
EDUARDO 
GASSEN:

“El desafío 
es incorporar 

innovación 
sin perder la 
cercanía con 

el productor”

Pág. 5

Pág. 5

Agrotec proyecta una 
campaña sojera 2026/27 

con hasta 3,8 millones de 
hectáreas cultivadas y una 

producción de entre 10 y 
11 millones de toneladas. 
En un escenario marcado 
por el clima, los costos y 

la variabilidad, la empresa 
destaca el papel de la 

genética, la tecnología, 
la nutrición y el manejo 

eficiente para sostener la 
productividad.
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En un entorno de incertidumbre es-
tructural, anticipar, absorber y res-
ponder a las disrupciones puede 
marcar la diferencia entre proteger 

el valor y perder competitividad.

Durante años, muchas empresas trataron 
la gestión de riesgos como una obligación 
defensiva: un registro de amenazas, con-
troles internos, pólizas de seguro y planes 
de contingencia revisados periódicamente. 
Ese enfoque servía cuando las disrupciones 
eran relativamente aisladas y predecibles. 
Hoy resulta insuficiente. La volatilidad 
geopolítica, los cambios regulatorios, los 
eventos climáticos, la digitalización ace-
lerada, el fraude y los ataques cibernéticos 
interactúan entre sí y pueden afectar simul-
táneamente ingresos, operaciones, reputa-
ción y liquidez.

Para un empresario, la pregunta ya no es si 
ocurrirá una interrupción, sino cuán prepa-
rada está su organización para anticiparla, 
absorber su impacto, adaptarse y recuperar 
rápidamente su capacidad de generar valor. 
Esa habilidad constituye la resiliencia em-
presarial. No significa eliminar toda expo-
sición, algo imposible y económicamente 
ineficiente, sino comprender qué riesgos 
conviene asumir, cuáles deben mitigarse y 
qué capacidades resultan críticas para con-
tinuar operando bajo presión.

La diferencia es estratégica. Una compañía 
que conoce sus vulnerabilidades puede 
decidir con mayor velocidad, proteger már-
genes, sostener compromisos con clientes y 
aprovechar oportunidades que otros aban-
donan. Por eso, la resiliencia dejó de ser 
únicamente un mecanismo de protección. 
Se convirtió en una fuente concreta de con-
fianza, agilidad y ventaja competitiva.

El primer cambio consiste en vincular los 
riesgos con la estrategia y el desempeño. 
Un mapa elaborado una vez al año, desco-
nectado del presupuesto y de las decisiones 
comerciales, aporta poco. La dirección nece-
sita identificar los eventos capaces de com-
prometer sus objetivos, estimar su efecto 
financiero y establecer señales tempranas 
que permitan actuar antes de que el daño 
sea irreversible.

Esto exige conversaciones más precisas. 
¿Qué sucedería si un proveedor crítico in-
terrumpe entregas durante treinta días? 
¿Cuánta liquidez requiere la empresa para 
resistir una caída abrupta de ventas? ¿Qué 

procesos no pueden permanecer deteni-
dos? ¿Qué información debe recibir el direc-
torio durante una crisis? ¿Cuánto afectaría 
la pérdida de datos, una sanción regulatoria 
o un deterioro reputacional?

Las respuestas deben traducirse en límites 
de exposición, responsables, indicadores y 
acciones previamente acordadas. Cuando 
el riesgo se expresa en términos de flujo de 
caja, margen, capital de trabajo o continui-
dad operativa, deja de ser un asunto exclu-
sivo de auditoría y pasa a formar parte de la 
gestión cotidiana.

La resiliencia comienza con una estructura 
financiera capaz de soportar escenarios ad-
versos. Esto supone revisar vencimientos, 
concentración de deuda, disponibilidad de 
líneas de crédito, cobertura de tasas y mo-
nedas, calidad de las cuentas por cobrar y 
dependencia de pocos clientes. También 
implica modelar escenarios plausibles, 
entre ellos uno severo, para anticipar qué 
decisiones preservarían caja y cuáles des-
truirían valor.

En paralelo, la continuidad operativa exige 
identificar proveedores, sistemas, instala-
ciones y personas esenciales. Diversificar 
no siempre significa duplicar costos: puede 
consistir en homologar una alternativa, 
mantener inventarios selectivos, negociar 
acuerdos de respaldo o diseñar procesos 
manuales transitorios. El objetivo es reducir 
puntos únicos de falla sin burocratizar la 
organización.

La tecnología merece atención especial. La 
ciberseguridad no es responsabilidad ex-
clusiva del área informática. Un incidente 
puede detener la facturación, bloquear co-
bros, exponer información confidencial y 
erosionar en horas la confianza construida 
durante años. La preparación debe incluir 
controles de acceso, copias de respaldo ve-
rificadas, protocolos de respuesta, capacita-
ción y simulaciones periódicas con partici-
pación ejecutiva.

Ningún modelo funciona si la información 
llega tarde o si las malas noticias se ocul-
tan. Las empresas resilientes desarrollan 
mecanismos para detectar anomalías y 
escalar decisiones rápidamente. Utilizan 
pocos indicadores, pero relevantes: exposi-
ción de caja, dependencia de proveedores, 
interrupciones de sistemas, concentración 
de clientes, rotación de posiciones críticas, 
incidentes de seguridad y cumplimiento de 

planes correctivos.
El directorio debe definir el apetito de riesgo 
y supervisar las exposiciones más significa-
tivas, sin sustituir a la administración. La 
gerencia, por su parte, debe asignar respon-
sables claros y evitar que la gestión se frag-
mente entre áreas. 
La cultura completa el sistema. Si los in-
centivos premian únicamente crecimiento 
o rentabilidad de corto plazo, los equipos 
pueden asumir riesgos que aparecerán 
meses después. Una organización madura 
reconoce a quienes identifican problemas, 
cuestionan supuestos y proponen respues-
tas. La transparencia interna no debilita el li-
derazgo; mejora la calidad de las decisiones.
La resiliencia genera beneficios visibles 
incluso cuando no se produce una crisis. 
Una empresa con procesos críticos docu-
mentados integra adquisiciones con mayor 
rapidez, negocia en mejores condiciones 
con bancos y aseguradoras, atiende con sol-
vencia los requerimientos de inversionistas 
y transmite confianza a clientes relevantes. 
Además, puede evaluar oportunidades con 
mayor objetividad porque conoce su capaci-
dad financiera, operativa y tecnológica para 
ejecutarlas.

