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NOS EXIGE SER MUY
COMPETITIVOS,
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CEO Y FUNDADORA DE BORDER

OLIVIA
BIANCHI:

“EL mayor
diferencial
de Border es
cubrir todo

el proceso
con equipo
pPTropio”.

Olivia Bianchi, CEO y
fundadora de Border,
cuenta con 20 anos de
trayectoria en marketing
e industria publicitaria y
lidera desde hace un aio
una empresa que integra
creatividad, disefo,
fabricaciéon y montaje con
un equipo de 40 personas.
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Modalidades del contrato de
trabajo segtin su duracion

LAURA
TALAVERA

SOCIADEM360

' El articulo 49,
por su parte,
establece

limites para los
contratos a plazo
fijo —un aho

para obreros y
cinco anos para
empleados—

y los vincula

con servicios

de naturaleza
accidental o
temporal.

s frecuente que muchos emplea-

dores crean que, si establecen

con sus trabajadores contratos de

trabajo por un plazo determina-
do, alllegar el término del contrato pueden
desvincular al empleado sin necesidad de
abonarle una indemnizacién, como si el
solo hecho de haber pactado un plazo fuera
suficiente para evitarla. Sin embargo, esta
interpretacion es errénea.

El Codigo del Trabajo parte del principio
de que la relacion laboral se presume por
tiempo indefinido y que el contrato a plazo
fijo constituye una excepcién, admisible
cuando la tarea es, por su naturaleza, acci-
dental o temporal. Por eso, si la necesidad
que dio origen a la contratacién es perma-
nente, el plazo establecido en el contrato
no necesariamente producira el efecto que
el empleador espera.

Laregla es el contrato indefinido;

el plazofijo, la excepcion

El articulo 50 del Cédigo del Trabajo esta-
blece que los contratos relativos a labores
que, por su naturaleza, son permanentes o
continuas en la empresa se consideran ce-
lebrados por tiempo indefinido, aunque el
documento establezca un término de dura-
cion, siempre que al vencimiento subsista
la causa que les dio origen.

El articulo 49, por su parte, establece limi-
tes para los contratos a plazo fijo —un afio
para obreros y cinco afios para empleados—
y los vincula con servicios de naturaleza
accidental o temporal.

En otras palabras, para determinar si un
contrato puede ser validamente celebrado
a plazo fijo no basta con mirar la fecha que
figura en el documento. También debe
analizarse la naturaleza de la tarea para la
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cual fue contratado el trabajador y si la cau-
sa que justificé la contratacion temporal
realmente deja de existir al vencimiento
del plazo.

Esto tiene una consecuencia practica im-
portante. Si el trabajador fue contratado “a
plazo” para cubrir una necesidad que en
realidad es permanente y esa necesidad
continda al llegar la fecha pactada, la re-
lacién puede ser considerada por tiempo
indefinido desde su inicio. En ese caso, si
el empleador decide terminarla simple-
mente porque lleg6 la fecha prevista en el
contrato, puede configurarse un despido,
con las consecuencias correspondientes en
materia de preaviso e indemnizacién por
antigiiedad.

Postura delos jueces laborales

La jurisprudencia laboral ha sostenido, en
distintos casos, criterios que conviene te-
ner presentes al momento de utilizar esta
modalidad de contratacién.

Uno de ellos se refiere a la prueba de la
naturaleza temporal del vinculo. Cuando
se pretende sostener que una relacién la-
boral fue celebrada validamente a plazo
fijo, corresponde al empleador acreditar las
circunstancias que justificaron esa modali-
dad, no siendo suficiente la sola existencia
de una clausula que establezca una fecha
de terminacién.

También se han presentado casos en los
que los tribunales consideraron que la na-
turaleza de la tarea no justificaba la contra-
tacién a plazo fijo, aun cuando asi hubiera
sido establecido expresamente en el con-
trato.

Un ejemplo es el caso de una heladeria que
reducia su personal durante los meses de

invierno. En ese caso, se consider6é que la
disminucién de la actividad durante de-
terminada época del afio no convertia por
si sola el vinculo laboral en un contrato
a plazo fijo. Si la actividad y la relacién la-
boral continuaban en el tiempo, 1a baja de
temporada debia analizarse bajo las reglas
aplicables a una suspension del contrato
y no como la terminacién de un contrato
temporal.

A esto se suma otro aspecto que suele
generar problemas: la continuidad de la
prestacién de servicios después del venci-
miento del plazo. Aun cuando el contrato
haya sido validamente celebrado a plazo
fijo, si el trabajador contintia trabajando
y el empleador permite esa continuidad,
pueden producirse los efectos previstos
por el articulo 49 del Codigo del Trabajo.
Por eso, el vencimiento dela fechaindicada
en el contrato no deberia analizarse de ma-
nera aislada, sino considerando también lo
ocurrido en la relacién laboral a partir de
ese momento.

