticas del Paraguay.

"El tren de cercanías va 
a permitir que la gente 
experimente lo que sig-
nifica movilizarse con 
un sistema que no con-
tamina, que utiliza ener-
gía paraguaya y ofrece 
mucho más confort. El 
Gobierno tiene que apos-
tar con fuerza a este tipo 
de proyectos porque allí 
confluyen todas las ven-
tajas: usar nuestra ener-
gía renovable, mejorar el 
bienestar de la población 
y transformar el transpor-
te del país", concluyó en 
contacto con 5Días.
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El mercado automo-
tor paraguayo atra-
viesa un escenario 
de crecimiento 

sostenido y de creciente 
competencia, impulsado 
por la llegada de nuevas 
marcas, una mayor oferta 
tecnológica y consumido-
res cada vez más exigentes. 
En tal sentido, Grupo De La 
Sobera apuesta a fortalecer 
su liderazgo mediante una 
estrategia que combina 
inversiones en infraes-
tructura, digitalización, 
financiamiento, postventa 
y movilidad sostenible, res-
paldada por una trayectoria 
de casi 90 años en el país.

En conversación con 5Días, 
Sergio Karin, director eje-
cutivo del Grupo De La 
Sobera, señaló que el com-
portamiento del sector 
durante el primer semestre 
refleja un entorno favorable 
para la industria y genera 
expectativas positivas para 
el cierre del año. 

Vale recordar que Grupo De 
La Sobera es una empresa 
dedicada a la distribución 
en Paraguay de renom-
bradas marcas de talla 
mundial como Massey Fer-
guson en el rubro de trac-
tores, cosechadoras y otros 
implementos agrícolas, JCB 
que cuenta con maquina-
rias industriales y viales, 
Chevrolet y GAC Motor, en-
tre los automóviles.

"El mercado automotor pa-
raguayo continúa mostran-
do una dinámica positiva, 
impulsado por una econo-
mía relativamente estable, 
una mayor confianza del 
consumidor y una ofer-
ta cada vez más amplia. 
Vemos un crecimiento 
sostenido en la demanda, 
especialmente en los seg-
mentos SUV y de nuevas 
energías", afirmó.

El director explicó que 
el crecimiento de la de-
manda se concentra prin-
cipalmente en los SUV y 
en los vehículos híbridos, 
segmentos que vienen 
modificando las preferen-
cias de los consumidores 
paraguayos. "Esperamos 
mantener esta tendencia, 
con un mercado competiti-
vo, pero con oportunidades 
importantes para quienes 

"El mercado automotor paraguayo sigue 
mostrando una dinámica positiva”

Sergio Karin, Director Ejecutivo del Grupo De La Sobera
DE LA SOBERA 

Roque Martínez Roque Martínez 
prensa@5dias.com.pyprensa@5dias.com.py

Sergio Karin, Director Ejecutivo de De La Sobera, habló sobre el futuro de la firma.

puedan ofrecer innovación, 
respaldo y soluciones de 
financiamiento atractivas 
como diseñamos en De La 
Sobera", sostuvo.

Dentro de ese escenario, 
Chevrolet continúa siendo 
uno de los principales mo-
tores comerciales del grupo 
gracias a su consolidación 
en el mercado, mientras 
que GAC registra uno de 
los mayores crecimientos 
de su portafolio, impulsado 
por una propuesta enfoca-
da en tecnología, seguridad 
y diseño.

La empresa cuenta con ofi-
cinas comerciales estratégi-
camente ubicadas en luga-
res clave, como Asunción, 
Mariano Roque Alonso, 
Hernandarias, Santa Rita, 
Ciudad del Este, Encarna-
ción, Bella Vista, Katuete, 
Guajayvi, Loma Plata, Doc-
tor Juan Eulogio Estigarri-
bia (Campo 9), Pedro Juan 
Caballero, Concepción y 
Filadelfia.

LA EXPERIENCIA
DEL CLIENTE
Ante un mercado cada vez 
más competitivo, la compa-
ñía decidió concentrar bue-
na parte de sus inversiones 
en fortalecer la experiencia 
integral del cliente, más allá 
de la venta de vehículos.

