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HPE e Ingram Micro: el canal
como proveedor de servicio

bl

En un entorno tecnoldgico en el que la incorporacion de los
modelos de nube hibrida y los procesos de transformacion
digital marcan el paso de la inversion, HPE insiste en que

la nube es una experiencia, no un destino, lo que le ha
conducido a abanderar la entrega de la tecnologia como
un servicio. HPE GreenLake es la joya de la corona de su
oferta: una plataforma que permite disfrutar de todas las
ventajas de la nube, en un entorno privado y para cualquier

carga de trabajo, pagando solo por lo que se usa. Una
propuesta que se torna en una oportunidad enorme para
su red de partners; siendo los mayoristas los vehiculos
imprescindibles para trasladar este mensaje de valor a las
empresas. Ingram Micro, mayorista de referencia de HPE,
esta embarcado en la evangelizacion en su canal.
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Ubicado en la potente area consagrada al centro de datos, dentro
de la division de Advanced Solutions, HPE se erige como el Unico
fabricante de infraestructura con soluciones end to end dentro del
portafolio de Ingram Micro. César Villuela, HPE division manager en
el mayorista, insiste en que con HPE cumplen con todo el compendio
posible en el entorno de la infraestructura, lo que incluye sus gamas
de servidores, las soluciones de almacenamiento y red, asi como la
amplia oferta de servicios. “Las oportunidades relacionadas con la
infraestructura que Ingram Micro capta, tienen a HPE como foco prio-
ritario”, explica. Villuela apela a la enorme capilaridad que le concede
con su extensa gama de clientes, sobre todo en el mercado de las
pequenas y medianas empresas. “Somos un mayorista que ofrece va-
lor, a través de un equipo con recursos especializados por tecnologia,

con un alto nivel de conocimiento".

Horizon y HIT GO

A finales de 2020, HPE anuncié una mejora de su Partner Ready, el
programa que vertebra su estrategia con el canal, con dos grandes ob-
jetivos: impulsar los modelos "como servicio” en el canal y relanzar el
mercado de la pyme. Dos propdsitos que entroncan con la estrategia
conjunta que han hilvanado HPE e Ingram Micro. "Hoy por hoy no hay
otro fabricante que ofrezca una soluciéon de cloud hibrida en pago por

uso, con un claro modelo financiero, para permitir al canal ofrecer a sus
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¢QUIERES FORMAR PARTE DE LA
COMUNIDAD DE PARTNERS DE HPE?

¢Conoces Hybrid IT GO? Es un programa que da acceso a la
comunidad de HPE y permite a las companias convertirse en
HPE Business Partner
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clientes la infraestructura como un servicio”, defiende. "Ha sido una

marca pionera, con una oferta completa, muy bien armada”.
En el portal Horizon se agrupa toda esta oferta y se ofrece todo tipo

de informacidn. Los partners solo deben registrarse si quieren acce-
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der a promociones, campafias o programas especificos como es el
caso de Hybrid IT GO (HIT GO). Se trata de una nueva y ambiciosa
iniciativa de HPE para ganar nuevas compainias que se incorporen por
primera vez al programa Partner Ready. "Es un punto de entrada para
empezar a trabajar con HPE y, posteriormente, crecer en el negocio
con la marca", explica el director de la division. Con solo registrarse
en HIT GO, los integradores podran acceder a descuentos y ofertas
de HPE, disfrutar de precios especiales y apoyo para el registro de
acuerdos, soporte técnico o acceso a seminarios online y formacion

especifica en tecnologias HPE.

FlexOffers: un paso mas con iQuote

Una de las novedades mas destacadas incluidas en la renovaciéon de
Partner Ready es la inclusidon de HPE FlexOffers, una herramienta que
agiliza el proceso de configuracion de los pedidos del canal. Ingram
Micro es el mayorista encargado de desarrollar el programa piloto y
que permitira a los distribuidores empezar a configurar sus pedidos.
Para acceder a HPE FlexOffers, los partners deben utilizar HPE iQuote,
la plataforma de configuracién centralizada de ventas que les permi-
te, desde hace tiempo, configurar los servidores, las soluciones de
almacenamiento o cualquier otra opcién de la marca. Ahora, ademas,
HPE FlexOffers abre al canal nuevas promociones y descuentos adi-

cionales vinculados a determinadas configuraciones y soluciones. Cé-
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¢CONOCES LAS POSIBILIDADES QUE HPE
FLEXOFFERS ABRE AL NEGOCIO DEL CANAL?
Ingram Micro es el mayorista elegido para arrancar con el pro-
grama piloto de HPE FlexOffers que permite al distribuidor ac-
ceder a importantes descuentos adicionales en determinadas
configuraciones
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sar Villuela explica que las ventajas econdmicas que abre en relacidon
con los TPL son muy importantes ya que los niveles de descuento son

muy significativos. "HPE recompensa la comercializacién de determi-
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Ingram Micro es el mayorista encargado de desarrollar el programa piloto de HPE FlexOffers

nados part numbers, que van cambiando de manera dinamica, y que
habilitan descuentos adicionales al propio TPL".