Qué hacer antes de firmar un contrato
aplazo fijo o por obra determinada
Antes de contratar a plazo fijo, la empresa
deberia preguntarse si la tarea realmente
dejara de existir al vencimiento del contra-
to. Si la necesidad es permanente, lo ade-
cuado es contratar por tiempo indefinido.
Cuando el plazo fijo esté justificado, con-
viene dejar por escrito la razén concreta de
la temporalidad y revisar, antes del venci-
miento, si esa causa efectivamente dej6 de
existir.

En definitiva, el plazo pactado por si solo
no convierte una relacién laboral en tem-
poral. Lo determinante es la naturaleza
real de la tarea y la causa que dio origen a
la contratacion.
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acturacion  elec-

tronica, pagos

instantaneos,

inteligencia artifi-
cial y ciberseguridad estan
pasando a formar parte de
la infraestructura que sos-
tiene las operaciones em-
presariales.

La transformacion digital
esta dejando de ser una
inversibn puntual para
convertirse en parte de la
estructura operativa de
las empresas paraguayas.
Facturar, cobrar, transferir
dinero, almacenar informa-
cion, gestionar procesos y
proteger los sistemas son
actividades que avanzan
hacia entornos cada vez
mas digitales.

Para los ejecutivos, el desa-
fio yano consiste solamente
en decidir qué tecnologia
incorporar. La discusiéon
pasa por determinar qué he-
rramientas pueden generar
un impacto concreto sobre
la productividad, los costos
y la capacidad de crecimien-
to de una compafiia.

El avance de estos servicios
también esta modificando
la relacion entre empresas
y consumidores. Las ope-
raciones son cada vez mas
inmediatas y, al mismo
tiempo, requieren mayor
capacidad para administrar
informacién y responder a
riesgos digitales.

Segin el Instituto Nacio-
nal de Estadistica (INE), el
85,4% de la poblacién de 10
afos y mas utilizé internet
durante 2025. En Asun-
cion, el porcentaje lleg6 al
90,9%. Si bien estos datos
corresponden a la pobla-
cion y no exclusivamente a
las empresas, permiten di-
mensionar el entorno digi-
tal sobre el cual se desarro-
lla actualmente la actividad
econdmica.

Facturacion y pagos
aceleran el cambio

Uno de los avances mas
visibles para las empresas
estad en la facturacién elec-
trénica. Segtin la Direccién
Nacional de Ingresos Tribu-
tarios (DNIT), a diciembre
de 2025 ya eran 20.114 los
contribuyentes de los seg-
mentos grandes, medianos
y pequefios que utilizaban
el Sistema Integrado de
Facturacion  Electronica
Nacional (SIFEN).

Desde su puesta en funcio-
namiento, el sistema habia
recibido mas de 1.902 mi-
llones de Documentos Tri-
butarios Electrénicos, en-
tre facturas, autofacturas,
notas de crédito y débito,
notas de remisién y otros
comprobantes.
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SERVICIOS DIGITALES

Transformacién empresarial

Digitalizar ya no es una opcion
aislada para las empresas

Paraguay avanza en su transformacion digital

Paraguay acelera digitalizacion con alto acceso a internet, adopcion de facturacion
electronica y crecimiento exponencial en pagos instantaneos.

Conectividad y gestion tributaria digital

85,4%

dela poblaclon conectada.

Proporcién de habitantes de
10 afios 0 més que utilizd
internet en 2025.

g;

Auge de los pagos electrénicos (SPI)

178 millones

)

de transacciones.

Volumen procesado por el
Sistema de Pagos Instanta-
neos durante el afio 2024.

El volumen muestra que la
factura electrénica dej6é de
ser una herramienta com-
plementaria para convertir-
se en parte de lainfraestruc-
tura comercial y tributaria
del pais. Para las empresas,
esto implica cambios en la
administracién, almacena-
miento de informacién y
procesos internos.

Los pagos también avan-
zan hacia una mayor digi-
talizacion. El Banco Central
del Paraguay (BCP) inform6
que durante 2024 el Siste-
ma de Pagos Instantaneos
(SPI) proces6 mas de 178
millones de transacciones,
lo que represent6 un creci-
miento del 135% frente al
ano anterior. Ademas, mas
del 95% de las operaciones
del SIPAP se realizaron me-
diante el SPI.

Esta evoluciéon modifica
la forma en que las em-
presas cobran y realizan
transferencias.

El dinero puede movili-
zarse de manera inme-
diata, mientras que las
companias necesitan
adaptar sus sistemas de
gestidén y conciliacién a
un entorno en el que las
operaciones digitales
tienen cada vez mayor
presencia.

El cambio también conti-
nda en 2026. El BCP ele-
v6 de G. 5 millones a G.
10 millones el limite por
operacién de las transfe-
renciasinstantaneas, una
modificaciéon que amplia
el margen para realizar
pagos de mayor valor me-
diante esta infraestructura.
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20.114

contribuyentes en SIFEN.
Usuarios registrados en el Sistema
Integrado de Facturacion Electronica
Nacional a finales de 2025.