La estrategia contempla la 
modernización de sucur-
sales, la ampliación de la 
capacidad de los talleres, 
la incorporación de herra-
mientas digitales y el forta-
lecimiento del servicio pos-
tventa, considerado uno de 
los principales factores de 
fidelización.

"Estamos trabajando en la 
modernización de nuestra 
red comercial, mejorando 
infraestructura, ampliando 
capacidades de postventa 
e incorporando herramien-
tas digitales que optimicen 
todo el proceso de aten-
ción", explicó Karin.

A ello se suma la capaci-
tación permanente de los 
equipos comerciales y 
técnicos, además de la ade-
cuación de espacios para 
acompañar el crecimiento 
de la movilidad híbrida y 
eléctrica en Paraguay.

Otro de los pilares de la 
estrategia es el financia-

miento. Karin destacó que 
el acceso al crédito conti-
núa siendo uno de los fac-
tores que más incide en la 
decisión de compra de los 
clientes.

"El financiamiento sigue 
siendo un factor determi-
nante en la decisión de 
compra. Trabajamos estre-
chamente con entidades 
financieras para ofrecer al-
ternativas que faciliten el ac-
ceso a un vehículo", indicó.

Según explicó, la empresa 

desarrolla soluciones adap-
tadas a la capacidad de 
pago de cada cliente, con-
vencida de que mantener 
opciones flexibles será de-
terminante para sostener 
el dinamismo del mercado 
durante los próximos me-
ses.

TRAYECTORIA 
E INNOVACIÓN
El ingreso de nuevas mar-
cas al mercado elevó el ni-
vel de competencia dentro 
del sector automotor. Sin 
embargo, desde Grupo De 

La Sobera consideran que 
este escenario también re-
presenta una oportunidad 
para diferenciarse por la 
confianza construida du-
rante décadas.

"La competencia siempre 
es positiva porque impulsa 
a toda la industria a elevar 
sus estándares", señaló 
Karin. El director ejecuti-
vo remarcó que uno de los 
mayores activos de la em-
presa es el respaldo acu-
mulado durante casi nueve 
décadas de operación.

Si bien 
todavía 
existen 

desafíos en 
infraestructura 

de carga, 
estamos 

convencidos 
de que la 

transición hacia 
una movilidad 

más sostenible 
es irreversible 

y De La Sobera 
continuará 
invirtiendo 

para liderar ese 
proceso"

"Son casi nueve décadas de 
trayectoria, una red conso-
lidada de sucursales y ta-
lleres, disponibilidad de re-
puestos, servicio postventa 
y relaciones de largo plazo 
con nuestros clientes", des-
tacó.

A ese legado se suma una 
política permanente de in-
novación y renovación del 
portafolio. La movilidad 
sostenible ocupa un lugar 
prioritario dentro de esa vi-
sión de largo plazo. Actual-
mente, GAC amplía su ofer-
ta de vehículos híbridos y 
eléctricos, destacándose el 
reciente lanzamiento de la 
GAC S7 híbrida enchufable, 
mientras que Chevrolet 
también avanza en su es-
trategia global de electri-
ficación, cuyos modelos 
llegarán progresivamente 
a la región.

Para Karin, el interés del 
consumidor paraguayo 
por este tipo de tecnolo-
gías continuará creciendo. 
"Cada vez más clientes 
valoran la eficiencia, el 
menor costo operativo y la 
incorporación de nuevas 
tecnologías. Si bien toda-
vía existen desafíos en 
infraestructura de carga, 
estamos convencidos de 
que la transición hacia una 
movilidad más sostenible 
es irreversible y De La So-
bera continuará invirtien-
do para liderar ese proceso", 
concluyó.
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Estamos 
reforzando 

nuestras 
sucursales 

con más 
talleres de 
postventa 

y mayor 
cobertura 
a la red de 

servicio. 
Estamos 
abriendo 

nuevas 
sucursales en 

Concepción 
para apoyar la 

operación de 
Paracel 

y en el 
Chaco para 
acompañar 
la apertura 

de la ruta 
Bioceánica",

El avance de las 
inversiones en 
i n f r a e s t r uc t u r a 
privada y el ma-

yor movimiento en sec-
tores productivos están 
generando un escenario 
favorable para las empresas 
vinculadas al transporte y 
la maquinaria pesada. En 
ese contexto, Grupo Timbo 
atraviesa un año de expan-
sión y prepara nuevas in-
versiones para fortalecer su 
cobertura nacional, con un 
foco cada vez más marcado 
en el servicio de postventa.