En mercados pequeños y abiertos, como 
Paraguay, esta ventaja es especialmente 
importante. Las empresas suelen estar ex-
puestas a concentración de proveedores, 
dependencia logística, variaciones cambia-
rias, ciclos agrícolas, cambios regulatorios y 
vínculos comerciales regionales. La cerca-
nía entre accionistas y administración faci-
lita decisiones rápidas, pero también puede 
generar dependencia de pocas personas 
y controles informales. Profesionalizar la 
gestión de riesgos permite conservar la agi-
lidad empresarial sin renunciar a disciplina, 
trazabilidad y continuidad.

El camino no requiere comenzar con es-
tructuras complejas. Puede iniciarse defi-
niendo cinco riesgos prioritarios, cuantifi-
cando su impacto, asignando responsables 
y realizando ejercicios de escenario. Luego 
corresponde integrar esos resultados al pre-
supuesto, las inversiones, la estrategia co-
mercial y la agenda del directorio. La mejora 
debe ser continua, porque las exposiciones 
cambian junto con el negocio.
La verdadera prueba de una empresa no es 
evitar toda dificultad, sino responder mejor 
que sus competidores. Reconocer las seña-
les a tiempo, proteger los recursos críticos y 
aprender de cada incidente permite decidir 
con mayor confianza. 

Empresas resilientes: por qué la gestión 
de riesgos ya es una ventaja competitiva

En un entorno 
de incertidumbre 

permanente, gestionar 
los riesgos no frena 

el crecimiento: lo 
hace más sostenible, 

defendible y rentable”.

SOCIO DE PWC PARAGUAY / 
DIRECTOR DE PWC ACADEMY

JUSTO 
BÁEZ
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PARAGUAY YA CUENTA CON ACCESO 
A 50 MERCADOS, MIENTRAS 
CHILE, ISRAEL Y ESTADOS UNIDOS 
CONCENTRAN DOS TERCIOS DEL 
VALOR EXPORTADO.

EL DATO

4  Martes, 29 de Setiembre DE 2026AGRIBUSINESS

La ganadería para-
guaya atraviesa 
un escenario de 
contrastes. La car-

ne bovina obtiene mejores 
precios en los mercados in-
ternacionales y Paraguay 
amplía sus destinos, pero 
la apreciación del guaraní 
frente al dólar reduce par-
te del beneficio que llega 
al productor.

A agosto de 2026, Para-
guay exportó carne bovi-
na por US$ 1.297,7 millo-
nes, 7% menos que en el 
mismo período de 2025. 
El volumen cayó con ma-
yor fuerza: 23,7%, hasta 
186.100 toneladas.

La diferencia entre ambas 
caídas tiene una explica-
ción central: el precio pro-
medio de exportación au-
mentó de US$ 5.723 a US$ 
6.972 por tonelada, una 
mejora cercana al 22%.

En otras palabras, Para-
guay está exportando 
menos carne, pero obtie-
ne considerablemente 
más por cada tonelada 
colocada en el exterior.

El ministro de Agricul-
tura y Ganadería, Carlos 
Giménez, describió el 
escenario como “dos si-
tuaciones realmente an-
tagónicas”: la valorización 
de la carne, por un lado, y 
un tipo de cambio menos 
favorable para el productor, 
por otro.

El precio gana 
protagonismo
Los resultados muestran 
que el crecimiento del ne-
gocio cárnico no depende 
exclusivamente de colo-
car mayores volúmenes. 
La capacidad de obtener 
mejores precios adquiere 
cada vez mayor relevancia.

Israel elevó el valor prome-
dio de sus compras de US$ 
6.467 a US$ 8.247 por tone-
lada, mientras Chile pasó 
de US$ 6.016 a US$ 7.051. 
Estados Unidos registró un 
promedio de US$ 5.956 por 
tonelada.

Entre los principales des-
tinos, Colombia presentó 
el valor unitario más ele-
vado, con US$ 9.069 por 
tonelada.

La carne bovina gana valor y mercados, 
pero el dólar presiona al productor

A agosto, Paraguay exportó por US$ 1.297,7 millones
GANADERÍA

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

“A nosotros nos interesa 
vender calidad de carne, 
no tanto en volumen, pero 
sí en mejores precios”, sos-
tuvo Giménez.

La ecuación plantea así un 
desafío para toda la cade-
na: convertir el acceso a 
compradores internacio-
nales en una mayor valo-
rización del producto para-
guayo, mediante calidad, 
diferenciación y mayor 
valor agregado.

Estados Unidos acelera 
sus compras
Estados Unidos se convirtió 
en uno de los mercados que 
más rápidamente incre-
mentó sus adquisiciones de 
carne paraguaya.

Hasta agosto, las exporta-
ciones hacia ese destino 
alcanzaron US$ 212 millo-
nes, con un crecimiento de 
68,2% en valor y de 56,2% 
en volumen frente al mis-
mo período de 2025.

Israel también mostró una 
expansión significativa. 
Sus compras llegaron a US$ 
254,5 millones, con au-
mentos de 65,7% en valor y 
29,9% en volumen.