+135%

de crecimiento anual.
Incremento del volumen
de operaciones del SPI

en el periodo de un afio.

m

N

%

IA, automatizacion

y seguridad enlaagenda
Con la digitalizacién de las
operaciones aparece una
segunda discusion: qué ha-
cer con los datos y como uti-
lizar nuevas herramientas
para mejorar los procesos.
La inteligencia artificial,
la automatizaciéon, los
servicios en la nube y las
plataformas de analisis
estan ganando espacio en
las conversaciones empre-
sariales. Sin embargo, su
incorporacién plantea una
cuestion central para las
compafiias: pasar de com-
prar tecnologia a encontrar
aplicaciones que generen
resultados medibles.

Malena Taboada, jefa de
Marketing de LG Electro-
nics, senalé que “el princi-
pal desafio es transformar

",

=1 1 1.902 millones

de documentos. Volumen tot N
de documentos tributarios
electrénicos recibidos por
SIFEN desde su implementacién.

G. 10 millones

por operacion.

Nuevo limite para
transferencias instanténeas
establecido por el Banco
Central en 2026.

@

la inteligencia artificial en
valor real para las perso-

n

nas.

La ejecutiva también des-
tac6 la oportunidad que
tiene Paraguay para acelerar
la adopcién tecnolégica y
plante6 la importancia de
una mayor articulacién en-
tre universidades, empresas
y organismos publicos para
desarrollar capacidades.

El escenario internacional
muestra que el cambio no
es exclusivo del mercado
paraguayo. El Future of
Jobs Report 2025 del World
Economic Forum sefiala
que el 86% de los emplea-
dores consultados espera
que la inteligencia artificial
y el procesamiento de in-
formacién transformen sus
negocios hacia 2030. En el

caso de la robética y la au-
tomatizacion, la proporcion
llega al 58%.

Esto significa que la trans-
formacion digital también
comienza a modificar las
capacidades que las empre-
sas necesitan. No basta con
adquirir una plataforma o
incorporar una solucion de
inteligencia artificial si la
organizacién no cuenta con
personas capaces de im-
plementarla, supervisarla y
convertir sus resultados en
decisiones.

A esto se suma la ciberse-
guridad. Cuanto mayor es
la dependencia de sistemas
conectados, mayor es la
necesidad de proteger infor-
macién, infraestructura y
operaciones.

En Paraguay, el Poder Eje-
cutivo oficializé en 2025
la Estrategia Nacional de
Ciberseguridad 2025-2028,
coordinada por el Minis-
terio de Tecnologias de la
Informaciéon y Comunica-
cién (MITIC). El documento
establece lineas de accién
para fortalecer las capacida-
des técnicas y humanasy la
proteccién frente a riesgos
digitales.

Para un CEO, por tanto, la
digitalizacion empieza a ser
una cuestion que atraviesa
distintas areas del negocio.
Facturacién, pagos, aten-
cién al cliente, almacena-
miento, andlisis de informa-
cién y seguridad dejan de
funcionar como comparti-
mentos separados.

La decisibon empresarial
ya no pasa solamente por
cuanto cuesta una nueva
herramienta, sino por cuan-
to puede aportar a la opera-
cién. En un mercado donde
los servicios digitales ganan
espacio, la tecnologia co-
mienza a medirse por su ca-
pacidad de reducir tiempos,
ordenar procesos, mejorar
la informacién disponible y
acompanar el crecimiento.

La transformacion, en de-
finitiva, no consiste tinica-
mente en tener mas tecno-
logia. El verdadero desafio
para las empresas paragua-
yas sera conseguir que las
herramientas digitales se
conviertan en productivi-
dad, seguridad y resultados
concretos para el negocio.
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livia Bianchi,
CEO y fundadora
de Border, cuenta
con 20 afios de
trayectoria en marketing e
industria publicitaria y li-
deradesde hace unanouna
empresa que integra creati-
vidad, disefio, fabricacién y
montaje con un equipo de
40 personas.

Border busca diferenciarse
en el mercado de produc-
cién publicitaria con un
modelo que concentra den-
tro delamisma empresalas
distintas etapas necesarias
para convertir una idea en
una experiencia de marca.
Desde creatividad y disefio
hasta fabricacién y monta-
je, la firma apunta a reducir
intermediarios y tener ma-
yor control sobre los tiem-
pos y resultados.

“El mayor diferencial de
Border es que nosotros
cubrimos todo el proceso
con equipo propio. Noso-
tros tenemos creatividad,
disefio, proyecto ejecutivo,
produccién y el montaje”,
explico Olivia Bianchi, CEO
y fundadora de la empresa.

