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Bem-vindo ao curso Configurando Soluções HPE GreenLake.

Antes de começar
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Antes de começar, observe que os dois primeiros módulos deste curso são focados em conteúdos de vendas e serão uma revisão para públicos de Pré-Vendas. Se você estiver familiarizado com a identificação e validação de oportunidades para o HPE GreenLake, poderá pular os Módulos 1 e 2. Esses módulos descrevem como entender a oportunidade, explorar os objetivos de negócios do cliente, identificar o ambiente, qualificar o cliente, identificar o valor da solução, determinar o caso de uso do cliente e descrever a solução.

Observe que, mesmo que você opte por pular esses módulo, o respectivo conteúdo será testado no exame. Embora o conteúdo de vendas seja apenas uma parte do exame, é importante garantir que você conheça esse material.

Sobre este curso
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Este curso contém sete módulos e leva aproximadamente 6–8 horas para ser concluído, dependendo do seu estilo de aprendizado. Ele foi desenvolvido para ser modular, permitindo que você pule módulos com os quais já está familiarizado e saia e retorne ao curso ou a um módulo específico conforme desejar. Recomendamos que você vá fazendo os módulos ao longo de vários dias, em vez de tentar concluir o curso em uma única sessão. No entanto, uma vez que os estilos de aprendizado podem variar, este curso suporta ambas as formas. Quando ministrado por um instrutor, o curso deve durar um dia, com alguns intervalos.

Você faz parte do público-alvo deste curso se deseja aprender a descrever, posicionar, recomendar, demonstrar, planejar e cotar soluções HPE GreenLake. Este curso é voltado para Arquitetos de Pré- Vendas e Gerentes Técnicos de Contas, mas também para Engenheiros de Pré-Vendas, Engenheiros de Vendas, Engenheiros de Sistemas, Arquitetos de Soluções e Profissionais de Vendas. Você pode ter vários membros de equipe com esses perfis envolvidos na venda de soluções HPE GreenLake. Este curso destina-se a preparar você para concluir a venda individualmente (ou com um profissional de vendas).

Mapa do curso
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O curso começa com dois módulos que foram projetados como uma revisão para públicos de Pré- Vendas e como introdução ao HPE GreenLake para públicos de Vendas. No Módulo 1, você aprenderá a identificar e qualificar oportunidades de vender soluções HPE GreenLake. No Módulo 2, você explorará como articular o valor e posicionar soluções para atender às necessidades dos clientes.

No Módulo 3 começa o conteúdo de Pré-Vendas, com uma visão geral do processo de vendas. Em seguida, no Módulo 4, você aprenderá as diferentes opções de cotação e entrega. Os Módulos 5 e 6 consolidam o que você aprendeu até então abrangendo como criar e projetar soluções HPE GreenLake. O Módulo 5 explora a ferramenta HPE GreenLake Quick Quote e o programa de vendas Swift, enquanto o Módulo 6 trata de soluções personalizadas.

O Módulo 7 ajuda você a concluir o processo de venda de soluções HPE GreenLake, abordando como propor a solução e expandir a oportunidade com pedidos de alteração. O módulo termina com uma revisão de todo o processo.


Módulo 1: A oportunidade do HPE GreenLake
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Módulo 1: A oportunidade do HPE GreenLake

Objetivos de aprendizado
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Este módulo começa com um foco na oportunidade do HPE GreenLake e na oportunidade para você. O próximo tópico explora a necessidade de ter “tudo como serviço” e as tendências que estão levando os clientes a explorar diferentes modelos de consumo. Depois, você aprenderá sobre os objetivos de negócios dos clientes que você pode ajudá-los a alcançar com o HPE GreenLake.

Os dois tópicos finais do módulo o ajudarão a identificar o ambiente do cliente e a qualificar seus clientes.

Depois de concluir este módulo, você será capaz de descrever a necessidade do cliente de ter “tudo como serviço” e a oportunidade que isso oferece a você. Você será capaz de identificar objetivos de negócios dos clientes e qualificar um cliente para soluções HPE GreenLake. Além disso, você aprenderá questões e tópicos que ajudam a identificar informações úteis sobre o cliente, como histórico de compras em excesso/insuficientes ou má utilização de ativos. Por fim, dado um determinado cenário de cliente, você deverá ser capaz de descrever detalhadamente o ambiente existente.

Tópico 1: Compreendendo a oportunidade
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Este tópico explora a oportunidade que o HPE GreenLake oferece.

Por que o HPE GreenLake é importante para você
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O HPE GreenLake oferece aos Parceiros benefícios significativos, se comparado às vendas tradicionais de TI. Tendo seus próprios serviços em complemento às ofertas do HPE GreenLake, você pode adicionar vários fluxos de receita e obter descontos adicionais. Mais importante, você pode se tornar um consultor de confiança, para que seu cliente o procure quando precisar de capacidade adicional ou estiver considerando novos projetos.

Com esse grau de confiança do cliente, você terá a chance de criar oportunidades contínuas de fazer vendas verticais, conquistar maior fidelidade nas contas e aumentar suas taxas de renovação. De fato, o HPE GreenLake tem uma taxa de renovação de 95%. Porém, não é mistério porque a taxa de renovação é tão alta. Com o HPE GreenLake, você pode oferecer o suporte holístico necessário para que os clientes concretizem sua visão mais ambiciosa para os negócios.

Devido ao fato de o HPE GreenLake ter sido desenvolvido com a ajuda de parceiros como você, o processo foi simplificado pra você. Os documentos gerados, por exemplo por ferramentas de caso de negócios, de precificação e do HPE GreenLake Quick Quote, são fáceis de usar. Modelos de preços e ferramentas de dimensionamento estão disponíveis, conforme necessário.

O mais importante é que você pode oferecer um valor melhor. Embora a mudança para um modelo de venda “como serviço” signifique que você precisa mudar a maneira de vender, isso não significa que você perderá parte do valor que oferece. Graças à economia do pagamento conforme o uso do HPE GreenLake, agora você pode fornecer mais valor aos clientes, sem ter uma margem total menor. Como você aprenderá nas páginas a seguir, o mercado está se movendo em direção ao consumo “como serviço”; portanto, com o HPE GreenLake, você pode ajudar os clientes a acompanhar essa tendência.

Benefícios econômicos do HPE GreenLake para Parceiros
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Quando um cliente contrata uma solução HPE GreenLake, isso implica um aumento no valor vitalício do relacionamento com esse cliente, mas não à custa da margem. O gráfico acima compara a margem acumulada de um negócio tradicional à de um negócio HPE GreenLake ao longo do tempo. O negócio tradicional oferece uma margem maior no início; porém, conforme o consumo aumenta ao longo do tempo, a margem acumulada de um negócio HPE GreenLake pode ser cinco vezes maior ou mais e normalmente excede a margem do negócio tradicional dentro de um ano.

À medida que os meses passam, a margem do negócio HPE GreenLake continua a aumentar mais rapidamente do que a do negócio tradicional semelhante, e o prêmio da margem do HPE GreenLake para Parceiros se torna substancial. O benefício adicional do ciclo de vendas do HPE GreenLake é que ele elimina grande parte da pressão de margem resultante da negociação de descontos em negócios tradicionais com os clientes.

A HPE também quer certificar-se de que você receba uma maior compensação pelo HPE GreenLake. A estrutura acelerada de abatimentos do HPE GreenLake fornece um abatimento inicial sobre o valor original reservado na descrição do trabalho (SOW), abatimentos adicionais em pedidos de alteração quando novos componentes de infraestrutura são adicionados, e um abatimento no uso trimestral acima do valor reservado. Você tem direito também a porcentagens mensais sobre o faturamento e margem, resultando em uma receita anual recorrente.

Impacto financeiro do HPE GreenLake para Parceiros
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Agora, veja as maneiras pelas quais o HPE GreenLake pode beneficiar sua empresa analisando um exemplo real das finanças de um Parceiro antes e depois da venda de uma solução HPE GreenLake. Em uma transação CapEx tradicional, a organização teve um percentual de lucro bruto de 10% sobre uma venda de infraestrutura hiperconvergente da HPE.

Comparativamente, o Parceiro conseguiu registrar um lucro bruto sete vezes maior e uma porcentagem de lucro bruto de 532% com o HPE GreenLake. Uma vez que o HPE GreenLake abre possibilidades para diferentes tratamentos dentro de uma conta, o Parceiro conseguiu inflar o lucro bruto. Nesse exemplo, o valor do abatimento foi usado em custos de mercadorias vendidas, em vez de virar receita. Esse é apenas um exemplo de como o HPE GreenLake pode beneficiar você financeiramente. Talvez você não consiga obter o mesmo abatimento ou porcentagem de lucro bruto mostrados neste exemplo real, mas pode ver como o HPE GreenLake poderá melhorar suas finanças.

Verificação de aprendizado

Agora, você deve ser capaz de resumir os benefícios que o HPE GreenLake proporciona aos Parceiros Selecione três maneiras pelas quais o HPE GreenLake beneficia você como vendedor. As respostas se encontram na página seguinte.
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Respostas da verificação de aprendizado
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Comparando o HPE GreenLake a uma compra de TI tradicional
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O HPE GreenLake oferece muitas vantagens aos clientes, mas é um investimento significativo. Para entender por que um cliente deveria fazer esse investimento, é útil comparar o HPE GreenLake com o método tradicional de compra de soluções de TI.

Conforme mostrado no gráfico, as empresas normalmente superprovisionam para atender às necessidades de capacidade, e precisam pagar pela energia, refrigeração e manutenção da infraestrutura extra. Quando os requisitos de capacidade da empresa aumentam e ultrapassam a capacidade disponível, a empresa precisa passar por um processo de aquisição para comprar equipamentos adicionais. Enquanto isso, a TI não consegue responder às demandas dos negócios.

Com o HPE GreenLake, no entanto, as empresas podem ficar à frente da demanda de maneira fácil e rápida. Os recursos de gerenciamento e planejamento da capacidade, combinados com buffer de capacidade extra no local, permitem que a empresa aumente imediatamente a capacidade disponível quando necessário.

As sofisticadas ferramentas de gerenciamento da capacidade e de medição da HPE oferecem aos clientes total transparência e previsibilidade de custos, permitindo que eles paguem apenas pela capacidade que usam. Os serviços de suporte são criados sob medida, exatamente de acordo com as necessidades do cliente. E quando surge a necessidade de capacidade adicional, basta fazer um simples pedido de alteração. Compare esse processo com o longo processo anterior de aquisição e você verá quanto o tempo até obtenção de valor pode ser mais curto para o cliente.

Você pode mostrar o TCO concentrando-se nas áreas de economia, que mostram o quanto uma empresa pode economizar evitando o superprovisionamento. Além disso, as empresas economizam ao evitar os momentos em que a capacidade real necessária é maior do que a capacidade fornecida por um método tradicional. Se você analisar a previsão de orçamento de um cliente, o HPE GreenLake pode ajudá-lo a ficar o mais próximo possível dessa linha (abaixo do orçamento). Na compra tradicional, o cliente terá que ficar significativamente acima da linha do orçamento.

O HPE GreenLake oferece resultados
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Os benefícios financeiros concretos do HPE GreenLake se mostram de muitas outras maneiras, conforme demonstrado pela Forrester Research. A empresa entrevistou clientes do HPE GreenLake existentes e realizou análises financeiras adicionais. Os resultados mostrados aqui são exemplos dos benefícios que alguns clientes têm observado com o HPE GreenLake. Você pode não estar familiarizado com algumas dessas métricas, como Valor Presente Líquido (NPV), mas aprenderá mais sobre elas mais adiante no curso. Outras falam por si próprias, particularmente o ROI, a economia de TCO, a rapidez no tempo de lançamento no mercado e os excelentes benefícios totais em três anos. Você pode não ser capaz de oferecer a todos os clientes os mesmos números mostrados aqui, mas pode usá-los para dar exemplos do que é possível.

Vencendo com o HPE GreenLake: Parceiros e clientes
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Você viu que o HPE GreenLake, pelos números, é um excelente investimento. Agora, vamos nos afastar um pouco dos fatos e números e ver como o HPE GreenLake ajudou pessoas reais. Tanto para Parceiros quanto para clientes, o HPE GreenLake provou ser uma oportunidade transformadora.

Verificação de aprendizado

Agora, você deve ser capaz de resumir os benefícios que o HPE GreenLake proporciona aos clientes. Selecione cinco benefícios do HPE GreenLake que você discutiria com um cliente. As respostas se encontram na página seguinte.
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Respostas da verificação de aprendizado
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Tópico 2: Compreendendo a necessidade de tudo como serviço
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Este tópico explora as tendências do setor que estão levando os clientes a procurar soluções “tudo como serviço”.

A promessa da nuvem
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O atual cenário de TI é cada vez mais dominado pela computação em nuvem. Mas por que tantas empresas estão correndo para adotar a nuvem? Em geral, a computação em nuvem promete um caminho mais inteligente, rápido e barato para o uso de recursos de TI, viabilizado pelo compartilhamento desses recursos.

Muitos clientes estão se voltando para as ofertas de nuvem pública — como Amazon Web Services (AWS), Microsoft Azure e Google Cloud Platform (GCP) — devido à capacidade de expandir rapidamente. Essas nuvens públicas, na verdade, fornecem a capacidade de expandir infinitamente com o apertar de um botão. Os provedores de nuvem pública oferecem também serviços baseados em assinatura, o que simplifica o financiamento desses recursos. A nuvem pública é definida também por uma modalidade de pagamento conforme o uso, que garante que os custos fiquem, em média, mais bem alinhados ao uso em comparação com um ambiente tradicional. Os provedores de nuvem oferecem aos clientes modelos de pagamento flexíveis, que permitem que as empresas ajustem seus orçamentos de TI a demandas sazonais e outras variações. A nuvem pública oferece também resiliência. Quando ocorrem interrupções, desde desastres naturais a pandemias globais, os clientes sabem que suas cargas de trabalho na nuvem sobreviverão.

Os desafios da nuvem pública
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Apesar de oferecer vantagens consideráveis, as ofertas de nuvem muitas vezes não cumprem a promessa de fornecer uma maneira melhor de consumir os recursos de TI. Clientes de nuvens publicas vão procurar outras soluções para compensar o que lhes falta. Por exemplo, o “State of the Cloud Report 2021” da Flexera mostra que as empresas frequentemente enfrentam problemas de segurança e gastos com a nuvem, os quais são generalizados. A pesquisa mostra também que as empresas têm dificuldades com falta de recursos e especialização, governança e conformidade. No caso de dados não confidenciais, suas preferências tendem a se inclinar para a nuvem pública; no entanto, para dados confidenciais, como dados financeiros corporativos e de consumidores, elas tendem a preferir soluções locais.

Outros problemas podem surgir quando as empresas dependem da nuvem. O que acontece se a nuvem ficar fora do ar? Ou se a empresa precisar adicionar funcionalidades que o provedor não oferece? E, se uma empresa precisar mudar de provedor, ela conseguirá migrar seus dados e cargas de trabalho?

Um excesso de confiança na nuvem pública, particularmente, pode interferir na resolução desses problemas. E nuvem pública nem sempre significa economia. Os custos da nuvem pública podem fugir do controle dos clientes, deixando-os com contas inesperadamente altas. As empresas estimam que desperdiçam 30% dos gastos com nuvem. O fato de que os líderes de TI estão aumentando seus esforços gerais para otimizar custos torna a necessidade de frear e controlar os gastos com nuvem ainda mais crítica.

Em outras palavras, os benefícios dos serviços de nuvem podem ter um custo alto se a única opção das empresas for adquirir mais serviços de nuvem pública. Ao mudar de uma abordagem com apenas nuvem pública para uma de nuvem híbrida, as empresas podem se tornar ainda mais resilientes. Elas podem controlar melhor seus dados e gastos, enquanto continuam a fornecer serviços.

Nuvem híbrida — o melhor dos dois mundos
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Os clientes desejam os benefícios da nuvem pública localmente, algo que está disponível na nuvem híbrida. A nuvem híbrida representa uma grande oportunidade para você como Parceiro, porque 80% das empresas têm esse tipo de estratégia. Com a nuvem híbrida, os clientes obtêm serviços em nuvem, flexibilidade de pagamento e expansão rápida, com o controle e a segurança de uma nuvem privada. Como os dados residem no local, as nuvens privadas fornecem um controle melhor desses dados. E as nuvens privadas também são projetadas com uma resiliência que geralmente supera a das implantações locais mais tradicionais.

Com exceção dos nativos da nuvem, muitos aplicativos usados para operar uma empresa (ERP, CRM etc.) não têm a mesma velocidade e agilidade porque não estão na nuvem pública. Esses aplicativos corporativos precisam permanecer no local por vários motivos: alguns não podem ser facilmente refatorados para a nuvem pública; outros precisam ficar fisicamente próximos a data centers e ambientes de locação compartilhada. Com a explosão de dados na borda e novos aplicativos de ML/IA impulsionando grandes quantidades de novos dados em todos os lugares, a gravidade dos dados, a latência e as dependências de aplicativos significam que esses aplicativos em contêineres e serviços em nuvem precisam estar próximos aos dados para desbloquear insights.

A maioria das empresas adotou a nuvem híbrida, um mix entre o uso de implantações de nuvem pública e local, para tentar obter o melhor dos dois mundos. E elas precisam de ajuda para otimizar a nuvem híbrida. De acordo com a Flexera, 61% das organizações planejam otimizar os custos da nuvem em 2021.

Por que mudar para “tudo como serviço”
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As nuvens locais e públicas tradicionais vêm com respostas fixas para perguntas do tipo: como o cliente paga pela infraestrutura, quem gerencia a infraestrutura e onde residem os dados e as cargas de trabalho. O que acontecerá se um cliente quiser um modelo de financiamento com pagamento conforme o uso para serviços implantados em uma infraestrutura gerenciada pelo provedor, mas implantados no local por motivos de gravidade e latência dos dados? Tradicionalmente, os clientes estão sem sorte. Eles devem escolher um modelo de fornecimento que os deixe parcialmente infelizes.

Embora a nuvem híbrida resolva alguns desses problemas, os clientes ainda precisam investir grandes despesas de capital na infraestrutura local, quer resida em uma nuvem privada ou constitua uma implantação tradicional. Os clientes também devem gerenciar tais ambientes locais por conta própria.

Porém, o HPE GreenLake pode facilmente fornecer uma nuvem no local gerenciada pelo provedor com pagamento conforme o uso.

Nosso compromisso de oferecer toda a nossa infraestrutura tanto da maneira tradicional quanto “como serviço” permite que os clientes façam qualquer combinação de opções para atender aos seus requisitos de negócios e alcancem os resultados que desejam. Fornecemos a tecnologia certa com as pessoas e experiência certas, financiados com os recursos financeiros certos.

Mais benefícios das soluções “tudo como serviço” para os clientes

Leia a seguir para saber mais sobre como as soluções de nuvem em todos os lugares “como serviço”, como o HPE Greenlake, aceleram os negócios de seus clientes.

Recursos liberados para inovação

Os clientes podem pegar os fundos de TI que normalmente aplicariam em custos iniciais de infraestrutura pesados e investi-los nas áreas que fazem mais sentido para seus negócios. Menos custos iniciais significam mais orçamento para inovação.

A entrega “como serviço” também libera a equipe de TI das tarefas rotineiras, para que eles possam dar maior foco a iniciativas que geram valor.

Otimiza o TCO

Quando a HPE fornece uma solução como serviço, implantamos a capacidade necessária, criando uma utilização mais eficiente. Os clientes se beneficiam de menos custos de energia, resfriamento, suporte, espaço físico no data center e licenciamento de software.

Maior agilidade

As soluções HPE GreenLake incluem um buffer. À medida que os requisitos do cliente aumentam, ele pode começar a usar instantaneamente os recursos do buffer. Sem pausa para nova implantação ou provisionamento significa que os clientes podem trazer novos produtos ao mercado mais rapidamente e, assim, gerar mais receita e vencer a concorrência.

Melhor alinhamento entre utilização e custo

No caso do HPE GreenLake, a HPE se compromete com um preço unitário. Os clientes se comprometem com um percentual mínimo de uso, mas, acima desse valor, pagam apenas pelo que consomem. Eles têm visibilidade da relação entre uso e gastos. Os clientes podem até optar por implementar o reembolso para departamentos ou outros grupos.

Se o cliente precisar expandir, um simples pedido de alteração geralmente é suficiente para expandir a capacidade. E quanto maior a capacidade, menor o preço unitário, agregando melhor valor para o cliente.

Menos paralisações

Serviços e suporte integrados ajudam a garantir que a solução atenda aos requisitos de disponibilidade do cliente. E como a HPE dedica uma Equipe de Contas para a solução, a equipe de TI do cliente pode se concentrar em outras áreas importantes.

Maior valor

Todos esses benefícios somam valor econômico real. Ao apresentar uma solução HPE GreenLake a um cliente, certifique-se de enfatizar o valor total da solução, incluindo a infraestrutura, os serviços, o suporte e a economia de despesas operacionais.

Por que escolher a HPE para soluções “tudo como serviço”
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90% das empresas usam a nuvem híbrida ou privada primeiro, e a HPE projetou o HPE GreenLake com suporte total a essa realidade. Oferecemos uma nuvem gerenciada completa que abrange recursos na borda, no local e na nuvem pública.

Projetar e gerenciar uma nuvem híbrida pode ser um desafio. Onde cada carga de trabalho pertence? Como migrar cargas de trabalho? Como gerenciar a nuvem híbrida como um todo, em vez de muitos segmentos complexos? O HPE GreenLake permite que os clientes transfiram o trabalho pesado da nuvem híbrida para nós. Os clientes obtêm acesso à nossa experiência em design e gerenciamento de nuvem, nossa presença global e nosso amplo ecossistema. Ajudamos os clientes a colocar cada carga de trabalho na nuvem correta, no local ou fora dela. Em seguida, permitimos que examinem seu consumo em todas as nuvens para que possam minimizar o desperdício que aumenta as contas de nuvem para muitas empresas.

Os clientes desfrutam de uma nuvem híbrida gerenciada que os permite otimizar com base em todos os seus requisitos econômicos, técnicos e operacionais.

Verificação de aprendizado
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Agora, reserve um momento para rever o que você aprendeu até o momento neste tópico. Qual o motivo pelo qual uma empresa poderia querer mudar para um modelo de TI baseada no consumo, no que se refere às suas soluções locais? A resposta se encontra na página seguinte.

Resposta para a verificação de aprendizado
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Tópico 3: Compreendendo os objetivos de negócios do cliente
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Este tópico foca nos objetivos de negócios que levam um cliente a ser um bom candidato para as soluções HPE GreenLake e em como você pode ajudá-lo a alcançar seus objetivos de negócios.