“El desempeño del Grupo 
Timbo este año es muy 
bueno y estamos motiva-
dos por las perspectivas 
hasta fin de año”, afirmó 
Renato Zuccolillo, director 
de Grupo Timbo, al evaluar 
la marcha de la compañía 
en Paraguay, donde el dina-
mismo de la construcción 
privada se convirtió en el 
principal motor de creci-
miento.

Según explicó Zuccolillo, el 
crecimiento de la empresa 
estuvo estrechamente liga-
do al auge que experimen-
ta la construcción privada. 
"El principal eje de creci-
miento fue la construcción 
privada y estamos viendo 
mucho movimiento en ese 
rubro con toda la inversión 
que está entrando", sostu-
vo.

Con ese panorama, la com-
pañía decidió ampliar su 
capacidad operativa me-
diante el fortalecimiento 
de su red de atención y 
servicio técnico. Entre las 
principales iniciativas fi-
gura la apertura de nuevas 
sucursales en puntos estra-
tégicos del país.

"Estamos reforzando nues-
tras sucursales con más 
talleres de postventa y 
mayor cobertura a la red de 
servicio. Estamos abrien-
do nuevas sucursales en 
Concepción para apoyar la 
operación de Paracel y en 
el Chaco para acompañar la 
apertura de la ruta Bioceá-
nica", detalló.

La estrategia responde al 
crecimiento de proyectos 
industriales y logísticos 
que están transformando 
distintas regiones del país 

"Cada día vale más la postventa, el mundo 
del transporte está evolucionando"

Renato Zuccolillo, director del Grupo Timbo
CAMIONES Y MAQUINARIAS
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Renato Zuccolillo, director de Grupo Timbo, habló sobre el crecimiento de la firma.

y demandan mayor dis-
ponibilidad de asistencia 
técnica para mantener ope-
rativos camiones y maqui-
narias.

PRINCIPAL DIFEREN-
CIAL
Más allá de la venta de 
equipos, Grupo Timbo 
considera que el verdadero 
valor agregado del negocio 
está en garantizar la con-
tinuidad operativa de sus 
clientes. Para la empresa, 
el mercado ya no prioriza 
únicamente el precio de 
compra, sino la capacidad 
de mantener los vehículos 
y maquinarias funcionan-
do el mayor tiempo posible.

"Cada día vale más la pos-
tventa. El mundo del trans-
porte está evolucionando 
hacia la eficiencia y la dis-
ponibilidad de flota y solo 
una buena red de servicio 
puede responder a esa ne-
cesidad", explicó Zuccolillo.

El ejecutivo señaló que la 
lógica del mercado cambió 
de manera significativa en 
los últimos años y que la 
decisión de compra está 
cada vez más vinculada al 
rendimiento operativo de 
los equipos.

"La compra de camiones y 
maquinarias meramente 
por precio ya está quedan-
do desfasada, ya que nadie 
compra un camión porque 
es lindo. La compra de un 
camión o una maquinaria 
es para atender una nece-
sidad de producción y eso 
solo se puede atender si la 
máquina trabaja", enfatizó.

En paralelo, el sector en-
frenta importantes de-
safíos. De acuerdo con el 
director de Grupo Timbo, 
la informalidad continúa 
siendo uno de los princi-
pales obstáculos, mientras 
que la creciente competen-
cia obliga a mejorar perma-
nentemente la eficiencia de 
las operaciones.

"Los principales desafíos 
son la informalidad y la efi-
ciencia. El nivel de compe-
tencia en el rubro exige que 
hagamos más para atender 
a nuestros clientes a un pre-
cio más ajustado", indicó.