La ejecutiva cuenta con 20
afnos de trayectoria en el
sector y experiencia previa
en agencias y companias
vinculadas al marketing
y la industria publicitaria.
Hace un afio decidi6 inde-
pendizarse y crear Border,
una empresa paraguaya
enfocada en produccién
de stands, activaciones y
experiencias para eventos.

Una propuesta que
integra todo el proceso
El principal servicio de Bor-
der esta vinculado al dise-
fio y produccién de stands
y activaciones de marca. La
empresa trabaja en ferias,
congresos, lanzamientos
de productos, espacios
de marca, disefio de tien-
das, photo opportunities
y montajes para eventos
deportivos, maratones y
festivales.

Dentro de esta propuesta,
el BTL ocupa un lugar im-
portante. Bianchi explica
que se trata de acciones
que permiten un contacto
directo entre las marcas y
sus consumidores a través
de experiencias fisicas.

“BTL son las activaciones
de las marcas. No es co-
municacién digital, sino
que es el contacto directo
con el consumidor. Son las
experiencias que podemos
producir para generar con-
tacto del consumidor con la
marca”, sefialo.

La compaiiia puede recibir
una campafa ya desarro-
llada o participar desde el

SERVICIOS PUBLICITARIOS

Una estructura propia permite controlar cada etapa de los proyectos

Border potencia las experiencias
con produccion propia y calidad
¢

inicio del proyecto. “El dife-
rencial de Border justamen-
te es que nosotros hoy po-
demos hacer la integracion
total desde la idea o desde
la necesidad que tiene el
cliente”, afirmé Bianchi.

A partir de alli, el equipo
desarrolla la creatividad y
el disefio y posteriormen-
te produce los elementos
necesarios para llevar la
accién a un stand, una feria,
un shopping u otro espacio
fisico.

Infraestructura propia

y peso delalogistica
Border cuenta con un pre-
dio propio de 2.200 metros
cuadrados en Asuncion,
donde funcionan talleres
de carpinteria, herreria,
grafica y pintura. Esta in-
fraestructura permite que
la empresa mantenga bajo
su control buena parte de la
fabricacion.

“Nosotros no terceriza-
mos la fabricacién. Y esa
es la ventaja porque para
el cliente no hay un corte
entre las etapas”, indicé la
CEO.

Para la empresa, tener bajo
una misma estructura la
creatividad, produccién y
montaje permite resolver
con mayor rapidez los cam-
bios que pueden surgir du-
rante un proyecto. También
evita que el cliente tenga
que coordinar entre dife-
rentes proveedores.

La logistica es otro de los
factores que Bianchi consi-

Olivia Bianchi, CEO y fundadora de Border.

dera determinantes dentro
del negocio. Fletes, cargas,
descargas, horas de mon-
taje y desmontaje, viaticos,
estadias y tiempos de espe-
ra pueden impactar direc-
tamente en el margen de
un proyecto.

“Porque la logistica es la
que define si el proyecto
finalmente se cierra bien
0 no con el margen”, sos-

tuvo.

La ejecutiva considera que
uno de los errores habitua-
les consiste en prestar mu-
chaatencioén al costo de los
materiales y calcular de
manera superficial el mon-
taje. “Para nosotros es un
error clasico del rubro afi-
nar los costos de materia-
lidad y estimar el montaje
a ojo y ahi se pierde mucha
plata”, manifesto.

Servicios para

distintos sectores

La cartera de Border esta
orientada principalmente a
empresas medianas y gran-
des con presencia recurren-
te en eventos, ferias y acti-
vaciones. Entre los sectores
atendidos se encuentran
consumo masivo, bebidas,
marcas deportivas, retail,
automotriz, telecomunica-
ciones e industrias.

El mayor
diferencial
de Border es
que nosotros
cubrimos todo
el proceso con
equipo propio.
Nosotros
tenemos
creatividad,
disefio y
proyecto
gjecutivo.”

Elmodelo también contem-
pla el trabajo con agenciasy
productoras que subcontra-
tan a Border para la ejecu-
cion de proyectos. De esta
manera, la empresa puede
actuar tanto directamente
para una marca como for-
mando parte del equipo de
produccién de otra compa-
nia.

Actualmente, Border cuen-
ta con 40 personas. Para
Bianchi, esta estructura
representa una capacidad
relevante, pero también es-
tablece un limite respecto
al volumen de proyectos
que pueden ejecutarse si-
multaneamente.

“Nosotros tenemos 40
personas que trabajan en
el equipo y obviamente
tenemos una limitaciéon en
cuanto a la cantidad de tra-
bajo que quizas podamos
hacer en nuestra capacidad
humana”, explico.

Tras su primer afio de ope-
raciones, la firma ya trabaja
en la planificacion de las
campaias de verano, cuya
ejecucién comenzara desde
diciembre y se extendera
hacia Carnaval 2027.

“Yo creo que el mayor de-
safio ahora va a ser trabajar
con tiempo para todolo que
va a ser la ejecucion de ve-
rano”, seiial6 Bianchi.

