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Como revendedor e integrador tecnoldgico, sabes que las sefiales del mercado general casi siempre anticipan los
ciclos de compra en TI. Por eso, € nuevo estudio del IPADE sobre |las expectativas empresariales para €l cierre
de 2025 y la vision hacia 2026 no solo es alarmante... también es una Ilamada a reconfigurar tu discurso, ofertay
model os comerciales.

Y los datos son contundentes.

Un afio que empezo optimista... y se desinflé

Al inicio de 2025, € 77% de los empresarios esperaba crecer. Hoy solo € 66% lo lograra. En otras palabras, €l
34% de las empresas tendra una disminucion de ingresos este afio.

Como lo explico José Carlos Rodriguez Pueblita, profesor del IPADE:
Por regiones, la caida de expectativas también se acelera:
Nuevo Leon: 80% esperaban crecer; solo 68% lo hara.

Jalisco: 81% arranco con expectativa de aumento; en la segunda mitad del afio se desplomé 39%, y 31% anticipa
disminucion de ventas en 2025 vs 2024.

CDMX y zona metropolitana: arranca 71%; termina 68%.

En un pais donde los ciclos de decisién de compra ya se habian alargado, ahora los empresarios llegan a
octubrenoviembre con una vision completamente conservadora.

Menor inversion y més cautela: el nuevo perfil del cliente corporativo
Si algo debe preocupar en el cana Tl es esto:

Solo el 35% de los empresarios cree que hoy es un buen momento parainvertir en México.En regiones clave para
el ecosistematecnol 6gico el panorama no mejora:

Nuevo Leon: 48% dice que no es buen momento; solo 33% dice que si.
Jalisco: 41% no; 40% si.
CDMX: 48% no; solo 33% si.

Lo gue estamos viendo en la calle coincide con este estudio:menos presupuestos, proyectos revisados dos o tres
veces, aprobaciones prolongadas y prioridad absoluta ainversiones con retorno claro.
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Y en palabras del propio IPADE:

Para el canal, eso significa que cada propuesta Tl deberd demostrar impacto directo en ventas, eficiencia o
reduccion de costos.

Factores internos pesan mas que los externos

Aunque la administracién de Trump y la guerra comercial EUChina generan ruido, los empresarios mexicanos
son claros: 74% considera que los factores internos afectan mas que |os externos.

L os principal es riesgos que perciben son:

I ncertidumbre econdmica: 37% 24%
Incertidumbre juridica: 17% 24%
Inseguridad: 24% 23%

Administracion publica: 2% 7%

Mercado laboral: 1% 5%

A eso se suman:

Reformaa Poder Judicial:

35% lave muy negativa

45% negativa

Crimen organizado:

23% muy negativo

30% negativo

En sintesis: menos confianza, més riesgo, mayor prudencia.
Pero hay una buenanoticia parael cana Tl

Aungue la expectativa de crecimiento cae en 12 de 20 sectores, las empresas se estan volviendo mas exigentes 'y
mas estratégicas. Eso abre una ventana clave paralos revendedores:

Si la inversion baja, solo sobrevivirdn los proyectos que aporten valor claro, medible y estratégico. Las
soluciones de eficiencia, automatizacion, nube hibrida, seguridad y analitica son las que encgjan mejor en este
nuevo ciclo.

Ademés, los empresarios estén invirtiendo en algo que no se detiene: capacitacion.

El IPADE lo resume asi;

Y hacia 2026, sus prioridades seran:



Tecnologia aparece en €l Top 5.Ese estu terreno.

¢Queé debe hacer el canal tecnol6gico en 202520267
Como revendedor, veo tres movimientos obligados:

1. Reorientar €l discurso comercial hacia"valor inmediato"

Y a no basta con hablar de digitalizacion.Se debe conectar por ROI, por continuidad operativa, por reduccién de
riesgos, por eficiencia del gasto.

2. Convertirse en consultor, no solo proveedor

El cliente esta activo en el timon, como dice Rodriguez Pueblita.Por lo tanto necesita acompafiamiento, no solo
cotizaciones.

3. Prepararse para ciclos de venta mas largos

En 20252026 |las decisiones se moveran, pero se moveran tarde.El revendedor que acomparie desde la planeacion
serdquien cierre.

El pesimismo no debe paralizarte, debe profesionalizar
La caida de expectativas no es unamalanoticia para el canal tecnol6gico; es un recordatorio.

En entornos de incertidumbre, la tecnologia se convierte en una herramienta de estabilidad, siempre y cuando
sepamos demostrar su valor.

Hoy més que nunca debemos actuar como integradores consultivos, con propuestas més inteligentes, mas
articuladas y més orientadas a resultados.

En un pais donde solo uno de cada tres empresarios cree que es buen momento para invertir, ganara quien logre
convertir cada proyecto tecnol 6gico en un habilitador directo del negocio.