Sin embargo, considera que 
justamente allí se encuen-
tra la mayor oportunidad 

de crecimiento para la com-
pañía. "La principal opor-
tunidad de crecimiento es 
la postventa. Que nuestros 
clientes puedan trabajar 
bien y eso les lleve a seguir 
eligiéndonos", agregó.

La transformación tecno-
lógica también ocupa un 
lugar central dentro de la 
estrategia empresarial. 
El avance de los sistemas 
electrónicos, la conectivi-
dad y la automatización en 
camiones y maquinaria pe-
sada obliga a las empresas 
del sector a mantener una 

actualización constante de 
sus procesos y capacidades 
técnicas.

NUEVAS 
TECNOLOGÍAS
Para Grupo Timbo, incor-
porar nuevas tecnologías 
no solo implica ofrecer 
equipos más modernos, 
sino también optimizar sus 
propias operaciones inter-
nas para brindar una aten-
ción más rápida y eficiente.

"Son esenciales para Tim-
bo. Nosotros tenemos que 
poder automatizar las ta-

reas cotidianas para poder 
enfocarnos en atender 
cualquier necesidad que 
tengan los clientes", expre-
só Zuccolillo.

Asimismo, destacó que la 
evolución tecnológica de 
los fabricantes internacio-
nales exige acompañar ese 
ritmo de innovación.

 "Cada día los camiones y 
máquinas son más tecno-
lógicos y tenemos que estar 
a la par de Estados Unidos 
y China para estar a la al-
tura de las soluciones que 

requieren nuestros provee-
dores", afirmó.

De cara al cierre del año, las 
perspectivas siguen siendo 
optimistas. La empresa espe-
ra que el repunte de las obras 
públicas complemente el 
buen momento que ya atra-
viesa la inversión privada, 
mientras que el desempeño 
positivo del sector agrope-
cuario también representa 
un impulso para la demanda 
de transporte y maquinaria.

"Tenemos una muy buena 
expectativa para el cierre 
de año. Confiamos que el 
sector de obras públicas va 
a repuntar con los proyectos 
existentes y sabemos que el 
agro tuvo un año muy positi-
vo", señaló.

Con la mirada puesta en 
2027, Grupo Timbo ya 
definió cuál será su prin-
cipal objetivo estratégico: 
consolidarse como el refe-
rente nacional en atención 
posventa. "La prioridad 
para el 2027 es volvernos la 
empresa con mejor servicio 
de postventa del país", con-
cluyó Zuccolillo.



Imaginate que te enfrentas al siguien-
te desafío: escribir en tan solo dos pa-
labras el propósito de tu vida. Ahora 
planteate que esas dos palabras de-

ben provenir de tu esencia, de aquella fibra 
interior de tu ser que da sentido a tu vida. 
Sin duda, el desafío se ha acrecentado. Pero 
ahora subamos la vara de exigencia un pel-
daño más. Imaginate que una vez logrado 
dicha síntesis de propósito, debes darle 
sentido con un sistema de pensamiento 
capaz de cobijarlo con una filosofía de vida. 
 “Ser útil” es el propósito que ha forjado 
Rubén Mujica como guía de su vida. Son 
dos palabras que al juntarlas genera un 
vínculo poderoso. El reconocer nuestra 
esencia del ser con dones y potencial de 
crecimiento y el de vincularla con la utili-
dad, pero no una estéril o egoísta, sino con 
aquella orientada al servicio. 

Y es en este vínculo entre la dimensión 
interna del “ser” y la externa de “útil”, don-
de ocurre la magia, cuando el ser deja de 
estar aislado, ausente y se comulga con la 
orientación de servir, de orientar sus capa-
cidades y dones al servicio de otros; brin-
dando valor a la sociedad, e incluso dando 
una mano, apoyo, orientación, consejo e 
inclusive el simple acto de acompañar en 
silencio. 