Con esta planificacién, la
empresa apunta a sostener
su modelo de produccion
integral y ampliar su par-
ticipacibn en proyectos
donde las marcas necesitan
combinar creatividad, fa-
bricacion y ejecucién fisica
€N un mismo servicio.
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SERVICIOS TECNICOS PARA INDUSTRIA Y AGROINDUSTRIA
La empresa fortalece y suma herramientas de monitoreo

Record Service apunta a prevenir
paradas con servicios especializados

Alexia Diarte
prensa@Sdias.com.py

aunidad de Record

Electric ofrece

mantenimiento y

reparacion de equi-
pos electromecanicos para
industrias y agroindustrias,
con foco en prevencion,
tecnologia y continuidad
operativa.

El mantenimiento de los
equipos electromecanicos
ocupa un lugar cada vez
mas relevante dentro de las
operaciones industriales y
agroindustriales. Una falla
inesperada puede generar
interrupciones y elevar los
costos de una empresa, por
lo que anticiparse a estos
problemas forma parte del
desafio que enfrenta ac-
tualmente el sector.

En este escenario trabaja
Record Service, unidad de
negocios de Record Elec-
tric dedicada al manteni-
miento y reparacién de
productos electromecani-
cos. Bastian Regier, gerente
de Marketing y Gesti6n
Comercial de Record Elec-
tric, explicé que la unidad
nacié en 1996 y acumula
cerca de tres décadas de
experiencia en el mercado
paraguayo.

“A mi me gustaria resaltar
un poco el servicio de man-
tenimiento y de reparacién
de productos electromeca-
nicos que nosotros reali-
zamos a través de nuestra
unidad de negocios de Re-
cord Service”, sefialé.

Atencion a equipos cla-
ve

Entre los servicios se en-
cuentra el mantenimiento
y reparaciéon de motobom-
bas industriales, utilizadas
para mover diferentes ti-
pos de liquidos dentro de
procesos productivos. En
el sector agroindustrial,
estos equipos tienen apli-
caciones, por ejemplo, en
actividades vinculadas al
sector arrocero.

La empresa también de-
sarrolla  mantenimiento
preventivo de grupos ge-
neradores, equipos que
cumplen wuna funcién
relevante para industrias
que necesitan contar con
respaldo eléctrico y man-
tener la continuidad de sus
operaciones.

A esto se suman contratos
de mantenimiento anuales
o bianuales, de acuerdo con
los requerimientos de cada
cliente. El servicio contem-
pla visitas periddicas para
revisar los equipos y de-
tectar posibles problemas
antes de que se conviertan
en una falla.

“Para luego asegurar que
no falle basicamente
nunca’, explic6 Regier al
referirse al objetivo de las
revisiones periodicas.

La cobertura incluye bom-
bas, grupos generadores,
tableros y compresores a
tornillo, entre otros equi-
pos utilizados en instala-
ciones industriales.

Eldesafio de prevenir
Para Record Service, uno
de los principales desafios
del mercado es avanzar
hacia una mayor cultura
de mantenimiento pre-
dictivo y planificaciéon.
Regier senaldé que toda-
via existen empresas que
actian  principalmente
cuando aparece una falla,
lo que termina generando
intervenciones de urgen-
cia.

“Nosotros encontramos
varios desafios a nivel
servicio. Uno obviamente
es quizas un poco la falta
de cultura de un mante-
nimiento predictivo y un
poco una falta de planifi-
cacion de mantenimiento,
que basicamente obliga a
trabajar muy sobre la hora
o en modo de urgencia”,
sostuvo.

La compaiia también
pone énfasis en la calidad
delasreparaciones. Seguin
explicé el ejecutivo, tra-
bajan con técnicos espe-
cializados y materiales de
calidad, buscando que la
solucién tenga resultados
alargo plazo.

“Siempre tratamos de
solucionar el problema a
largo plazo”, afirmé.

Este enfoque puede re-
presentar inicialmente un
mayor costo frente a una
reparaciéon basica, pero la
empresa sostiene que la
diferencia se observa en el
tiempo, al reducir nuevas
intervenciones y evitar pro-
blemas recurrentes.

Bastian Regier, gerente de Marketing y Gestion Comercial de Record Electric.

Tecnologia para antici-
parse

La tecnologia es otro de los
componentes que Record
Service incorpora a sus ser-
vicios. La empresa utiliza
sistemas de control remoto
y sensores que permiten
monitorear determinadas
variables de los equipos.

En grupos generadores se
pueden controlar parame-
tros como el nivel de com-
bustible, mientras que en
compresores a tornillo se
monitorean variables rela-
cionadas con la vibraciéon
del motor. La informacién
puede ser recibida por el
cliente y también por el
equipo técnico.

“Esa informacién yale llega
al cliente como a nosotros
para eventualmente ofre-

cerle una asistencia cuando
haga falta”, explico Regier.