Chile, entretanto, se man-
tiene como el principal des-
tino, con US$ 399 millones, 
aunque sus compras dismi-
nuyeron 14,1% en valor y 
26,7% en volumen.

El comportamiento de es-
tos mercados muestra una 
transformación relevante: 

nado no crece al mismo 
ritmo que la demanda.

La oportunidad está 
en el margen
El desafío de la ganadería 
paraguaya ya no pasa so-
lamente por exportar más 
toneladas. La clave está en 
capturar un mayor valor 
por cada tonelada coloca-
da en el exterior.

Paraguay cuenta actual-
mente con acceso a 50 
mercados, mientras Chile, 
Israel y Estados Unidos 
concentran aproximada-
mente dos tercios del valor 
exportado.

La discusión se desplaza 
entonces hacia la distribu-
ción de ese valor a lo largo 
de la cadena: cuánto recibe 
el productor, cuánto cap-
tura la industria y cuánto 
del precio internacional 
termina erosionado por el 
tipo de cambio.

En los próximos meses, 
tres variables serán deter-
minantes para el sector: 
el precio obtenido por 
tonelada, el volumen dis-
ponible para exportar y la 
cotización del dólar frente 
al guaraní.

La carne paraguaya está 
consiguiendo algo que du-
rante años fue difícil: ven-
der menos volumen sin 
perder proporcionalmente 
tanto valor. El desafío aho-
ra es que esa valorización 
llegue también al produc-
tor.

CARLOS GIMÉNEZ
MINISTRO DEL MAG

Nuestro objetivo 
es posicionar 

nuestra carne 
como un producto 

de calidad; no 
nos interesa 

solamente vender 
volumen, sino 

lograr mejores 
precios”.

mientras algunos destinos 
reducen sus volúmenes, 
otros están aumentando 
sus compras y pagando 
valores superiores.

El dólar reduce parte 
del beneficio
El aumento del precio in-
ternacional no se traslada 
íntegramente al productor 
cuando el dólar pierde va-
lor frente al guaraní.

“La caída del dólar de 
alguna u otra manera 
afecta en el momento de 
la transacción”, explicó 
Giménez.

El efecto es relevante para 
una actividad fuertemen-
te orientada al mercado 
externo. Según estima-
ciones del Banco Central, 
aproximadamente 65% de 
la producción de carne bo-
vina, medida en kilogra-
mos faenados, se destina 
a la exportación.

En este contexto, el tipo 
de cambio se convierte en 
una variable central para 
la cadena. Giménez seña-
ló que el Ministerio trans-
mite al Banco Central la 
necesidad de considerar el 

impacto de la cotización 
cambiaria sobre el sector.

“Nosotros tenemos una 
participación solamente de 
transmitir al Banco Central 
la necesidad de intervenir 
de alguna u otra manera”, 
afirmó.

El resultado es una paradoja 
para el sector: la carne vale 
más en dólares, pero esos 
dólares pueden convertirse 
en menos guaraníes para el 
productor.

Abrir mercados 
no alcanza
Paraguay amplió durante 
los últimos años su acceso 
a destinos internacionales. 
El ingreso al mercado es-
tadounidense, después de 
25 años, fue seguido por 
avances en Canadá y otros 
países.

Pero abrir mercados es ape-
nas el primer paso. El desa-
fío siguiente es conseguir 
que la carne paraguaya sea 
reconocida y remunerada 
por atributos de calidad.

La estrategia, por tanto, 
comienza a desplazarse 
desde una lógica basada 

principalmente en volu-
men hacia otra en la que 
adquieren mayor impor-
tancia el precio por tone-
lada, la diferenciación y el 
valor agregado.

Más valor para el ganado, 
más presión sobre la ofer-
ta
La mejora de los precios 
también modifica las 
condiciones de inversión 
dentro del sector.

Giménez señaló que el va-
lor del ganado se encuen-
tra en uno de sus mejores 
momentos, con precios 
de aproximadamente G. 5 
millones a G. 5,5 millones 
por animal.

El escenario mejora los 
incentivos para el pro-
ductor, pero también 
encarece la reposición y 
puede elevar los costos de 
expansión del hato.

Al mismo tiempo, una 
industria con mayores 
oportunidades de coloca-
ción necesita garantizar 
una disponibilidad sufi-
ciente de animales para 
faena.

“La apertura del merca-
do americano disparó”, 
sostuvo Giménez, al refe-
rirse al efecto que tuvo el 
ingreso a Estados Unidos 
sobre el mercado.

La incógnita ahora es 
cuánto de este impulso 
comercial podrá soste-
nerse si la oferta de ga-
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La campaña sojera 
2026/27 se presen-
ta con perspectivas 
favorables para el 

sector paraguayo. Agrotec 
estima que el área culti-
vada podría alcanzar 3,8 
millones de hectáreas, con 
una producción de entre 10 
y 11 millones de toneladas.

El resultado, sin embargo, 
estará condicionado por 
varios factores: clima, cos-
tos, elección de materiales, 
nutrición, protección de 
cultivos y tecnología. Para 
Eduardo Gassen, gerente 
de Comunicación Estraté-
gica y Datos de Agrihold, 
grupo empresarial al que 
pertenece la firma, la plani-
ficación será determinante.
“El principal desafío será 
producir de manera cada 
vez más eficiente”, sostuvo. 
En ese contexto, considera 
que las decisiones basadas 
en información y el acom-
pañamiento técnico ten-
drán un peso creciente en 
la rentabilidad.

La semilla, el primer 
punto de decisión
La elección de la semilla 
puede condicionar el po-
tencial del cultivo desde el 
inicio. Por ello, la recomen-
dación es priorizar mate-
riales con alta germinación 
y buen vigor, además de 
evaluar su adaptación al 
suelo y a las condiciones 
sanitarias y ambientales de 
cada zona.