 Pero, Rubén Mujica comprendió que el 
propósito no puede vivir en un vacío, debe 
estar contenido en un sistema de pensa-
miento, cobijado por una filosofía de vida. 
Así, con la misma rigurosidad, sintetizó su 
filosofía de vida en pocas palabras: “Hacer 
es un Placer”, que se presenta como título 
de su obra recientemente publicada, y que 
viene acompañada de una invitación para 
los lectores para que seamos capaces de pa-
sar a la cabina de mando de nuestras vidas.
Pero antes de adentrarnos a esta fascinante 
invitación debemos ir por parte, y plantear-
nos, cómo un propósito puede vincularse 
con una filosofía de vida. 

Tal como lo expuso Rubén Mujica, una 
vida apática jamás podrá dar vida a un 
propósito. Es imposible que desde la como-
didad del sofá podremos edificar nuestra 
vida orientada a nuestra estrella polar. Es 
solo al tomar las riendas de nuestras vidas 

y adentrarnos a la cabina de mando cuando 
la filosofía de vida se vincula con el propó-
sito. De ahí la relevancia de la acción por 
medio del hacer. 

El hacer, según nos relata, es moverse, 
probar, ejecutar, delegar, errar, enmendar. 
Hacer es motorizar, avanzar, corregir rum-
bo, reiniciar. Ahora bien, mantenernos en 
la acción, con un propósito de “ser útil”, 
realmente nos renueva de vitalidad, y jus-
tamente es ahí cuando el hacer cobra vida 
y se vincula con el placer. 

Y aquí hago una breve pausa para reflexio-
nar sobre el placer vinculado con el hacer. 
El hacer del ser cuando se orienta a servir 
genera un placer o felicidad que la filosofía 
griega la denomina eudaimonia, que en 
otras palabras es el florecimiento del ser. Es 
como un árbol que tras dar sus frutos, sigue 
floreciendo, año tras año, y es ese floreci-
miento que embellece la vida de uno y da 
sentido al paisaje. 

Que triste sería una sociedad con un pai-
saje de árboles secos y espinosos, que no 
generan sombras, ni frutos, ni flores, solo 
un territorio árido, lúgubre, sofocante.

Es por eso que considero que la invitación 
del libro de Rubén Mujica es valiosa para 
nuestro país, porque al ser protagonista de 
nuestras vidas, siendo útil a los demás, es 
que podremos transformar nuestra socie-
dad con árboles con más flores y menos 
espinas.

Pero debemos aclarar que esta invitación 
de subir a nuestras cabinas de mando de 
nuestras vidas no es para nada gratis, hay 
un peaje a pagar, y seguidamente presento 
tres de estos boletos que no podemos igno-
rar. 

El Autoconocimiento. Sin dudas es una 
de las bases fundamentales de una vida 
con propósito, y para explicar su relevan-
cia lo pongo en palabras de Rubén Mujica; 
“Conocerse a uno mismo es descubrir que 
eres más allá del personaje que interpretas 
cada día. Es mirar de frente tus luces y tus 
sombras, entender qué te impulsa y qué te 
sabotea”. 

La Autocritica. Nos dice Rubén Mujica que 
“La autocrítica es la puerta que abrimos 
para darnos cuenta de que podemos estar 
equivocados”. Esa puerta, por lo general 
y lamentablemente, siempre la mantene-
mos bajo cien cerrojos. Mantener clausu-
rado ese acceso es el mayor daño que nos 
autoimponemos, porque al abrirla solo 
encontraremos peldaños de crecimiento y 
antídoto contras las convicciones que nos 
impiden avanzar.

La Actitud. Esta disposición de ánimo no 
es hereditaria. Mas bien es una decisión 
personal para definir con qué lentes mi-
ramos la vida y con qué enfoque la enca-
ramos. Y aquí el autor nos presenta una 
metáfora poderosa: “Es un escudo invisi-
ble que sostiene la acción inclusive en la 
adversidad…tener una buena actitud man-
tiene vivo el impulso de hacer, incluso en 
los momentos difíciles, cuando la energía 
parece agotarse o los resultados tardan en 
llegar”.