La empresa también trabaja
en la digitalizacién del par-
que motor mediante esca-
neres delamarca WEK para
motores eléctricos. Estos
dispositivos envian sefiales
de vibracién a una platafor-
ma que permite analizar el
comportamiento del equi-
po y detectar indicios de
posibles fallas.

El objetivo es anticipar
problemas eléctricos o me-
canicos y reducir el riesgo
de cortes en los procesos
productivos.

Record Service cuenta
ademas con un taller de
1.800 metros cuadrados en
Asuncion, sobre la avenida
Boggiani, donde desarro-

1la reparaciones de mayor
complejidad. De acuerdo
con Regier, es el mayor
taller de productos electro-
mecanicos del pais y dispo-
ne de areas para bobinado
de motores eléctricos, hor-
nos para secado, trabajos
mecanicosy pintura.

La empresa realiza inter-
venciones tanto en las ins-
talaciones del cliente como
en el taller, dependiendo del
tipo de servicio requerido.

Mas contratos preventi-
vos

Para lo que resta de 2026
y hacia 2027, la companiia
apunta a continuar desa-
rrollando sus servicios ',
principalmente, a ampliar
la utilizacién de contratos
de mantenimiento preven-
tivo.

Cada

vez el
mercado

de afuera nos
exige ser mas
competitivos,
no tener
paros, tener
costos de
produccion
bagjos,
entonces
aeso
apuntamos.”

4 ELDATO

LOS INTERESA-
DOS PUEDEN
COMUNICARSE
CON RECORD
SERVICE AL
021-517-5000

“Apuntamos cada Vvez
mas a lograr que el cliente
comprenda el sentido de
un contrato de manteni-
miento preventivo”, indicé
Regier.

La empresa observa que
este modelo ya es habitual
entre compafias multina-
cionales y busca trasladar
esa practica a un mayor
namero de empresas para-
guayas.

“Cada vez los mercados de
afuera nos exige ser muy
competitivos, no tener
paros, tener costos de pro-
duccién bajos, entonces a
eso apuntamos”, remarco.

El servicio se complemen-
ta con una estrategia de
atencién al cliente y he-
rramientas  tecnologicas
destinadas a mejorar el se-
guimiento de los equipos.
Para Regier, el desafio pasa
por lograr que el manteni-
miento deje de ser princi-
palmente una respuesta
ante una emergencia y se
convierta en una parte
planificada de la operacién
industrial.

Los interesados pueden
comunicarse con Record
Service al 021-517-5000 0 a
través de las redes sociales
de Record Electric.
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‘ El sesgo del
sobreviviente
es esto: sacar
conclusiones a
partir de los casos
que superaron

un proceso

de seleccion,
ignorando a los
que quedaron en
el camino, que son
justamente los
que contienen". la
informacion sobre
por qué se cae.

urante la Segunda Guerra Mun-
dial, 1a fuerza aérea estadouni-
dense tenia un problema de vida
o muerte: demasiados bombar-
deros no volvian. Blindar los aviones era
la respuesta obvia, pero el blindaje pesa, y
cada kilo de acero resta alcance y manio-
brabilidad. Habia que elegir donde ponerlo.

Los militares hicieron lo que haria cual-
quier organizacién orientada a datos: exa-
minaron los aviones que volvian de las
misiones y mapearon los impactos de bala.
El patrén era claro: los agujeros se concen-
traban en las alas, el fuselaje y la cola. La
conclusién parecia inevitable: reforzar las
zonas mas baleadas.

El problema lleg6 al Statistical Research
Group de Columbia, donde trabajaba un
matematico hungaro llamado Abraham
Wald. Su respuesta invirti6 el analisis por
completo: el blindaje no va donde estan los
agujeros. Va donde no estan.

El razonamiento es de una lucidez que
todavia duele. Los aviones examinados
eran, por definicién, los que habian sobre-
vivido. Si volvian acribillados en las alas y
el fuselaje, eso demostraba que un avién
podia recibir impactos ahi y seguir volan-
do. Los aviones alcanzados en los motores
y la cabina no aparecian en la muestra por
una razén simple: estaban en el fondo del
Canal de la Mancha. Las zonas limpias de
los sobrevivientes no eran las zonas que las
balas no tocaban. Eran las zonas donde las
balas mataban.

Los militares estaban leyendo los datos al
revés, y los datos eran perfectamente rea-
les. El error no estaba en la medicion. Esta-
ba en la muestra.

La estadistica de los que volvieron

El sesgo del sobreviviente es esto: sacar
conclusiones a partir de los casos que supe-
raron un proceso de seleccién, ignorando a
los que quedaron en el camino, que son jus-
tamente los que contienen la informacién
sobre por qué se cae. Y es probablemente el

sesgo mads rentable de la historia editorial,
porque sostiene una industria completa: la
de las formulas del éxito.