“Una planta saludable y 
fuerte tendrá mejores con-
diciones para enfrentar 
períodos de altas tempera-
turas, humedad elevada o 
suelos encharcados”, expli-
có Gassen.

La genética, no obstante, 
debe formar parte de un 
manejo integral que inclu-
ya nutrición, protección y 
decisiones ajustadas a cada 
ambiente productivo.

Tecnología integrada 
al manejo
Para el ejecutivo, la evo-
lución de la biotecnología 
amplió las herramientas 
disponibles para el produc-
tor. En los últimos años, las 
plataformas evolucionaron 
desde RR1 hacia tecnolo-
gías de nuevas generacio-
nes, incorporando nuevas 
alternativas para el manejo 
de los cultivos.

El retorno de estas tecno-
logías, según la compañía, 
depende de su correcta 
integración al sistema pro-
ductivo. Genética, nutri-
ción, protección y manejo 
deben trabajar de manera 
conjunta para aprovechar 
el potencial de cada am-
biente.

Agrotec proyecta 11 millones de 
toneladas de soja para el 2026/27

La elección de la semilla puede condicionar el potencial del cultivo
AGRONEGOCIOSprensa@5dias.com.py

Eduardo Gassen, gerente de Comunicación Estratégica y Datos de Agrihold.

La tecnología, por sí sola, no 
sustituye la planificación ni 
el conocimiento técnico, 
sino que se incorpora como 
una herramienta para me-
jorar la toma de decisiones.
Clima y planificación

Las condiciones climáti-
cas representan otro de 
los principales factores de 
riesgo para la campaña. 
Ante escenarios de mayor 
humedad y variabilidad, 
el manejo debe comenzar 
con un diagnóstico de las 
condiciones físicas y sani-
tarias del suelo.

La identificación de pro-
blemas de compactación o 
encharcamiento permite 
definir materiales y es-
trategias más adecuadas. 
También resulta funda-
mental utilizar semillas 
de calidad e integrar nutri-
ción, protección y manejo 
durante todo el ciclo.

El objetivo es anticipar los 
posibles riesgos y reducir 
su impacto sobre el rendi-
miento.

Fertilización: eficiencia 
antes que cantidad
La volatilidad de los pre-
cios internacionales de los 
fertilizantes vuelve a colo-
car los costos en el centro 
de la planificación agrícola.

Una fertilización que no 
responda a las necesidades 
reales del suelo y del culti-
vo puede elevar los costos 
sin generar una mejora 
equivalente en producti-
vidad. También puede tra-
ducirse en un uso menos 
eficiente de los recursos.

“El foco debe estar en lo-
grar la mayor eficiencia 
posible de cada inversión”, 
indicó Gassen.

Para ello, resulta necesario 
conocer las necesidades 
del suelo y del cultivo, pla-
nificar las aplicaciones y 
determinar las dosis y mo-
mentos adecuados.

La lógica, sostiene, no pasa 
simplemente por aplicar 
más o menos fertilizante, 
sino por utilizarlo estraté-
gicamente y buscar el equi-
librio entre inversión, pro-
ductividad y rentabilidad.
Más espacio para 
herramientas biológicas
Los fertilizantes de mayor 

eficiencia, biofertilizantes y 
otras herramientas biológi-
cas amplían las alternativas 
disponibles para el produc-
tor.

Estas soluciones pueden 
contribuir a optimizar el 
uso de los recursos cuando 
se incorporan con criterio 
técnico y de acuerdo con 
las necesidades de cada 
cultivo y ambiente.

Su creciente utilización for-
ma parte de una evolución 
hacia sistemas que buscan 
combinar productividad y 
sostenibilidad, integrando 
herramientas de nutrición 
y protección de cultivos.

Producción y biodiversidad
La relación entre agri-
cultura y sostenibilidad 
también forma parte de la 
estrategia de comunica-
ción de la marca. Este año, 
Agrotec incorporó a Nino, 
un personaje inspirado en 
el mykurẽ, como parte de 
sus acciones.

La iniciativa surgió de una 
investigación sobre este 
animal nativo de Paraguay 
y su papel dentro de los 
ecosistemas. La empresa 
encontró una conexión 
entre sus características y 
valores como adaptación, 
innovación, equilibrio y 
respeto por la naturaleza.

“El mykurẽ es mucho más 
que un animal nativo: for-
ma parte de la identidad y 
de la biodiversidad de Para-
guay”, explicó Gassen.

La zarigüeya cumple 
funciones dentro de los 
ambientes rurales, entre 
ellas la participación en 
procesos naturales como 
la dispersión de semillas y 
la interacción con otras po-
blaciones. 

Para la compañía, recono-
cer el papel de la fauna sil-
vestre forma parte de una 
visión en la que producción 
y conservación pueden 
convivir.

El principal 
desafío 

será producir 
de manera 

cada vez más 
eficiente, 

integrando 
genética, 

tecnología, 
nutrición, 

protección y 
manejo para 

aprovechar el 
potencial de 

cada ambiente 
y tomar 

decisiones que 
contribuyan 
a mejorar la 

productividad y 
la rentabilidad”.

36 años en el mercado 
paraguayo
Agrotec cuenta con 36 años 
de presencia en Paraguay y 
trabaja con semillas, nutri-
ción, protección de cultivos, 
herramientas biológicas y 
nuevas tecnologías.

De cara a los próximos años, 
la empresa apunta a forta-
lecer un modelo de servicio 
cada vez más consultivo, 
basado en comprender las 
necesidades particulares 
del productor y acompa-
ñarlo durante las diferentes 
etapas del ciclo productivo.