Metas diferentes para perfis diferentes
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Ao vender o HPE GreenLake, você deve vender para indivíduos em toda a organização — não apenas para um ou dois profissionais de TI com mentalidade técnica. Isso significa que você precisa saber as metas dos diferentes perfis e como o HPE GreenLake pode permitir que essas pessoas atinjam tais metas.

O CIO busca impulsionar estratégias amplas e sustentáveis para o uso da tecnologia pela empresa. Para um CIO, o HPE GreenLake oferece escalabilidade rápida e fácil com os pedidos de alteração. Também oferece segurança aprimorada em comparação com as ofertas de nuvem pública, uma vez que a infraestrutura reside no local. Além disso, o HPE GreenLake oferece flexibilidade e potência técnica para implementar novos serviços rapidamente.

O gerente de LOB se preocupa mais com o lado da empresa que está voltado ao cliente. Para esses profissionais, é desejável você explicar que o HPE GreenLake ajuda a acelerar o tempo até obtenção de valor e, uma vez que usa um modelo de consumo semelhante ao da nuvem pública, melhora muito a agilidade nos negócios. Além disso, o estilo de consumo ajuda os clientes a alinhar seus custos com o que eles realmente usam e a eliminar o superprovisionamento.

O CFO deve garantir o bem-estar financeiro da organização. Ele irá querer saber que o HPE GreenLake pode ajudar a reduzir drasticamente o TCO, cortando os custos de energia e refrigeração. Melhor ainda: com o HPE GreenLake, os clientes podem monetizar seus ativos legados desatualizados. E os clientes podem usar as ferramentas de gerenciamento para otimizar a utilização — obtendo o melhor retorno para os investimentos.

O arquiteto de sistemas projeta a infraestrutura técnica de uma organização. Esses profissionais irão querer saber mais, se você informá-los de que o HPE GreenLake pode ajudar a integrar um ambiente fragmentado sem forçar a fazer um investimento de capital. O HPE GreenLake também os ajuda a consolidar ferramentas com recursos como o HPE GreenLake Central.

O chefe de TI e infraestrutura deve supervisionar as operações diárias do departamento e garantir que essas operações sejam tecnicamente viáveis. Para esses profissionais, é desejável você explicar que o HPE GreenLake ajuda a reduzir o tempo de inatividade com a automação e o gerenciamento simplificado. O HPE GreenLake também permite que eles se desonerem de tarefas repetitivas para a HPE.

O chefe de compras deve adquirir os ativos certos. Esse perfil ficará feliz em saber que o HPE GreenLake pode ajudar a alinhar a TI com as necessidades de negócios e fornecer transparência no uso de ativos com ferramentas de medição precisas. O setor de compras também quer reduzir a TI sombra. Você pode garantir que os usuários finais não precisem improvisar nas soluções. Em vez disso, eles podem contar com as forças combinadas da HPE e com a própria equipe de TI interna.

Objetivos de negócio
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Você também precisará entender os objetivos de negócios da organização como um todo para poder mapeá-los aos recursos do HPE GreenLake.

Cada vez mais, os clientes estão preocupados com a simplicidade operacional. Com as oportunidades de nuvem híbrida em constante expansão, as empresas precisam saber como interligar suas nuvens com sucesso, centralizar o gerenciamento dessas nuvens interligadas e mitigar riscos como tempo de inatividade, perda de dados e ameaças à segurança. Os clientes também devem buscar soluções que ofereçam agilidade ao negócio. Eles procuram soluções que podem fornecer capacidade em antecipação a uma demanda e acelerar o tempo até obtenção de valor dos produtos e serviços, a fim de impulsionar a receita.

À medida que buscam cumprir essas metas abstratos, os clientes também devem garantir que tudo esteja em ordem financeiramente. Eles precisam dimensionar corretamente os departamentos e projetos, com orçamentos razoáveis. Precisam otimizar seu fluxo de caixa e alavancar inovações de mercado como os modelos de pagamento conforme o uso. E, para garantir a viabilidade futura, os clientes precisam de uma precificação previsível. E as empresas em todos os setores buscam construir uma sólida capacidade de dimensionamento. Elas querem prever a demanda antes que ela aumente ou diminua. Querem também provisionar os recursos rapidamente e evitar gargalos que dificultam a produção. Enquanto realizam tudo isso, os clientes procuram ainda eliminar o superprovisionamento no processo de dimensionamento, a fim de melhorar a estatura financeira.

Qual solução é a mais adequada para o cliente?
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O HPE GreenLake é uma solução atraente para qualquer organização. Porém, para que a solução tenha sentido prático, financeiramente ou em outros aspectos, é importante que o cliente em questão se encaixe em determinados critérios. É claro, alguns clientes podem não estar prontos para uma solução como serviço.

As empresas em rápida expansão que preveem 10% ou mais de crescimento ano após ano se beneficiarão com um modelo flexível para aquisição de recursos de TI, e os clientes que esperam crescimento limitado ou nulo são mais adequados para a TI tradicional.

Os clientes também podem expressar a obrigação de atender rapidamente às mudanças imprevistas na demanda de TI ou problemas na duração do ciclo de aquisição. Esses clientes vão querer encurtar o ciclo, de modo que consigam os recursos de que precisam para competir hoje — não daqui a seis meses. Esses clientes são uma boa opção para o HPE GreenLake porque estarão focados no valor oferecido, ao contrário dos clientes que atualizam os ativos de hardware com pouca frequência ou estão focados no preço por unidade e não nos benefícios para o negócio. Esses clientes, no entanto, podem ser uma boa opção para o HPE Financial Services (HPEFS), que pode ajudá-los a desbloquear o capital que está preso nos ativos legados.

Além disso, os clientes frustrados com a infraestrutura e os modelos de financiamento atuais são uma boa opção para o HPE GreenLake. Eles podem acreditar que sua incapacidade de financiar soluções de infraestrutura os está impedindo de concorrer usando todo o seu potencial. Por outro lado, é desejável evitar os clientes que querem executar seus ativos por anos além de um ciclo de vida razoável.

Quando falar com os clientes, preste atenção em sinais de que a nuvem pública isoladamente não pode resolver as preocupações da organização com a complexidade do ambiente de TI. O cliente pode precisar de capacidade no local para estar em conformidade com políticas de segurança ou para ter mais controle sobre as cargas de trabalho. Ele provavelmente vai valorizar a redução da complexidade que poderá alcançar tendo a HPE para operar a solução e pagando apenas pela quantidade certa de capacidade. Esses clientes são mais adequados para o HPE GreenLake do que qualquer cliente que não tenha interesse em serviços de suporte, pois é menos provável que eles vejam o valor do HPE GreenLake.

Verificação de aprendizado
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Agora, reserve um minuto para rever os desafios dos clientes. Quais características sugerem que os clientes podem ser uma boa opção para o HPE GreenLake? (Selecione duas alternativas.) As respostas se encontram na página seguinte.

Respostas da verificação de aprendizado
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Tópico 4: Identificando o ambiente
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Este tópico foca nos objetivos de negócios que levam um cliente a ser um bom candidato para as soluções HPE GreenLake e em como você pode ajudá-lo a alcançar seus objetivos de negócios.

O que você precisa descobrir?
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Você talvez veja diferentes versões da lista de verificação de qualificação mostrada aqui. Estes são alguns exemplos das informações que você precisa coletar para qualificar o negócio. Todas essas perguntas se resumem a apenas alguns requisitos, listados à esquerda. Ao longo deste tópico, você vai explorar algumas das categorias à esquerda e ver como coletar todas essas informações dos seus clientes.

É recomendável começar obtendo o contexto do cliente, o que inclui determinar a quais tomadores de decisão você tem acesso. Lembre-se de que os departamentos de compras e finanças serão fundamentais para concluir a venda. Em seguida, você desejará explorar os desafios de TI e o ambiente do cliente. Nos módulos a seguir, você aprenderá muito mais sobre como dimensionar a solução e identificar o ambiente do cliente.

Em seguida, é importante obter informações financeiras, o que inclui uma verificação de crédito. Além disso, certifique-se de determinar os planos de crescimento futuro do cliente e o valor das cargas de trabalho.

Contexto do cliente
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Após identificar uma oportunidade por meio da geração de leads, você deve começar a procurar algum histórico e informações financeiras do cliente para contextualizar suas interações com ele. Essas informações podem vir de uma variedade de fontes. Elas diferem do restante das informações do cliente que você precisa coletar porque obtê-las não exige conversas com os tomadores de decisões. Você vai querer saber o suficiente sobre o cliente para direcionar perguntas sobre o setor e casos de uso específicos ao coletar informações de qualificação.

Seu representante da HPE Pointnext Services ou da HPEFS pode ajudá-lo a coletar essas informações. Se o cliente já tiver equipamentos da HPE, seu representante poderá fornecer um histórico de compras do cliente, incluindo, por exemplo, como o equipamento foi pago e com que frequência eles compram infraestrutura. Você poderá determinar também se a HPEFS já tem um relacionamento com o cliente. Para empresas de capital aberto, você consegue encontrar uma grande quantidade de informações financeiras on-line. Como você verá mais adiante neste módulo, quaisquer demonstrações financeiras que você encontrar serão úteis para qualificar o cliente.

Além dessas informações financeiras, você talvez queira fazer alguma pesquisa ou descoberta inicial. Você deve determinar em que setor o cliente opera e quais são os desafios financeiros ou de consumo relacionados ao território. Você pode obter estimativas do número de usuários e do volume de cargas de trabalho que a TI precisa suportar. Essas informações o ajudarão a dimensionar e determinar as soluções HPE a oferecer. Elas também ajudam a responder às perguntas das primeiras categorias da lista de verificação de qualificação. O histórico financeiro pode fornecer dicas sobre se o cliente usa uma estratégia de nuvem privada, pública ou híbrida e quais são seus maiores desafios. As informações relacionadas ao setor podem ajudar a entender quais aplicativos o cliente pode precisar manter no local, em oposição aos que podem ser movidos para a nuvem pública. Elas também podem fornecer dicas sobre quais tarefas operacionais eles podem querer desonerar.

Descobrindo desafios de negócios e de TI
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Para determinar os desafios de TI dos clientes, você deve se concentrar nas mesmas categorias dos objetivos de negócios que aprendeu no Tópico 3: simplicidade/complexidade, agilidade nos negócios, financiamento e controle/gastos.

Ao discutir os desafios com os clientes, pergunte sobre as ineficiências operacionais e quanto tempo o cliente gasta em novos projetos. Você provavelmente descobrirá que eles são atrasados pelas tarefas repetitivas e triviais que vêm da complexidade operacional.

Eles também podem se tornar mais lentos devido à falta de agilidade nos negócios. Pergunte aos clientes o quão difícil é ajustar a capacidade para atender à demanda variável e se eles têm novos projetos e aplicações que afetarão a demanda. Você também pode perguntar sobre ciclos de aquisição, pontos cegos dos gastos de TI e déficits de financiamento para determinar os desafios de financiamento que eles enfrentam.

Por fim, é desejável perguntar sobre a falta de controle ou a incapacidade de escalonar. Pergunte sobre onde eles mantêm os dados e quanto tempo levam para provisionar novos recursos. Assim como ocorre nos desafios de agilidade nos negócios, os clientes com dificuldades em escalabilidade normalmente apresentam alto crescimento e a necessidade de provisionar novos recursos.

Informações financeiras

[image: ]

Durante a conversa sobre o ambiente de TI e as necessidades de capacidade, você deve começar a coletar informações financeiras. Você talvez precise obter essas informações de um CFO ou outro tomador de decisões financeiras, mas um diretor de TI estará ciente de alguns desses desafios. Bons clientes potenciais para o HPE GreenLake são aqueles que têm problemas para alinhar os custos com a utilização. Os clientes podem descrever sua falta de visibilidade como uma incapacidade de medir os custos ou como um desafio de orçamentação. De qualquer forma, isso limita a agilidade nos negócios.

Outros clientes podem estar enfrentando longos ciclos de aquisição ou demora para chegar ao mercado. Eles podem estar adquirindo ativos em ciclos que não estão diretamente relacionados à utilização ou que demoram muito tempo. Você pode descobrir essas informações fazendo as perguntas mostradas aqui ou obtendo demonstrativos financeiros.

Demonstrativos financeiros importantes
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Certifique-se de que o cliente possa lhe fornecer esses importantes demonstrativos financeiros. Esses demonstrativos o ajudarão a mostrar os benefícios financeiros que você poderá fornecer.

A Declaração de Rendimentos fornecerá uma imagem da lucratividade ao longo de um período especificado. O Balanço patrimonial fornece um instantâneo da saúde financeira de uma empresa em qualquer momento. Ele mostra o ativo da empresa, que é a soma do passivo e do patrimônio líquido. A Demonstração de fluxos de caixa fornece uma visão do caixa gerado durante o período coberto pela Declaração de Rendimentos e indica para onde o dinheiro foi. A Verificação de crédito decidirá se o seu cliente está qualificado para receber financiamento. Saber se seu cliente pode obter financiamento determinará se o HPE GreenLake é uma opção viável para eles, portanto, providencie uma verificação de crédito para seu cliente o quanto antes. A HPE se responsabilizará pela verificação de crédito, mas certifique-se de que você e seu cliente estejam preparados para essa etapa e trabalhem com a HPE para realizá-la.

Analisados separadamente, esses demonstrativos financeiros fornecem dados financeiros úteis. Juntos, eles dão uma ideia da situação financeira atual da empresa, do seu passado financeiro e do seu futuro. Mais importante, a análise dos demonstrativos financeiros ajudará você a entender melhor onde sua solução se encaixará financeiramente.

Valor das cargas de trabalho
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Um componente importante da descrição do valor do HPE GreenLake para os clientes é entender o valor das suas cargas de trabalho. Para fazer isso, é preciso considerar a utilização atual, o tempo ate obtenção de valor das cargas de trabalho e o tempo até o lançamento de produtos no mercado. Se a utilização atual for baixa, o HPE GreenLake pode basicamente se pagar com a eliminação dos custos desnecessários.

Compreender toda a cadeia de suprimentos, de TI a Finanças, Conformidade, Distribuição, HPE e Operações, é importante para entender quanto custa dar suporte a determinadas cargas de trabalho.

É improvável que o cliente possa calcular esses custos, mas, juntos, vocês podem começar a entender quão demorado e dispendioso é dar suporte a algumas cargas de trabalho. Outros fatores que afetam o valor de cada carga de trabalho são o provisionamento excessivo de dispositivos de infraestrutura que as suportam, o tempo e os recursos necessários para dar suporte e gerenciá-las e o desempenho dos dispositivos de infraestrutura.

Verificação de aprendizado
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Reserve um momento para revisar. Quais informações sobre o ambiente do cliente atual você deve coletar do cliente, não importa a carga de trabalho ou o tipo de solução (armazenamento como serviço, VDI ou virtualização)? Selecione a resposta correta. A resposta se encontra na página seguinte.

Resposta para a verificação de aprendizado
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Tópico 5: Qualificando clientes
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Neste tópico, você explorará como identificar as informações do cliente usando uma lista de verificação de qualificação.

Perguntas para qualificação

Este tópico é dedicado a identificar as informações do cliente usando a lista de verificação de qualificação para soluções HPE GreenLake personalizadas. Observe que você aprenderá mais sobre a qualificação das soluções GLQQ e Swift em outro módulo. Você poderá ver diferentes listas de verificação e planilhas de qualificação, mas todas são projetadas para verificar os mesmos atributos do cliente, que incluem crescimento geral, tempo até obtenção de valor, necessidades de suporte, ciclos de aquisição e um desejo de reduzir os gastos anuais com infraestrutura. As quatro primeiras seções desse exemplo de lista de verificação podem ser usadas isoladamente para determinar a viabilidade financeira da solução.

Mesmo que os clientes não se qualifiquem com base no tamanho, capacidade ou custo da solução, eles ainda podem ser uma ótima opção para uma solução por meio do programa de vendas Swift. A lista de verificação de qualificação isoladamente nunca é um motivo para dizer não a um cliente.

Leia abaixo sobre cada item da lista de verificação.

Nº 1. FINANÇAS

Pergunte a seu cliente:

•Quais métricas financeiras você usa para orientar seu processo de tomada de decisões relacionadas a novos componentes de infraestrutura? Há um motivo específico para você usá-las?

Nº 2. OPERAÇÕES (UTILIZAÇÃO DE ATIVOS)

Pergunte a seu cliente:

•Em sua opinião, qual porcentagem dos seus ativos locais são utilizados?

Nº 3. OPERAÇÕES (SUPERPROVISIONAMENTO):

Pergunte a seu cliente:

•Que considerações você tem em mente quando compra nova capacidade? Você faz a compra antes de atingir a utilização atual? Em caso afirmativo, quanto tempo antes?

Nº 4. TEMPO ATÉ OBTENÇÃO DE VALOR (T-t-V):

Pergunte a seu cliente:

•Quanto tempo leva para você obter valor após o início de um projeto?

Nº 5. ACESSO AOS EXECUTIVOS

Pergunte a seu cliente:

•Quem é o seu champion e quanta influência ele tem?

Nº 6. Existe um EVENTO CONVINCENTE?

Pergunte a seu cliente:

•Você espera mudanças na forma de operar da empresa no futuro próximo?

Nº 7. CRESCIMENTO

Pergunte a seu cliente:

•Qual você diria ser a taxa de crescimento anual?

Nº 8. SIMPLIFICAÇÃO DE PROCESSOS

Pergunte a seu cliente:

•Você diria que acelerar o processo de aquisição/aprovação é uma prioridade para você?

Nº 9. Onde o cliente está na jornada até a NUVEM?

Pergunte a seu cliente:

•Você diria que acelerar o processo de aquisição/aprovação é uma prioridade para você?

Nº 10. DIRETRIZES DE CAPACIDADE

Pergunte a seu cliente:

•Qual o valor que você estimaria para a sua capacidade básica necessária e como esse valor vai mudar?

Nº 11. PARCEIRO DE CANAL

Insira seu status como parceiro de canal.

Nº 12. PRÓXIMAS ETAPAS

Reveja as próximas etapas, conforme mostrado no primeiro tópico deste módulo, e pense em qual será a ajuda que você vai solicitar, por exemplo:

•Executar uma verificação de crédito

•Conquistar a adesão do cliente

Nº 13. Por que o HPE GreenLake é uma opção para esse cliente?

Essa pergunta é a única que deve ter uma resposta curta.

Reflita sobre as respostas do seu cliente às suas perguntas. Considere os itens que lhe chamaram a atenção e sugerem que o HPE GreenLake funcionará bem para o cliente.

Qualificação de pontuação
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Agora, veja um exemplo de lista de verificação de qualificação que o representante da HPE usará para avaliar e pontuar a oportunidade. Preste atenção às opções de respostas fornecidas aqui. Em seguida, você será solicitado a preencher esta folha e pontuar um cliente.

Pratique o uso da lista de verificação de qualificação

Agora, pratique o que aprendeu sobre qualificação de clientes para o HPE GreenLake usando um cenário de cliente genérico. Neste exemplo, um profissional de saúde com um hospital e várias clínicas está falando com você sobre as possibilidades de transformar o ambiente atual para ser mais efetivo e expressou interesse no HPE GreenLake.

Leia abaixo sobre como avaliar um cliente de saúde com a lista de verificação de qualificação. Na página seguinte, você usará a lista de verificação de qualificação para determinar se deve continuar a tentar fazer essa venda. Anote essas pontuações para poder qualificar o cliente.

Nº 1. FINANÇAS

O gerente de TI explicou a você que eles usam o ROI para justificar essa despesa.

•Você dá à empresa uma pontuação de 3/3 no nº 1.

Nº 2. OPERAÇÕES (UTILIZAÇÃO DE ATIVOS)

Como os aplicativos são de missão crítica e podem exigir alta utilização em períodos de pico, a utilização de ativos fica em torno de 30% a 35%.

•Você dá à empresa uma pontuação de 5/7 no nº 2.

Nº 3. OPERAÇÕES (SUPERPROVISIONAMENTO):

O gerente de TI expressou que, devido aos longos ciclos de aquisição, a empresa compra até 20% mais capacidade do que o necessário.

•Você dá à empresa uma pontuação de 3/7 no nº 3.

Nº 4. TEMPO ATÉ OBTENÇÃO DE VALOR (T-t-V):

O provisionamento de uma tecnologia desde o conceito até a produção pode levar de 6 meses a um ano.

•Você dá à empresa uma pontuação de 5/7 no nº 4.

Nº 5. ACESSO AOS EXECUTIVOS

Seu champion é a gerente de TI. Você também tem uma reunião com o CFO, e o setor de compras apresentou você ao gerente de dados e ao gerente de segurança.

•Você dá à empresa uma pontuação de 5/5 no nº 5.

Nº 6. Existe um EVENTO CONVINCENTE?

A empresa quer digitalizar todos os dados. Trata-se de um projeto gigantesco que é respaldado pela empresa.

•Você dá a eles uma pontuação de 5/5 no nº 6.

Nº 7. CRESCIMENTO

O gerente de TI acredita que o crescimento dos dados na empresa será de 10%.

•Você dá à empresa uma pontuação de 1/5 no nº 7.

Nº 8. SIMPLIFICAÇÃO DE PROCESSOS

O gerente de TI comenta com você a dificuldade que o departamento tem em obter aprovação para despesas de capital, pois o processo de aquisição envolve muitos departamentos.

•Você dá a eles uma pontuação de 5/5 no nº 8.

Nº 9. Onde o cliente está na jornada até a NUVEM?

A empresa está pesquisando soluções de armazenamento em nuvem para a digitalização de prontuários médicos como forma de reduzir custos, mas ainda não definiu a estratégia de nuvem.

•Você dá à empresa uma pontuação de 3/5 no nº 9.

Nº 10. DIRETRIZES DE CAPACIDADE

A infraestrutura da empresa está envelhecendo; portanto, 5% dos dispositivos de armazenamento precisam ser substituídos já. Com um adicional de 10% necessário devido ao crescimento, eles estão procurando agora cerca de 120 TB de armazenamento.

•Você dá a eles uma pontuação de 5/5 no nº 10.

Verificação de aprendizado
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Reserve um momento para revisar. Você deve qualificar esse cliente para as soluções HPE GreenLake? A resposta se encontra na página seguinte.

Resposta para a verificação de aprendizado
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Resumo
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O HPE GreenLake oferece uma oportunidade para você ganhar mais e aumentar suas vendas. Como explica George Hope, chefe mundial de vendas de parceiros da HPE, “O GreenLake é a maior oportunidade para os parceiros. É rico em margens e é viciante.”

George Hope continua, explicando que você também pode fornecer valor contínuo aos clientes: “Se você vende o GreenLake a um cliente e começa a mostrar o valor dele, você consolida sua posição nessa conta. Você passa a ser o fornecedor estratégico desse cliente, e é apenas uma questão de tempo antes que eles movam mais cargas de trabalho para o GreenLake.”

No Módulo 2, você aprenderá mais sobre os benefícios específicos que pode obter e o valor que pode fornecer aos clientes.


