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"Queremos duplicar la cifra de negocio

que hacemos con el canal”

La transformacion digital sera el eje sobre el que permute el crecimiento de
Vertiv en los proximos anos. Un ascenso que este aiio debe materializarse
en doblar el negocio que la marca realiza a través de su canal y que pivotara
sobre 3 ejes principales: la formacion, el ecosistema de alianzas y su
programa de canal, Vertiv Partner Program (VPP). "Aportamos el soporte y
las herramientas necesarias para que nuestros socios puedan desarrollar su
negocio", senala Miguel del Moral, director del canal Tl de la marca.

Con las nuevas categorias definidas el pasado
ano, Diamond, Platinum, Gold y Silver, Vertiv
Partner Program sigue senalando el armazén
bajo el que reposa la estrategia de canal. Del
Moral explica que este afio la marca va a po-
ner especial empeno en el desarrollo de las
cuentas gestionadas, identificadas con aque-
llos distribuidores que cuentan con un comer-
cial asignado dentro del equipo de canal de

la marca. "Deben aportarnos los proyectos de

valor necesarios para afianzarnos en el canal”.
Vertiv ha puesto en manos del canal una nue-
va herramienta, Solutions Design Tool, para
ayudarle a configurar, de manera sencilla, una
solucion completa en el entorno de los micro
centros de datos, incluyendo todos los ele-
mentos necesarios para ello (rack, SAI, solu-
ciones de frio, etc.).

Dentro del programa sigue siendo clave la ini-

ciativa Vertiv Incentive Programme (VIP). "Es

Miguel del Moral, director del canal TI de Vertiv

eje fundamental en el desarrollo de negocio”.

Relanzada el pasado afio con incentivos para
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los Gold y los Silver, Vertiv también puso en
marcha VIP+, para los socios ubicados en la
categoria Platinum, que les permite elegir,
una vez conseguidos los objetivos, entre los
beneficios de esta iniciativa (que pueden lle-
gar hasta un 3 % de su facturacidon que in-
gresarian a través de la tarjeta Mastercard)
o bien seguir trabajando a través de rebates
(hasta un 2 %). El escaldon mas elevado, que
modelan los Diamonds, sigue

disfrutando de incentivos y re-

bates especificos.

Vertiv trabaja con un terceto
mayorista del que forma par-
te Ingram Micro, Tech Data y
V-Valley. Dos son las direccio-
nes en las que se orienta la la-
bor. "Tenemos que aumentar
el run rate", apunta. Un propo-
sito que apunta directamente

a la labor que deben desarro-

llar los distribuidores Silver y Gold. Junto a
esta labor, del Moral reconoce que deben ser
capaces de incorporar a Vertiv al dia a dia de
estos mayoristas. "Cuentan con una enorme
capilaridad que debemos aprovechar para
que acerquen a Vertiv a todos esos distri-
buidores en los que disfrutan de una enorme
notoriedad", senala. Una labor que debe huir

de una distribucidn excesiva, apostando por

W9 VERTIV.

socios especialistas en cada area geografica,
para cubrir de manera completa Espana. "Se
trata, en definitiva, de acompanar al canal en

la transformacidn digital de sus clientes”.

La oferta de Vertiv alcanza diferentes areas de

negocio, desde el mercado de la pyme hasta

la cobertura de los centros de datos. Pasando
por el edge.
Del Moral recuerda la privile-
giada posicion de la que dis-
fruta Madrid como hub digital
del sur de Europa. "Estan sur-
giendo grandes proyectos de
centros de datos en los que
estan presentes los principa-
les protagonistas de este mer-
cado. Vertiv esta practicamen-
te en todos ellos como uno de
los lideres en este entorno”.
El panorama mas complicado

se observa en el ambito de la
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"Vertiv Incentive Programme
(VIP) es eje fundamental

en el desarrollo de negocio”

pyme. "Nuestro negocio, orientado hacia el
canal, discurre en una gran parte a través del
desarrollo de este tipo de empresas"”, recuer-
da. "Son las que mas han sufrido durante la
crisis y ahora deben ser receptoras de los fon-
dos de recuperacion que vienen de Europa”,
insiste. Unos recursos que deberian empezar
a ser una realidad en la segunda parte del
ano. "Los mayoristas han disefnado una estra-
tegia clara para ayudar a los distribuidores a
que orienten a sus clientes".