A mi modo de ver, el libro de Rubén Mujica 
no es un libro de autoayuda, mucho menos 
un libro de lectura ligera, sino una oportu-
nidad de reflexionar. Pero no aquella esté-
ril, sino de nuestras vidas orientadas a la 
acción. Es por eso, que en la última parte 
del libro se presenta el “bombardeo de se-
millas” que son conceptos prácticos orien-
tadas para germinar en el lector. 

Entre ellas quisiera resaltar la semilla 11: 
“La metáfora del lapacho” y extraigo una 
pregunta que se hace el autor; “¿Cómo algo 
tan bello como el follaje del lapacho puede 
provenir de una madera tan dura?”. 

Y adhiero una interrogante: ¿Cómo es po-
sible que una persona pueda seguir flore-
ciendo tras los años, y en el caso particular 
de Rubén tras haber dejado el mundo em-
presarial? 

La respuesta: encaminando la acción con 
un propósito vinculado al servicio, en dar 
sentido a nuestras vidas, en trazar huellas 
que inspiren. El libro es una invitación a 
pasar a la cabina de mando de nuestras 
vidas, cuya recompensa será un árbol fron-
doso que siempre florece. 

Hacer es un placer

El hacer, 
según 

nos relata, 
es moverse, 

probar, ejecutar, 
delegar, errar, 

enmendar. Hacer 
es motorizar, 

avanzar, corregir 
rumbo, reiniciar. 

Ahora bien, 
mantenernos en 
la acción, con un 
propósito de "ser 

útil" realmentre 
nos renueva".

ECONOMISTA Y ESTRATEGA

JOSÉ 
CANTERO
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A poco menos de 
un mes para el 
ueno Rally del 
Paraguay 2026, 

la organización dio a co-
nocer el itinerario oficial 
de la segunda edición de 
la competencia, que vol-
verá a colocar al país en el 
calendario del World Rally 
Championship (WRC) con 
un recorrido más largo, 
más pruebas especiales y 
una expectativa de asisten-
cia que supera las 400.000 
personas.

La carrera, que correspon-
de a la undécima fecha del 
campeonato mundial, se 
disputará del 27 al 30 de 
agosto por distintos pun-
tos del departamento de 
Itapúa y contará con 356 
kilómetros de pruebas es-
peciales, convirtiéndose en 
la competencia más exten-
sa de la temporada 2026 del 
WRC y superando los 335 
kilómetros recorridos en la 
edición anterior.

Además del aumento en 
el kilometraje, el itinerario 
incorpora tres nuevos tra-
mos, elevando el total a 22 
pruebas especiales, frente 
a las 19 desarrolladas en 
2025. También crecerá la 
cantidad de competidores, 
ya que se espera la partici-
pación de 60 tripulaciones, 
doce más que el año pasa-
do.

400.000 
ESPECTADORES

Entre las novedades del re-
corrido se destaca que Car-
men del Paraná será sede 
del tradicional Shakedown, 
mientras que el cierre de la 
competencia tendrá lugar 
en el emblemático Molino 
de San José, escenario ele-
gido para la definición de la 
prueba.

La organización proyecta 

Rally Paraguay 2026 apunta a reunir 
400.000 asistentes en extenso recorrido

La competencia incorporará nuevos tramos en una de las fechas del WRC
COMPETENCIA

prensa@5dias.com.pyprensa@5dias.com.py que más de 400.000 perso-
nas acompañarán la com-
petencia durante los cuatro 
días de actividad, una cifra 
que prácticamente duplica 
los cerca de 210.000 asis-
tentes registrados en la pri-
mera edición.

Para la viceministra de 
Comunicación, Alejandra 
Duarte Albospino, el de-
safío es capitalizar el éxito 
alcanzado en 2025, cuando 
Paraguay fue distinguido 
por la Federación Interna-
cional del Automóvil (FIA) 
como la mejor fecha del 
campeonato.

"Las expectativas son muy 
altas. Queremos superar 
ampliamente los resultados 
del año pasado, con más afi-
cionados, mayor cobertura 
internacional y una expe-
riencia mucho más comple-
ta para visitantes, equipos y 
medios de comunicación", 
afirmó.