Módulo 2: Vendendo o valor do portfólio do HPE GreenLake
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Módulo 2: Vendendo o valor do portfólio do HPE GreenLake

Objetivos de aprendizado
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Você começará este módulo explorando o portfólio do HPE GreenLake. Depois, você vai ver como articular a proposta de valor do HPE GreenLake. Para isso, conecte os desafios de TI e de negócios aos recursos do HPE GreenLake que podem resolvê-los. Você deve expressar esse valor para cada cliente, dando foco nos desafios exclusivos de cada um. Você então aprenderá sobre o valor que pode fornecer a esses clientes ajudando-os a alcançar seus resultados de negócios com o HPE GreenLake.

No Tópico 3, você vai explorar os casos de uso do HPE GreenLake, que variam desde iniciativas e desafios de TI ou de negócios, até requisitos de cargas de trabalho. No Tópico 4, você aprenderá sobre as soluções que pode adicionar à sua oferta do HPE GreenLake e sobre soluções HPE GreenLake adicionais.

Depois de concluir este módulo, você deverá ser capaz de identificar e descrever os principais blocos de construção da solução HPE GreenLake. Dado um cenário de cliente, você deverá ser capaz de descrever as práticas recomendadas de parceria com a HPE e a HPEFS para alcançar as metas e objetivos do cliente. Você terá aprendido a descrever o processo para os parceiros que criam BOMs para soluções personalizadas. Além disso, deve ser capaz de descrever o processo para parceiros que projetam soluções GLQQ, soluções de programa de vendas Swift e serviços em nuvem HPE GreenLake.

Tópico 1: O portfólio do HPE GreenLake
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Agora, você vai explorar o que compõe o portfólio HPE GreenLake.

HPE GreenLake
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Para os clientes, o HPE GreenLake oferece uma experiência semelhante à da nuvem pública, na privacidade do data center deles. Com os serviços em nuvem HPE GreenLake, os clientes podem obter soluções desenvolvidas para suas necessidades de carga de trabalho.

As soluções HPE GreenLake oferecem um portal de autoatendimento intuitivo para um provisionamento automatizado e simples, do tipo apontar e clicar. Com um modelo de pagamento conforme o uso, os clientes podem aumentar a flexibilidade financeira, liberar capital, controlar melhor os custos e alinhar os custos aos resultados do negócio, possibilitando o aumento e a diminuição dos recursos conforme necessário.

Os serviços de gerenciamento e governança permitem que os clientes desonerem as operações para a HPE, o que libera os recursos de TI para serem mais produtivos. A HPE também fornece dados e insights sobre a solução em um portal unificado, o HPE GreenLake Central.

Componentes do HPE GreenLake
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Cada solução HPE GreenLake é composta por quatro componentes: hardware, software, serviços e a métrica exclusiva de faturamento. As soluções podem vir predefinidas com determinados componentes, mas você pode também personalizar e projetar a solução para atender às necessidades exclusivas do cliente. Os clientes podem ampliar ou reduzir cada componente conforme mostrado pelas variações de cores. Os clientes do HPE GreenLake também obtêm o HPE GreenLake Central e o Portal de Análise de Consumo (CAP). O HPE GreenLake Central é um portal e console de gerenciamento intuitivo de autoatendimento, tipo “apontar e clicar”, enquanto o CAP oferece insights sobre custo e uso.

Além disso, a solução HPE GreenLake básica fornece a infraestrutura e o SO (além de alguns aplicativos, como software de backup). Todas essas soluções são fornecidas “como serviço”, com uma métrica de faturamento baseada em pagamento conforme o uso. A infraestrutura para a solução HPE GreenLake é focada no data center e inclui servidores, armazenamento e dispositivos de rede para data center. Este curso não cobre todas as soluções de hardware e software oferecidas pela HPE, então você deve usar sua experiência em vender soluções HPE para posicionar a infraestrutura certa para as necessidades de seu cliente.

Serviços de suporte e de instalação estão incluídos em todas as soluções HPE GreenLake, mas você pode fornecer alguns desses serviços. Você pode adicionar outros serviços da sua organização ou da HPE.

Tópico 2: Proposta de valor do HPE GreenLake
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Esse tópico explora como articular a proposta de valor do HPE GreenLake.

Venda o valor do HPE GreenLake
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Para vender o valor do HPE GreenLake, você começará articulando as propostas de valor básico que diferenciam o HPE GreenLake de outras ofertas e prendem a atenção do cliente. Isso requer um domínio seguro do material, o que você verá na próxima página.

A seguir, você deve explicar como o valor é adquirido. A proposta de valor interessará ao cliente, que desejará saber exatamente como você planeja cumprir as promessas do HPE GreenLake.

E depois de explicar como o valor é adquirido, você deve fundamentar o valor com resultados tangíveis. Novamente, os clientes frequentemente estão céticos, principalmente quando o HPE GreenLake pode parecer bom demais para ser verdade. Os dados do mundo real que confirmam suas afirmações serão cruciais para fazer uma venda bem-sucedida.

Proposta de valor do HPE GreenLake

[image: ]

Com o HPE GreenLake, seus clientes podem aumentar a agilidade nos negócios e acelerar o tempo até o lançamento no mercado. A capacidade do HPE GreenLake está baseada no uso real, o que significa que pode aumentar e diminuir conforme necessário. Uma capacidade extra está sempre disponível caso os negócios demandem uma expansão rápida, de forma que os clientes podem tomar decisões de negócios ágeis. E como os clientes podem criar novos serviços rapidamente com o HPE GreenLake, eles irão melhorar o tempo até obtenção de valor do investimento.

O HPE GreenLake dá aos clientes todas as vantagens da economia de nuvem. Como ele elimina os longos ciclos de aquisição, os clientes não precisam mais esperar meses pela aprovação e compra de equipamentos e gastar ainda mais tempo integrando o novo hardware a seus ambientes. O HPE GreenLake também reduz o excesso de provisionamento. Como o pessoal de TI não está mais gastando tempo e dinheiro para alimentar, licenciar e manter mais equipamentos do que precisa, o custo total de propriedade (TCO) é significativamente reduzido.

Além disso, o HPE GreenLake oferece aos clientes um financiamento flexível. O HPE GreenLake dá visibilidade aos clientes sobre a utilização real, de forma que eles pagam apenas pelos serviços que utilizam. Os clientes podem então alinhar seus custos de TI às demandas de negócios, enquanto simultaneamente otimizam seu fluxo de caixa.

O HPE GreenLake também é projetado para ajudar os clientes a simplificar a TI. Como o HPE GreenLake é personalizável, você trabalha com os clientes para determinar quais serviços eles precisam. A HPE oferece uma ampla variedade de serviços — de gerenciamento, instalação e implantação, a suporte corporativo e recursos adicionais provenientes de seu grande ecossistema de parceiros. Os clientes podem pedir que a HPE lide com o “trabalho pesado”, gerenciando completamente a solução. Isso não apenas libera a TI para se concentrar em inovação, mas também reduz os riscos para os negócios.

Todos esses benefícios vêm com maior controle. O cliente é livre para decidir quais cargas de trabalho precisam ficar no local, para maior segurança e controle, e quais são mais adequadas para a nuvem. Os clientes também escolhem quais tecnologias são a melhor opção para seus ambientes, seja a partir de uma seleção de soluções de carga de trabalho previamente definidas ou uma implantação totalmente personalizada. Você aprenderá mais sobre soluções de carga de trabalho pré-empacotadas neste tópico.

Como esse valor é obtido
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Você viu essa representação gráfica do valor do HPE GreenLake no Módulo 1; agora, pense em como usá-la para explicar o valor que você pode oferecer aos clientes para aumentar a agilidade, simplificar a TI, melhorar os negócios financeiramente com a economia da nuvem e fornecer maior controle.

Leia abaixo para saber mais sobre cada proposta de valor e como a HPE cumpre as promessas do HPE GreenLake.

Agilidade dos negócios

As linhas de capacidade variável e de buffer mostram como os clientes podem:

•Responder em minutos com capacidade variável e de buffer

•Nunca ficar sem ou com muito pouca capacidade, porque a HPE gerencia a capacidade

•Saber quanta capacidade é usada e o quanto está disponível graças à medição aprimorada

TI simplificada

É nessas lacunas que os métodos tradicionais de compras forneceriam suporte insuficiente aos negócios. Você pode também simplificar as operações de TI, pois o HPE GreenLake permite:

•Transferir operações para a HPE, que pode instalar, dar suporte e atualizar a infraestrutura

•Evitar dependência de fornecedor

•Introduzir novas tecnologias facilmente, graças às opções de atualização

•Evitar ter que gerenciar o ciclo de vida, porque o ativo pertence à HPE

Economia de nuvem

Esse espaço mostra as economias reais que vêm com a capacidade de:

•Preservar capital e reinvestir graças à ausência de pagamentos antecipados

•Manter o preço por unidade para que você possa prever gastos futuros

•Melhorar o fluxo de caixa com uma compra de capital superprovisionada

Maior controle

Você pode ver o pequeno espaço entre as linhas de capacidade variável e de buffer e o uso real da capacidade. Isso ocorre porque:

•O HPE GreenLake fornece medição e previsão precisas por meio do GreenLake Central

•Os clientes entendem melhor para onde estão indo seus gastos com TI, o que lhes permite alinhar os custos ao uso

Sustente o valor com resultados tangíveis
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Para ajudá-lo a fundamentar suas afirmações sobre o valor do HPE GreenLake, a HPE contratou a Forrester Consulting para conduzir um estudo sobre o impacto econômico total, visando examinar o potencial retorno do investimento que as empresas podem obter ao usar o HPE GreenLake.

A Forrester entrevistou vários clientes com muitos anos de experiência usando o HPE GreenLake para refletir sobre o impacto econômico total que o HPE GreenLake poderia ter nos negócios de uma organização.

A Forrester descobriu que o cliente comum do HPE GreenLake alcança redução significativa no tempo até obtenção de valor, levando 75% menos tempo para implantar um projeto de TI global em comparação com a solução tradicional de que dispunha. Com essa melhoria na agilidade nos negócios, os clientes podem acelerar a implantação de aplicativos e serviços para obter um tempo mais rápido até obtenção de valor.

O HPE GreenLake também ajudou a liberar os recursos de TI para que a equipe do cliente possa se concentrar em fazer seu melhor trabalho. A Forrester observou que os clientes obtiveram um aumento de 40% na produtividade da equipe de TI ao reduzir a carga de suporte de TI. Os processos de TI simplificados permitem que a TI faça seu melhor trabalho e se concentre na melhoria dos negócios.

Com o HPE GreenLake, os clientes obtêm a economia da nuvem no local, um modelo de pagamento conforme o uso sem capital inicial e nenhum superprovisionamento da infraestrutura. A IDC observou que os clientes obtiveram 85% menos tempo de inatividade não planejado devido ao ganho de controle adequado. Como resultado, os clientes podem ver uma economia de CapEx de 30–40% devido à eliminação da necessidade de superprovisionamento.

Para resumir essas descobertas, as soluções HPE GreenLake são pré-configuradas com os serviços especializados, softwares e hardwares certos para fornecer resultados de negócios acelerados. Suas soluções desenvolvidas para propósito específico utilizam tecnologias de parceiros e da HPE para projetar, implementar e operar a solução certa para o cliente. Os clientes obtêm os resultados que desejam, escolhendo entre soluções personalizadas ou predefinidas, enquanto a HPE projeta, implementa e opera a solução certa para seus negócios. Não há um gerenciamento complexo. Sem custos de integração de nuvem pública. Não há reengenharia de dados e aplicativos. Somente capacidade sob demanda.

Verificação de aprendizado

Agora, reserve um momento para rever a proposta de valor do HPE GreenLake. Leia cada desafio do cliente e, em seguida, corresponda a resposta que você pode dar ao cliente para destacar os possíveis resultados com a proposta de valor do HPE GreenLake que melhor atenderia às necessidades do cliente. As respostas se encontram na página seguinte.
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Respostas da verificação de aprendizado
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Tópico 3: Casos de uso do HPE GreenLake
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Neste tópico, você vai explorar alguns exemplos de casos de uso e ações de vendas do HPE GreenLake. Você vai começar explorando alguns dos eventos de mudança e necessidades de TI que bons clientes em potencial para o HPE GreenLake podem expressar. Em seguida, você verá alguns exemplos de clientes reais que usaram o HPE GreenLake para alcançar os resultados de negócios desejados.

Os casos de uso surgem de desafios de negócios importantes
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Neste tópico, você explorará vários casos de uso importantes do HPE GreenLake, cada qual baseado em um desafio de negócios importante que os clientes estão enfrentando agora. Neste ponto, você deve estar preparado para discutir cada um desses desafios de negócios com os clientes. Ao longo deste tópico, você considerará um caso de uso que mostra como o HPE GreenLake pode ser usado para enfrentar os principais desafios de negócios.

Impulsionando a agilidade
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Começaremos com um caso de uso de agilidade — quando a Milestone Computer Technology, um parceiro HPE Gold, entregou uma capacidade de armazenamento crítica a um departamento do Governo do Estado do Arizona. Devido a uma iniciativa de prioridade da nuvem, bem como à pandemia global de COVID-19, o cliente mudou para alguns provedores de nuvem pública diferentes e um ambiente de trabalho remoto. Havia uma demanda crítica de maior capacidade de armazenamento e um cronograma rápido para as aquisições, mas eles queriam um modelo de pagamento conforme o uso.

Como uma organização de médio porte, eles não seriam um cliente típico do HPE GreenLake. Porém, graças ao programa de vendas Swift para parceiros, o cliente foi capaz de obter uma declaração de trabalho em poucas horas. A Milestone, o parceiro, trabalhou com a HPE para enviar a solução em apenas dois dias, para que o departamento de estado pudesse dar suporte à mudança para a nuvem e obter a capacidade única de aumento e diminuição de escala conforme necessário, sem pagar pela capacidade não usada.

O parceiro também se beneficiou com a variedade de soluções da HPE e o esforço colaborativo da equipe de contas da HPE. O processo de vendas simples e acelerado permitiu que a Milestone economizasse recursos de vendas, ao mesmo tempo que proporcionou excelente valor ao cliente. O programa de vendas Swift do HPE GreenLake O programa de vendas Swift possibilitou oferecer a entrega rápida e a economia de pagamento conforme o uso para um cliente menor. Você aprenderá mais sobre o programa de vendas Swift nos Módulos 4 e 5.

Alinhando os custos ao negócio
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Com o HPE GreenLake, seus clientes podem alcançar não apenas a capacidade técnica flexível que desejam, mas também o bem-estar financeiro que procuram.

Recentemente, a HPE forneceu esses resultados para a empresa finlandesa de telecomunicações Nokia, quando a unidade de negócios Nokia Software optou por implementar uma solução HPE GreenLake em um de seus data centers de P&D de alto desempenho.

Para esse data center, a equipe da Nokia queria fornecer uma experiência de usuário em nuvem pública, mas com controle local, a um custo menor. O data center precisava dar suporte a milhares de engenheiros de software, que desenvolviam e testavam aplicativos 5G em um modelo de integração/entrega contínua (CI/CD). O data center precisava implantar até seis milhões de VMs por ano, e esse número estava crescendo rapidamente.

Além disso, a Nokia adotou objetivos ambientais progressivos e a Nokia Software queria que esse data center fosse negativo em carbono.

Ao implementar uma solução HPE GreenLake, a Nokia conseguiu atingir cada um desses objetivos — e reduzir os resultados financeiros. O HPE GreenLake permitiu que eles fornecessem a experiência de usuário desejada por uma fração do custo da nuvem pública. Agora eles podem dar suporte aos engenheiros pagando apenas pela capacidade de armazenamento que realmente usam. A Nokia também reduziu sua pegada de carbono. Por exemplo, sua capacidade de armazenamento permanece a mesma, mas exige cerca de um sexto do hardware para fornecer essa capacidade, em comparação ao ambiente antigo. E, ao reduzir a pegada, a Nokia Software também pode pagar menos por eletricidade, refrigeração e espaço físico.

O HPE GreenLake permitiu que a Nokia alinhasse os custos ao uso real, evitasse o superprovisionamento e distribuísse o capital que economizaram graças a essa engenharia financeira.

Permitindo a escalabilidade
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O HPE GreenLake oferece um caminho exclusivo e confiável para atingir a escalabilidade que as organizações modernas exigem, conforme demonstrado pelo Hospital Universitário de Bonn. O hospital tinha departamentos médicos, institutos de pesquisa e operações comerciais em expansão, e estava procurando sistemas de armazenamento de dados mais rápidos e altamente expansíveis. Nos primeiros dias do HPE GreenLake, a solução ajudou o hospital a se tornar um dos primeiros a adotar as soluções como serviço.

Sendo um hospital, eles também exigiam uma infraestrutura local, para uma maior capacidade de manter a segurança dos dados médicos de seus pacientes. Com o HPE GreenLake, o hospital foi capaz de implementar a capacidade certa exatamente quando necessário e atender a rigorosos regulamentos de privacidade de dados. O HPE GreenLake pode fornecer a seus clientes um provisionamento mais rápido de capacidades adicionais para atender a necessidades em constante mudança, bem como desativar capacidades que não são mais necessárias. Esse dimensionamento é especialmente útil para clientes que exigem infraestrutura local ou híbrida. O HPE GreenLake foi criado com essas necessidades em mente e pode ser facilmente expandido ou reduzido para atender à demanda.

Gerenciando a complexidade
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A Zenuity, um desenvolvedor líder de software para carros de direção autônoma e direção assistida, está bem familiarizada com a questão da complexidade. Essa empresa sueca é uma joint venture entre duas outras empresas automotivas suecas: a Volvo e a Veoneer. E como a Zenuity trabalha para desenvolver veículos autônomos, eles precisam da capacidade de reunir, armazenar, organizar e analisar dados dos veículos de teste e centros de desenvolvimento. Em particular, eles precisam de uma infraestrutura que ofereça suporte à inteligência artificial e à infraestrutura de computação de alto desempenho (HPC) para resolver o volúvel quebra-cabeça do que torna um carro autônomo bem-sucedido.

Para fornecer essa infraestrutura e muito mais, a Zenuity escolheu o HPE GreenLake. Com a solução HPE GreenLake, a Zenuity tem capacidade de computação na borda da rede, junto com o armazenamento padrão e os serviços de computação em seu data center. Para oferecer suporte a IA e HPC, eles têm os sistemas HPE Apollo e serviços HPE ProLiant fornecidos como um serviço e gerenciados pelos serviços HPE Pointnext.

Com os recursos holísticos do HPE GreenLake, organizações com metas futuristas como o Zenuity podem encontrar o suporte de que precisam para DevOps complexas e a adoção de tecnologias de ponta.

Tópico 4: Mais HPE GreenLake 
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Agora, você vai explorar o que mais pode oferecer aos clientes.

O que mais você pode oferecer?

[image: ]

O HPE GreenLake é uma solução altamente personalizável que atende às necessidades específicas de muitos clientes, mas as opções que você viu até agora podem não ser suficientes para atingir todos os objetivos financeiros, de negócios e de TI dos seus clientes. Felizmente, você pode acrescentar os serviços e ofertas adicionais da família HPE e HPE GreenLake.

Para agregar valor à oferta, você pode adicionar serviços próprios, bem como serviços HPE Pointnext Services e HPE GreenLake Management Services (GMS). Esses serviços não estão incluídos no HPE GreenLake, mas podem ser úteis como complemento de uma solução HPE GreenLake ou para clientes com necessidades diferentes. Você também pode entregar alguns serviços da HPE.

Você pode também ter clientes em potencial com alguns dos requisitos de um cliente HPE GreenLake típico, mas com necessidades financeiras ou de TI que estão fora do escopo do HPE GreenLake tradicional. Eles podem precisar de soluções adicionais de gerenciamento, financiamento ou rede de borda ou campus da Aruba. Para esses clientes, você pode recorrer ao GMS Services para outras ofertas, ao HPE Financial Services e à rede como serviço da Aruba.

Os serviços de GMS podem ser aplicados a soluções fora do HPE GreenLake para clientes que precisam de gerenciamento sem o componente de pagamento conforme o uso do HPE GreenLake. As soluções HPEFS podem fornecer opções de financiamento adicionais. E as soluções como serviço da Aruba oferecem opções para os parceiros fornecerem soluções da Aruba por meio do programa Partner Ready para Prestador de Serviços Gerenciados (MSP) ou Serviços de Conectividade Gerenciada (MCS) da Aruba.

Para saber mais sobre as ofertas atualizadas do HPE GreenLake, explore os recursos encontrados na guia de recursos, localizada no canto superior direito da página. Você aprenderá sobre algumas dessas opções no restante deste tópico.

HPE Pointnext Services
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O HPE Pointnext Services emprega mais de 23.000 especialistas em todo o mundo para garantir que os clientes da HPE possam capitalizar o máximo possível o valor de seus ativos. Ao fazer uma venda do HPE GreenLake, esteja preparado para discutir o HPE Pointnext e incluir alguns dos serviços na solução. As soluções HPE Pointnext transformam com sucesso as soluções modernas para nuvem, IA e borda — tudo isso enquanto treina a força de trabalho para adotar ferramentas que permitirão operar eficientemente em novos ambientes.

Os serviços de Suporte Operacional redefinem os serviços de suporte de TI com serviços de tecnologia global focados no cliente para melhorar o tempo de resolução, acelerando o acesso a recursos e conhecimento especializado. Esses serviços incluem Tech Care e Complete Care, que podem fazer parte de uma solução HPE GreenLake. O Tech Care oferece dicas de tecnologia e bate-papo de especialistas para ajudar a resolver problemas, e o Complete Care amplia essa base para oferecer uma experiência operacional ampla para liberar nossos clientes do trabalho pesado do dia a dia das operações de TI, para que a TI possa se concentrar nos melhores resultados para os negócios.

Os serviços de Consultoria e Profissionais permitem que os especialistas personalizem uma estratégia de transformação digital para o cliente, que atenda às necessidades de negócios e de TI e acelere o tempo de entrega. As ofertas incluem consultoria e aconselhamento em todo o ambiente. Reserve alguns momentos para examinar alguns dos serviços disponíveis e ver se eles atendem às necessidades do cliente.

Outros serviços por meio do HPE GreenLake Central
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Ao fazer uma venda do HPE GreenLake, você pode oferecer vários outros serviços para expandir as oportunidades de vendas. Lembre-se de que cada uma das ofertas mostradas acima é baseada na nuvem.

O HPE GreenLake para controle contínuo de custos fornece aos clientes o monitoramento financeiro e a otimização na nuvem. Em um painel personalizável e fácil de usar, os clientes recebem uma avaliação do desempenho do custo da nuvem ao longo do tempo, recomendações de otimização, monitoramento de eventos de negócios e muito mais. Esses recursos os ajudam a obter um melhor entendimento e a capacidade de otimizar os custos com base em análises objetivas e experientes.