Por Ultimo, la oportunidad en torno al edge
sigue abierta. "Va evolucionando", recono-
ce. "Este negocio debera concretarse gracias
a la renovacién de los pequefios centros de
datos on premise que tienen las empresas vy,

sobre todo, por la explosion del 10T y de las

W9 VERTIV.

Segun la consultora Context, el negocio del canal en Espaiia crecid un 20 % en el primer trimes-

tre. Un baremo que alcanza el 30 % en el area del volumen (debido, sobre todo, al poderoso im-

pulso del PC despachado en el mercado educativo) y que decrece hasta el 3 % en el segmento

del valor, donde se ubica el negocio de las infraestructuras criticas.

Del Moral desvela que el comportamiento del negocio de Vertiv se aleja de estas cifras. “En

nuestro caso estamos creciendo"”. Un balance logico si se observa su posicion en el canal, a la

que aun le queda un largo recorrido. “Nuestra inversion debe crecer en los proximos afios, con

nuevos productos y mas recursos para desarrollar el negocio del canal, lo que nos debe conducir

a mantener un crecimiento sostenido, no solo este afio sino los proximos, de muchos puntos por

encima de lo que esté ofreciendo el mercado”. Un ascenso que, debe conducirles, a ser “los lide-

res del canal informatico en la distribucion de infraestructuras criticas”

ciudades digitales". A su juicio, este Ultimo, y
mucho mas provechoso camino, esta dando
los primeros pasos para su definitiva explo-

sidn, "que veremos en los proximos meses".

Insiste del Moral en la regencia de la solucién
como discurso obligado para el canal. Una
palabra que debe ir entrelazada con el servi-

cio. "Nuestra hoja de ruta incorpora cada vez

mas servicios. Es el eje de crecimiento ldgico
para Vertiv ya que la Unica manera de triunfar
en el mercado es ofrecer algo diferenciador.
Y eso se llama solucion”.

Dentro de esta oferta, del Moral apela al ser-
vicio de monitorizacidn que ofrece Vertiv de
los sistemas que estan instalados en sus clien-
tes, que no solo alcanza a sus soluciones sino
también las de otros fabricantes. "Es nuestro

valor mas importante”.
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"El gran eje de crecimiento sera la
SUMARIO transformacion digital”

Desvela Miguel del Moral, director del canal
Tl de Vertiv, que el objetivo para este ejerci-
cio es duplicar la cifra de negocio que la marca
canaliza a través de su canal. "Aun nos queda
mucho recorrido en la via informatica por lo
que nuestro crecimiento debe continuar en los
proximos anos". Un ascenso que tiene como
eje de referencia la transformacion digital.

“ Para lograr ese duplo, senala tres elementos
DTechData, claves. La formacidn, para acercar su tecnolo-
gia al mayor numero de partners posible; las
alianzas, que les vinculan con distribuidores,

mayoristas y fabricantes; y su programa de ca-
V-Valley e B i e

# & & & the Value of esprinet
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'E] SAl estd en el centro de cualquier solucion de centro
de datos que disenamos en Ingram Micro"

Hace un ano, observando el papel, cada vez mas critico, que estaba
adquiriendo el SAl en el diseno de los centros de datos, Ingram Micro creo
una unidad de negocio, Power&Cooling, dentro de su division Advanced
Solutions. "Una decision que coloco las soluciones alrededor del SAl en el
centro de cualquier proyecto de centro de datos que se disefe en Ingram
Micro, lo que nos permite ofrecer a los clientes una solucion completa”,
senala Martin Trullas, director del area de Advanced Solutions del mayorista.
Una unidad donde se ubicé Vertiv, fabricante clave en este apartado.
"'Yamos a crear un nuevo canal para este proveedor, generando nuevas
oportunidades en las empresas con nuestros distribuvidores".