“Esto significa evolucionar 
cada vez más hacia un ser-
vicio consultivo, compren-
diendo las necesidades y 
desafíos de cada productor 
para ofrecer soluciones y 
conocimiento que contribu-
yan a mejores decisiones y 
resultados”, afirmó Gassen.

En una campaña que podría 
alcanzar los 11 millones de 
toneladas de soja, la eficien-
cia será uno de los principa-
les ejes de la discusión. Para 
la firma, combinar genética, 
tecnología, manejo, conoci-
miento técnico y planifica-
ción será fundamental para 
enfrentar un escenario en 
el que cada decisión puede 
impactar sobre el resultado 
final.
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LOS PRINCIPALES 
COMPRADORES DE 
CARNE PARAGUAYA 
SON CHILE (US$ 
399.000 M) , 
ISRAEL (US$ 
256.000 M),EEUU 
(US$ 211.000 M) 
, TAIWÁN  (US$ 
169.000 M) Y 
CANADÁ (US$ 
30.000 M)

EL DATO

La carne paraguaya 
enfrenta una com-
petencia que ya 
no se define sola-

mente por precio, volumen 
o calidad. La inocuidad, la 
trazabilidad y la capacidad 
de demostrar cómo fue pro-
ducido cada animal ganan 
peso en el acceso a merca-
dos exigentes y convierten 
inversiones antes consi-
deradas costos de cumpli-
miento en herramientas de 
competitividad.

Así lo señaló Verónica 
Ramírez, encargada de 
Sistemas de Gestión de 
Frigochaco y directora téc-
nica del Laboratorio de Mi-
crobiología, en el podcast 
de 5Días durante el evento 
Meat Summit Paraguay 
2026.

“El cambio comienza en el 
consumidor”, afirmó. “Hoy el 
consumidor no se convence 
solamente con el precio”. 
Busca calidad, pero también 
“que le vendamos un alimen-
to seguro que no le enferme”. 
Esta demanda está trasla-
dando parte de la competen-
cia del producto terminado 
hacia la capacidad de toda 
la cadena para garantizar su 
origen y seguridad.

El proceso ya tiene una 
infraestructura concreta. 
El Sistema de Identifica-
ción Animal del Paraguay 
(SIAP) alcanzó 4 millones 
de bovinos identificados, 
equivalentes al 31% de la 
población bovina total con 
trazabilidad, según SE-
NACSA. El sistema apunta a 
fortalecer la inocuidad y fa-
cilitar el acceso a mercados 
más competitivos.

La competencia cambia
Paraguay cuenta con una 
posición sanitaria que le 
permite disputar merca-
dos internacionales, pero 
mantenerla requiere más 
que certificados. Ramírez 
sostiene que el país tiene 
“altos estándares en casi to-
dos los frigoríficos” y desta-
ca el acompañamiento del 
servicio oficial.

También menciona la ho-
mologación de los sistemas 
paraguayos por parte de 
Estados Unidos como una 
señal de que la industria 
puede responder a exigen-

La inocuidad y la trazabilidad, claves 
para competir en los mercados premium

Demostrar el origen gana peso en la competencia del sector
MEAT SUMMIT 

prensa@5dias.com.py

cias internacionales. “Esta-
mos jugando en las grandes 
ligas”, resume.

El siguiente salto, sin 
embargo, está en utilizar 
mejor la información ge-
nerada por esos controles. 
“Lo principal sería utilizar 
la innovación tecnológi-
ca que tenemos”, plantea 
Ramírez, quien menciona 
herramientas de análisis 
como Power BI.

La diferencia es relevante: 
la industria no debería li-
mitarse a comprobar si un 
proceso cumple una norma, 
sino analizar sus tendencias 
para detectar si puede salir 
de los márgenes aceptables. 
En términos empresariales, 
se trata de pasar del control 
posterior a la gestión pre-
ventiva del riesgo.

El valor aparece 
con el riesgo
La inocuidad tiene una 
particularidad económica: 
mientras funciona, su cos-
to puede parecer operativo; 
cuando falla, su impacto 
puede ser mucho mayor.

“Muchas veces el valor de 
la inocuidad de la carne 
se ve cuando esta falta”, 
explica Ramírez. Labora-
torios, auditorías, capacita-
ción y sistemas de gestión 
representan inversiones 

permanentes que no nece-
sariamente generan un in-
greso visible, pero ayudan 
a evitar pérdidas, rechazos, 
interrupciones y restriccio-
nes comerciales.

La equivalencia sanitaria 
con Estados Unidos, man-
tenida luego de una audi-
toría del FSIS, muestra la 
importancia de esa infraes-
tructura de control. 

Ramírez considera que Pa-
raguay está preparado para 
competir en segmentos de 
mayor exigencia. “Estamos 
súper preparados para eso”, 
señala al referirse a los mer-
cados premium. El desafío 
económico es transformar 
esa capacidad sanitaria en 
mayor valor capturado por 
la cadena.

la trazabilidad escala
La identificación individual 
del ganado agrega una nue-
va capa de información a la 
cadena. Paraguay ya conta-
ba con sistemas de trazabi-
lidad, pero el avance hacia 
la identificación individual 
permite profundizar el se-
guimiento de cada animal.
“Es súper importante este 
manejo”, sostiene Ramírez, 
al destacar que Paraguay se 
encuentra entre los países 
de la región que avanzan 
hacia este nivel de trazabi-
lidad.

El objetivo no es única-
mente responder ante una 
emergencia sanitaria. La 
información sobre origen, 
movimientos y condicio-
nes del animal puede con-
vertirse en una herramien-
ta para demostrar atributos 
del producto, responder a 
compradores y sostener el 
acceso a mercados de ma-
yor exigencia.