O HPE GreenLake para conformidade contínua oferece aos clientes visibilidade e alertas para conformidade na nuvem. Com essa oferta, os clientes recebem suporte de uma equipe de arquitetos de governança, risco e conformidade (GRC) em nuvem, que usam estruturas de conformidade comuns, como National Institute of Standards and Technology (NIST), Payment Card Industry (PCI) e General Data Protection Regulation (GDPR) para mapear seu caminho para a conformidade contínua. A equipe fornece uma avaliação contínua dos principais controles regulatórios, para que os clientes possam ficar tranquilos sabendo que estão mitigando uma importante fonte de risco para os negócios.

A HPE também tem o HPE Right Mix Advisor, que fornece serviços de consultoria para estratégia de migração de aplicativos para a nuvem híbrida. O serviço fornece um repositório de dados mestres (MDR), que o cliente usa para representar o futuro estado da nuvem híbrida. Os serviços expõem dependências de aplicativos e fornecem descoberta, análise e um plano de migração para aplicativos, para que os clientes possam perceber com sucesso os benefícios de uma implantação de nuvem híbrida.

Adicionando serviços
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Trabalhando com a HPE, nossos Parceiros conseguem levar seus clientes em uma jornada para o modo “como serviço”, transformando o ambiente existente para ser entregue “como serviço” desde a descoberta até o consumo, envolvendo as soluções e permitindo um novo portfólio. É importante entender que a HPE tem os recursos para oferecer isso ao longo da jornada e está disponível para ajudá-lo a fazer isso.

Primeiro, você precisa entender o que está dentro do ambiente do cliente e pode obter ajuda da HPE no Customer Asset Program (CAP). Com o CAP, a HPE captura uma lista completa de hardwares no ambiente, que inclui equipamentos da HPE e de outros fornecedores, para que você possa abrir a discussão para falar sobre o ambiente completo do cliente.

Com o Software Defined Opportunity Engine, você é capaz de analisar o que está dentro do ambiente e aconselhar o cliente sobre quais cargas de trabalho devem ficar no ambiente híbrido. Você pode até mesmo ajudar o cliente a liberar fundos do ambiente existente, o que pode ajudá-lo a pagar pela jornada para o modo “como serviço” e pelos ativos que precisam ser descartados de uma maneira ecologicamente correta. E tudo isso pode ser supervisionado e ter o projeto gerenciado pelos Serviços de Consultoria e Profissionais da HPE, que podem ser usados para ajudar a acelerar a jornada para o modo “como serviço” do cliente. Você aprenderá mais sobre cada um desses serviços ao longo deste curso.

Com a HPE, você pode descobrir o que está acontecendo no ambiente do cliente, aconselhar onde as cargas de trabalho devem ficar, liberar fundos do ambiente existente e acelerar e gerenciar toda a jornada para o modo “como serviço”. Porém, você não precisa depender da HPE em toda essa jornada. Você pode entregar partes do serviço sozinho.

Você também pode oferecer partes do ambiente como serviço, desde administrar, aconselhar e operar a infraestrutura até entregá-la e instalá-la. O HPE GreenLake Management Services também pode fazer algumas dessas tarefas, como incluir determinados softwares de ISVs ou hospedar o ambiente por meio de parcerias de locação compartilhada.

HPE GreenLake Management Services
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O HPE Greenlake Management Services (GMS), oferecido via HPE GreenLake, é uma plataforma de serviços independente de produto que pode ajudar o cliente a executar o hardware, o software e os serviços que compõem o HPE GreenLake. O HPE GMS oferece funcionalidades de monitoramento remoto, operação, administração, consultoria e otimização para toda a pilha de TI, que podem ser estendidas além das cargas de trabalho do HPE GreenLake. Esses serviços podem executar funções na infraestrutura, no sistema operacional, na camada de virtualização, no middleware e até em aplicativos e cargas de trabalho. Os diferentes componentes de hardware e software de TI podem estar no local, em um data center do cliente ou em um site de hospedagem, como uma nuvem pública.

O HPE GMS pode ser incorporado seletivamente ao HPE GreenLake. O serviço é organizado em camadas e pode variar de tarefas básicas, para complementar a equipe de administração do cliente, até uma experiência totalmente autônoma e semelhante à nuvem, que permite que as equipes do cliente se concentrem nos aplicativos e cargas de trabalho. A HPE pode operar todo o data center, orientar e administrar regularmente um pequeno ambiente dentro de um data center, monitorar locais remotos ou executar alguma outra combinação desses serviços. Além disso, o suporte do HPE GMS pode ser fornecido em toda a propriedade, da borda à nuvem.

A HPE possui o conhecimento, a infraestrutura, o ecossistema e as ferramentas necessárias para fornecer uma solução que tornará o ambiente de TI mais simples de operar, permitindo que o cliente mantenha o controle.

Opções flexíveis de financiamento com a HPE Financial Services (HPEFS)
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A HPE Financial Services (HPEFS) também ajuda os clientes a financiar sua transformação e criar estratégias de investimento em TI que a apoiem. Com ofertas como soluções de transição, opções de venda/leaseback e upcycling de ativos, o HPEFS ajuda os clientes a gerar dinheiro a partir dos ativos existentes, aumentar a agilidade para acelerar a inovação, obter insights em tempo real e fornecer soluções sustentáveis. Aproveitando um amplo portfólio de soluções de pagamento flexíveis, o HPEFS ajudará os líderes de negócios a obter a vitalidade financeira para atender às necessidades imediatas e obter sucesso a longo prazo. Leia abaixo para visualizar alguns dos principais benefícios e ofertas disponíveis nos programas HPEFS.

Gerar caixa a partir dos ativos existentes

A HPEFS oferece opções de recompra para ajudar os clientes a converterem seus ativos existentes em dinheiro para investir em novas tecnologias. Também podemos recomprar equipamentos novos em excesso para ajudar os clientes a gerar caixa para novos investimentos em TI ou em outras áreas do negócio. Dessa forma, liberamos US$ 642 milhões nos últimos dois anos. Ajudamos pequenas e grandes empresas com recompras que variam de milhares de dólares a milhões.

Aumentar a agilidade para acelerar a inovação

Ao remover as barreiras financeiras, a HPE oferece aos clientes a agilidade para adotar as tecnologias necessárias para acelerar a inovação. Elas podem adotar novas tecnologias com menos riscos, porque a HPEFS as ajuda a extrair valor de ativos que não são necessários e a implantar esses investimentos em novas soluções.

Durante a recente adversidade global, muitas empresas queriam economizar dinheiro, ao mesmo tempo que enfrentavam mais pressão para utilizar a tecnologia para se manterem competitivas. A HPE ajudou as empresas a equilibrar essas forças opostas com programas como o Programa de Isenção de Pagamentos de 2020, que permitiu aos clientes adiar o pagamento de mais de 90% de uma solução por oito meses.

Obter insights em tempo real

A HPEFS pode ajudar os clientes a obterem percepções mais profundas sobre os ativos de TI que já possuem e o valor que esses ativos estão gerando. Podemos ajudar a TI a justificar o valor comercial das soluções para o departamento financeiro utilizando as métricas mais relevantes para aquele cliente.

Oferecer soluções sustentáveis

Seus clientes reconhecem a necessidade de sustentabilidade. Eles não querem que materiais valiosos em seus equipamentos legados acabem em aterros sanitários.

A HPEFS ajuda a criar uma economia circular, em que os recursos são reutilizados e todos saem ganhando:

•Recompras e outras opções permitem que os clientes obtenham valor de seus equipamentos legados.

•A HPE utiliza os equipamentos para seus produtos usados certificados e soluções de reciclagem de ativos, mantendo os materiais em circulação por mais tempo.

Os clientes que precisam de equipamentos legados para atender a casos de uso específicos podem encontrá-los entre os produtos usados certificados da HPE.

Verificação de aprendizado

Reserve um momento para analisar a solução. Faça a correspondência entre cada possível adição ao HPE GreenLake e o cliente que terá suas necessidades atendidas por ela. As respostas se encontram na página seguinte.

[image: ]

Respostas da verificação de aprendizado
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Resumo
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Neste módulo, você aprendeu a articular como o valor do HPE GreenLake atende aos objetivos de negócios do cliente. Você aprendeu também o que constitui uma solução HPE GreenLake, desde a infraestrutura de TI, até soluções de financiamento e ofertas de serviços adicionais.

Você aprendeu também qual o valor que o HPE GreenLake oferece a parceiros como você. Você pode ajudar a preservar os relacionamentos com clientes, simplificar processos e oferecer benefícios econômicos


Módulo 3: O processo de vendas do HPE GreenLake
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Módulo 3: O processo de vendas do HPE GreenLake

Objetivos de aprendizado
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Você vai aprender sobre o processo de vendas do HPE GreenLake. O Tópico 1 explora as cinco etapas do processo de vendas. Em seguida, você aprenderá sobre a parceria com a HPE para uma venda bem-sucedida do HPE GreenLake no Tópico 2. O Tópico 3 aborda as ferramentas que a HPE oferece para ajudá-lo em todo o processo.

Depois de concluir este módulo, você será capaz de descrever as etapas do processo de vendas, incluindo sua função e as ações exigidas. Você também deve ser capaz de identificar os recursos e a experiência para determinar a responsabilidade do revendedor e os pontos de contato em todo o ciclo de vida do cliente. Além disso, deve ser capaz de identificar situações em que você, como parceiro da HPE, trabalhará com os representantes da HPE em funções diferentes.

Dado um cenário de cliente, você deverá ser capaz de descrever as práticas recomendadas de parceria com a HPE e a HPEFS para alcançar as metas e objetivos do cliente. Por fim, você deve ser capaz de identificar desvios no processo de vendas do HPE GreenLake com base na região e na função.

Tópico 1: O processo de vendas
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O primeiro tópico deste módulo descreve como será sua parceria com a HPE em todo o processo de vendas do HPE GreenLake.

O processo de vendas do HPE GreenLake
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A HPE ajuda você em todo o processo de vendas do HPE GreenLake, que é composto de cinco etapas principais, como você pode ver neste gráfico. O processo de vendas também será levemente diferente para a solução personalizada e a padrão. As soluções padrão incluem ofertas criadas por meio do programa de vendas Swift e da ferramenta HPE GreenLake Quick Quote (GLQQ).

Na primeira etapa do processo de vendas, você identificará, registrará e qualificará a oportunidade. Você continuará trabalhando na preparação do negócio, garantindo que todos os documentos de planejamento necessários estejam disponíveis e que as principais partes tenham sido envolvidas. Com o GLQQ, você executa as duas seções a seguir apenas preenchendo as informações da ferramenta. No caso de um negócio personalizado, você montará uma solução orçamentária e de preços antecipada que incluirá a lista de material (BOM) inicial e final.

Na fase de Solução Orçamentária Inicial, você primeiro deve receber do Dono do Negócio (DO, Deal Owner) e do Gerente de Negócios de Parceiros (PBM, Partner Business Manager) a aprovação dos preços iniciais. Em seguida, você apresentará o caso de negócios da solução HPE GreenLake ao cliente. Você deve trabalhar com o DO para criar uma proposta de valor competitiva usando as informações que o cliente lhe forneceu, bem como as ferramentas e os ativos fornecidos pela HPE.

Em seguida, você se envolverá no processo de solução formal, que termina com a reserva de um pedido. Várias organizações da HPE estão envolvidas. Você pode interagir com gerentes de conta ou representantes da HPE Financial Services, de TI híbrida e da HPE Pointnext Services. Para concluir a reserva do pedido, a SOW do Parceiro e a SOW do cliente devem ser criadas, assinadas e aprovadas. Os preços vinculativos também devem ser aprovados nesse momento.

Depois que o pedido da solução HPE GreenLake tiver sido feito, você ajudará a entregar e implementar a solução para o seu cliente, independentemente de ter usado métodos de cotação padrão ou personalizados. Você vai trabalhar em estreita colaboração com o Distribuidor e a HPE, principalmente com o Gerente de Transição. A implementação da nova solução HPE GreenLake é o resultado de um esforço conjunto das equipes de Vendas e Entrega.

Por fim, você se concentrará em garantir que o cliente tenha os recursos necessários para alcançar seus objetivos de negócios. Você pode monitorar informações de utilização do cliente usando o Billing Manager. O Gerente de Serviço da Conta (ASM) também fará o planejamento da capacidade, e vocês trabalharão juntos para planejar as necessidades adicionais. Depois que os requisitos do cliente estiverem claros, você e o ASM precisarão ajudá-lo a criar um pedido de alteração. A seção de suporte e expansão pode se sobrepor à etapa de identificação e registro quando se trata de pedidos de alteração e oportunidades de expansão.

Nas páginas a seguir, você verá em mais detalhes como realizar cada uma das etapas desse processo.

Identificar, registrar e qualificar
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Você deve iniciar o processo de vendas posicionando a solução e qualificando o cliente. No Módulo 2, você aprendeu como concluir essas etapas, o que inclui o preenchimento do questionário de qualificação, se aplicável. Depois de entregar a proposta de valor e qualificar o cliente, é desejável se preparar para o engajamento e definir os requisitos do cliente. Essa etapa inclui avaliação e dimensionamento para determinar as unidades de medida, considerações sobre o dimensionamento correto e um diagrama do ambiente do cliente.

Também é desejável envolver o Representante de Canal. Essa pessoa pode ajudá-lo tanto na avaliação quanto nas demais etapas. Seu Representante de Canal será um Gerente de Engajamento designado, podendo ser um Representante de Vendas do HPE Pointnext Services, um Gerente de Contas Corporativas (EAM), um Gerente de Negócios de Parceiros (PBM) ou outro representante da HPE ou HPEFS. Esse representante fornecerá assistência e resolverá os detalhes do plano a partir desse momento. Essa etapa é a mesma para métodos de cotação padrão e personalizado.

Preparação do negócio
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Depois de envolver o Representante de Canal (que pode ser o PBM ou o Gerente de Engajamento) e qualificar o cliente, você registrará o negócio no Salesforce.com (SFDC). Você pode fazer isso no GLQQ ou o Representante de Canal pode ajudá-lo nessa parte. Em seguida, é desejável executar uma verificação de crédito, novamente com a ajuda do Representante de Canal, se necessário.

Criando e registrando uma oportunidade

Registrar um negócio é uma primeira etapa importante do processo. Nem todos os países exigem o registro de um negócio, mas você deve estar preparado para isso. Clique nas etapas a seguir, mostradas como setas amarelas, para explorar o processo de criar uma oportunidade de canal para o HPE GreenLake e registrar um negócio.

1. Faça login no HPE Deal Registration, dentro do Portal HPE Partner Ready
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Para iniciar o processo de criar uma oportunidade de canal para o HPE GreenLake no HPE Deal Registration via um formulário do Salesforce.com:

•Faça login no Portal HPE Partner Ready.

•Clique em “My Workspace” (Meu espaço de trabalho).

•Em “Deals” (Negócios), clique em “Deal Management” (Gerenciamento de negócios) ou em “Deal Registration” (Registro de negócios), dependendo da sua região.

•Vá até a parte inferior da página e clique em “Go” (Ir).

2. Crie uma oportunidade
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Para criar uma oportunidade:

•Clique em “CREATE NEW” (Criar nova).

•Procure o nome do cliente e selecione-o.

•Insira os detalhes.

•Clique em “CREATE OPPORTUNITY” (Criar oportunidade).

3. Selecione um Distribuidor
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Para selecionar um Distribuidor:

•Role a tela para baixo até Channel Partners (Parceiros de canal).

•Clique em “ADD DISTRIBUTOR” (Adicionar distribuidor).

•Selecione o Distribuidor para a oportunidade.

4. Insira o grupo e o subgrupo do produto

[image: ]

Para inserir o grupo e o subgrupo do produto:

•Insira “HIT Greenlake” no campo de grupo de produtos.

•Insira “GreenLake” no campo de subgrupo.

•Preencha o restante das informações.

•Clique em ADD TO OPPORTUNITY (Adicionar à oportunidade)

5. Conclua a oportunidade
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Para concluir a oportunidade:

•Selecione o produto adicionado.

•Clique em “SAVE” (Salvar). Após criar a oportunidade, você poderá voltar e gerenciá-la conforme necessário.

6. Registre o negócio
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Para registrar o negócio:

•Certifique-se de ter selecionado a oportunidade correta.

•Vá para a parte inferior da página.

•Clique em “REGISTER DEALS” (REGISTRAR NEGÓCIOS) para abrir a guia Deal Registrations (Registros de negócios) (ou “CREATE QUOTE” [CRIAR COTAÇÃO] para uma solução padrão com aprovação da HPE).

7. Complete o questionário
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Para completar o registro do negócio e o questionário:

•Marque a opção para aplicar o HPE GreenLake.

•Complete o questionário.

•Quando terminar, clique em “SAVE AND REVIEW” (Salvar e revisar).

8. Envie para aprovação
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Para enviar para aprovação:

•Selecione o negócio que deseja enviar para aprovação.

•Clique em “SUBMIT FOR APPROVAL” (Enviar para aprovação).

Verificação de crédito
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Depois de registrar o negócio, ou antes disso, você precisa fazer uma verificação de crédito. Obter uma verificação de crédito antes da qualificação e da definição do preço da solução é fundamental, pois as informações de crédito levarão em consideração se o cliente é ou não adequado e como financiar as soluções. A HPE fará a verificação de crédito, mas você pode fornecer as informações para isso.

Lembre-se de que o Representante de Canal da HPE pode ajudá-lo a chegar até o ponto em que a HPE pode executar a verificação.

Uma situação de crédito ruim não desqualifica um cliente, mas pode aumentar os preços. Entretanto, descobrir uma situação de crédito ruim no final do processo de vendas vai gerar mais trabalho para você e para seu Representante HPE. A realização prévia de uma verificação de crédito permitirá que você e seu representante da HPEFS considerem opções flexíveis de financiamento, como recompra de tecnologia, para que a solução atenda às necessidades de negócios do cliente.

A HPEFS realizará outra verificação de crédito final no fim do processo. Se você deixar de fazer a primeira verificação de crédito, poderá chegar a essa verificação de crédito final e ver o negócio ir por água abaixo.

Verificação de aprendizado

Agora, reserve um momento para rever o que você aprendeu até o momento neste tópico. Quando você deve registrar um negócio no Salesforce.com? As respostas se encontram na página seguinte.
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Respostas da verificação de aprendizado
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Precificação e SOW para soluções personalizadas
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A próxima fase é dimensionar a solução. Para isso, você precisa definir a capacidade inicial e a final. Ao longo deste módulo, você aprenderá as ferramentas e recursos disponíveis para ajudá-lo nessa etapa. Isso inclui ferramentas para avaliação e dimensionamento. A ferramenta HPE GreenLake Quick Quote (GLQQ) fornece configurações predefinidas e, portanto, tudo o que você precisa fazer é selecionar a opção certa. Porém, o GLQQ nem sempre é uma opção, pois alguns clientes terão requisitos fora da ferramenta. Para eles, você precisará criar as BOMs inicial e final e enviá-las à HPE por meio de uma revisão de oportunidade (OR, Opportunity Review). Em seguida, você receberá a precificação e a documentação da proposta da HPE e do Distribuidor. Com a ferramenta GLQQ, as etapas 2 a 4 ocorrem dentro da ferramenta. Você só precisa adicionar sua margem e obter a aprovação formal dos preços.

Proposta e SOW para soluções padrão e personalizadas
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Chegar ao estágio de proposta será um processo ligeiramente diferente dependendo dos métodos de cotação e das diferentes opções de solução. Independentemente da opção que escolher, você terá que avaliar o ambiente do cliente para poder dimensionar a solução. Depois dessa etapa, você poderá determinar qual método de cotação e ofertas de solução são os melhores para o cliente.

Se o cliente se encaixa no programa de vendas Swift e você está em uma região que usa o Swift Program Rate Card, você obterá os preços pré-aprovados do Distribuidor e poderá trabalhar com este para criar um contrato do HPE GreenLake. Você também pode usar a ferramenta GLQQ para criar uma solução do programa de vendas Swift ou uma solução de carga de trabalho de serviços em nuvem. Com a ferramenta GLQQ, você obterá recomendações de solução e preços executáveis como saída.

Para soluções personalizadas, você precisará criar uma BOM inicial e uma BOM final. As soluções de serviços em nuvem simplificam as BOMs, e as ferramentas de dimensionamento da HPE o ajudam a criá-las. Especificamente, o One Configuration Advanced (OCA) fornece o formato para você inserir as informações da BOM. Um Arquiteto de Soluções e/ou o Distribuidor o ajudará a montar os preços.

Com a ferramenta GLQQ, você pode obter preços que podem ser usados em um pedido, o que permitirá que você pule para a proposta. Caso contrário, e também no caso de uma solução personalizada, os preços serão enviados à HPE para Revisão da Oportunidade (OR, Opportunity Review) e a aprovação final. No GLQQ, esse processo pode ser simplificado e não exigir uma reunião. Uma vez que os preços estejam aprovados, você poderá usar os documentos de proposta e os preços finais aprovados gerados pela ferramenta ou fornecidos por seu Gerente de Engajamento ou Distribuidor para propor a solução.

As etapas finais
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Uma vez que os preços estejam aprovados pela HPE, você criará sua proposta e a enviará ao cliente. Em seguida, você seguirá a SOW e os processos legais. Observe que este é um contrato de longo prazo, portanto, pode ser necessário envolver o departamento jurídico para garantir que a SOW e o contrato final cumpram as políticas da empresa e os requisitos do cliente.

Em seguida, a HPE faz a entrega com sua ajuda. Você pode ter adicionado serviços de instalação fornecidos por sua empresa ou pela HPE, e talvez precise de ajuda com componentes da entrega, mas a maior parte desse processo será feita pela HPE. Uma vez que a solução do cliente esteja instalada e funcionando, você passará então pelo processo de pedido de alteração.

Criação de uma SOW do Cliente
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O contrato do HPE GreenLake é um contrato baseado em serviço com a HPE e, portanto, você precisará certificar-se de que ele esteja de acordo com os regulamentos da sua empresa. No seu primeiro negócio envolvendo o HPE GreenLake, o processo de garantir que as medidas legais sejam cumpridas poderá levar algum tempo e envolver vários departamentos. Você também precisará garantir que o contrato atende aos SLAs específicos do cliente.

No caso de soluções não padrão, você terá que criar uma SOW, a qual chamamos de SOW do Cliente. Você vai receber uma SOW do Parceiro, composta por um Formulário de Pedido de SOW e um documento de Termos de Repasse de SOW do Canal do HPE GreenLake. O documento Termos de Repasse é mantido entre a HPE e o cliente final, portanto, você deve incluí-lo sem alterações na SOW do Cliente.