Cada libro que estudia a diez empresas ga-
nadoras para extraer sus habitos comunes
comete el error de los bombarderos. Si las
diez empresas exitosas tenian fundadores
obsesivos, culturas intensas y apuestas au-
daces, el analisis parece concluyente, hasta
que preguntds cuantas empresas quebra-
das tenian exactamente lo mismo. Sin el
cementerio, la muestra no dice nada. Los
rasgos que comparten los ganadores sue-
len ser también los rasgos que comparten
los muertos; lo que separa a unos de otros
casi nunca esta en la lista.

Copiar fintechs ganadoras

es mapear agujeros de bala

Ahora llevalo a tu comité de estrategia. El
equipo presenta el benchmark: qué hicieron
Nubank, Mercado Pago y las tres fintechs
que escalaron. Crecieron agresivo, prioriza-
ron adquisicién sobre rentabilidad, lanzaron
rapido y corrigieron en produccién. La reco-
mendacion fluye sola: hagamos eso.

Es el mapa de los aviones que volvieron.
En la dltima década, cientos de fintechs
latinoamericanas ejecutaron exactamente
ese manual, crecimiento agresivo, quema
de capital, velocidad sobre control, y mu-
rieron cuando el ciclo de financiamiento se
corté. No figuran en el benchmark porque
nadie hace benchmarks de cadaveres. La
estrategia que el comité esta por aprobar no
es "lo que hacen los ganadores". Es "lo que
hacian todos", visto a través de una mues-
tra que solo contiene a los que, ademas de
hacer eso, tuvieron el timing, el fondeo ola
suerte que el analisis no midio.

Lo mismo aplica hacia adentro. El banco
que estudia a sus clientes actuales para en-
tender qué funciona esta estudiando a los
sobrevivientes de su propio embudo: los
que toleraron el onboarding, las comisio-
nes y las fricciones. La informacién estra-
tégica esta en los que se fueron, y esos no
contestan encuestas de satisfaccion.

Qué hacer con esto

Primero, exigi el denominador. Ante cual-
quier analisis de casos de éxito, 1a pregun-
ta obligatoria es: (cuantos intentaron esto
y cuantos lo lograron? Diez ganadores so-
bre doce intentos es una estrategia. Diez
sobre dos mil es una loteria con marke-
ting.

Segundo, estudia el cementerio con el
mismo presupuesto que el podio. Por
cada benchmark de ganadores, un anali-
sis de fracasos comparables: qué hicieron
las fintechs que ejecutaron el mismo ma-
nual y murieron. Si los muertos hacian lo
mismo que los vivos, el manual no expli-
canaday tu ventaja tiene que salir de otro
lado.

Tercero, desconfia de tus propios datos
internos como muestra del mercado. Tus
clientes, tus proyectos completados, tus
productos vigentes son todos sobrevi-
vientes de filtros que tu organizacién ya
no ve. El churn, los proyectos cancelados
y los productos discontinuados son tu
Canal de la Mancha: ahi esta enterrada la
informacién sobre dénde pegan las balas.

Wald no tenia mas datos que los militares.
Tenia la pregunta que ellos no se hicieron:
¢qué no estoy viendo, y por qué no lo es-
toy viendo?

Tu préximo benchmark de la industria
va a mostrar aviones llenos de agujeros
en las alas, volando perfectamente. Antes
de blindar donde todos blindan, pregunta
por los que no volvieron.

*Fuentes**: Wald, A. (1943), "A Method of
Estimating Plane Vulnerability Based on
Damage of Survivors”, memorandos del
Statistical Research Group, reeditados por
el Center for Naval Analyses (1980). Man-
gel, M. y Samaniego, F. (1984), "Abraham
Wald's Work on Aircraft Survivability”,
Journal of the American Statistical Asso-
ciation. Brown, S. et al. (1992), "Survivors-
hip Bias in Performance Studies”, Review
of Financial Studies.
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a tercerizacion
avanza en Para-
guay y amplia su
alcance hacia tec-
nologia, atencién al cliente,
contabilidad y procesos es-
pecializados.

Una empresa no tiene ne-
cesariamente que hacer
todo por si misma. Esa es
la 16gica que esta detras del
outsourcing, un modelo
mediante el cual una com-
pafiia contrata a un tercero
para desarrollar determina-
das tareas o procesos que
antes podia realizar inter-
namente.

La modalidad empieza a
ganar mayor espacio en
Paraguay y su alcance va
mas alla de la tradicional
biisqueda de reduccién de
costos. Acceder a talento es-
pecializado, mejorar proce-
sos, incorporar tecnologia
y concentrar recursos en
las actividades centrales del
negocio forman parte de las
razones que estan llevando
a las compafiias a mirar ha-
cia proveedores externos.

Paraun CEO, la decision im-
plica una pregunta estraté-
gica: qué debe permanecer
dentro de la empresa y qué
puede ser realizado por un
especialista externo?