Para una industria exporta-
dora, esa capacidad puede 
reducir riesgos y, poten-
cialmente, permitir una 
segmentación más precisa 
de la producción.

la oferta será el límite
La sofisticación de los 
mercados no elimina un 
desafío más básico: produ-
cir suficiente ganado para 
sostener el crecimiento.
Ramírez considera que 
Paraguay seguirá expan-
diendo su industria ex-
portadora, pero identifica 
la tasa de recría como una 
variable crítica. “Tenemos 
que sostener eso también”, 
advierte.

El problema es estratégico. 
Más frigoríficos, más des-
tinos y mejores estándares 
pueden ampliar la capaci-
dad exportadora, pero si la 
oferta ganadera no acom-
paña, parte de ese poten-
cial queda limitado.

Al mismo tiempo, la sos-
tenibilidad agrega nuevas 
exigencias. Para Ramírez, 
rentabilidad y sostenibili-
dad “pueden crecer juntas”, 
aunque requieren involu-
crar a todos los componen-
tes de la cadena.

El próximo indicador
El indicador relevante ya 
no será solamente cuánto 
exporta Paraguay, sino 
cuánto de esa producción 
puede demostrar, con in-
formación verificable, su 
origen, sus controles y sus 
condiciones de producción.
El avance del SIAP ofrece 
una primera referencia: 4 
millones de bovinos identi-
ficados y una cobertura del 
31% de la población bovina 
total con trazabilidad.

Para Ramírez, el país tie-
ne además una capacidad 
de adaptación que puede 
convertirse en una ventaja. 
“Tenemos una capacidad 
de adaptación muy rápida” 
y “una resiliencia muy bue-
na para superar los desa-
fíos”, sostiene.

El siguiente paso será trans-
formar esas capacidades 
en resultados económicos: 
menor riesgo, acceso soste-
nido a mercados exigentes 
y mayor capacidad para 
capturar valor a lo largo de 
toda la cadena.
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Hoy el 
consumidor no 

se convence 
solamente con 

el precio, busca 
muchas otras 
cosas aparte 
de la calidad. 

Busca que 
le vendamos 

también un 
alimento seguro 

que no les 
enferme, y ese 

aspecto es el 
aspecto de la 

inocuidad".
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El Impuesto Selectivo al Consumo 
no es un apéndice inofensivo 
del Triple 10. Es un gravamen 
de etapa única, ad valorem, que 

recae sobre la importación o la primera 
enajenación en fábrica de un listado ce-
rrado de bienes. La normativa vigente le 
asigna bandas amplias: tabaco entre 18% 
y 24%, bebidas entre 5% y 12%, productos 
envasados de alto contenido calórico al 2%, 
bienes de lujo y ciertos durables entre 0% 
y 6%, maquinaria y teléfonos al 1%, y com-
bustibles derivados del petróleo hasta un 
techo legal del 50%. En la práctica, el gasoil 
tributa 18%, las naftas de hasta 88 octanos 
24%, las de 88 a 96,9 octanos 34% y las de 
97 o más 38%. Esa arquitectura mezcla, en 
un mismo instrumento, externalidades de 
consumo final con insumos que atraviesan 
toda la matriz productiva. Esa mezcla viola 
el principio de eficiencia productiva. Cuan-
do un impuesto se incrusta en un bien in-
termedio no recae una sola vez: se capitali-
za en el precio del siguiente eslabón, altera 
la combinación de factores y se multiplica 
a lo largo de la cadena. Un tipo nominal de 
2,5% sobre un insumo puede convertirse, 
con tres o cuatro etapas, en una carga efec-
tiva cercana al 5%; un 15% nominal puede 
superar el 30% efectivo. 

El costo social no es lineal: la pérdida de 
eficiencia crece aproximadamente con el 
cuadrado de la tasa efectiva. En una eco-
nomía abierta, pequeña y mediterránea, 
esa distorsión no se queda en el esquema 
teórico. Se traduce en mayor costo de flete, 
menor escala industrial y precios finales 
más altos sin que el Fisco capture el equi-
valente de esa pérdida. Los números para-
guayos muestran que el ISC no es residual. 
En la recaudación de la administración 
tributaria ha llegado a representar cerca de 
una décima parte del total. Los impuestos 
específicos sobre bienes y servicios rondan 
2% del PIB y los excises cerca de 1% del 
producto. En 2025 el selectivo interno su-
peró G. 560 mil millones, aunque su peso 
relativo se ha comprimido en el largo plazo 
porque el IVA y las rentas empresariales 
ganaron participación. 

La presión tributaria administrada se sitúa 
en torno a 11,2%–11,4% del PIB; la medición 
ampliada, que incluye seguridad social y 
otros gravámenes, se acerca a 16%. El espa-
cio fiscal no se construye elevando cuñas 
sobre insumos. Se construye ampliando 
transacciones formales sobre una base más 
ancha y menos distorsiva. El combustible 
es el caso más elocuente. El gasoil no es un 
bien suntuario: es el vector energético del 
agro, de la construcción, del transporte de 
carga y de la hidro vía. El combustible re-
presenta del orden del 30% de los costos 
operativos del transporte y, en tramos de 
carga, puede superar la mitad. El transpor-

te terrestre absorbe hasta un cuarto del 
costo de exportar. Sacar una tonelada de 
soja desde el silo hasta el puerto de destino 
puede costar hasta USD 80. Cada punto de 
ISC embebido en el diésel no disciplina un 
lujo: encarece la tonelada exportada, el fle-
te interno y el precio de la canasta que llega 
al mostrador. Las naftas de mayor octanaje, 
con tipos de 34% y 38%, refuerzan el mis-
mo mecanismo sobre movilidad urbana 
y flotas livianas. Mantener alícuotas altas 
sobre un insumo de uso generalizado es 
gravar la producción dos veces: una en ori-
gen y otra en cada kilómetro recorrido. La 
propuesta no consiste en desarmar el ISC 
ni en subsidiar consumos con externalidad 
negativa. Consiste en reordenar el instru-
mento según su función económica. 