Você pode usar muitos dos termos e condições do contrato do HPE GreenLake para Parceiros no Formulário de Pedido de SOW que você recebeu do Distribuidor, mas algumas seções desse formulário não se aplicarão à solução que você está montando. Você deve alterar ou remover essas seções. Por exemplo, os Distribuidores geralmente incluem um limite de redução na SOW do Parceiro que enviam a você. A SOW do Cliente que você vai enviar ao cliente não precisa incluir um limite de redução. Todos esses documentos devem ser resumidos no mesmo contrato, mas, como você pode receber diferentes termos de repasse da HPE, deve estar preparado para removê-los e editá-los conforme necessário.

Além desses termos, você vai adicionar preços vinculativos, seu logotipo e outros componentes que você normalmente inclui em uma SOW.

Encerramento e entrega
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Aqui você pode ver um cronograma do processo de entrega do HPE GreenLake, que começa com os documentos iniciais do pedido e continua até o início dos serviços para o cliente. O processo de vendas Swift e quaisquer serviços que você oferece podem reduzir esse cronograma significativamente — especialmente na fase de criação. Cada uma dessas etapas garante que a solução seja montada cuidadosamente e de acordo com os requisitos definidos pelo cliente.

Você pode ser contatado durante o processamento do pedido, mas grande parte desse processo é executada pela HPE. No entanto, seus clientes podem ter dúvidas sobre o cronograma de entrega e implementação, por isso é importante que você entenda o que precisa ocorrer para colocar a solução em funcionamento. Esteja ciente de que o prazo fornecido para cada etapa é aproximado, principalmente no caso da fase de instalação. Suas principais responsabilidades são garantir que a equipe de Entrega tenha as informações necessárias para tornar a instalação um processo tranquilo e fazer o acompanhamento após sua conclusão.

Uma maneira de você ajudar a suavizar esse processo é garantir que os requisitos de energia e refrigeração tenham sido especificados e que o local do cliente esteja pronto para a instalação dos novos equipamentos.

Dar suporte e expandir
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Após a implementação e a entrega, o cliente pode finalmente começar a usar sua solução HPE GreenLake. Porém, resta uma última fase no ciclo de vendas: os pedidos de alteração.

Com o HPE GreenLake, os clientes terão um buffer de capacidade, que é uma pequena porcentagem da capacidade total. Quando o consumo do cliente aumentar e se aproximar do buffer, comece a falar sobre o que um pedido de alteração deve incluir. Uma simples mudança, que aumenta a capacidade de uma tecnologia já presente, pode acontecer rapidamente. Os preços já estão definidos na SOW; você só precisa criar BOMs para as adições à capacidade do cliente. Lembre-se de que você precisa obter a aprovação da HPE mesmo para alterações simples se a utilização do cliente estiver abaixo de 90%. Basta que você explique, por exemplo, que o cliente terá, em breve, um grande projeto que o levará rapidamente além de sua capacidade atual.

Se seu cliente deseja introduzir novas tecnologias ou locais à solução, o processo exigirá mais planejamento. Você deverá avaliar as necessidades do seu cliente, criar uma solução com a nova tecnologia em mente e trabalhar nos detalhes em conjunto com ele, como fez antes.

Variáveis na entrega da solução

Ao discutir o cronograma de entrega do HPE GreenLake com seus clientes, certifique-se de mencionar os fatores que podem aumentar ou diminuir a estimativa.

As soluções HPE GreenLake podem ser exclusivas para cada cliente e, portanto, os prazos de entrega variam. Você deve se familiarizar com essas variáveis para poder descrever qual cronograma seu cliente deverá esperar para a solução dele. Leia abaixo para saber mais sobre essas variáveis do cronograma de entrega.

Criação da solução

Durante o estágio de dimensionamento, projeto e precificação, algumas variáveis vão estender ou encurtar o ciclo.

•As soluções criadas usando a ferramenta HPE GreenLake Quick Quote ou o programa de vendas Swift vão acelerar o processo

•Soluções criadas anteriormente para dimensionamento tradicional vão exigir mais tempo para serem criadas como uma solução HPE GreenLake

•Se um desconto formal ou escalonado for adicionado, a aprovação levará mais tempo

•Quaisquer ajustes efetuados nas BOMs após a OR estenderão o desenvolvimento

Designações de tecnologia

Se a tecnologia solicitada pelo cliente demorar mais para ser fabricada, isso poderá adicionar tempo ao processo de entrega. A HPE usa três designações de complexidade para descrever soluções e o tempo que elas exigem. A complexidade inclui não apenas a complexidade da fabricação inicial, mas também a instalação.

•Simples: refere-se a tecnologias mais simples, como servidores blade ou HPE Nimble.

•Semicomplexa: inclui uma solução tecnológica simples, mas que envolve diversos locais ou outros fatores de risco que podem prolongar o prazo de entrega.

•Complexa: refere-se a soluções que aumentam o tempo de instalação planejado, como a solução CS 900 SAP HANA.

Dependências e premissas

A HPE aborda a entrega de soluções HPE GreenLake com premissas específicas em mente.

Você deve certificar-se de que seu cliente está familiarizado com as regras, dependências e premissas a seguir, para que ele saiba o que esperar.

•Regras de reconhecimento de receita

•Premissa de montagem, envio e instalação padrão (serviços podem sofrer atraso se o cliente atrasar a data de instalação).

•Premissa de que o cliente concordou com o faturamento parcial do mês (concluído durante o ciclo de vendas e da criação da SOW).

•A premissa não considera a possibilidade de pré-montagens ou processos ou soluções fora do padrão.

Riscos

Todo processo sofre imprevistos. Fale com seu cliente sobre estes riscos comuns, para ajudá-lo a preparar-se para uma possível desaceleração quando chegar a hora da entrega.

•Problemas de prontidão do local do cliente

•Cliente adia datas de instalação

•Prazos de fabricação e/ou restrições de fornecimento

•Restrições em recursos de instalação

•Problemas que geram retrabalho no pacote de reserva e em outras atividades da administração interna

Tópico 2: Parceria com a HPE 
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Este tópico explica como será sua parceria com a HPE.

Diretrizes para engajamento
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A geração de leads pode ser uma via de mão dupla que envolve trabalhar com sua equipe de conta da HPE. A HPE monta os preços unitários de consumo, mas o contrato da HPE é com o Distribuidor (ou com o Parceiro de 1a Camada), e a HPE não compartilha preços nem documentos formais, como propostas ou SOWs, com o Parceiro de 2a Camada ou com o cliente. Você (Parceiro de 1a ou de 2a Camada) adicionará sua margem ao custo unitário da solução e poderá adicionar também seus próprios serviços. A equipe de Vendas da HPE está disponível para ajudar você durante todo esse processo e pode ajudá-lo na obtenção de aprovações de preços escalonados, quando necessário.

Responsabilidades do Parceiro, do Distribuidor e da HPE

O Parceiro, o Distribuidor e a HPE — todos têm um papel a desempenhar no processo de vendas do HPE Greenlake. Leia abaixo para explorar algumas de suas responsabilidades e as de outras partes envolvidas. Observe que cada venda é única e você pode ser responsável por mais ou menos tarefas, dependendo do seu relacionamento com o Representante HPE e com seu Representante de Vendas de Parceiros.

Responsabilidades de Vendas do Parceiro

•O Parceiro deve registrar todos os leads do HPE GreenLake usando o SFDC ou o Portal Partner Ready.

•O Parceiro ajudará a HPE a qualificar oportunidades fornecendo as informações solicitadas na lista de verificação de qualificação.

•O Parceiro é responsável por firmar seus próprios contratos de venda e provisionamento do HPE GreenLake a seus clientes.

•A revenda de serviços HPE GreenLake exige uma vigência plurianual de no mínimo três anos. Os pedidos de alteração para adicionar serviços HPE GreenLake para um cliente existente também exigirão uma vigência plurianual de no mínimo três anos.

Responsabilidades de Pré-Vendas do Parceiro

•A equipe de Pré-Vendas do Parceiro é exclusivamente responsável por dimensionar a solução e criar as BOMs. A HPE pode ajudar na avaliação e no dimensionamento, mas Pré-Vendas do Parceiro é que vai criar a solução.

•Pré-Vendas do Parceiro também pode ajudar em qualquer uma das responsabilidades de vendas do parceiro e deve consultar a HPE durante todo o processo.

Responsabilidades do Distribuidor

•Para comprar serviços HPE GreenLake da HPE, o Distribuidor vai entrar em contato com a HPE.

•O Distribuidor é responsável por firmar seus próprios contratos de venda e provisionamento do HPE GreenLake com o Parceiro.

Responsabilidades da HPE

•O Representante da HPE vai analisar, qualificar e aprovar oportunidades registradas por Parceiros.

•O Representante da HPE se comunicará com o Distribuidor (ou Parceiro, se aplicável) para determinar os detalhes da compra de serviços.

•O Representante da HPE fornecerá os nomes dos contatos de Entrega da HPE que trabalharão com o Parceiro na instalação inicial e no gerenciamento contínuo da capacidade.

•O Representante da HPE provisionará o hardware e o enviará diretamente ao cliente.

Funções e responsabilidades
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Reveja essas funções e responsabilidades para estar ciente das ações pelas quais você deverá prestar contas. Em sua primeira venda, a HPE poderá ajudá-lo com a maioria das tarefas marcadas nas colunas Vendas do Parceiro e Pré-Vendas do Parceiro. Também existem muitas ferramentas disponíveis para ajudá-lo com qualificação, avaliação, criação de BOMs, desenvolvimento de SOW e muito mais.

Você pode ver aqui que Pré-Vendas do Parceiro é responsável por dimensionar a solução e pode ser consultada na maioria das outras etapas. Como profissional de Pré-Vendas do Parceiro, você trabalhará com sua equipe de vendas e o Distribuidor para fornecer tudo, exceto instalação e suporte. Sua organização pode ter serviços de instalação e suporte e, nesse caso, você seria o responsável. Você terá acesso aos relatórios de uso da HPE e sua equipe precisará comunicá-los ao cliente.

Depois de concluir este curso, você deverá estar preparado para concluir cada tarefa pela qual é responsável e deve prestar contas ou acessar os recursos e pessoas que o ajudarão a concluí-las.

Verificação de aprendizado

Agora, reserve um momento para rever o que você acabou de aprender sobre suas responsabilidades. Como Representante de Pré-Vendas do Parceiro, você deve fornecer ajuda e consultoria durante a maioria dos estágios da venda. Por qual das etapas a seguir você é o principal responsável? Por quais etapas você não é responsável, apenas informado? Escolha uma resposta para cada. As respostas se encontram na página seguinte.

[image: ]

Respostas da verificação de aprendizado
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Definindo sua função
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É importante identificar sua função porque pode ser um mix entre engenheiro de pré-vendas, engenheiro de vendas, engenheiro de sistemas, arquiteto de soluções ou profissional de vendas. Você pode ter vários membros de equipe da sua organização com quaisquer desses cargos envolvidos em uma venda do HPE GreenLake. Neste curso, definimos um profissional de Vendas do Parceiro como aquele que realiza engajamento do cliente, gerenciamento do relacionamento, precificação, desenvolvimento da SOW e gerenciamento da capacidade. O profissional de Pré-Vendas do Parceiro dimensiona e projeta a solução e consulta, durante todo o processo, a HPE e o profissional de Vendas do Parceiro.

O HPE GreenLake para Parceiros é diferente de outros programas similares pelo fato de que você, o Parceiro, é o responsável pela solução final, pelo preço e pelo contrato com o cliente. Você, ou alguém da sua equipe, é o gerente do projeto. Sua organização define o tom e comunica a visão, o que envolve determinar as soluções necessárias. Você não precisa ser um especialista em todos os assuntos. Você monta a equipe e pode contar com os membros da equipe HPE conforme necessário. Identifique o que você não sabe e peça ajuda à HPE.

A complexa estrutura da Equipe da Oportunidade GreenLake
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Agora, dê uma olhada na estrutura dos membros da equipe HPE que estão disponíveis para ajudá-lo. Você começará com um Gerente de Pré-Vendas do GreenLake ou um profissional de Vendas do Pointnext GreenLake. Essa pessoa adicionará um Gerente de Engajamento à equipe e, possivelmente, um líder de TI Híbrida ou um Gerente de Projeto de Pré-Vendas. Dependendo da sua solução, o gerente pode adicionar Arquitetos de Soluções com especialização nos produtos que você oferece. Você também terá um Gerente de Entrega da Conta e um Gerente de Suporte aos Negócios do GreenLake, se necessário.

Como formar a equipe
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Você pode começar a formar sua equipe entrando em contato com a HPE e obtendo um ID de oportunidade de Vendas do HPE Pointnext ou do Gerente de Projeto de Pré-Vendas. Você também pode delinear a oportunidade com o Gerente de Pré-Vendas do GreenLake. Neste e-mail, inclua o que você sabe sobre os objetivos do cliente e as tecnologias envolvidas, bem como quaisquer problemas e preocupações que você tenha ou qualquer suporte de projeto de que precise. Seu Gerente de Pré- Vendas do GreenLake designará o Gerente de Engajamento e outros membros da equipe necessários para você, incluindo um Arquiteto de Soluções.

Para começar a interagir com a equipe, você deve agendar uma reunião inicial focada nos objetivos do cliente e na sua visão. Você pode pular a reunião e apenas enviar um e-mail no caso de soluções padrão ou pequenos negócios personalizados. De qualquer forma, você deve fornecer um cronograma, estabelecer expectativas e determinar funções. Também deve determinar as regras de engajamento para que cada membro da equipe saiba quais etapas do processo dependerão dele e com quem deve se comunicar.

Quem ajudará e quando
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Agora, reveja o processo de vendas e quem executará cada tarefa. Fique ciente de que essas funções serão fluidas. Você aprenderá mais sobre como concluir a etapa 9 nos Módulos 5 e 6.

Envolva a HPEFS
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Para ajudá-lo a falar sobre benefícios financeiros, convém envolver a HPE Financial Services (HPEFS) em seu processo. A HPEFS tem uma vasta experiência com discussões financeiras que você pode usar em seu benefício. Eles conhecem a linguagem e podem fornecer suporte útil em conversas com os clientes. Quanto mais cedo no ciclo você envolver a HPEFS, mais poderá se beneficiar com a experiência deles.

Tenha em mente que a HPEFS provavelmente também tem um histórico com o cliente e um conhecimento importante que pode tornar suas conversas financeiras ainda mais bem-sucedidas. Pergunte quem na HPEFS tem um relacionamento com seu cliente. Conectar-se com pessoas que já tiveram discussões financeiras com seu cliente pode lhe dar mais ferramentas para conversas de vendas eficazes.

Você vai querer saber também se o equipamento existente do cliente fará parte da solução HPE GreenLake. A HPEFS pode ajudar o cliente a extrair valor da solução que ele tem hoje, portanto, convém discutir essas opções antes de propor uma solução ao cliente.

Por fim, saiba se o cliente se qualificou para obter financiamento. É necessário fazer várias preparações, dependendo da solução que você criou e de como ela se encaixa nos planos do seu cliente; portanto, tente envolver a HPEFS o mais cedo possível.

Tópico 3: Ferramentas para ajudar você
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Agora, você aprenderá sobre as ferramentas que a HPE fornece para ajudá-lo.

Ferramentas de automação de elementos — do pedido à entrega e além
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Agora, dê uma olhada em algumas das ferramentas disponíveis para você. Você aprenderá sobre cada uma dessas ferramentas nas páginas a seguir. É importante observar aqui que o GLQQ e o OCA são as duas maneiras de criar as BOMs. O Solution Sales Enablement Toolkit (SSET) e o Assessment Foundry (SAF) também fornecem ferramentas de dimensionamento para ajudar. Em 2022, o SSET será integrado ao GLQQ e ao SAF. Outras ferramentas de avaliação e dimensionamento, como o Software Defined Opportunity Engine, terão recursos adicionais integrados em breve.

Independentemente de você criar a solução no OCA ou por meio do GLQQ, precisará de um UCID, que é um número de ID que a HPE usa para revisar e construir a solução para você. O Smart CID é uma forma de obter o UCID.

Ferramentas e programas de descoberta e avaliação

Avaliar o ambiente dos clientes é uma das etapas mais importantes do processo de vendas, pois prepara você para dimensionar a solução. Você pode ter as próprias ferramentas de avaliação, mas também pode usar as ferramentas e programas de avaliação da HPE, como Assessment Foundry, HPE CloudPhysics, Customer Asset Program e Right Mix Advisors. Leia abaixo para aprender mais sobre algumas dessas ferramentas.

Assessment Foundry (SAF)

Com o Assessment Foundry, você pode obter dimensionadores e ferramentas de avaliação, com uma certa integração ao OCA para o desenvolvimento da BOM final. Criada originalmente para a avaliação de armazenamento, agora a ferramenta oferece mais do que isso e a capacidade de ir da coleta de informações à cotação em menos de uma hora. Ela consiste em muitas ferramentas diferentes, mas as principais disponíveis para dimensionamento são:

SAF Collect

•Não requer instalação no ambiente do cliente

•Fornece coleta de dados instantânea e automatizada com uploads de um clique

•Descobre várias fontes de dados, que incluem servidores, arrays de armazenamento e aplicativos vSphere

SAF Analyze Online Application

•Transforme os dados coletados em metas e objetivos de dimensionamento com uma análise profunda das métricas coletadas

•Avaliação de nuvem e geração de leads

HPE CloudPhysics

O HPE CloudPhysics é uma plataforma de SaaS fácil de usar, que fornece uma análise sob demanda dos ambientes de data center do seu cliente. As avaliações do HPE CloudPhysics ajudam você a se tornar o consultor de confiança do cliente, monitorando e analisando continuamente a infraestrutura de dados dele.

O HPE CloudPhysics é usado para fornecer insights baseados em dados para infraestruturas virtualizadas a fim de melhorar o desempenho de TI, dimensionar corretamente, otimizar o posicionamento da carga de trabalho e muito mais. Algumas das soluções disponíveis para os clientes usarem incluem HPE Simplivity, HPE Alletra, HPE Nimble e HPE Nimble Storage dHCI. O HPE CloudPhysics também oferece a capacidade de avaliar os ambientes HPE GreenLake e Data Services Cloud Console. Novos recursos estão sendo adicionados, portanto, consulte o HPE Seismic para obter informações atualizadas.

O CloudPhysics ajuda os clientes a:

•Identificar ineficiências

•Identificar oportunidades de otimização

•Dimensionar e modelar potenciais soluções da HPE

•Entender como as cargas de trabalho afetam umas às outras e crescem com o tempo

Customer Asset Program (CAP)

Para dimensionar adequadamente uma solução, pode ser útil saber quais equipamentos o cliente já possui. Embora as soluções HPE GreenLake não possam incluir hardware legado, você pode adicionar serviços como recompra de hardware legado (descritos em mais detalhes no Módulo 5).

A HPE também oferece auditoria física gratuita por meio do Customer Asset Program (CAP).

Um contrato HPE CAP consiste em fazer um inventário do hardware atual do cliente, realizar uma pesquisa dos direitos da HPE sobre os ativos de TI e criar um relatório abrangente. Esse processo pode levar um tempo extra; portanto, decida se lhe será útil conhecer a infraestrutura do seu cliente.

O HPE Asset é um software de rastreamento de rede que pode ajudar os clientes a fazer esse inventário. Se seus clientes estiverem preocupados em permitir o uso desse software, enfatize que a HPE o fornece para ajudá-los a entender seu ambiente. Após executá-lo, eles podem fornecer as informações a você redigidas da forma como desejarem.

Right-Mix Advisor (RMA)

O RMA é um serviço da HPE Pointnext Services que ajuda os clientes a planejar quais cargas de trabalho devem ser mantidas no local e quais devem ser migradas para fora do local, bem como dimensionar corretamente o ambiente local. Com o RMA, a HPE Pointnext Services combina consultoria especializada com ferramentas para avaliação de cargas de trabalho. Os produtos finais incluem:

•Master Data Repository (MDR) de clientes

•Roteiro de migração em alto nível para todos os aplicativos descobertos

•Uma lista de aplicativos alvo, com orientações sobre onde implantar cada um

•Identificação de abordagens de migração

•Recomendações para aplicativos pioneiros

Ferramentas de dimensionamento e cotação

Você verá que dimensionar uma solução HPE GreenLake personalizada é muito semelhante a dimensionar soluções tradicionais, e deverá continuar usando as ferramentas que lhe são familiares. A HPE oferece uma ampla variedade de dimensionadores para ajudá-lo a produzir uma BOM com base nos requisitos precisos dos clientes. Você pode encontrar um repositório completo de dimensionadores no HPE Tech Pro e no HPE Products and Solutions Now (PSNow). Leia abaixo para aprender mais sobre algumas dessas ferramentas.

Assessment Foundry e outras ferramentas de dimensionamento

O Assessment Foundry também vincula e fornece várias ferramentas de dimensionamento diferentes para soluções diferentes, que incluem:

•NinjaSTARS: 3PAR, Nimble, StoreOnce

•Dimensionadores de armazenamento da HPE: MSA, XP7, StoreEasy, StoreEver, Switches

•Dimensionadores de solução da HPE: Exchange, SharePoint, Skype, SAP, HANA, EPA

SSET

O Solution Sales Enablement Toolkit (SSET) fornece um guia do tamanho certo da solução para cargas de trabalho e aplicativos populares. Você obtém:

•Guia para escolher a solução certa com tamanho e preço competitivos

•Uma solução criada para alto desempenho e crescimento futuro (uma ou várias soluções)

•Integração ao SAF e outras ferramentas

•Uma solução personalizada de acordo com as necessidades do data center do cliente

•Versão de caixa preta validada na fábrica ou no local

•Uma solução de ponta a ponta por meio de projeto validado

•Solução operacional completa em funcionamento para operações de ciclo de vida, incluindo reformulação usando APIs de elemento

•A capacidade de maximizar o ROI com rapidez na obtenção de valor Para acessar a ferramenta SSET, acesse https://sset.ext.hpe.com/

HPE GreenLake Quick Quote

O HPE GreenLake Quick Quote (GLQQ) é um sistema de cotação automatizado e guiado pelo usuário que ajuda a simplificar e compactar o ciclo de vendas do HPE GreenLake. A ferramenta está disponível para todos os parceiros e é focada nos serviços em nuvem HPE GreenLake, como virtualização, nuvem privada, armazenamento, computação e banco de dados.

Em vez de falar sobre as opções de hardware, você pode se concentrar na carga de trabalho que o cliente precisa entregar e obter rapidamente a solução certa para essa carga. Você aprenderá mais sobre a ferramenta GLQQ nos Módulos 4 e 5.

A ferramenta GLQQ vai ajudar você a:

•Fornecer cotações e valor de negócios em 5 minutos, com cotações guiadas pelo usuário e ofertas baseadas nas cargas de trabalho recomendadas.