Segun el Banco Mundial, el
outsourcing consiste en sub-
contratar un proceso a un
tercero. En el caso del BPO
(Business Process Outsou-
rcing), esto puede incluir
atencion al cliente, recursos
humanos, gestién financie-
ra, contabilidad y otros pro-
cesos empresariales.

Un mercado que amplia
sus servicios

Los datos del Instituto Na-
cional de Estadistica (INE)
muestran el peso que tiene
el sector servicios dentro de
la estructura empresarial
paraguaya.

De acuerdo con el Directo-
rio General de Empresas y
Establecimientos (DIRGE)
2025, en Paraguay ope-
raban 497675 empresas
activas con RUC dentro del
universo analizado. Los
servicios concentraban
230.117 unidades econémi-
cas, equivalentes al 46% del
total.

Vl

SERVICIOS EMPRESARIALES
Tercerizacion y eficiencia

Outsourcing: las empresas
deciden qué hacer y como delegar

v
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El auge de la externalizacion en Paraguay

El sector de servicios
lidera la economia
paraguaya, con una
industria BPO en
expansion y ofertas
de formacion
tecnica.

Esta cifra no significa que
todas esas empresas ter-
cericen actividades. El
dato corresponde al peso
del sector servicios dentro
del directorio. Sin embar-
go, permite dimensionar
el tamafio del ecosistema
empresarial en el que se
desarrollan los proveedores
de servicios.

En el outsourcing entran
actividades como atencion
al cliente, soporte técnico,
cobranzas, procesamien-
to de datos, contabilidad,
recursos humanos, mar-
keting digital y tecnologia,
entre otras.

CAPASER sefial6 en julio de
2026 que durante el primer
semestre el mercado de ser-
vicios tercerizados registré
un crecimiento interanual
estimado de entre 6% y 8%.

La camara sostiene que las
empresas estan recurrien-
do a estos servicios no solo
para reducir costos, sino
también para ganar efi-
ciencia, acceder a talento
especializado y acelerar
procesos de transforma-
cién digital.

Panorama general del mercado

de las unidades
economicas

=
230.11'7-@

empresas
registradas

Impacto de la industria BPO y formacion

US$ 15¢
mlllones

facturados

La cifra corresponde a una
estimacién del gremio y no
a una medicion oficial del
mercado total.

El desafio es tercerizar
sin perder el control

Externalizar una actividad
no significa dejar de tener
responsabilidad sobre ella.
Para una empresa, el pro-
veedor pasa a formar parte
de un proceso que puede
afectar costos, clientes, in-

+12.000

personas empleadas

formacién y continuidad
operativa.

Por eso, antes de tercerizar,
la compaiiia necesita defi-
nir qué funcién quiere dele-
gar, qué resultados espera’y
como medira el desempefio
del proveedor.

El Banco Mundial reco-
mienda considerar la capa-
cidad del prestador, los cos-
tos y los riesgos asociados,

+6%
a8%

crecimiento

interanual

=
8.000

ofertas formativas

incluyendo aspectos tecno-
logicos y de ciberseguridad.
También plantea la nece-
sidad de revisar periddica-
mente los acuerdos, debido
a que la importancia de un
servicio puede cambiar con
el tiempo.

En Paraguay, el desarrollo
del sector también esta vin-
culado al empleo y la capa-
citacién. CAPASER informé
en 2025 que la industria

de BPO empleaba a mas de
12.000 personas y generaba
una facturacién anual esti-
mada en US$ 150 millones.
Se trata de cifras proporcio-
nadas por la camara y, por
tanto, deben entenderse
como estimaciones secto-
riales.

El Ministerio de Trabajo,
por su parte, inform6 que
el Sinafocal y el SNPP im-
plementaban unas 8.000
ofertas formativas dirigidas
al sector servicios. También
destac6 la capacitacion
en idiomas como una he-
rramienta para mejorar la
empleabilidad y acceder a
nuevos mercados.

La posibilidad de expor-
tar servicios agrega otra
dimensiéon. Una empresa
paraguaya puede prestar
atencién al cliente, soporte,
procesamiento de infor-
macioén, tecnologia u otros
servicios para companias
ubicadas fuera del pais.

Para el empresario, el
outsourcing representa asi
una herramienta de organi-
zacion.

No se trata simplemente
de contratar a alguien para
hacer una tarea, sino de
decidir qué capacidades
conviene desarrollar inter-
namente y cudles pueden
adquirirse externamente.
El punto central estd en
mantener el control sobre
los procesos criticos, esta-
blecer indicadores claros y
elegir proveedores capaces
de cumplir con los estanda-
res que exige el negocio.

En una economia donde
los servicios adquieren ma-
yor peso, la tercerizacion
empieza a convertirse en
una decisién de estructura
empresarial: hacer dentro
lo que diferencia al negocio
y evaluar afuera aquello
que un especialista puede
resolver con mayor escala,
conocimiento o tecnologia.