Insiste Trullas que los SAl, los generadores, la
gestion térmica, el aire acondicionado o los
racks para alojar los servidores son piezas
fundamentales en el diseno de los centros de
datos. “El area de Power&Cooling es estraté-
gica para el crecimiento de la division", expli-

ca. Es un negocio que esta creciendo signi-

ficativamente. "Tanto los integradores como
los proveedores de servicio que trabajan con
Ingram Micro nos demandan soluciones agi-
les y flexibles de gestionar y mantener, y con
una eficiencia energética optima". El entorno
del centro de datos esta evolucionando y las

inversiones que se estan haciendo en torno a

Martin Trullas, director del area de Advanced Solutions

de Ingram Micro

€l estan enfocadas en conseguir una gestion

de energia mas eficiente, "“Vertiv, en su perfil
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de fabricante de soluciones de

energia, refrigeracion e infraes-

tructura de TI, esta siendo fun-

damental en esta transformacion

del centro de datos".

El SAI, a su juicio, es una solu-

cién en continua evolucidn hacia

el valor. "Cada vez cogen mas

peso las soluciones de software

alrededor del centro de datos,

con capacidades de monitori-

zacion, mantenimiento, analisis

y prediccion, lo que permite a

las organizaciones proteger sus
aplicaciones criticas y asegurar

la continuidad de negocio con una energia
estable".

Trullas explica que el rasgo diferenciador de
Ingram Micro es integrar los productos de
Vertiv dentro de las soluciones enterprise del
centro de datos. "Se trata de hacer una ven-
ta cruzada con el resto de los fabricantes de

Infraestructura (almacenamiento, servidores y

redes) que llevamos en nuestro portafolio, lo
que incluye no solo las soluciones vinculadas
con el hardware sino también de monitoriza-

cidn y gestidn del ahorro energético”.

Papel del mayorista

En este mercado el perfil de los distribuido-

res es muy variado. A los integradores cla-

e

IN ‘RAVI

MICRO

W9 VERTIV.

sicos del mundo Tl se une un
canal muy especializado ubi-
cado en el sector eléctrico que
cada vez esta mas involucrado
en proyectos complejos del
centro de datos. "Ofrecemos a
nuestros clientes un soporte de
consultoria de venta, preventa,
formacion y servicios". En este
entorno del centro de datos, la
funcion del mayorista es ser un
"unintegrador de integradores”
ayudando a su canal a definir la
mejor solucidn para sus clientes
finales con una venta consultiva
e incluso aportando servicios complementa-
rios a los que los partners estén ofreciendo.
Algunas iniciativas se identifican con SMB Ma-
chine, un programa de generacién de deman-
da para incrementar el ratio de ventas de los
fabricantes que forman parte de su oferta; o
SMB Alliance, una comunidad de partners a

la que se dota de herramientas que incluyen
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“Vertiv, en su perfil de fabricante de soluciones de energia, refrigeracion e infraestructura de T,

esta siendo fundamental en esta transformacion del centro de datos”

desde metodologias de diagndstico digital
para que las empresas detecten sus carencias
y necesidades para acelerar las transforma-
cién digital o aplicaciones de analisis de vul-
nerabilidades de ciberseguridad.

La capilaridad de Ingram Micro abarca des-
de los grandes integradores y proveedores
cloud, encargados del desarrollo de los cen-
tros de datos, hasta los distribuidores que se
encargan de suministrar productos en el mer-
cado de las pymes, un entorno que asegura
que esta creciendo mucho, "con la oferta
de nuevas soluciones de gestion y eficiencia

energética".