La funcionaria explicó que 
el Rally será transmitido a 
más de 120 países, fortale-
ciendo la proyección inter-
nacional de Paraguay como 
destino turístico y sede de 
grandes eventos deporti-
vos.

"Tenemos una responsabi-
lidad muy grande de supe-
rar lo que hicimos en 2025, 
cuando fuimos reconoci-
dos como el mejor Rally 
del Mundo por la FIA. Esta-
mos haciendo un esfuerzo 
enorme para mejorar la 
infraestructura en hoteles, 
aeropuertos y mucho más, 
que traerán beneficios para 
el Paraguay y para Itapúa", 
sostuvo Duarte Albospino.

MÁS QUE UNA 
CARRERA
Una de las principales 
apuestas de esta edición 
será ampliar la experiencia 
para el público, de manera 
que las actividades no se 
limiten únicamente al paso 

de los vehículos por los tra-
mos. En ese sentido, Duarte 
explicó que la organización 
diseñó una agenda con pro-
puestas culturales, gastro-
nómicas y recreativas para 
extender la permanencia 
de los visitantes en la re-
gión.

"Hoy el Rally ya no se plan-
tea únicamente como una 
competencia deportiva. 
Queremos que sea una gran 
experiencia turística, cul-
tural y de entretenimiento 
para toda la familia", expre-
só.

Entre las principales nove-
dades figura la renovación 
de la Largada Simbólica en 
el Sambódromo de Encar-
nación, donde habrá espec-
táculos musicales, show de 
luces, un Walk of Fame, en-
cuentros con pilotos, exhi-
biciones y presentaciones 
de artistas nacionales.
Asimismo, el Fan Zone & 

Service Park, ubicado en la 
Costanera de Encarnación, 
ampliará su capacidad e 
incorporará espacios gas-
tronómicos, activaciones 
de marcas, acceso al parque 
de servicios, actividades 
con las tripulaciones y una 
ceremonia de premiación 
abierta al público en la Pla-
ya San José.

La programación también 
contempla nuevas zonas 
preferenciales para espec-
tadores y el esperado tramo 
nocturno sobre la Costane-
ra encarnacena, una de las 
grandes atracciones previs-
tas para esta edición.

"El objetivo es que quienes 
lleguen al Rally tengan ac-
tividades para disfrutar du-
rante toda la semana y no 
solamente cuando pasan 
los autos por los tramos", 
destacó Duarte.

La estrategia también bus-

ca potenciar el turismo 
regional. Actualmente, la 
ocupación hotelera en En-
carnación ya supera el 80%, 
cuando aún resta cerca de 
un mes para la competen-
cia, por lo que recomendó 
realizar las reservas con 
anticipación.

Además, recordó que Ita-
púa dispone de una amplia 
oferta de hoteles, posadas, 
hospedajes y estableci-
mientos rurales distribui-
dos en distintos distritos, 
lo que permitirá absorber 
la elevada demanda espe-
rada.

"La experiencia del año pa-
sado demostró el enorme 
impacto turístico del Rally. 
Por eso estamos trabajan-
do de manera anticipada 
y coordinada con Senatur, 
municipios, hoteleros, ope-
radores turísticos y el sec-
tor privado para organizar 
la oferta y brindar toda la 

información necesaria a los 
visitantes", indicó.
Como parte de los prepara-
tivos, la organización tam-
bién realizó capacitaciones 
para unos 500 guardarra-
llies, reuniones con fuerzas 
de seguridad y coordinacio-
nes técnicas entre institu-
ciones públicas y privadas.

Para Duarte, ese trabajo 
conjunto será determinan-
te para consolidar al Rally 
del Paraguay como una de 
las principales vitrinas in-
ternacionales del país.

"El Rally del Paraguay es 
hoy un ejemplo de trabajo 
colaborativo entre el sector 
público y privado. Todos 
entendemos que repre-
senta una oportunidad ex-
traordinaria para mostrar 
al mundo la hospitalidad 
paraguaya, fortalecer el tu-
rismo y generar desarrollo 
económico para toda la re-
gión", concluyó.