•Eliminar as suposições e iterações da BOM

•Concentrar-se no cliente, não no processo

OCA

One Configuration Advanced (OCA) e One Configuration Simple (OCS) são ferramentas para ajudá-lo a criar uma BOM. O OCA ajuda você e seus clientes a capturar a visão deles com uma configuração concreta em uma GUI baseada na web, antes da implantação. No Módulo 4, você aprenderá muito mais sobre como usar o OCA. Por enquanto, é importante observar o que você pode fazer com a ferramenta:

•Criar as BOMs inicial e final, incluindo as configurações inicial e final com várias tecnologias e UCIDs

•Incluir ofertas de serviço como o suporte necessário, outros níveis de suporte do HPE Pointnext e HPE GMS

•Adicionar serviços de instalação às BOMs ou quaisquer serviços associados ao equipamento

•Adicionar serviços de consultoria quando exigido pelo produto ou solicitado pelo cliente

Verificação de aprendizado

Agora, reserve um momento para rever o que você acabou de aprender sobre o processo de vendas. Leia os cenários de vendas à direita e, em seguida, faça a correspondência com a ferramenta mais adequada para a situação. As respostas se encontram na página seguinte.
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Respostas da verificação de aprendizado
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Resumo
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Neste módulo, você aprendeu as etapas do processo de vendas, desde a identificação, registro e qualificação, até a avaliação do ambiente do cliente, preparação do negócio, dimensionamento da solução, criação dos preços e da SOW, proposta e fechamento do negócio, implementação e entrega, e suporte e expansão via pedidos de alteração.

Você também explorou como se envolver com a HPE e criar uma equipe. No Tópico 3 você aprendeu as diferentes ferramentas disponíveis, com um foco no SSET e no OCA.


Módulo 4: Identificando a solução HPE GreenLake

[image: ]

Módulo 4: Identificando a solução HPE GreenLake

Objetivos de aprendizado
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Este módulo mostra a solução e as opções de cotação disponíveis com o HPE GreenLake. Você começará aprendendo quando e por que selecionar cada opção. No Tópico 2, você aprenderá mais sobre a ferramenta HPE GreenLake Quick Quote e o programa de vendas Swift integrado a ela. O Tópico 3 explora os serviços em nuvem HPE GreenLake, como HPE GreenLake para computação, armazenamento, VMs e muito mais. O módulo final descreve o que você pode adicionar à solução, como o HPE GreenLake Management Services (GMS).

Depois de concluir este tópico, você será capaz de descrever as ofertas e benefícios disponíveis do HPE GreenLake e adaptar a solução para atender às necessidades técnicas e de negócios do cliente. Você será capaz de articular a oferta da solução para GLQQ, Swift, serviços personalizados ou em nuvem, identificar e descrever os principais blocos de construção da solução e determinar o processo de vendas correto para cada ferramenta, além de decidir quando escolher cada método para as necessidades técnicas e de negócios exclusivas do cliente.

Tópico 1: Opções de cotação e entrega de soluções HPE GreenLake
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Agora, você vai explorar o que compõe o portfólio HPE GreenLake.

Opções do HPE GreenLake
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Com o HPE GreenLake, você pode oferecer uma solução como serviço, entregue no local por um de três métodos de entrega diferentes: o programa de vendas Swift, serviços em nuvem ou soluções personalizadas. O programa de vendas Swift fornece uma oferta básica do HPE GreenLake para cargas de trabalho menores. Como o nome indica, o programa de vendas Swift permite que você projete e obtenha a aprovação para uma solução rapidamente. Para os clientes com necessidades maiores e mais complexas, você pode projetar uma solução personalizada. Essas soluções estão disponíveis em todo o mundo e são feitas sob medida para as necessidades específicas do cliente. Por último, para os clientes que têm uma necessidade específica de carga de trabalho, você deve posicionar os serviços em nuvem HPE GreenLake. Essas ofertas foram criadas com foco nos casos de uso de nuvem e podem estar prontas e funcionando em até 14 dias.

A HPE também oferece várias opções para criar uma cotação para essas soluções. As cotações para soluções padrão são feitas usando o Distributor Marketplace ou a ferramenta HPE GreenLake Quick Quote (GLQQ). Com a ferramenta GLQQ, você pode obter rapidamente preços pré-aprovados para uma solução HPE GreenLake que se enquadra em parâmetros comuns. As soluções projetadas com o GLQQ, que incluem os serviços em nuvem e o programa de vendas Swift, fornecem documentos acionáveis em minutos em vez de meses, o que permite que você acelere drasticamente o processo de vendas. Se o GLQQ não estiver disponível em sua área, você pode usar o Distributor Marketplace para obter os preços pré-aprovados.

As cotações personalizadas, que incluem soluções de serviços personalizados e em nuvem, são um processo mais complexo que ajuda a garantir que uma solução atenda às necessidades específicas do cliente. Nas próximas páginas, você aprenderá como escolher os métodos de entrega e cotação apropriados para um cliente.

Quando posicionar as opções de entrega

Embora as opções de cotação alterem o processo de cotação e dimensionamento, as opções de entrega determinam o tamanho, a forma e outras qualidades da solução do cliente. Para ajudar os clientes a obter a melhor solução, você precisa saber como cada opção de entrega do HPE GreenLake atende às necessidades distintas do cliente. Leia abaixo para saber quando vender o HPE GreenLake e quando posicionar o HPE GreenLake usando as diferentes opções de entrega.

Você deve estar preparado para vender soluções “como serviço”, como HPE GreenLake, se:

•Quiser vencer a concorrência e manter o controle de um cliente por muitos anos

•Quiser destacar-se da concorrência

•Tiver ofertas de serviço que podem ser facilmente pareadas com as soluções HPE GreenLake

Você deve posicionar o HPE GreenLake para clientes que:

•Querem mudar para um modelo de consumo como serviço

•Têm cargas de trabalho que devem permanecer no local por motivos de segurança ou desempenho

•Querem reduzir custos fazendo um “dimensionamento certo” e pagar conforme o consumo

•Precisam atualizar a tecnologia ou têm um lease vencendo

•Acreditam que a nuvem pública resultará em economia para eles

Você deve posicionar os serviços em nuvem HPE GreenLake para clientes que:

•Precisam de uma infraestrutura com otimização específica para cargas de trabalho de VMs, contêineres, computação, IA/ML etc.

•Precisam de serviços em nuvem entregues em bordas, ambientes de locação compartilhada e data centers.

Você deve posicionar o programa de vendas Swift para clientes que:

•Não exigem os serviços completos do HPE GreenLake com um gerente de suporte de conta local

•Precisam de menos de três locais ou preferem o gerenciamento remoto

•Têm limitações de orçamento ou de equipe de TI e precisam de um valor total de contrato (TCV) inferior a US$ 250k (cerca de 26 servidores ou 130 TB de armazenamento)

•Precisam de soluções rápidas, com um ciclo de vendas rápido

Quando usar as opções de cotação
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Você também precisa saber em que momento usar as diferentes opções para cotar as soluções HPE GreenLake. Aqui, você pode ver uma lista de considerações para determinar qual opção de cotação deve usar. Por exemplo, o Distributor Marketplace é oferecido apenas quando o HPE GreenLake Quick Quote não está disponível. As soluções do programa de vendas Swift normalmente se destinam a contratos com valores totais entre US$ 50.000 e US$ 250.000. Uma cotação personalizada pode atender a necessidades bem específicas do cliente e conter várias tecnologias, mas requer muito tempo e trabalho para ser preparada.

Sua agilidade em fornecer uma cotação ao cliente pode diferenciar sua oferta da concorrência; portanto, você pode considerar o uso da ferramenta HPE GreenLake Quick Quote ou do Distributor Marketplace para acelerar o processo de cotação. Embora as diretrizes para usar as diferentes opções de cotação do HPE GreenLake sejam aplicáveis de maneira geral, elas podem ser diferentes dos serviços incluídos em uma solução. Nas páginas a seguir, você aprenderá mais sobre cada opção de cotação mostrada aqui.

Motivos para cotar usando a ferramenta GLQQ

Quando a ferramenta GLQQ tem uma carga de trabalho adequada às necessidades do cliente, isso torna o processo de vendas mais fácil e rápido para o cliente e o vendedor. O uso dessa ferramenta faz você chegar a uma proposta mais rápido, para aproveitar a oportunidade e fechar o negócio.

Leia abaixo para saber mais sobre os benefícios de cotar com a ferramenta GLQQ.

Menor tempo até a proposta

•No passado, as soluções HPE GreenLake exigiam várias iterações para criar a BOM, negociações do contrato, várias aprovações e revisão jurídica. Qualquer alteração fazia o processo ser iniciado novamente.

•Mesmo com processos mais simplificados em vigor, uma solução personalizada HPE GreenLake pode levar vários dias e exigir o envolvimento da HPE no projeto.

•A ferramenta GLQQ permite que você obtenha preços aprovados em seis cliques e uma proposta em oito cliques.

Venda o HPE GreenLake com rapidez e eficiência

•A ferramenta GLQQ transfere o foco das tecnologias e produtos para as cargas de trabalho e os benefícios de negócios. Você insere informações básicas sobre a carga de trabalho e os requisitos do cliente, e a ferramenta GLQQ fornece uma proposta e preços pré-aprovados e não vinculativos para uma solução HPE GreenLake que atende às necessidades do cliente.

Mais tempo em frente ao cliente, menos nos processos internos

•Essa rapidez na elaboração da proposta faz com que você tenha mais tempo para se concentrar em explicar o valor para o cliente e se manter à frente da concorrência.

Experiência simplificada

•Com a ferramenta GLQQ, você não precisa criar BOMs, agendar reuniões com a HPE ou aguardar aprovações. Com apenas alguns cliques, a ferramenta fornece tudo o que você precisa para apresentar uma proposta ao cliente.

Motivos para entregar usando o programa de vendas Swift
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O programa de vendas Swift do HPE GreenLake é ótimo para Parceiros novos no HPE GreenLake. O programa oferece soluções HPE GreenLake pré-configuradas e pré-precificadas para simplificar o processo de vendas.

Você pode usar o Distributor Marketplace com a precificação MSRP ou a ferramenta GLQQ para visualizar as taxas mensais de armazenamento e a capacidade de computação. Com a padronização das ofertas, a HPE simplifica o processo de negociação e acelera o ciclo de vendas. Você pode fechar um negócio envolvendo o HPE GreenLake em apenas um dia.

Com entrega remota por meio do programa de vendas Swift, a HPE possibilita a oferta do HPE GreenLake para clientes menores. Devido à economia de custos da entrega remota, o valor total do contrato para soluções HPE GreenLake entregues via programa de vendas Swift pode ser entre US$ 50.000 e US$ 250.000.

Com configurações simples, um ciclo de vendas rápido e um baixo custo de entrada, o programa de vendas Swift do HPE GreenLake oferece aos clientes menores a rampa de entrada perfeita para uma solução HPE GreenLake.

Motivos para entregar uma solução personalizada
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Embora as soluções da ferramenta GLQQ atendam às necessidades de muitos clientes, às vezes você vai precisar criar uma solução personalizada. Obviamente, se o cliente deseja uma solução HPE GreenLake que ofereça suporte a cargas de trabalho adicionais, fora da seleção de soluções pré-projetadas oferecidas com a ferramenta GLQQ, você deve criar uma solução personalizada. Mas também existem outros motivos, mesmo quando a ferramenta GLQQ tem uma solução para a carga de trabalho em questão, para criar uma solução personalizada. Muitos clientes têm requisitos específicos, como uma preferência por um processador que não existe na solução com preços pré-aprovados. A ferramenta GLQQ não lhe fornece a granularidade para selecionar o tipo de hardware; portanto, você terá que criar uma cotação personalizada.

Você também pode criar uma cotação personalizada se o seu cliente tiver um ambiente existente que precisa ser recuperado ou incorporado a uma solução HPE GreenLake. Nesse caso, o cliente precisa de uma cotação com base na infraestrutura que ele já possui, não em soluções que ele precisa que você forneça.

E mesmo quando você planeja criar uma cotação personalizada, a ferramenta GLQQ apresentada no tópico anterior pode ser útil. Você pode usar a ferramenta GLQQ para obter preços aproximados para despertar o interesse do cliente — certificando-se de informar a ele que esse preço é apenas preliminar. Em seguida, você pode usar o processo descrito neste tópico para criar a solução personalizada e obter a precificação real para essa solução.

Verificação de aprendizado

Reserve um momento para analisar a solução. Faça a correspondência entre as opções de entrega do HPE GreenLake e o cliente cujas necessidades elas atendem melhor. As respostas se encontram na página seguinte.
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Respostas da verificação de aprendizado

[image: ]

Tópico 2: HPE GreenLake Quick Quote e o programa de vendas Swift
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A seguir, você explorará a ferramenta HPE GreenLake Quick Quote e o programa de vendas Swift em mais detalhes.

O que é a ferramenta GLQQ?
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O HPE GreenLake Quick Quote (GLQQ) é uma ferramenta de autoatendimento que os Parceiros HPE podem usar para criar rapidamente soluções HPE GreenLake para os clientes. Explique, proponha e feche a negociação facilmente, graças a uma ferramenta que simplifica e comprime grande parte do trabalho em segundo plano.

Para ver se a criação de uma solução HPE GreenLake com a ferramenta GLQQ funciona bem para o cliente, você deve determinar se existe uma solução predefinida que atenda às necessidades do cliente. Aqui, você vê alguns exemplos de soluções específicas para cargas de trabalho que podem ser criadas com a ferramenta GLQQ. A ferramenta GLQQ também inclui opções para cargas de trabalho, como o armazenamento crítico para os negócios e opções para criar soluções do programa de vendas Swift.

Lembre-se de que as cargas de trabalho disponíveis são específicas de cada região. A equipe HPE GreenLake trabalha para adicionar novas cargas de trabalho continuamente. Portanto, você deve verificar regularmente a ferramenta para ver se há novas opções.

Embora a ferramenta GLQQ seja extremamente versátil, ela só poderá beneficiar você e seus clientes se você entender os limites deles. O tipo de cliente mais bem atendido pela ferramenta GLQQ é aquele que sabe qual carga de trabalho a solução deve suportar, mas não tem uma tecnologia específica de preferência. A ferramenta GLQQ é valiosa para o processo de vendas porque você pode fornecer uma cotação rápida e fornecer soluções HPE GreenLake pré-projetadas aos clientes com uma velocidade impressionante. Lembre-se: se um cliente tem necessidades ou desejos muito específicos, ele pode ser mais bem atendido por uma solução HPE GreenLake personalizada.

Qual é a oportunidade com a ferramenta GLQQ?

[image: ]

A ferramenta GLQQ não beneficia apenas os clientes. Ela também fornece aos parceiros que são novos no HPE GreenLake os recursos necessários para vencer e prosperar.

Com os preços predefinidos, você pode manter as conversas com o cliente focadas na solução e evitar ficar preso no processo de negociação. Com as BOMs criadas para você, é possível dedicar sua atenção a ajudar os clientes a encontrar a solução HPE GreenLake que atenda às necessidades deles e fornecer essas soluções rapidamente.

Com a ferramenta GLQQ, você pode conquistar novos clientes do HPE GreenLake e se conectar com clientes de qualquer tamanho, de pequenas e médias empresas a grandes corporações. Você também pode oferecer uma experiência simplificada e um rápido ciclo de vendas para clientes com prazos urgentes ou equipes de TI pequenas. Você pode apresentar aos clientes os benefícios das soluções como serviço, abrir novas oportunidades e criar sua receita recorrente conforme as necessidades de capacidade do cliente aumentam.

A ferramenta GLQQ também ajuda a colher rapidamente os benefícios de uma venda do HPE GreenLake, como taxas de compensação notáveis e retenção de clientes aprimorada. Além disso, você pode aproveitar o apelo de um modelo de consumo como serviço para diferenciar suas ofertas.

Quando você deve usar a ferramenta GLQQ?
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As soluções que você pode oferecer via ferramenta GLQQ foram projetadas para clientes de todos os tamanhos, de pequenas e médias empresas a grandes corporações. Embora você também possa criar cotações personalizadas no caso de contas com alto envolvimento para clientes de médio e pequeno porte, a HPE recomenda o uso da ferramenta GLQQ sempre que possível. Os integradores de sistemas (SIs) e provedores de serviços (SPs) são exemplos de empresas menores que podem exigir o mesmo tratamento de empresas maiores.

Quem pode usar a ferramenta GLQQ?
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Aqui está a lista de países nos quais a ferramenta GLQQ está disponível para uso dos Distribuidores, Parceiros de 1a Camada e Parceiros de 2a Camada, a partir de novembro de 2021. Os resultados da ferramenta GLQQ variam de acordo com o tipo de parceiro. Se você trabalha em um desses países, verifique com o Gerente de Engajamento ou o Gerente de Negócios de Parceiros (PBM) para ver se a ferramenta está disponível. Observe que o programa de vendas Swift pode estar disponível em seu país mesmo que a ferramenta GLQQ não esteja.

O que os clientes obtêm com a ferramenta GLQQ

A ferramenta HPE GreenLake Quick Quote está em constante evolução. Leia abaixo algumas das cargas de trabalho disponíveis, benefícios do GLQQ e opções de complemento até o lançamento deste curso. Certifique-se de conversar com seu PBM e consultar os recursos da HPE para manter-se atualizado quanto ao que você pode oferecer.

Serviços de consumo

•Serviços em nuvem HPE GreenLake para computação, armazenamento e VMs (com outros a serem adicionados)

•Prazo do contrato de 36, 48 ou 60 meses

•Capacidade reservada ajustável e variável de 100/0 a 60/40

•GreenLake Central Access para análise de consumo

•HPE InfoSight Predictive Analytics

Benefícios

•As opções de prazos de 3, 4 e 5 anos atendem às necessidades do cliente

•A configuração guiada acelera o tempo até a proposta

•A SOW automatizada e os casos de negócios ajudam a demonstrar o valor da solução

•A precificação em tempo real permite preços indicativos baseados em cenários

•Otimizado para celular e simples de usar onde quer que você esteja

Opções complementares

•HPE GreenLake Managed Services

•Serviços de locação compartilhada

•Serviços profissionais e de consultoria

•Seus próprios serviços conduzidos por Parceiros

Verificação de aprendizado

Agora, reserve alguns momentos para rever a ferramenta HPE GreenLake Quick Quote. Selecione as diferentes situações nas quais você deveria usar a ferramenta GLQQ para montar uma solução HPE GreenLake. (Selecione três alternativas.) As respostas se encontram na página seguinte.
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Respostas da verificação de aprendizado
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A oportunidade para o programa de vendas Swift
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Você pode ter clientes que precisam de menos capacidade e querem experimentar uma solução como serviço com baixo risco. O programa de vendas Swift do HPE GreenLake Você pode usar as soluções do programa de vendas Swift para fazer isso e encontrar essas opções na ferramenta HPE GreenLake Quick Quote. O programa de vendas Swift também o ajudará a aprender a vender o HPE GreenLake.

O programa de vendas Swift do HPE GreenLake O programa de vendas Swift abre uma nova oportunidade para você, permitindo vender soluções como serviço HPE validadas e testadas para seus clientes menores. Você pode oferecer a esses clientes uma capacidade inicial menor com possibilidade de expansão para atender às suas necessidades crescentes e requisitos de pico. Ele permite que você “entre e expanda” seus negócios envolvendo soluções “como serviço”.

Assim que o cliente experimentar a conveniência, flexibilidade, economia e valor de negócios do HPE GreenLake, ele vai querer mais. Eles podem simplesmente usar pedidos de alteração para adicionar diferentes tecnologias, outro local ou novos serviços. Você pode adicionar as soluções como serviço gradualmente, até que tenham expandido seu ambiente do HPE GreenLake. Dessa forma, elas podem começar a se beneficiar com o HPE GreenLake e criar uma solução que transforma seu ambiente desde a borda até o data center e a nuvem.

O que os clientes obtêm com o programa de vendas Swift do HPE GreenLake

O programa de vendas Swift do HPE GreenLake oferece aos clientes um preço unitário simples e predefinido para soluções de infraestrutura, serviços de suporte e instalação da HPE. Leia abaixo para saber mais sobre o que você oferece aos clientes com o programa de vendas Swift.

Hardware e utilização

•Nimble, Alletra, ProLiant ou dHCI de propriedade da HPE

•Prazo do contrato de 36, 48 ou 60 meses

•Capacidade reservada ajustável e variável de 100/0 a 60/40

•HPE GreenLake Central Access para a análise de consumo

•HPE InfoSight Predictive Analytics

•40%, 30%, 10% e 0% de capacidade variável disponível no GLQQ

Serviços de suporte

•Consultor de Serviço Remoto dedicado

•Resposta em 4 horas 24 x 7 x 365, suporte para reparos com DMR

•Melhor tratamento de chamadas

•Identificação proativa de problemas

•Serviço de consultoria no nível do firmware

Serviços adicionais

•Instalação de hardware para Nimble, Alletra, ProLiant ou dHCI

•Gerenciamento e expansão proativos da capacidade

•Reuniões trimestrais de revisão da capacidade

•Relatórios de desempenho e transferência de conhecimento

Tópico 3: Serviços em nuvem HPE GreenLake 
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Agora, você aprenderá sobre as ofertas de serviço em nuvem HPE GreenLake.

Qual é a oportunidade com os serviços em nuvem HPE GreenLake?
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Os serviços em nuvem HPE GreenLake fornecem conjuntos de soluções padrão para dimensionar facilmente e criar ofertas para clientes com necessidades específicas de carga de trabalho, como VMs, bancos de dados, backup, SAP HANA, contêineres, computação e armazenamento. Os clientes podem criar e gerenciar o ciclo de vida de máquinas virtuais, operações de machine learning (MLOps) e contêineres na nuvem privada HPE GreenLake. Essas soluções podem ser fornecidas em bordas, ambientes de locação compartilhada e data centers, e podem ser orçadas usando a ferramenta GLQQ ou uma BOM personalizada. Certifique-se de verificar a ferramenta GLQQ antes de dimensionar a solução para garantir que sua carga de trabalho de serviços em nuvem esteja disponível.

A infraestrutura é otimizada para a carga de trabalho, com software e serviços complementares no local para que os clientes possam saber que estão resolvendo suas necessidades específicas. Você e os clientes escolhem as cargas de trabalho nos aplicativos e dados emergentes na borda, para os aplicativos com uso intensivo de dados e as necessidades de computação de alto desempenho. Eles também podem escolher os serviços para as principais cargas de trabalho, selecionar a experiência operacional e pagar com uma métrica relacionada à carga de trabalho.

A HPE continua expandindo a variedade de casos de uso disponíveis, graças a um ecossistema crescente de parceiros. Todas essas soluções fornecem os mesmos benefícios que vêm com as soluções HPE GreenLake personalizadas como pagamentos baseados no uso medido real, escalabilidade rápida usando um buffer local de capacidade extra e suporte no nível empresarial.