Pyme y edge

La pyme es uno de los mercados que mas se

ha resentido debido a la crisis sanitaria. Tru-

llas, sin embargo, observa que es el area que
mayor crecimiento va a tener en los proxi-
mos anos debido a los procesos de trans-
formacién digital que estas empresas estan
demandando sobre todo en areas como la
ciberseguridad, la adecuacidn al teletrabajo
y en la mejora de los procesos productivos.
"Dentro de los fondos NextGenerationEU
que Espana va a recibir para ayudar a repa-
rar los dafios econdmicos y sociales causa-
dos por la pandemia de coronavirus, hay una
partida muy importante para la digitalizacién
de la pyme y la aceleracion en el desarrollo y
el uso de las energias renovables”, recuerda.
“Fabricantes como Vertiv, junto con Ingram
Micro, van a tener un papel muy importante
ayudando al canal a la obtencion y gestidn

de estos fondos".

El edge es un area que, asegura Trullas, esta
en pleno crecimiento. "Cada vez hay mas dis-
positivos conectados a la red y la explosion
del 10T, con la implantacién del 5G, ya es una
realidad”, avanza. "Ahora el reto es cdmo ma-
nejar y gestionar todos los datos; y decidir si
se realiza desde el edge o bien subirlos a la
nube".

El desarrollo del edge esta en el foco de to-
dos los fabricantes y los mayoristas. “Es enor-
me la flexibilidad que permite en el analisis de
datos y en la toma de decisiones, en tiempo
real, sin tener que llevar esos datos al centro
de datos". Una posibilidad que no elimina las
ventajas que permite el entorno de la nube.
"Ambas tendencias deben aportar”, puntua-
liza. "Cuando se necesita velocidad y baja la-

tencia, el edge es mas adecuado”.
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"La gran oportunidad con Vertiv es |la venta
cruzada con el resto de fabricantes que opera
en el centro de datos"

"Vertiv es uno de nuestros socios destacados
dentro de la unidad de Power&Cooling, ubicada
en la division que se encarga del desarrollo del
centro de datos". Martin Trullas, director de Ad-
vanced Solutions en Ingram Micro, explica que
Vertiv debe ubicarse en el centro de este entor-
no. La maxima oportunidad es el desarrollo de
una venta cruzada de sus soluciones junto con
D TechData | la oferta del resto de fabricantes ubicados en el

Adineedsalitons centro de datos, que ofrecen soluciones de al-
macenamiento, servidores y redes. “No solo son
necesarias las soluciones de hardware, sino tam-

V_Vd"eu bién productos de monitorizacion y gestion de
DG (e VD 6 G res Martin Trullés, director de Advanced Solutions en Ingram Micro
ahorro energético".
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vanced Solutiol

"El peso de los productos y de los servicios
dirigidos a asegurar la continuidad de negocio
de las empresas se ha iIncrementado”

Sin olvidar la comercializacion de las soluciones vinculadas con el entorno
de la pyme y la proteccion de los entornos domesticos, el foco principal de
Tech Data en la alianza con Vertiv, ubicada en la division de valor, se centra
en el papel del SAl como pieza clave de las infraestructuras criticas. "Se trata
de una oportunidad especifica para nuestros clientes, ampliando nuestra
oferta de soluciones integrales alrededor del centro de datos", explica Alex
Benito, IBM & Next Gen senior manager de Tech Data.

Reconoce el directivo del mayorista que la ex-
plosion del teletrabajo y la consolidacion de
los entornos hibridos ha permitido un incre-
mento de los SAI, entendidos estos como equi-
pamiento aislado. "Estamos observando una
mayor diversidad en las oportunidades relacio-
nadas con los nuevos entornos laborales en los
que se compagina el desemperio desde casa o

con la vuelta a las oficinas de forma gradual".

Junto a esta oportunidad, Benito recuerda que
el entorno de los centros de datos sigue de-
sarrollandose en una doble direccion; por un
lado, gracias al disefio de nuevos entornos
que den respuesta a las necesidades vincu-
ladas con la transformacion de los clientes v,
por otro, para dar cabida al peso, creciente, de
las cargas en el entorno de la nube. “"Estamos

observando un incremento en el nUmero de

11

Alex Benito,
IBM & Next Gen senior manager de Tech Data
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vanced Solutions

“Mds alld de la calidad de la oferta y su buen posicionamiento en lo que se

refiere a los precios, destacaria la alta capacitacion de los técnicos de Vertiv,

proyectos", explica. "Ahora bien, es-
tamos constatando que las empresas
y las administraciones publicas estan
esperando recibir la inversidn necesa-
ria para empezar a desplegarlos".

