
Para el ejecutivo, hoy en día, ya no se puede hablar de 
desempeño como se estaba haciendo con anterioridad, 
pues si bien éste no deja de figurar en el panorama, ahora 
el consumidor está tomando en cuenta otros factores, 
como las herramientas de productividad, video y aplica-
ciones, principalmente, videojuegos.

“Nuestros equipos pueden expandir la parte gráfica 
con la inclusión de una tarjeta dedicada, y eso para los 
usuarios es muy importante, más si se tiene un equipo de 
capacidad gráfica avanzada con una inversión adicional 
de sólo 100 dólares”, por lo que resalta que esto para los 
clientes resulta de gran valor y, en consecuencia, abre una 
oportunidad de negocio para el Canal.

Al respecto, Viewsonic, cuyo negocio es principalmente 
la imagen, asevera que existe un crecimiento en los pro-
yectores por la vertical de educación; sin embargo, en los 
displays de escritorio, la marca está viendo una baja en los 
productos más pequeños. Y al mismo tiempo un ascenso 
en sus ganancias provenientes de monitores de 22, 24, 26 
pulgadas, sobre todo en el sector de la PyME, porque por 
cuestiones de productividad pueden adquirir incluso dos 
monitores por empleado.

De igual manera, la señalización digital es un negocio 
interesante. Para el gerente General de la marca para 

América Latina, Ricardo Lenti, este nicho está tomando 
un importante papel en bancos, restaurantes y centros 
comerciales, donde los monitores con mayor tamaño son 
los protagonistas de estas soluciones. De hecho, advierte, 
una particularidad de estos proyectos es la necesidad de 
un Canal preparado en temas no sólo de imagen sino de 
administración y redes, pues la gestión de información en 
este tipo de soluciones es imprescindible.

Además, el monitoreo de seguridad también suena fuerte, 
pues todas las imágenes capturadas por las cámaras de 
videovigilancia, que actualmente están proliferando en el país, 
necesitan desembocar en un display, los cuales tienen carac-
terísticas especiales, pues su funcionamiento es 24 por 7. 

Con todo ello, podemos deducir que si bien a primera 
vista –y por las cifras que dan los analistas– el ensambla-
dor pudiera no ver la claridad del mercado, los tickets están 
en el cómputo a la medida, en el ofrecimiento de una solu-
ción a los problemas puntuales del cliente y proveerle de 
equipos poderosos de acuerdo a sus exigencias. El nego-
cio del ensamble no empieza ni termina con el armado 
de equipos: existen áreas de oportunidades en verticales 
como el retail, con el punto de venta; la seguridad, con el 
monitoreo, así como los entusiastas y los PC gamers. Sólo 
basta con tomar la oportunidad. 

primero, con un nutrido catálogo de 
productos para quienes prefieren 
construir su computadora; otra opción 
es que el mayorista entregue el equipo 
armado con los componentes adqui-
ridos por el cliente, y finalmente está 
su propuesta de PC pre-ensambladas 
con la denominación Blue Code.

Mientras que, desde el punto de 
vista de Vorago, en voz de su gerente 
de Canales, Alonso Ornelas, existe 
la impresión no sólo de un estanca-
miento, sino de una baja en la comer-
cialización de computadoras, derivado 
del auge de los dispositivos móviles; 
sin embargo en la experiencia de la 
marca de PC Hardware, la realidad es 
distinta, pues sus ventas siguen en 
niveles normales.

El portavoz detalla que la tapatía ha 
conseguido formar una línea completa 
de productos para atender a todo 
el espectro del mercado, con lo que 
faculta a los Canales para copar cual-
quier oportunidad de negocio, desde 
las que comprenden un equipo o 
unos cuantos hasta las que involucran 
centenares de máquinas.

 Aunque en los hogares las tabletas 
digitales, smartphones y demás 

equipos portátiles estén predomi-
nando sobre las PC de escritorio, en 
las Pequeñas y Medianas Empresas las 
desktop tienen mayor preferencia, aún y 
cuando las personas tienden a llevar sus 
dispositivos móviles al trabajo, pues las 
labores de administración de los nego-
cios y de oficina son más fáciles al reali-
zarlas en equipos de escritorio.

En este sentido, Fernández, de 
Intcomex, plantea que los productos 
de Blue Code están, en gran parte, diri-
gidos a las PyME, donde el mayorista 
percibe amplias oportunidades, ya sea 
para dotar a las pequeñas organiza-
ciones que aún no cuentan con equipo 
de cómputo o para las que planean 
actualizar su hardware.

Con el respaldo de una marca y de un 
esquema de garantías, es más sencillo 
para los ensambladores atender las 
exigencias del sector privado o parti-
cipar en licitaciones, asevera el director 
Comercial del mayorista.

Por su parte, Alonso Ornelas, gerente 
de Canales de Vorago, destaca que la 
marca de PC Hardware cuenta con la 
certificación en la norma ISO 9001:2008, 
cuya importancia se refleja en la opor-
tunidad para los ensambladores, pues 

les permite cumplir con los requisitos 
estipulados en algunas licitaciones. 

“La certificación avala los procesos 
de la compañía para armar cada 
equipo; esto le da tranquilidad al Canal 
de nuestros procesos empresariales y 
de nuestro ensamble”, apunta el direc-
tivo y adiciona que la marca jalisciense 
también ha acreditado las certifica-
ciones de fabricantes importantes de 
componentes como AMD e Intel.

Finalmente, el ejecutivo de Vorago 
destaca que, además de la PyME, las 
desktops tienen un atractivo pano-
rama para las computadoras de escri-
torio en sectores como el educativo y 
gobierno, en donde todavía se genera 
mucha demanda. 

Alonso Ornelas, 
gerente de 
Canales de 
Vorago
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