O que são os serviços em nuvem HPE GreenLake?
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Os serviços em nuvem HPE GreenLake são as melhores soluções para posicionar ao competir com fornecedores de nuvem pública. Os serviços em nuvem oferecem o melhor da nuvem pública local e atendem aos demais desafios de nuvem pública dos clientes, como soberania de dados, encargos de saída de dados e dependência de fornecedor.

Como você pode ver, os serviços em nuvem HPE GreenLake oferecem uma ampla variedade de soluções pré-organizadas para atender às cargas de trabalho comuns, do aprendizado de máquina ao VDI. Você observará que quatro ofertas estão destacadas em roxo. Essas ofertas baseadas em infraestrutura estão disponíveis na ferramenta HPE GreenLake Quick Quote e são as melhores para posicionar ao competir com fornecedores de infraestrutura. Você pode fornecer a solução de serviço em nuvem distribuída que outros fornecedores prometem, em que a HPE é responsável pela implementação, manutenção e gerenciamento, mas os clientes recebem a infraestrutura de que precisam.

Os serviços em nuvem em laranja estão disponíveis para você oferecer em uma determinada capacidade. Se você tiver um cliente que precisa de uma das soluções descritas em verde, converse com seu PBM ou Gerente de Engajamento sobre como trabalhar com as vendas do HPE GreenLake para fornecer uma solução.

No restante deste tópico, você aprenderá sobre as ofertas de serviços em nuvem HPE GreenLake que pode oferecer. Observe que essas soluções evoluirão com o tempo; portanto, mantenha-se atualizado.

HPE GreenLake for Compute
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O HPE GreenLake for Compute oferece uma computação versátil, resiliente, segura e definida por software para oferecer suporte a qualquer carga de trabalho do cliente. Essas soluções oferecem simplicidade e eficiência de ponta a ponta e semelhantes às da nuvem para as operações de TI, graças aos módulos pré-configurados entregues diretamente no data center. As soluções HPE GreenLake for Compute respondem imediatamente às necessidades, com capacidade de buffer integrada para aumentar ou diminuir a escala sob demanda. Em um modelo baseado no consumo, o faturamento está diretamente relacionado ao uso real da computação, para que os clientes tenham transparência do custo.

Você também pode oferecer aos clientes configurações para qualquer carga de trabalho, desde infraestrutura computacional composable ultraflexível e de propósito geral, até infraestrutura modular otimizada para computação e as soluções otimizadas para armazenamento adequadas para análise de big data e armazenamento definido por software. O HPE GreenLake oferece soluções pré-configuradas em várias camadas e escalas. Com a precificação online, é fácil analisar e comparar as diferentes configurações e custos para determinar a melhor solução para os clientes.

Leia abaixo para saber mais sobre os clientes-alvo e as soluções disponíveis para cada uma das configurações principais: Composable, Computação geral e Otimizado para armazenamento. Mantenha-se atualizado quanto às ofertas da solução aqui: https://www.hpe.com/us/en/greenlake/compute.html#offerings.

Composable

Descrição:

•Ganhe eficiência e controle com soluções definidas por software que permitem que você implante recursos de TI rapidamente. O HPE GreenLake with Synergy é uma infraestrutura bladed composable que potencializa qualquer carga de trabalho de uma forma que seja fácil de consumir, dimensionar e selecionar para suas necessidades.

Hardware da solução:

•As configurações são baseadas no HPE Synergy 480 Compute Module.

Casos de uso:

•Ambientes de teste e desenvolvimento

•Sites secundários para recuperação de desastres

•Aplicativos de produção e críticos para os negócios, executados em ambientes de médio a grande porte

•Ambientes de grandes corporações e de missão crítica

Cargas de trabalho:

•Nuvem híbrida ou privada

•Virtualização

•Contêineres

•VDI e virtualização de pequeno a médio porte

•Big data, incluindo análise e gerenciamento de dados

•Automação (IA e chatbots)

•SAP HANA

•Aplicativos de saúde EHR (EPIC)

Computação geral

Descrição:

•Ofereça suporte às cargas de trabalho com uso intensivo de computação, com os servidores otimizados em rack para escalabilidade em um espaço pequeno. O HPE ProLiant — os servidores padrão do setor mais seguros do mundo — e os servidores HPE Apollo fornecem a computação de que seus clientes precisam, com uma abordagem flexível definida por software criada em uma base de inteligência começando no nível do servidor.

Hardware da solução:

•HPE ProLiant DL325 com processadores AMD, HPE ProLiant DL360 com processadores Intel ou HPE Apollo 2600 com processadores Intel

Casos de uso:

•Adequado para cargas de trabalho pequenas, como ROBO, VDI e cargas de trabalho focadas na computação de virtualização

•Sistemas de teste e desenvolvimento

•Dispositivos de segurança de data center, aplicativos de colaboração do tipo mensagem e teste e desenvolvimento de aplicativos de HPC

•Otimizado para aplicativos com uso intensivo de memória ou computação

Cargas de trabalho:

•Redes definidas por software e cargas de trabalho de telco

•Gestão de dados

•Cargas de trabalho de computação financeira e científica

•HPC, análise de dados, IA e aprendizado de máquina

•Cargas de trabalho focadas em computação em nuvem e virtualização densa

•Consolidação de servidor virtualizado

•Cargas de trabalho com uso intensivo de IO

•Compartilhamento de arquivos e impressões

•Mecanismos de análise de dados com expansão horizontal

•Colaboração em aplicativos de negócios/análise de big data

•Armazenamento definido por software

•Híbrido de médio porte na nuvem privada

•VDI maior e virtualização

Otimizado para armazenamento

Descrição:

•Ofereça suporte a cargas de trabalho com densidade de armazenamento de dados por meio do equilíbrio entre desempenho, expansão e capacidade de gerenciamento para até mesmo os aplicativos e dados mais críticos no local. Os servidores HPE ProLiant e HPE Apollo oferecem uma arquitetura otimizada para análise de big data, armazenamento definido por software, backup e arquivamento e outras cargas de trabalho com uso intensivo de armazenamento de dados.

Hardware da solução:

•HPE ProLiant DL385 com processadores AMD, HPE ProLiant DL380 com processadores Intel ou HPE Apollo 4200 com processadores Intel

Casos de uso:

•Ambientes de pequeno a médio porte, dependentes de uma combinação entre capacidade de armazenamento e poder de computação

•Bom para o armazenamento definido por software

•Backups e arquivamento, armazenamentos de objetos e pequenos testes e desenvolvimento de análise de dados

•Adequado para servidores de arquivos de médio porte, armazenamento definido por software com recursos de computação e memória aumentados

•Adequado para aplicações que requerem grandes capacidades de armazenamento combinadas com maior poder de computação e memória para os bancos de dados na memória interna

Cargas de trabalho:

•SAP HANA, bancos de dados virtualizados, big data, data lakes e análise de dados

•Soluções de máquina virtual de pequeno a médio porte

•Análise de dados e big data

•Armazenamento de objetos

•Armazenamento definido por software

•Backup e arquivamento

•Computação financeira e científica

•Comunicações de dados

HPE GreenLake for Storage
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O HPE GreenLake for Storage ajuda seus clientes a fornecer resultados de negócios com mais rapidez e desbloquear o potencial dos dados. As soluções pré-configuradas para cargas de trabalho de missão crítica, críticas para os negócios e de uso geral oferecem aos clientes um tempo até obtenção de valor mais rápido, com as soluções líderes do setor implantadas em apenas 14 dias. Os clientes também obtêm a capacidade quando necessário porque os volumes de dados podem crescer de uma maneira rápida e imprevisível. O modelo de pagamento conforme o uso oferece simplicidade e clareza financeira para ajudar a atender às demandas.

As equipes de TI não podem entregar seu valor mais alto se estiverem ocupadas com as tarefas de rotina. O HPE GreenLake for Storage é gerenciado para seus clientes por especialistas da HPE, que cuidam das principais atividades de manutenção e permitem que a equipe de TI dê um suporte melhor às iniciativas de negócios estratégicas.

Leia abaixo para saber mais sobre os clientes-alvo e as soluções disponíveis para cada uma das configurações principais: Missão crítica, críticas para os negócios e de uso geral.

Missão crítica

Descrição:

•Para cargas de trabalho com latência ultrabaixa e requisitos de alto desempenho e a necessidade de 100% de disponibilidade, o armazenamento HPE oferece uma solução de alto desempenho e altamente disponível e expansível para os aplicativos mais críticos.

Hardware da solução:

•HPE Alletra 9000

–Inclui Data Services Cloud Console

•HPE Primera all flash:

–Otimizado para o custo: varia de 62 TiB a 377 TiB de armazenamento bruto

–Equilibrado: varia de 195 a 782 TiB de armazenamento bruto

–Desempenho: varia de 391 TiB a 1530 TiB de armazenamento bruto

Cargas de trabalho/casos de uso

•Execução de cargas de trabalho de missão crítica, baixa latência e alta disponibilidade com requisitos de alto desempenho, extrema sensibilidade à latência e necessidade de resiliência para 100% de disponibilidade

•Cargas de trabalho como:

–Aplicativos de missão crítica, corporativos

–DBs de grande escala (SAP HANA, Oracle, SQL Server)

–ERP

–Processamento de transação

–Cargas de trabalho sensíveis à latência e de alto desempenho

Crítico para os negócios

Descrição:

•Ideal para aplicativos com SLAs rígidos para disponibilidade e desempenho, bancos de dados de escala média, cargas de trabalho mistas e/ou fazendas de máquinas virtuais. Os arrays HPE Nimble Storage All Flash usam uma arquitetura com eficiência de flash para obter acesso rápido e confiável aos dados e 99,9999% de disponibilidade mensurada.

Hardware da solução:

•HPE Alletra 6000

–Inclui Data Services Cloud Console

•HPE Nimble All Flash:

–Equilibrado: varia de 30 TB a 123 TB de armazenamento utilizável

–Desempenho: varia de 123 TB a 372 TB de armazenamento utilizável

Casos de uso

•Qualquer aplicativo crítico para os negócios com alto desempenho e alta disponibilidade, como cargas de trabalho de produção que não sejam de missão crítica

•Cargas de trabalho, como:

–Mercado de PME e médio porte

–Aplicativos críticos para os negócios

–Bancos de dados de média escala

–Cargas de trabalho mistas

–Fazendas de VMs

Propósito geral

Descrição:

•Ideal para cargas de trabalho mistas e de propósito geral, recuperação de desastres e dados de backup para desenvolvimento/teste, garantia de qualidade ou análise. Obtenha desempenho flash econômico para cargas de trabalho primárias e secundárias com os arrays de armazenamento híbrido HPE Nimble Adaptive Flash. Aproveite uma arquitetura radicalmente simples para cargas de trabalho convencionais com 99,9999% de disponibilidade mensurada.

Hardware da solução:

•HPE Nimble Adaptive Flash:

–Otimizado para o custo: varia de 30 TB a 122 TB de armazenamento utilizável

–Equilibrado: varia de 122 TB a 307 TB de armazenamento utilizável

–Desempenho: varia de 307 TB a 924 TB de armazenamento utilizável

Casos de uso

•Configurações de armazenamento da Camada 2 para armazenamento confiável, bom desempenho e boa latência

•Cargas de trabalho como:

–Mercado de PME e médio porte

–Aplicativos de uso geral

–Cargas de trabalho mistas

–DR

–Armazenamento secundário (dados de backup para dev/test/QA/análise)

HPE GreenLake for Data Protection
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Das operações do dia-a-dia ao planejamento estratégico para o futuro, as empresas dependem de seus dados. Eles representam um extraordinário armazenamento de valor comercial e devem ser protegidos—mas conforme aumenta o volume de dados primários que as organizações coletam, os desafios do backup e da proteção desses dados também aumentam.

O HPE GreenLake for Data Protection fornece backup e recuperação em nuvem de classe corporativa eficientes, desde a borda até a nuvem, por meio de um modelo baseado no consumo. A solução ponta a ponta abrange a recuperação rápida para a retenção de longo prazo, implantada em ambientes de nuvem, virtuais e físicos. A capacidade de escalonar sob demanda e oferecer modelos flexíveis de pagamento conforme o uso ajudará os clientes a evitar custos iniciais significativos e superprovisionamento. A solução também ajuda os clientes a liberar recursos de TI que podem ficar sobrecarregados pelos processos de backup complexos.

Os clientes podem reduzir os dados de backup em 95% com o HPE StoreOnce. A solução também permite o backup contínuo de dados para a nuvem a partir de plataformas de armazenamento da HPE ou de terceiros, com um rico ecossistema de parceiros de fornecedores de software independentes (ISV).

Leia abaixo para saber mais sobre os clientes alvo e as soluções disponíveis.

PROTEÇÃO DE DADOS NO LOCAL

Descrição

•Faça backup e recupere rapidamente usando um serviço de proteção de dados local e ultraeficiente. O serviço de backup no local permite que os clientes façam recuperações rápidas localmente, com consumo e dimensionamento elástico semelhantes aos da nuvem. O backup é seguro e eficiente, com RTO / RPO mais rápido da borda ao núcleo. O HPE Recovery Manager Central (RMC) integra arrays HPE totalmente flash com sistemas HPE StoreOnce, tirando proveito do desempenho de snapshots com proteção de backup para fornecer segurança de aplicativos, gerenciamento de cópias de dados e mobilidade de dados de alta velocidade e nativos da nuvem, com custos e complexidade reduzidos.

Hardware da solução:

•HPE StoreOnce 5200-5650 com Catalyst e software de criptografia

•Os clientes também podem implantar softwares de backup adicionais de maneira flexível, como Veeam, Commvault e Cohesity

Casos de uso / cargas de trabalho

•Para clientes que precisam proteger os dados armazenados localmente, em apoio aos seus processos de negócios executados em seus data centers com RPOs / RTOs rigorosos

•Cargas de trabalho como:

–Backup e arquivamento no local

Proteção dos dados em nuvem híbrida

Descrição:

•A HPE oferece serviços em nuvem sob demanda, que permitem aos clientes armazenar dados de backup na nuvem de maneira simples, eficiente e flexível. Os clientes podem fazer backup diretamente na nuvem a partir de qualquer array de armazenamento primário, sem substituir os fluxos de trabalho de backup existentes, eliminar complexidades de gerenciamento e o custo de infraestruturas de backup, e desbloquear o valor dos dados de backup. Os clientes também evitam ficar dependentes do fornecedor de nuvem, pois não há custo de saída, e ganham proteção adicional contra ransomware na nuvem.

•O HPE GreenLake permite que os clientes apliquem as mesmas políticas de backup a seus recursos de nuvem e dados locais, além de poderem gerenciar tudo a partir de um painel de controle unificado.

Hardware da solução:

•HPE StoreOnce 5200-5650 com serviços de backup HPE GreenLake

Casos de uso / cargas de trabalho:

•Para clientes que possuem ambientes de nuvem híbrida e desejam estender a proteção de dados à nuvem.

•Excelente para clientes que desejam uma alternativa ao backup em nuvem pública

•Cargas de trabalho como:

–Teste/Desenvolvimento

–Relatórios

–Análises

HPE GreenLake para máquinas virtuais
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As soluções HPE GreenLake para Computação e HPE GreenLake para Armazenamento são uma boa opção para cargas de trabalho de virtualização e máquinas virtuais (VMs), mas você deve primeiro considerar o HPE GreenLake para VMs quando identificar uma necessidade de soluções com VMs baseadas no consumo. As infraestruturas virtualizadas oferecem agilidade e flexibilidade excepcionais para equipes de DevOps e cientistas de dados. Levar a abordagem para o data center local pode acabar com as surpresas no faturamento de serviços em nuvem pública ao eliminar despesas de superprovisionamento e oferecer transparência de custos.

A HPE mantém a propriedade e instala a infraestrutura de VMs, portanto, não há investimento de capital inicial e seus clientes recebem pagamentos variáveis com base no uso real, com buffer de capacidade para picos de demanda inesperados. Os clientes também reduzem o TCO ao evitarem a dispendiosa tarefa de montar uma solução de virtualização personalizada. A HPE adapta a infraestrutura às necessidades e ao orçamento do seu cliente, por isso é simples escolher a configuração certa para operações otimizadas e uma solução simplificada. O HPE GreenLake oferece diversas configurações baseadas em componentes modulares — fornecidas em opções otimizadas para o custo, o desempenho ou balanceadas — para VMs de propósito geral, hiperconvergentes ou prontas para a empresa.

Leia abaixo para saber mais sobre os clientes alvo e as soluções disponíveis.

VMs de propósito geral

Descrição

•As VMs HPE GreenLake de propósito geral usam hipervisores VMware ou Red Hat e sistemas HPE convergentes ou padrão do setor para fornecer infraestrutura otimizada para o custo ou o desempenho, conforme o tamanho das suas VMs. Você pode escolher sistemas com base no servidor HPE ProLiant, líder de mercado e padrão do setor.

Hardware da solução:

•Computação HPE ProLiant com armazenamento HPE Nimble

Cargas de trabalho / casos de uso:

•Para cargas de trabalho comuns como aplicativos da web, processamento em lote e outras cargas de trabalho de produção que não são de missão crítica

•Projetadas para o máximo de eficiência e agilidade

•Servidores WEB de médio a alto tráfego

•SAP HANA

•BPM / CRM (ambientes SaaS)

•SECaaS (segurança como serviço)

•Análise em memória (processamento de transações em tempo real)

VMs hiperconvergentes

Descrição:

•Os sistemas hiperconvergentes simplificam drasticamente os ambientes de TI com eficiência, desempenho, resiliência e inteligência sem precedentes. A oferta HPE GreenLake inclui opções HPE SimpliVity e Nutanix, permitindo otimizar suas operações de TI e simplificar seu data center com plataformas definidas por software simples de gerenciar.

Hardware da solução:

•HPE Nimble dHCI, HPE SimpliVity ou HPE ProLiant DX configurado com Nutanix

Cargas de trabalho / casos de uso:

•Máximo desempenho, resiliência e inteligência para qualquer carga de trabalho

•Consolidação do data center

•ROBO

•VDI / DaaS

•Implantações na borda

•Escolha entre HPE Nimble dHCI, HPE SimpliVity e Nutanix

VMs prontas para empresas

Descrição:

•Ambientes corporativos, de produção ou de pesquisa, cujas cargas de trabalho apresentam necessidades específicas de computação, memória e otimização do armazenamento. As cargas de trabalho típicas incluem Big Data, bancos de dados NOSQL, processamento gráfico, reconhecimento óptico e edição de vídeo de alta resolução.

Hardware da solução:

•Computação HPE Synergy, com armazenamento HPE Primera ou HPE Nimble

Cargas de trabalho / casos de uso:

•Desenvolvidas com propósito específico de serem redimensionadas usando infraestrutura composable

•Ideais para cargas de trabalho com uso mais intenso de recursos, como Big Data, processamento gráfico, edição de vídeo e NoSQL

•Análises de Big Data

•VMware Cloud Foundation (VCF) no Synergy

•SAP HANA

•Virtualização VMware

•Realidade Aumentada (AR):

•Reconhecimento de padrões ópticos (biometria, visão sintética)

•Registros médicos (HIPAA, imagens médicas)

HPE GreenLake para nuvem privada
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Como você aprendeu no Módulo 2, a HPE oferece uma solução completa de nuvem privada gerenciada, apoiada pelo HPE GreenLake Management Services (GMS). A solução é baseada em VMWare e fornecida usando o software HPE Ezmeral.

Os clientes obtêm orquestração e provisionamento de máquinas virtuais, de forma que os desenvolvedores e a linha de negócios não são impactados por longos ciclos de provisionamento. O GMS também fornece gerenciamento do ciclo de vida para a pilha de nuvem, que inclui infraestrutura, controladores bare-metal e hipervisores.

A nuvem privada é hospedada na infraestrutura baseada em consumo do HPE GreenLake, que inclui módulos de computação HPE Synergy 480 Gen10, arrays de armazenamento flash HPE Nimble HF40 e um cluster de gerenciamento baseado em unidades HPE ProLiant DL360 Gen10.

A oferta completa de nuvem privada gerenciada transfere tarefas de gerenciamento e operacionais para o HPE GMS por meio do console de operações. Independentemente de as cargas de trabalho serem de VMs, contêineres, operações de machine learning (MLOps), computação de alto desempenho (HPC), aplicativos nativos da nuvem ou aplicativos não nativos da nuvem, a HPE pode ajudar a gerenciar e hospedar todas elas. Observe que alguns serviços em nuvem, como contêineres, MLOps e HPC, podem ser gerenciados pelo HPE GMS.

Outros serviços em nuvem HPE GreenLake

Leia abaixo para saber mais sobre algumas das outras soluções disponíveis para você. Observe que essas ofertas vão evoluir com o tempo, e você pode montar uma solução personalizada com base em algumas dessas opções.

SAP HANA

O SAP HANA é o banco de dados em memória líder do setor, projetado para atender aos requisitos extremos de desempenho dos aplicativos de missão crítica do seu cliente.

Ajude seus clientes a obter desempenho e agilidade superiores executando cargas de trabalho de missão crítica em alguns dos maiores e mais rápidos dispositivos bare-metal disponíveis hoje — em um modelo de pagamento conforme o uso com o HPE GreenLake.

O hardware SAP certificado da HPE é:

•Otimizado para desempenho, mantendo os dados próximos (latência mínima e taxa de transferência máxima) para cargas de trabalho críticas.

•Construído usando alguns dos dispositivos bare-metal mais rápidos que há hoje.

Melhor opção para processamento e análises de dados com base em especificações de desempenho e dimensionamento.

Contêineres

O HPE GreenLake para contêineres é um serviço pré-configurado que é totalmente gerenciado, equipado com a plataforma de contêineres HPE Ezmeral e instalado no data center do seu cliente em um único chassi HPE Synergy.

Você pode ajudar os clientes a acelerar o desenvolvimento de aplicativos e as inovações voltadas para aplicativos, ao mesmo tempo que aumentam a eficiência e a portabilidade.

Essas soluções incluem:

Plataforma de contêineres HPE Ezmeral no sistema integrado HPE Synergy, que inclui:

•Kubernetes de código aberto para orquestração de contêineres

•HPE Data Fabric para armazenamento persistente de contêineres pré-integrado

•VMWare

Mais adequado para empresas que estão implementando soluções de contêiner para casos de uso como modernização de aplicativos, aplicativos nativos da nuvem ou análises avançadas.

VDI

O HPE GreenLake para VDI oferece desktops virtuais para usuários do data center do cliente ou em um ambiente de locação compartilhada.

Ajude a possibilitar uma experiência sem atrito em todos os espaços de trabalho, dando aos trabalhadores acesso aos aplicativos e dados de que precisam para realizar o trabalho, onde quer que estejam.

A solução inclui:

•Software Citrix Workspace ou VMware Horizon e infraestrutura padrão HPE projetada para VDI, em um modelo baseado no consumo

•Infraestrutura HPE que pode incluir HPE Synergy, HPE Nimble etc.