El mercado vinculado con el desplie-
gue de los centros de datos esta en
pleno crecimiento, tanto a nivel eu-
ropeo como en el mercado espanol.
Ademas de los enclaves mas tradi-
cionales como Frankfurt, Amsterdam,
Londres, Paris, Madrid o Barcelona,
“se estan buscando nuevos emplaza-

mientos y se analiza cada vez mas la

cantidad de energia utilizada. En este 2021 se
esperan consumos récord; lo que unido a las

previsibles ampliaciones de los centros de da-

cuyo soporte permite al canal dormir tranquilo”

tos existentes y a la explosion del cloud, provo-
cara que los centros de datos tengan un papel

fundamental”.

12

La aceleracion de los procesos de di-
gitalizacion ha provocado que crezca
la importancia de las infraestructuras
criticas y, consecuentemente, la ne-
cesidad de garantizar la continuidad
del negocio. "El peso de los produc-
tos y de los servicios implementados
para conseguir esta continuidad se
ha incrementado". El SAl se torna en
pieza fundamental para lograr este
objetivo. "Obviamente, la solucidn

de infraestructuras criticas que ofre-

ce Vertiv incluye el SAI", puntualiza. "Permite
incrementar la oportunidad en el entorno del

centro de datos gracias al diseno de soluciones

PAGINA SIGUIENTE
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a los que se han unido muchos distribuidores, con un perfil mas

tradicional, que han decidido apostar por este mercado”

que integran, ademas del SAI, racks, software,
sistemas de refrigeracion, PDU o servicios de

monitorizacidn, entre otras".

Alianza con Vertiv

Tech Data se incorpord al canal mayorista de
Vertiv el pasado verano. Una alianza que se ha
nutrido de una gran inversion conjunta. A partir
del mes de junio habra un profesional en Tech
Data con dedicacion exclusiva al desarrollo del
negocio de Vertiv. Alex Benito destaca la con-
fianza desplegada y el potencial, enorme, que
tiene esta alianza. "Mas alla de la calidad de la
oferta y su buen posicionamiento en lo que se
refiere a los precios, destacaria la alta capaci-
tacion de los técnicos de Vertiv, cuyo soporte

permite al canal dormir tranquilo”.

En el desarrollo de esta area de valor, Alex Be-
nito explica que el reto de Tech Data es con-
vertirse en un agregador de soluciones. "De-
bemos gestionar y facilitar las relaciones en el
ecosistema actual, que va mucho mas alla de
las vinculaciones entre fabricantes, mayorista y
revendedores”.

En la cartera de Tech Data aparecen, como so-
porte a sus clientes, el ramillete de servicios
necesarios para el diseno, el envio, la instala-
cién y la puesta en marcha de las soluciones.
"Ademas de capacitar a nuestro canal en las
soluciones de Vertiv, ayudandole a generar de-
manda en sus clientes con acciones especificas
de marketing, con la identificacién de nuevas
oportunidades de negocio".

La cartera de distribuidores encargados del

13

vanced Solutions

El momento
del edge

Basada en la explosion de “los datos”, la
oportunidad de negocio en torno al edge,
formaba parte del horizonte de Tech Data
en este entorno de las infraestructuras cri-
ticas. “La pandemia ralentizo la evolucion
de algunos proyectos que ya se habian
arrancado”, explica Alex Benito. “Cuando
esta situacion remita, sera el momento del
edge; continuando con la transformacion
digital apoyada tanto en la inversion priva-
da como en la publica, basada en los fondos
europeos''.

desarrollo del negocio vinculado con las in-
fraestructuras criticas ha ganado en diversi-
dad. "Existe una cantidad importante de dis-
tribuidores nativos digitales a los que se han
unido muchos distribuidores, con un perfil
mas tradicional, que han decidido apostar por
este mercado”, explica. "Sin olvidar, nunca, la

especializacion”.
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vanced Solutions

