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Mapeamento de oportunidades, desenhos de solucbes

multivendor, contextualizacdo da tecnologia a cada

interlocutor na companhia, e conhecimento das

peculiaridades de cada negdcio aceleram e maximizam
os resultados de parceiros e clientes

Foco pode ser uma grande
distracdo. Altamente comprome-
tidos com as entregas em seus
projetos e com suporte orien-
tado a resultados, um grupo de
grandes parceiros acumula repu-
tacdo e conhecimento do ambi-
ente de cada companhia.
Contudo, no momento em que
a transformacdo digital permeia
todos 0s segmentos das
empresas, esses canais podem
fazer bem mais pelos clientes.

Para atender essas lacunas,
a VMware Brasil, dentro da
estratégia global Partner

Readiness, montou um programa
para alavancar a produtivi-
dade desse relacionamento.
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“Mesmo os profissionais mais
experientes tendem a conversar
muito sobre produtos e TI. Nem
sempre é facil, principalmente
para gquem vende infraestrutura,
sair do argumento técnico e
mostrar os beneficios, de forma
tangivel, a cada area”, reconhece
Rodrigo Mielke, Head of Systems
Engineering da VMware Brasil.
“Mas essa nova abordagem que
promovemos so funciona com os
canais que ja tém perfil de apoio
ao cliente na transformacgéo digi-
tal. S&o parceiros acostumados as
demandas de governanca, segu-
ranca, agilidade e eficiéncia, que
estdo na agenda de qualguer
ClO. O qgue buscamos €& uma



compreensdo maior das oportuni-
dades de inovacédo tecnoldgica,
seja com nossos produtos ou com
outras ofertas do canal”, pondera.

Um dos componentes centrais
do programa ¢é o Account
Planning, voltado aos gerentes de
contas estratégicas dos canais. “E
uma boa forma de recuperar
receita na base de clientes e
também uma facilidade para as
companhias, porque a conversa
ndo comeca do zero”, menciona.
“Em alguns casos, o NSX (plata-
forma de virtualizagcdo de redes)
endereca perfeitamente as
demandas de conectividade e
seguranca e o desenho da
solucdo abre portas para outros
produtos. Em outros, identificar
um gargalo na forca de vendas
pode abrir ao canal e a Tl uma
oportunidade de fazer diferenca
ao negodcio com uma solucdo de
mobilidade”, exemplifica.

A abordagem global da VMware,
compartilhada e aprofundada
com esse grupo de parceiros, é
hoje fortemente sustentada em
alguns Business Outcomes
(sinalizadores de transformacdes
efetivas no negocio), que
traduzem as prioridades objetivas
dos lideres de Tl e negodcios.
Premissas como eficiéncia;
suporte a aplicacbes criticas;
continuidade, seguranca e
compliance; mobilidade; visdo

"Essa nova abordagem
que promovemeos so
funciona com os canais
que ja tém perfil de apoio
ao cliente na transforma-
cdo digital. SGo parceiros
acostumados as deman-
das de governancga,
seqguranca, agilidade e
eficiéncia, que estdo na

agenda de qualquer CIO.”

financeira; e automacao séo o
ponto de partida, que facilita,
inclusive, as contas de tras
para frente. Kleber Oliveira,
responsavel pela organizagao
de Aliancas e Canais, observa
gue hoje vale insistir nos argu-
mentos de eficiéncia operacional
e retorno de investimento.
“Quando a disponibilidade de
recursos aperta, paradigmas
mais conservadores s&o colo-
cados de lado. E quando fica
evidente a necessidade de plata-

formas disruptivas para evoluir no
mercado”, constata.

Oliveira lembra que mesmo disci-
plinas normalmente mais restritas
a discussao técnica, como auto-
macédo do provisionamento dos
servicos para determinada
aplicacédo (data center, segu-
ranca etc.), podem ser traduzidas
de forma tangivel a outros
executivos. “Uma mudanca no
e-commerce ou nas apps,
principalmente se for uma
reacao ao concorrente, nao
pode demorar semanas para ser
implementada. Isso é competitivi-
dade”, exemplifica.

Mielke explica que a VMware
compartilha informacdes especi-
ficas sobre cada vertical da indus-
tria e busca chegar as areas
internas na companhia. “Tem
muita gente nos departamentos
de vendas, marketing e outras
areas com problemas ou ideias
gue Nossos parceiros tém tecno-
logia para resolver. E uma forma
de chegar a Tl com ofertas que
vao fazer diferenca, em solugdes
valorizadas pelas areas de nego-
cios”, diz. Ele esclarece que o
apoio a esses parceiros mais
proximos aos clientes, até por
iSSO mesmo, nao se restringe as
ofertas da VMware. “Ajudamos os
gerentes de conta a contextua-
lizar qualguer tecnologia que leve
beneficios ao negocio”, enfatiza. ¢
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