El uso que hace el canal de Ingram Micro de iQuote es elevado. "Al
mismo tiempo que va dando forma a su configuracidn, valida las com-
patibilidades de elementos, esta al tanto de nuestro stock y tramita
el pedido directamente, con precios validados de manera inmedia-
ta", explica. "Ahora, unido a FlexOffers, se incrementa aun mas la au-
tonomia y la solvencia de los partners". En el caso del mercado de la
pyme, al que se dirige especialmente iQuote, en el que las configu-
raciones no son muy complejas, el uso de estas herramientas aligera
el proceso de configuracion, lo que permite que el equipo de Ingram

Micro invierta mas tiempo en labores de consultoria o formacidn.

La enorme oportunidad de GreenLake

GreenlLake es la joya de la corona de HPE vy, sin duda, su venta es el
mayor reto que se le abre al canal. “Es la mayor oportunidad"”, insiste
Villuela. Con Greenlake, HPE ofrece una propuesta de infraestructura
on premise, bajo un modelo de pago por uso, que, incluso, adecuan-
dose a las necesidades que tenga el cliente final, puede revertir en

un modelo de nube privada, con un modelo flexible y un crecimiento

Newsbook

-~ PAGINA ANTERIOR

dinamico. En definitiva, se trata de que las empresas puedan disfrutar

de las ventajas de la nube publica en un entorno privado.

Villuela explica que ahora, si o si, es la oportunidad para el canal.
“Se han incluido opciones mas ajustadas a las necesidades de las
pymes, con la inclusion de servicios remotos especificos para este
entorno con un coste mas ajustado”. Optar por GreenlLake permite
a los integradores implementar la infraestructura en los clientes, sin

sobredimensionar la oportunidad en términos de rendimiento ni de
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capacidad. "Es posible establecer un rendimiento medio en el uso de
la infraestructura”, insiste. "Ahora bien, si las necesidades del cliente
aumentan, la infraestructura, al basarse en un pago por uso, crece y
se cobra por ello”. Villuela explica que muchas veces, bajo un modelo
tradicional, las empresas contratan mas capacidad de computo o de
almacenamiento de la debida. "Con este modelo flexible, las compa-
fias pagan por una infraestructura dptima, con un coste ajustado a

sus necesidades".

El canal, proveedor de servicios

Greenlake permite al canal fidelizar a su cliente. "Disfruta de un con-
trol claro, dia a dia y en tiempo real, de cuales son sus consumos y
una prediccidn de cudl va a ser su proxima factura, lo cual hace que
sea predictivo y fiable". Un control que limita su "fuga" completa a la
nube publica. "Es cierto que muchos partners revenden a sus clientes
las licencias de los principales proveedores en la nube, lo que aporta
por si mismo muy poco valor y pone en riesgo la continuidad de la
relacion ya que, a largo plazo, el proveedor puede ofrecérselas mas
baratas", advierte. Se impone, por tanto, una relacién basada en el
valor. "Cuando el canal es capaz de ofrecer una infraestructura como
servicio, se transforma en un proveedor de servicios", anima. "Con
GreenlLake el proveedor de servicios es el canal”.

Este modelo de consumir tecnologia permite al partner ponerse en
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"Con GreenlLake el proveedor de

servicios es el canal”

primera linea, atrapando, con solvencia, las necesidades de sus clien-
tes. "Se trata de una venta de soluciones, lo que es infinitamente
mas rentable que vender productos, lo que eleva su relevancia en las
empresas". En definitiva, se le abre al canal la posibilidad de ejercer
como consultor de tecnologia, con un modelo mucho mas rentable

que la venta de infraestructura tradicional.
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La oportunidad para el canal es
enorme aunque se impone una
formacion para adquirir las com-
petencias necesarias para vender
infraestructura como servicio. Vi-
lluela recuerda que es un modelo
de negocio que exige una nueva
politica de compensacion, a la
que el canal debera ajustarse. "El
integrador debe ser un consultor
mas que un vendedor", insiste.
“Con un mensaje basado Unica-
mente en el producto, el partner
entra en una competencia, bru-
tal, basada en las prestaciones,
el precio y la disponibilidad. Sin
embargo, la oferta basada en la

solucidn reposa en el analisis de

sus funcionalidades y permite al canal abrir sus lineas de interlocu-
cidn en el cliente, accediendo a los directores de produccioén, res-

ponsables de operaciones, etc.: cada vez mas relevantes en la toma

de decisiones".
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"Se trata de una venta de soluciones, lo que es
infinitamente mas rentable que vender productos,

lo que eleva la relevancia del canal en las empresas”

IN “RAIVI

GreenLake llena un hueco

MICRO

muy importante en la forma
en la que las empresas con-
sumen la nube. "Hay proble-
mas que no esta solventan-
do la nube publica"”, explica.
"Es muy relevante observar
qué tipo de informacion vy
qué tipo de aplicaciones son
susceptibles de que puedan
alojarse fuera de los entornos
privados y cuales no". Unos
entornos privados en los que
también es posible disfrutar
de modelos flexibles y de
pago por uso. “El canal debe
hacer ver al cliente la oportu-
nidad de este modelo hibrido

en el que las empresas disfru-

tan de las ventajas de la nube y en el que éstas disfrutan del control
de la infraestructura. Un modelo en el que al partner se le abre la

posibilidad de ayudarles a controlar sus gastos y sus consumos; ase-

gurandoles, ademas, su asesoramiento perpetuo”.
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