"Hay una enorme oportunidad alrededor
de los proyectos en el edge"

Explica Alejandro Benito, IBM & Next Gen senior ma-
nager de Tech Data, que su alianza con Vertiv abre
una doble via de oportunidad en el area de la infraes-
tructura. Por un lado, los proyectos para proteger los
sistemas de los grandes centros de datos y también
de los locales. “Hay otra oportunidad, mas grande si
cabe, en el apartado de la interseccion entre el edge
y la digitalizacion", apunta. Benito recuerda que exis-
ten un gran numero de mercados verticales, con pro-
yectos de digitalizacion, "cercanos al usuvario, para los
que Vertiv cuenta con soluciones especificas”.

14

Alejandro Benito, IBM & Next Gen senior manager de Tech Data
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"El objetivo es doblar el negocio
de V-Valley con Vertiv"

“"Tenemos un ambicioso objetivo con Vertiv: doblar la cifra de negocio que
generamos”. Alberto Pastor, brand manager de V-Valley, explica que, para ello,
van a intensificar el reclutamiento, con el programa Vertiv Partner Program
como referencia obligatoria; y dos areas claves de desarrollo: el area de los

grandes centros de datos y el edge.

"Somos una marca de valor", recuerda Pastor.
Dentro del canal mayorista de Vertiv, V-Valley,
ademas de poner a disposicion de los distribui-
dores la arquitectura financiera necesaria para
llevar a cabo sus proyectos, les acompanan en
la prescripcion. "No se trata Unicamente de
una labor de promocidén”, puntualiza; apelan-
do a la palabra clave en el negocio con Vertiv:
la solucidn. “Con la base que proporciona la
infraestructura de Vertiv, ayudamos a nuestros
partners a que presenten a sus clientes una
oferta completa que no solamente contemple

el SAl; sino que incluya racks, PDU, aire de pre-

cisidn, etc.". Se trata de desplegar proyectos
en los que el SAI no se observe como un ele-
mento aislado, "sino como un componente en-
focado a asegurar la continuidad de negocio,
englobado en un procedimiento orientado a
resolver problemas o a dar el servicio que cada
cliente requiere”. En definitiva, el objetivo es
ofrecer "soluciones que integren la gestion y
la monitorizacidn energética, la disponibilidad,
el acceso y, sobre todo, la continuidad como
requisito indispensable”.

El SAl ha incrementado su “peso" en el seg-

mento tecnoldgico, reivindicando su valor en
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los sistemas Tl de las empresas. "Hace unos
anos nos velamos en la necesidad de adoctri-

nar al canal y a los usuarios finales de la necesi-

PAGINA SIGUIENTE


https://newsbook.es
https://www.arrow.com/ecs/es/
https://www.arrow.com/ecs/es/

Newsbook

PORTADA

SUMARIO

o¢ VERTIV.

D TechData |

Advanced Solutions

V-Valley

& # # & the Value of esprinet

PAGINA ANTERIOR

dad de incorporar soluciones que garantiza-
ran la continuidad de sus negocios sin que se
viera como un gasto. El mercado ha madura-
do y ya se contempla como una inversion",

explica.

Reclutamiento

El desarrollo del reclutamiento es una de las
claves del negocio. "Nuestra enorme presen-
cia en el mercado de las pequenas y media-
nas empresas Nos va a permitir generar una
estructura de canal muy sélida".

La columna vertebral de Vertiv es su progra-
ma de canal, Vertiv Partner Program (VPP).
Una iniciativa que ofrece proteccion en el
registro de los proyectos, para ayudar a los
distribuidores a obtener margenes especiales
en las operaciones. "“Les permite capitalizar la
inversion que llevan a cabo”. Incluye también
formacion, soporte de ventas y marketing, y un
equipo comercial que se torna en un soporte
para el diseno de las soluciones. "Vertiv ofrece

al canal un servicio de pre y postventa con una

"Vertiv es un fabricante 360°"

enorme profesionalidad". La marca dispone de
un servicio de monitorizacidn que ofrece un
mantenimiento preventivo de las soluciones
desplegadas en los clientes.

