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"L a gran estrella del negocio a través del canal ha
sido el Incremento en la contratacion de los
modelos de suscripcion"”

La adopcion del modelo de suscripcion como via de
negocio natural y la ampliacion de su oferta, desde el
tradicional centro de datos, hacia las nuevas areas de
cruzada tecnologica, como la seguridad, los entornos
SD-WAN o las aplicaciones, se tornan en los dos ca-
ballos de batalla que exhibe la estrategia de canal de
VMware, liderada en la zona ibérica por Margarita Sanz.
“Necesitabamos un cambio de mentalidad en el canal”,
explica. "Y ya esta empezando a producirse”. Durante
su primer semestre fiscal, cerrado el pasado 31 de julio,
el crecimiento de los modelos de suscripcion por parte
del canal crecioé un 200 %. “Es clave que el partner esté
pendiente de lo que el cliente necesita, para ayudarle y
entregarle los servicios que requiera.

[ Marilés de Pedro Margarita Sanz, directora de canal de VMware de Espaiia y Portugal
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Arropada por los buenos resultados cosechados en su primer semes-
tre fiscal, en el que la filial ibérica mantuvo el crecimiento de doble
digito con el que concluyd su anterior afo fiscal, la complicada situa-
cidn que disefid la pandemia no pard la tendencia. "Hemos conse-
guido mantener este ritmo de doble digito"”, desvela Sanz. ;La clave?
“Somos lideres en el area de la virtualizaciéon, lo que nos permitié
surtir a las empresas y al canal de
todo lo necesario para que pudie-
ran mantener su negocio de ma-
nera remota".

En una oferta cada vez mas ex-
tendida, las areas que mas han
crecido en estos meses han sido,
l6gicamente, todo lo que tiene
que ver con el puesto de traba-
jo (escritorios virtuales desde la
nube, gestion del dispositivo mo-
vil, acceso a las aplicaciones cor-
porativas, etc.). No desmerecio el
negocio en torno a la alianza que
mantiene con Amazon Web Servi-
ces (VMware Cloud on AWS) por
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la demanda brutal de maquinas virtuales, ni tampoco las enormes
oportunidades que fructificaron en torno a la seguridad, con su re-
ciente oferta alrededor de Carbon Black.

Sanz explica que la multinacional activd, desde el primer momento,
un plan de contingencia con el objetivo de ayudar a clientes y part-
ners a mantener su negocio intacto. “Tratamos de asegurar que el
canal pudiera entregar todo lo que
necesitaron sus clientes. Pusimos en
marcha diferentes iniciativas para faci-
litar la implantacion de los escritores
virtuales, desbordar cargas a la nube
con facilidad (a través de AWS o de
Azure) o el despliegue de soluciones
de movilidad (a través de WorkSpace
ONE)". La marca también anuncio pla-
nes para facilitar la financiacidn que
incluian una mayor flexibilidad en las

condiciones de pago.

El modelo de suscripcion, la estrella

Mas alla de las areas de negocio, Sanz

se muestra especialmente orgullosa
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del cambio de mentalidad que se esta produciendo en el canal en
el disefio de su oferta y en la manera de acceder a la tecnologia de
VMware. "El canal esta muy acostumbrado a la venta de licencia per-
petua y no tanto a una suscripcion o a ofrecer a su cliente modelos
de pago por uso".

Esta cruzada, en la que la marca lleva embarcada mucho tiempo, ha
conseguido incrementar sus conquistas en estos meses tan complica-
dos. "Hemos conseguido un incremento del 200 % en la contratacion
de los modelos de suscripcion por parte del canal”, desvela. "Este es
el cambio de mentalidad que necesitamos en el canal”, insiste. "Que
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"Hemos conseguido un incremento del 200 %
en la contratacion de los modelos de

suscripcion por parte del canal”

el partner esté pendiente de lo que el cliente necesite, para ayudarle
y entregarle los servicios que requiera sobre esa suscripcion”. Aun-
que la zona ibérica no ha sido la que mas crecimiento ha exhibido
en la zona EMEA, Sanz esta convencida de que el crecimiento en la

adopcidn de este modelo va a continuar en los proximos meses.

Nuevo programa: Partner Connect

VMware lanzé el pasado 29 de febrero un nuevo programa de canal,
Partner Connect, que unifica las diferentes iniciativas con las que con-
taba la marca, y que exhibe la libertad, como principio fundamental,
para que el partner decida a qué areas de actividad quiere consagrar
su negocio. "Le ofrecemos la maxima flexibilidad para que elija su ca-
mino para adoptar nuestra tecnologia”. Ya no se exige la especializa-

cidn en un entorno concreto, como sucedia en el anterior programa.

PAGINA SIGUIENTE


https://newsbook.es
https://newsbook.es
https://www.vmware.com/es.html

Newsbook

vmware

"Con Partner Connect ofrecemos al partner la maxima flexibilidad para que elija

su camino para adoptar nuestra tecnologia”

El partner puede elegir su camino entre las 13 competencias que ha
disefiado la marca, basadas en los cinco pilares de negocio: multi-
cloud, virtual cloud network, modernizacién del centro de datos, di-
gital workplace y seguridad.

