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Apuesta » PARA EL SEGMENTO MEDIO-ALTO DE NOTEBOOKS

Lenovo reg

esa de la

mano de Starcenter

Proyeccion. La mayorista de la marca china de PC y notebooks espera colocar
US$ 2 millones en 2009, en un mercado que anualmente crece 50%

I mercado local de los

notebooks se acaba de

sumar un nuevo juga-

dor: la marca china
Lenovo, que a principios de esta
década adquiri6 la division de PC’s
y portitiles de IBM. De la mano del
mayorista Starcenter, se propone
apuntar a un segmento medio alto,
con equipos que se comercializan
a partir de US$ 900.

Es que el mercado de las com-
putadoras portétiles aparece como
sumamente atractivo, ya que des-
de hace tres anos crece a una tasa
del 50% anual. Segtin comenté a
Café & Negocios el principal de
Starcenter, Marcelo Scavuzzo, para
este ano las importaciones totales
de notebooks en el pais llegaran a
los US$ 25 millones.

Otro dato no menor tomado en
cuenta por la mayorista es el
impacto que tendré el Plan Ceibal

en una generacion entera de con-
sumidores. “Va a haber un creci-
miento sostenido para los notebo-
oks por lo que significard el
impacto del Plan Ceibal.
Seguramente esos chicos que hoy
estan recibiendo los gusanitos ver-
des en la escuela en seis o siete afios
van a estar pidiendo, ademads de
pelotas y camisetas, un notebook
con mayores prestaciones’, vatici-
né Scavuzzo.

EL REGRESO DE LA MARCA

Cuando Lenovo compr6 IBM, cua-
tro paises de la region (Uruguay,
Paraguay, Ecuador y Bolivia) que-
daron sin oficina ni representacién
de peso. Segun explico el director
de marketing de la firma para
América Latina, Fernando
Zapotoczny, la idea es comenzar a
cubrir los segmentos de clientes
corporativos, profesionales inde-

pendientes y retail, pero sin perder
de vista el corporativo, que es el
fuerte de la marca y estd confor-
mado por clientes que reconocen
la marca y su trayectoria.

PREVISIONES

Starcenter prevé colocar en el mer-
cado uruguayo en 2009 notebooks
por un valor superior a US$ 2
millones. En los tltimos meses la
firma realiz6 importaciones por
US$ 600.000 y planea cerrar el ano
con un nuevo lote de US$ 200.000.

La estrategia para marcar pre-
sencia en el mercado local inclui-
rd una campana de marketing
super segmentada y acciones
directas a los clientes.

Por ejemplo, en breve se lanza-
rd una tarjeta de crédito corpora-
tiva junto a banco Itau para que
los revendedores puedan adquirir
equipos con un plazo de 90 dias,
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ZAPOTOCZNY. El ejecutivo aseguré que su target es selectivo

pagando a precio de contado.

Ademas, la compafiia prepara
un showroom en la calle Panama y
estudia la posibilidad de realizar
una alianza con Itat para financiar
equipos a estudiantes.

Los notebooks de Lenovo tie-
nen un costo inicial en el merca-
do de US$ 900.

La compaiiia también confirmé
una compra importante de un
retailer para la venta de los nue-
vos mini notebooks, un formato de
portétiles mds pequefio (con pan-
talla de 10 pulgadas) especialmen-
te pensado para viajeros frecuentes
que se lanzard a un precio de
US$ 690.
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Punta Carretas tiene grandes espacios verdes.
Y ahora tiene un Banco que se preocupa por ellos.

; _ -r
I \ | Fi I'.||I | III"'

IIlII J

i

HSBC acaba de insuguree su oclava sucursal (la quinta en o gue va . O

afal, wbicads en Punts Caretas, en Ellsuni v Zoendla da San Martin
Adarmds da 3 axcelante ubscacidn, B818 SuCurssl B8 JOSIBCE PO BU
marcado compromisn con al cukdads del meda ambienbs, implemendando

N oGaMma 8 conaniTacOn ScolhpecE Qe HLBL weng desamclands

N booa o Mmoo

HSBC <>

El banco local dal mundo