El selectivo debe reservarse para el con-
sumo final con daño social o para bienes 
suntuarios verdaderos. Tabaco, destilados 
de alta graduación, armas, perfumes de 
alto valor y joyería pueden conservar —e in-
cluso perfeccionar— alícuotas elevadas. En 
cambio, deben bajar de manera explícita 
las tasas sobre bienes intermedios y sobre 
bienes finales no suntuarios que operan 
como insumos productivos: gasoil y fuel 
oil de uso industrial y agropecuario; nafta 
virgen y fracciones usadas en procesos; 
envases y ciertos insumos alimentarios 
gravados por el 2% calórico cuando entran 
a cadenas de procesamiento; maquinaria, 
partes y equipos que hoy conviven con 
un 1% residual que, sumado a aranceles y 
costos de internación, sigue siendo ruido 
de precios. El Poder Ejecutivo ya tiene fa-
cultad para fijar tipos diferenciales dentro 
de las bandas legales. 

Lo que falta es una regla de arquitectura: 
lista positiva de insumos a tasa cero o míni-
ma, revisión anual con informe técnico del 
banco central y del ministerio económico, 
y prohibición de usar el ISC como variable 
de caja de corto plazo. La compensación 
recaudatoria no debe estimarse con pun-
tuación estática. La elasticidad-precio de 
muchos bienes gravados es mayor en el 
margen formal que en el consumo total: 
una tasa alta empuja volumen hacia el con-
trabando, la subfacturación y el circuito en 
efectivo. Paraguay arrastra informalidad 
laboral del orden del 60% de los ocupados 
y una economía no observada que, según 
cuentas nacionales, ronda 20% del PIB, con 
estimaciones de economía subterránea que 
en años recientes se situaron cerca de 35% 
del producto. En ese entorno, una rebaja se-
lectiva reduce el premio a evadir, aumenta 
el número de transacciones documentadas 
y ensancha la base del IVA, que ya aporta 
más de la mitad de la recaudación. 

La propia experiencia institucional recien-
te ilustra el mecanismo: integración de 

aduanas e impuestos internos, cruce de da-
tos y facturación electrónica incorporaron 
cientos de miles de contribuyentes y eleva-
ron la presión sin crear un impuesto nuevo. 
El mismo principio aplica al ISC: menos 
cuña sobre el insumo, más facturas, más 
IVA e impuesto a la renta empresarial sobre 
un producto mayor. La evidencia de diseño 
es consistente. Los sistemas que gravan 
ventas entre empresas inducen integración 
vertical artificial, menor especialización y 
costos de manufactura más altos. Cuando 
se elimina o se neutraliza el gravamen so-
bre insumos, las firmas se reorganizan ha-
cia su ventaja comparativa, bajan costos y 
mejoran la eficiencia de la inversión. Eso no 
es un acto de fe: es la respuesta previsible 
de los precios relativos. 

Confiar en esa respuesta no es abdicar del 
Estado; es dejar que el capital privado se 
reasigne hacia donde el rendimiento social 
es mayor, mientras el Fisco cobra sobre el 
consumo final y sobre las rentas que esa 
mayor actividad genera. En el territorio el 
efecto no es abstracto. Un transportista del 
Chaco o de Itapúa opera con el diésel como 
primer renglón de costo; una merma selec-
tiva del ISC sobre gasoil de uso productivo 
se refleja en el flete por kilómetro y, con 
competencia, en el precio del grano, de la 
carne y del ladrillo. Una planta de alimen-
tos que hoy paga selectivo sobre insumos 
envasados y luego otra vez IVA en el bien 
final enfrenta un apilamiento que no dis-
tingue lujo de proceso industrial. 

Un taller o una maquila que importa partes 
con ISC residual más costos de internación 
posterga la reposición de equipos. Bajar 
esas cuñas no regala recaudación: libera 
margen para formalizar personal, abrir un 
segundo turno o abastecer un distrito que 
hoy compra más caro porque la cadena lle-
gó gravada. La movilidad cotidiana sigue la 
misma lógica de precios. El costo de llegar 
al trabajo, de mover mercadería al mercado 
municipal o de operar una flota de deli-
very no es un capricho de demanda: es el 
resultado de un impuesto embebido en un 
insumo. 

Reducir tasas selectivas sobre bienes no 
suntuarios comprime esa cuña, aumenta 
el volumen formal y deja intacto el Triple 
10 como ancla de simplicidad. El Estado 
no necesita adivinar qué cadena merece 
protección. Necesita un sistema de precios 
menos contaminado, reglas estables y la 
disciplina de gravar el consumo final —no 
la producción—. El mercado responderá 
con más transacciones; la recaudación, si el 
diseño es limpio, con una base más ancha. 
Esa es la modernización fiscal coherente 
con un país que aspira a crecer por produc-
tividad y no por alícuotas cada vez más al-
tas sobre los mismos pocos bienes.

Bajar tasas selectivas para 
liberar consumo, inversión 
y cadenas productivas

El Estado 
no necesita 
adivinar qué 

cadena merece 
protección.

Necesita un 
sistema de 

precios menos 
contaminado, 

reglas estables y la 
disciplina de

gravar el consumo 
final —no la 

producción—".
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Un episodio extre-
mo de El Niño po-
dría provocar una 
pérdida acumula-

da de al menos 2% del PIB de 
América Latina y el Caribe 
durante tres años, con la mi-
tad del efecto concentrado 
en el primer año. La Comi-
sión Económica para Améri-
ca Latina y el Caribe (CEPAL) 
advierte que el shock puede 
afectar agricultura, pesca, 
generación eléctrica e in-
fraestructura, trasladándose 
al crecimiento, los precios y 
las cuentas públicas.