El programa cuenta con tres categorias: Partner, Advanced Partner y
Principal Partner. Para integrarse en cada una de ellas, cada distribui-
dor debe especializarse, respectivamente, en una competencia, en
dos competencias o conseguir la exigente competencia en el area
de servicios (Master Services Competency). El requisito adjunto de Ia
facturacion hace referencia a un nUmero minimo de créditos: 50.000
ddlares en el caso de los Advanced y 1 millédn en los partners Principal.
Para conseguirlos, VMware vuelve a premiar el gusto por la suscrip-
cidn: si el distribuidor vende una licencia recibira un crédito por cada
ddlar comercializado bajo esta formula, sin embargo, los créditos se
multiplican en el caso de conseguir cerrar proyectos por suscripcion.
VMware quiere desarrollar al maximo la especializacion en el area de

los servicios que da acceso al nivel Principal. Para ello el partner debe
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conseguir la excelencia en alguna de las areas que sefialan los Master
Services Competency. "Es el proceso necesario para validar la capa-
cidad del partner para ofrecer servicios de calidad basados en nues-
tra tecnologia”, sefala. Para conseguirlo, el partner debe disponer
en su plantilla de cinco ingenieros con una certificacion avanzada y
demostrar 3 referencias en clientes. Un nivel que les permite acceder
a enormes beneficios en la consecucion de la capacitacion, rebates y
ofertas diferenciadas, entre otros.

El objetivo en Espana, ambicioso pero alcanzable, es contar con 13
compafhias identificadas como partners Principal. "Es un trabajo in-
tenso", reconoce Sanz. VMware ha puesto en marcha distintos pro-
gramas para acompanar al integrador en este exigente camino de
formacion. “Se senalan diferentes hitos, que el partner debe ir con-
siguiendo, lo que incluye, por ejemplo, acciones de generacion de
demanda de forma conjunta". Una vez completado todo el proceso,
y conseguidos los objetivos, VMware devuelve al partner, mediante

rebates, 50.000 ddlares.
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Mucho mas alla del centro de datos

Sanz no olvida insistir en la necesidad de expandir el mensaje de ne-

gocio de VMware mucho mas alla de su tradicional entorno del cen-
tro de datos. Su estrategia, claramente expansiva en los Ultimos afios,
mas alla de la virtualizacidon del computo, conquistd las formulas de
la nube hibrida y la red. En los dos Ultimos afios, su frenética activi-
dad de compras le permite ser un actor de relevancia en el area de
la seguridad (con la compra de Carbon Black) y, mas recientemente,
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"La modernizacion de las aplicaciones
va a ser uno de nuestros

principales ejes de negocio”

en los entornos SD-WAN (gracias a la adquisicion de VeloCloud) y de
las aplicaciones (con la compra de Pivotal que ya se ha integrado en
la oferta como VMware Tanzu). "La modernizacion de las aplicaciones
va a ser uno de nuestros principales ejes de negocio”, insiste. "No se
trata del desarrollo de aplicaciones, sino de dotar de la infraestructu-
ra necesaria para que se pueda acceder a ellas en cualquier sitio, des-
de cualquier dispositivo y en cualquier momento. Y de forma segura”,
especifica. "Se trata de que el cliente disponga de la aplicacién y la
pueda desplegar donde la necesite en cada momento".

Estas estratégicas adquisiciones exhiben un ecosistema de partners
que Sanz observa con enorme valor. "Abren nuestro ecosistema tradi-
cional de socios y nos permiten acceder a integradores, con los que
ya trabajabamos en algunos casos en el entorno del centro de datos,

pero no en el area de las aplicaciones".
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Soporte del dueto mayorista

El dueto mayorista de VMware (Arrow y Tech Data) es partici-
pe de los retos. "Necesito que ayuden a VMware a posicionarse
como un proveedor mucho mas alld del entorno del centro de
datos, lo que incluye soluciones de red (desde el area WAN hasta
el edge) y de seguridad, dotar de infraestructura a las aplicacio-
nes y una estrategia para hacer realidad el multicloud", explica.
Para conseguirlo, reconoce, son claves las compensaciones y la
formacion de las plantillas. "Un mayorista tiene que ser capaz
de ofertar todo el porfolio y de reclutar todos los canales que

necesitamos".

Vistazo al cierre de 2020

A pesar del complicado momento que se vive en Espafna, Sanz con-
fia en poder mantener esta senda de crecimiento de doble digito.
“Contamos con una tecnologia que se adecUa, de manera perfec-
ta, a lo que necesitan las empresas en estos momentos”, analiza.
"Se trata de soluciones que les van a ayudar a mantener la conti-
nuidad de sus negocios, a acceder a sus aplicaciones de una forma
eficiente y asegurar sus sistemas"”, enumera. "Y eso pasa, de mane-

ra obligada, por nuestro canal”.
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Competencias y areas de servicio

Las competencias en las que el canal puede centrar su negocio son:
» Modern Applications Platform

« Business Continuity (BC)

« Cloud Provider (CP)

« Desktop Virtualization (DV)

« Endpoint Protection

* VMware Cloud on AWS (VMC on AWS)

« Management Automation (MA)

« Management Operations (MO)

« Mobility Management (MBL)

» Network Virtualization (NV)

« Server Virtualization (SV)

» Hyper Converged Infrastructure (HCI)

« Software-Defined Wide Area Network (SD-WAN)

Y las areas Master Services Competency

« Cloud Management & Automation (CMA)
« Data Center Virtualization (DCV)

* VMware Cloud on AWS (VMC on AWS)

« Digital Workspace (DW)

» Modern Applications

» Network and Security

* Cloud Provider
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