Pastor destaca que las entregas de mercancia

se realizan desde Europa. "Se reducen los pla-
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zos para poner en marcha el proyecto de ma-

nera muy agil. Son un fabricante 360°".

Grandes centros de datos

El mercado de los grandes centros de datos se
encuentra en plena ebullicion con el desem-
barco en Espana de nuevas instalaciones pro-
movidas por los principales jugadores de este
mercado. "Representan una oportunidad”, co-
rrobora. "Con la situacidon derivada de la pan-
demia se han revitalizado estos entornos".

El despliegue de estas infraestructuras es un
foco prioritario para el mayorista. Un desplie-
gue que no solamente requiere una solucion
de acceso, sino asegurar una disponibilidad
cercana al 99,99 %. Pastor explica que estan
alineados con la oferta completa de Vertiv en
este apartado, donde es clave el pagquete de
soluciones de software DCIM, la gestion del
aire de precision, la planificacion de las actua-
lizaciones, la monitorizacién de la infraestruc-
tura, la gestidn de la alimentacion o la gestion

del acceso a los proveedores de servicio. A lo
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"Es muy importante aportar a los partners la ingenieria
y

financiera necesaria para acometer los proyectos”

que se une, no hay que olvidarlo, la infraes-
tructura pasiva, los SAl, las PDU, las KVM o los
servidores de consola. "Es muy importante
aportar a los partners la ingenieria financiera
necesaria para acometer ese tipo de infraes-
tructura”, completa.

V-Valley cuenta con recursos propios

para el desarrollo de este apartado,

que se suman a los profesionales de

Vertiv centrados en ayudar a las cuen-

tas corporativas y a las ingenierias en

el desarrollo de estas soluciones y en

la gestion de las infraestructuras de

los centros de datos.

La oportunidad del edge

El segundo area primordial de acti-
vidad es el desarrollo de la infraes-

tructura distribuida: el omnipresente

edge. "Nos esperan unos afios de muchisima
intensidad en el despliegue de los micro cen-
tro de datos". Pastor reconoce que es un area
que se encuentra en una fase de implantacion

y absorcidn por las empresas.
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Dentro de la oferta de Vertiv destaca VRC-S
Edge-Ready. "Es un producto top", califica.
Dispone de refrigeracidn integrada, SAI, PDU
conmutada y una solucion de software para
el control y la gestidn de la solucion. Ademas,
ofrece distintos modelos de armario, que pro-
porcionan varias capacidades. "Resulta esen-
cial ajustar la configuracion a la necesidad que
el partner tiene para dar servicio al usuario
final". Los usos son multiples. "Pue-
den desplegarse proyectos vincula-
dos con la inteligencia artificial, con
los drones no tripulados o en el area
de la sanidad".
No olvida Pastor el mercado de la
pyme. "Ha sido un area muy castiga-
da", reconoce. "Va a costar un poco
recobrar la normalidad y va a nece-
sitarse una inyeccion financiera",
reconoce. La subida de los precios,
vinculada con la escasez de los com-
ponentes, "no esta ayudando a que

se aceleren las compras”, remata.
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V¢ VERTIV. V. Valley

"En el programa Vertiv Partner Program
son todo ventajas”

Alberto Pastor, brand manager de V-Valley, ade-
lanta las lineas estratégicas que estan marcando el
trabajo con Vertiv en este 2021. Con el ambicioso
objetivo de duplicar la cifra de negocio que realizan
con la marca, es clave el desempeno del programa
Vertiv Partner Program que, entre otras ventajas,
ofrece proteccion en el registro de los proyectos,
formacion, soporte de ventas y marketing, y un
equipo comercial que se torna en un soporte para
el diseiio de las soluciones.

Pastor senala las dos areas claves de desarrollo de
negocio: los grandes centros de datos y el edge.
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