El costo social también sería 
elevado: el deterioro de los 
ingresos de los hogares po-
dría sumar hasta 4,8 millo-
nes de personas a la pobreza 
hacia finales de la década, 
frente a un escenario sin El 
Niño.

El impacto será desigual
La intensidad dependerá 
de la exposición geográfica, 
la estructura productiva y 
la capacidad de cada eco-
nomía para absorber inte-
rrupciones en agua, energía, 
alimentos e infraestructura. 
Mientras algunas zonas en-
frentarán déficit de lluvias, 
otras podrán registrar preci-
pitaciones intensas.

Las proyecciones de la Ad-
ministración Nacional Oceá-
nica y Atmosférica de Esta-
dos Unidos (NOAA), citadas 
por el organismo, asignan 
una probabilidad superior al 
90% a que El Niño alcance 
una intensidad muy fuerte 
durante el otoño e invierno 
boreal de 2026-2027. La posi-
bilidad de un episodio histó-
rico, denominado “Súper El 
Niño”, llega al 69%.

La energía queda 
expuesta
El sistema eléctrico apa-
rece entre los principales 
canales de transmisión. En 
varios países, la generación 
hidroeléctrica supera el 70% 
de la matriz, mientras más 
de la mitad de la capacidad 
instalada tiene más de 30 
años.

Una menor disponibilidad 
de agua puede reducir la 
generación cuando las altas 
temperaturas elevan el con-
sumo. En ciudades como 
Lima, São Paulo y Ciudad 
de México, esa combinación 

El Niño amenaza con restar 2% al 
PIB regional de de América Latina

Un shock climático que puede trasladarse a precios y finanzas públicas
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puede aumentar los costos 
operativos y el riesgo de in-
terrupciones.

Para octubre-diciembre de 
2026, se estima una proba-
bilidad del 60% de déficit 
de precipitaciones, con 31,1% 
del territorio regional bajo 
alerta alta.

La pesca pierde 
productividad
En el Pacífico, el calenta-
miento asociado a El Niño 
debilita la surgencia de aguas 
frías, reduce el fitoplancton y 
altera la cadena alimentaria. 
Esto puede afectar especies 
como anchoveta, sardina y 

merluza, con consecuencias 
sobre capturas, procesa-
miento, empleo y exporta-
ciones.
Durante los episodios de 
Súper El Niño de 1972-1973 
y 1997-1998, las capturas 
pesqueras regionales dis-
minuyeron 52,7% y 26,9%, 
respectivamente.

El agro enfrenta otro frente
El sector agropecuario tam-
bién queda expuesto. Un 
análisis basado en infor-
mación de la FAO identifica 
probabilidades superiores al 
70% de sequías durante los 
próximos meses en el Corre-
dor Seco Centroamericano, 

Colombia, Venezuela, Cuba, 
República Dominicana y 
Haití.

El riesgo alcanza cosechas, 
forraje e ingresos rurales. 
Una menor oferta puede 
trasladarse a los precios de 
los alimentos y elevar las ne-
cesidades de asistencia.

la factura llega 
al Estado
Los daños climáticos agre-
gan presión fiscal cuando la 
actividad económica puede 
estar debilitándose. Recons-
trucción, asistencia social y 
respaldo a sectores producti-
vos requieren liquidez.

complementariedad entre 
fuentes hidroeléctricas, so-
lares y eólicas para reducir la 
dependencia de las lluvias.

La respuesta exige 
coordinación
El efecto trasciende fron-
teras. Cuencas, sistemas 
energéticos, cadenas de 
abastecimiento y mercados 
de alimentos conectan a las 
economías regionales. Por 
ello, se recomienda coopera-
ción para administrar recur-
sos compartidos y coordinar 
reservas de energía.

También se propone restau-
rar ecosistemas como arre-
cifes y manglares y adaptar 
las políticas pesqueras a las 
variaciones de los recursos 
marinos.

El clima entra en 
la ecuación económica
El informe vincula la amena-
za con un escenario de cam-
bio climático que amplifica 
la variabilidad natural. En 
2024, la temperatura media 
mundial se ubicó 1,55 °C por 
encima de los niveles prein-
dustriales.

Para Salazar-Xirinachs, el de-
safío consiste en modificar la 
forma de gestionar esa expo-
sición. “Es imperativo pasar 
de una respuesta posterior 
a las pérdidas a una gestión 
anticipatoria del riesgo cli-
mático”.

La discusión económica no 
se limita a cuánto podría 
perder la región ante un Sú-
per El Niño, sino a cuánto 
de ese costo puede evitarse 
mediante inversión, seguros, 
infraestructura, diversifica-
ción energética y planifica-
ción fiscal.

El clima deja así de ser una 
variable externa y pasa a for-
mar parte de las decisiones 
sobre crecimiento, infraes-
tructura y asignación de re-
cursos.

Por eso, el organismo plan-
tea seguros climáticos, fon-
dos de reserva, bonos catas-
tróficos y otros mecanismos 
financieros contingentes.

“Las respuestas adoptadas 
una vez declarada la emer-
gencia son considerable-
mente más costosas que las 
medidas preventivas basa-
das en una adecuada antici-
pación”, señaló José Manuel 
Salazar-Xirinachs, secretario 
ejecutivo de la CEPAL.

La prevención también se 
convierte en una herramien-
ta de administración finan-
ciera.

La prevención 
cambia de lugar
El informe propone incorpo-
rar la exposición climática 
a la planificación nacional, 
reforzar infraestructura y 
sistemas de alerta, ampliar 
seguros, proteger cadenas 
productivas, gestionar cuen-
cas, diversificar la genera-
ción eléctrica y fortalecer la 
protección social.
En energía, plantea mayor 