Ideal para clientes com iniciativas de VDI, muitos funcionários remotos, flutuações sazonais ou uma combinação de tipos de usuário.

Rede

As soluções como serviço da Aruba aceleram sua operação de rede em todas as etapas do ciclo de vida.

Usando uma rede gerenciada e otimizada com pagamento mensal, seus clientes ganham eficiências e reduzem a exposição a despesas de capital iniciais.

As soluções incluem:

•Soluções Aruba WLAN e LAN

•Opção para MSP via Aruba Central

Melhor para clientes que possuem infraestrutura Aruba ou estão considerando soluções Aruba.

Verificação de aprendizado

Reserve um momento para analisar os serviços em nuvem. Faça a correspondência entre a infraestrutura HPE e a oferta de serviços em nuvem HPE GreenLake na qual ela está disponível. As respostas se encontram na página seguinte.

[image: ]

Respostas da verificação de aprendizado
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O futuro: HPE GreenLake Lighthouse
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Com os serviços em nuvem HPE GreenLake, temos nos destacado na entrega de soluções como serviço personalizadas para nossos clientes, conforme atestado por nossa taxa de renovação de contratos de 90% e a taxa de crescimento de 30–40% do HPE GreenLake. Chegou a hora de entregar as mesmas soluções excelentes em escala combinando nossa infraestrutura e nossas soluções de software líderes do setor em blocos de construção modulares padrão.

Para fazer isso, a HPE desenvolveu uma plataforma de propósito específico nativa da nuvem para executar os serviços em nuvem HPE GreenLake: HPE GreenLake Lighthouse. Ajustada para requisitos corporativos, essa plataforma de nuvem permite que os clientes simplesmente escolham as cargas de trabalho que desejam; a plataforma então segue roteiros otimizados para se autoprovisionar para essas cargas de trabalho.

Cada componente é gerenciado e operado por meio do HPE GreenLake Central, com uma visão comum de como tudo isso funciona junto. Os clientes têm acesso direto ao que está acontecendo em seu ambiente, desde orquestração de serviços, operações em nuvem, segurança e conformidade, até gerenciamento de custos e da capacidade e, o mais importante, oferecendo uma experiência consistente em qualquer uma de suas implantações do HPE GreenLake Lighthouse.

O HPE GreenLake Lighthouse reúne todos os componentes adquiridos em módulos e os gerencia por meio de um painel de controle que automatiza os diferentes componentes da plataforma, incluindo a camada de software. Ele executa e opera um conjunto de softwares de plataforma, como contêineres, máquinas virtuais e bare metal, tudo em uma única plataforma. Dependendo de quais cargas de trabalho seus clientes escolhem executar, os roteiros ajudam a otimizar o desempenho da carga de trabalho na infraestrutura selecionada. Tudo é orquestrado para mudar conforme as necessidades dos clientes ao longo do tempo.

Apresentamos o HPE GreenLake Lighthouse
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Os analistas reconhecem o compromisso de fornecer o HPE GreenLake em escala com o HPE GreenLake Lighthouse. Patrick Moorhead, colaborador sênior da Forbes, afirma: "Minha expectativa é que o Lighthouse seja um gerador de volume de longo prazo para o HPE [GreenLake]". 1

O HPE Lighthouse torna a nuvem realmente disponível no local, pois os clientes podem implantar diferentes serviços em nuvem em uma única plataforma. Os clientes não precisam mais montar diferentes produtos no local porque o HPE Lighthouse configura módulos com recursos para atender a necessidades específicas das cargas de trabalho. O presidente e CEO da HPE, Antonio Neri explica, a plataforma “remove uma enorme parte da complexidade da configuração”. Ele continua a explicar: “Se eu preciso de uma funcionalidade de nuvem para executar várias cargas de trabalho, agora você pode fazer isso com o HPE GreenLake Lighthouse, que é uma verdadeira solução nativa da nuvem”.

O HPE GreenLake Lighthouse não é uma solução que os clientes ou parceiros podem adquirir; ele é um viabilizador de serviços em nuvem. É a plataforma modular que possibilita a implantação de múltiplas cargas de trabalho. Você começará a ver os efeitos do HPE GreenLake Lighthouse, mas, por enquanto, observe como ele vai mudar o seu trabalho. Keith White, Gerente Geral do HPE GreenLake, explica: “Isso realmente ajuda o Canal, no sentido de que eles não precisam passar por toda a configuração e orquestração que fazem hoje”. Ele continua: “Basicamente, estamos criando, para nossos clientes, configurações otimizadas para cargas de trabalho. O que isso permite que os parceiros façam é realmente focar no desafio (de negócios) do cliente.”

Tópico 4: Serviços HPE GreenLake adicionais
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A seguir, você aprenderá sobre a criação de cotações personalizadas para soluções HPE GreenLake Core.

Opções disponíveis no HPE GreenLake
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Seus clientes podem escolher o ponto da pilha de onde eles desejam consumir A HPE ou um parceiro da HPE, como você, pode gerenciar a infraestrutura física, enquanto o cliente gerencia os aplicativos, o monitoramento, os hipervisores e muito mais. Com o HPE GreenLake Central e os serviços em nuvem do HPE GreenLake, você e/ou a HPE podem assumir as áreas de automação e orquestração, bem como alguma parte do autoatendimento e do gerenciamento da infraestrutura.

Essas ofertas de solução envolvem algumas funcionalidades do HPE GreenLake Management Services (GMS) na oferta da carga de trabalho. Certifique-se de verificar com seu PBM ou Gerente de Engajamento a disponibilidade de cargas de trabalho bare-metal e de computação de alto desempenho (HPC).

Observe também que soluções de nuvem pública podem fazer parte de sua oferta HPE GreenLake. O fornecedor de nuvem pública administraria parte da solução, enquanto o cliente permaneceria responsável por algumas tarefas de administração e monitoramento.

Por fim, com o HPE GreenLake Management Services para nuvens híbridas, você pode transferir a maioria das outras tarefas para a HPE. No restante deste tópico, você aprenderá sobre os serviços adicionais que a HPE oferece.

A solução HPE GreenLake Central completa
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A interface simples do tipo apontar e clicar do HPE GreenLake Central oferece aos clientes um portal de autoatendimento para gerenciamento simplificado e insights mais rápidos, bem como personalização de ferramentas em suas soluções HPE GreenLake.

O HPE GreenLake Central e o Consumption Analytics Portal (CAP) vêm com todas as implantações do HPE GreenLake. Os clientes HPE GreenLake obtêm também capacidade à frente da demanda com um buffer integrado. E eles podem rever os padrões de uso atuais e se planejar para o crescimento usando insights e o planejamento de capacidade do CAP.

O portal exibe informações de uso de recursos em gráficos de fácil compreensão, e os clientes podem iniciar o CAP para obter relatórios e análises mais detalhados. A visibilidade e os insights sobre o consumo podem ajudar seus clientes a planejar e refinar seus gastos com infraestrutura. Os clientes podem revisar e controlar rapidamente seus custos por tipo de serviço, localização ou quaisquer outros filtros.

O CAP pode ser acessado via HPE GreenLake Central em conjunto com outros recursos complementares, incluindo Continuous Compliance, controles de custos gerenciados e uma nuvem privada gerenciada. Uma nuvem privada gerenciada da HPE ajuda os desenvolvedores a acelerar e implantar recursos de VM em cinco cliques. O Continuous Compliance ajuda os administradores a monitorar a conformidade para a nuvem pública.

Os benefícios do Portal Consumption Analytics (CAP) da HPE

O Portal Consumption Analytics (CAP) da HPE é um dos principais componentes do HPE GreenLake e está incluído no serviço. Os clientes podem obter uma visão resumida do CAP no HPE GreenLake Central e mais informações no portal. Leia abaixo para saber mais sobre o valor que essa solução oferece a seus clientes.

Maior visibilidade do consumo de TI

•O portal de análise é altamente personalizável

•Os clientes alcançam maior visibilidade da utilização e dos custos medidos por:

–Dia

–Dispositivo

–Outras dimensões

•Quadros, gráficos e relatórios interativos tornam a análise rápida e mais fácil

Previsão precisa de custos futuros

•As informações do portal dão aos clientes controle sobre a utilização e os custos

•Os clientes podem:

–Criar orçamentos flexíveis

–Estabelecer alertas para picos de utilização

–Planejar a capacidade com base no uso histórico

–Prever com precisão os custos futuros e os orçamentos correspondentes

Mais controle sobre uso e custos

•O portal de análise fornece maior visibilidade com:

–Quadros interativos

–Gráficos interativos

–Relatórios interativos

•As informações de consumo organizadas ajudam os clientes a:

–Criar orçamentos flexíveis e alertas

–Evitar a desaceleração

Despesas de TI otimizadas

•O portal de análise fornece informações acionáveis para que os clientes possam otimizar os gastos de TI.

•Insights baseados em regras sinalizam momentos em que a utilização não está adequado ao ambiente, seja com recursos sobrecarregados ou subutilizados.

•Os clientes podem usar esses insights para cortar custos e melhorar a experiência do usuário final.

Serviços de governança e gerenciamento
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A HPE ajuda com as habilidades e os recursos necessários para colocar sua estratégia em prática com eficiência — podendo operar a sua nuvem, todo o seu data center ou componentes específicos dentro dele. Todos esses serviços visam simplificar a TI. Você pode ajudar os clientes a garantir que aplicativos e dados estejam seguros e em conformidade, que a infraestrutura esteja sempre atualizada e confiável, e que a nova tecnologia esteja funcionando com desempenho máximo para dar suporte às necessidades de negócios.

Você pode também garantir que a empresa obtenha insights sobre seus ativos de TI a partir dos dados, para tomar decisões eficazes e levar os negócios adiante. A qualquer momento, serviços podem ser adicionados pelo cliente ou por meio de uma conversa com você.

Governança e gerenciamento
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Além de fornecer os serviços do HPE GreenLake e do HPE GreenLake Central, você pode adicionar muitos recursos com base nas necessidades do cliente. Com serviços de consultoria e especialização, você pode ajudar os clientes a ganhar experiência com diversas tecnologias e parceiros, sem esperar até que eles tenham as habilidades necessárias.

Você pode adicionar o Right Mix Advisor (RMA) e os Migration Services para ajudar os clientes a fazer a transição para a nuvem com mais facilidade. O RMA usa análise objetiva conduzida por dados para alcançar a combinação certa de nuvem híbrida e recomendações de migração Os Migration Services fornecem migração especializada de aplicativos para a combinação certa de nuvem ou migração de tecnologias com base na ampla experiência da HPE

Os serviços de otimização de custos e controle da conformidade ajudam os clientes a garantir que tenham a visibilidade e o controle necessários para maximizar seu investimento. Com a otimização dos custos, os clientes ganham visibilidade e controle sobre os custos na nuvem, fornecidos como uma solução de serviços gerenciados associada ao HPE GreenLake Central. O controle da conformidade oferece mais de 1.500 controles da conformidade de TI, com recomendações e monitoramento em tempo real.

Finalmente, você pode oferecer serviços de gerenciamento como um Provedor de Serviços Gerenciados (MSP) ou via os serviços de gerenciamento do HPE GreenLake, para gerenciar, operar e otimizar o ambiente de TI com experiência full-stack e suporte aprofundado.

Continuous Compliance
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A rápida mudança que torna a nuvem tão valiosa para seus clientes pode dificultar a visibilidade e aumentar o risco de violações de conformidade. Você pode ajudar seus clientes a abordar essa possibilidade adicionando o Continuous Compliance. Esse serviço usa a extensa biblioteca da HPE com mais de 1.500 controles de governança corporativa, conformidade regulatória e até mesmo melhores práticas.

O Continuous Compliance reduz o tempo, o custo e a complexidade da preparação para uma auditoria monitorando automaticamente os controles especificados pelo cliente, verificando a infraestrutura do cliente em relação a esses controles e sincronizando regularmente os controles com frameworks de conformidade para garantir que estejam atualizados. Seus clientes podem visualizar o status da conformidade rapidamente no HPE GreenLake Central e fazer uma busca detalhada com um clique para ver detalhes e etapas de correção sugeridas.

Verificação de aprendizado

Reserve um momento para analisar a solução. Quais recursos e soluções estão disponíveis no HPE GreenLake? Quais são fornecidos com qualquer solução HPE GreenLake? Faça corresponder duas respostas a cada caixa. As respostas se encontram na página seguinte.
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Respostas da verificação de aprendizado
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HPE GreenLake Management Services
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O HPE GreenLake Management Services (GMS) pode complementar sua oferta de solução e pode ser adicionado via HPE GLQQ ou uma solução personalizada. Você pode oferecer uma solução global a partir de 24 fusos horários, 9 locais globais de TI e em mais de 30 idiomas. Com diversas certificações de conformidade, segregação de domínio, dados criptografados e suporte 24x7, você pode garantir que a solução é segura e atende às necessidades de nuvem pública ou híbrida do seu cliente.

O HPE GMS ganhou o prêmio TSIA STAR por vários anos consecutivos, mais recentemente na categoria de Vencedor — Inovação em serviços gerenciados e adaptação estratégica. Essa especialização é fruto da variedade de serviços fornecidos e da experiência que mais de 5.000 especialistas trazem para a empresa.

Tudo isso resulta em clientes muito satisfeitos e produtivos. A HPE contratou a IDC para conduzir um estudo de valor comercial e examinar o possível retorno sobre o investimento (ROI) que as empresas podem obter ao tirar proveito do HPE GreenLake Management Services. A IDC entrevistou vários clientes com muitos anos de experiência de uso do HPE GreenLake Management Services para refletir sobre o impacto econômico total que ele poderia ter nos negócios de uma organização. O estudo descobriu que os clientes ficam 35% mais eficientes, gastam 41% menos tempo “mantendo as luzes acesas”, têm 85% de redução nas paralisações não planejadas e obtêm um retorno sobre o investimento de 287% em 3 anos.

A evolução do serviço com o HPE GreenLake
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Seus clientes podem estar em qualquer estágio do continuum de valor dos serviços com o HPE GreenLake, desde apenas querendo uma garantia, até precisando de suporte reativo ou proativo, e mesmo suporte ambiental ou gerenciamento completo. O HPE GreenLake sem outros serviços oferece suporte reativo e algum suporte proativo. Adicionar o HPE Pointnext Complete Care oferece suporte proativo e ambiental, enquanto o HPE GreenLake Management Services adiciona muito mais.

Você pode inserir uma conta do HPE GreenLake e adicionar o GMS conforme necessário, com a capacidade de aumentar ou diminuir a escala e adicionar autoatendimento. Leia abaixo para ver os serviços disponíveis com cada solução.

HPE Pointnext Tech Care

•Pagamento conforme o uso

•Capacidade flexível, sob demanda

•Provisionamento em plena operação

•Buffer de capacidade no local

•Monitoramento do consumo

•Relatórios de capacidade

•Planejamento da capacidade

•Consultoria de capacidade

•Faturamento de OPEX

HPE Pointnext Complete Care

•Suporte a produtos, com SLA

•Melhor tratamento de chamadas

•Acesso a especialistas de nível 2

•Disponibilidade de HW

•Monitores da integridade do HW

•Firmware do sistema proativo e notificações sobre patches

•Planejamento de suporte à conta

•Relacionamento com a conta

•Suporte para encaminhamento

HPE GMS

•Gerenciamento de serviços de TI

–Gerenciamento de eventos

–Gerenciamento de incidentes

–Gerenciamento de mudanças

–Gerenciamento de problemas

–Gerenciamento de configuração

–Gerenciamento de versões

–Gerenciamento de solicitações de serviço

–Gerenciamento da capacidade

–Gerenciamento da disponibilidade

•Gerenciamento da tecnologia (monitorar / operar / gerenciar / orientar)

–Aplicativo

–Banco de dados

–Middleware

–Sistema operacional

–Contêineres

–Virtualização

–Infraestrutura local / hospedada

–Nuvem pública

–Backup

–Serviços de recuperação de desastres

–Conformidade / custo

Serviços gerenciados em nuvem híbrida HPE GreenLake
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O HPE GreenLake Management Services inclui também o Hybrid Cloud Managed Services, com serviços para soluções fora do HPE GreenLake. Para clientes com algumas cargas de trabalho em nuvem privada ou pública, em adição ao HPE GreenLake, a plataforma de gerenciamento de nuvem do GMS integra todo o pacote de nuvem deles. Já está acessível no HPE GreenLake Central.

Reserve um momento para ver algumas das funcionalidades disponibilizadas pela HPE. Observe como a HPE pode gerenciar a nuvem privada e fornecer acesso à nuvem pública por meio do HPE GreenLake Central. No lado esquerdo da imagem, você pode ver detalhes de algumas das funcionalidades de cada seção.

Como adicionar o GMS
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É importante certificar-se de implementar o HPE GMS conforme necessário para o seu cliente, sem perder a oportunidade de aumentar o tamanho do negócio. O HPE GMS oferece uma combinação única de plataforma, pessoas e processos. Você pode oferecer uma experiência como serviço gerenciada, com uma plataforma e um modelo de engajamento que se adapta às necessidades do seu cliente. A solução oferece uma experiência como serviço com monitoramento remoto, gerenciamento de capacidade, automação de cargas de trabalho e insights. Ela pode ser implementada com hardware e como parte do HPE GreenLake. Você pode selecionar o HPE GMS na ferramenta GLQQ ou adicioná-lo a uma BOM de hardware, e receberá benefícios financeiros. Você pode também fazer uma venda vertical do HPE GMS ou de serviços de consultoria e profissionais.

O HPE GMS acelera a transformação digital, com uma ampla gama de profunda especialização de domínio e automação. Os clientes obtêm suporte de colaboradores com especialização full-stack no núcleo, na borda e na nuvem. O HPE GMS é oferecido em uma nuvem pública, localmente em um modelo de locação compartilhada, ou em uma nuvem híbrida.

Para a plataforma, os clientes obtêm monitoramento holístico, remediação e insights para simplificar ambientes de TI complexos e díspares, com ferramentas integradas de última geração, propriedade intelectual e especialização. Ele pode ser entregue conforme a necessidade do cliente, seja em um modelo totalmente remoto, híbrido ou local.

Por fim, o HPE GMS também reduz o risco e garante a conformidade monitorando, correlacionando e remediando ameaças de forma proativa.

Benefícios para você
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Adicionar o HPE GMS pode lhe trazer benefícios. Você pode acelerar serviços geradores de receita, que melhoram o tempo de lançamento no mercado e alinham os custos à receita. Você pode também criar serviços próprios novos e oferecer uma estratégia de Experiência como Serviço. Você agrega valor e cobertura, com um alcance global e uma solução de segurança gerenciada.

Você não perde os benefícios e recompensas das vendas verticais a seus clientes. Com viabilização e certificação de vendas, você pode obter benefícios para sua empresa, além de descontos e margens antecipadas. Por fim, você pode complementar sua solução existente com serviços de nível corporativo, que lhe permitem expandir os seus serviços e conquistar novos clientes.

Resumo
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Neste módulo, você aprendeu sobre as muitas opções para cotar e entregar a solução. Desde o programa de vendas Swift até soluções personalizadas e serviços em nuvem HPE GreenLake, opções de entrega estão disponíveis para satisfazer as necessidades dos seus clientes. Você pode usar o GLQQ, o Distributor Marketplace (para soluções do programa de vendas Swift em que o GLQQ não esteja disponível) ou BOMs personalizadas para cotar a solução.

Você aprendeu também quais são os serviços em nuvem que você pode oferecer. Você explorou alguns em profundidade e agora deve ser capaz de identificar uma solução de serviços em nuvem a ser montada usando o GLQQ.

Por fim, você aprendeu sobre os serviços adicionais que pode oferecer, com foco no HPE GreenLake Management Services.


Módulo 5: Construindo soluções HPE GreenLake padrão
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Módulo 5: Construindo soluções HPE GreenLake padrão

Objetivos de aprendizado
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Agora, você deve estar familiarizado com o processo de vendas e capacitado a identificar a cotação e o método de entrega certos para cada situação. Neste módulo, você vai aplicar o processo de vendas para montar soluções HPE GreenLake padrão, que incluem soluções criadas usando a ferramenta HPE GreenLake Quick Quote (GLQQ) e o programa de vendas Swift. O Tópico 1 aborda como usar a ferramenta HPE GreenLake Quick Quote; o Tópico 2 explora integrações, saídas e dimensionamento usando o HPE GLQQ, para que você possa concluir o processo nessa ferramenta. No Tópico 3, você aprenderá sobre o programa de vendas HPE GreenLake: Swift. Você aprenderá a identificar quando escolher soluções do programa de vendas Swift e o que está disponível para você.

Depois de concluir este módulo, você deverá ser capaz de descrever o processo de montagem de soluções usando a ferramenta GLQQ e de escolha de soluções do programa de vendas Swift. Você será capaz também de descrever o processo de cotação e elaboração da proposta, incluindo a sua função na definição das expectativas do cliente.

Tópico 1: Usando a ferramenta HPE GreenLake Quick Quote
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Neste primeiro tópico, você aprenderá a usar a ferramenta HPE GreenLake Quick Quote.

A ferramenta HPE GreenLake Quick Quote (GLQQ)
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A ferramenta HPE GreenLake Quick Quote é um veículo que oferece uma experiência de autoatendimento para configurar e precificar sua oferta HPE GreenLake. Não há soluções específicas que sejam “somente GLQQ”; em vez disso, há soluções do programa de vendas Swift e soluções em nuvem construídas usando a ferramenta. Elas podem ser ofertas do programa de vendas HPE GreenLake: Swift ou ofertas de serviços em nuvem do HPE GreenLake.

Preparação para usar a ferramenta GLQQ
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Como você aprendeu no Módulo 3, a etapa antes de usar a ferramenta GLQQ é a avaliação. Para usar a ferramenta GLQQ, você precisa ter informações sobre o ambiente do seu cliente. Você deve coletar essas informações por meio de qualificação, avaliação e conversas com o cliente.

Primeiro, e mais óbvio, você precisa conhecer os requisitos de carga de trabalho do seu cliente, incluindo o tipo de configuração. Por exemplo, uma carga de trabalho de computação pode ser Composable, de computação geral ou otimizada para o armazenamento. Você saberá mais sobre essas opções no Tópico 4.

Em seguida, você precisa saber informações específicas sobre a carga de trabalho. Isso pode incluir o número de VMs, a quantidade de uso variável, requisitos de capacidade etc. Essas informações são semelhantes ao que você precisaria para dimensionar uma solução para uma venda tradicional, mas, em vez de determinar a solução a partir dessas informações, você terá opções e planos entre os quais escolher.

Você precisa saber também quais são os outros requisitos do seu cliente. Ele precisa de serviços adicionais, como GMS? Ele tem outras necessidades de carga de trabalho? Você pode adicionar até quatro cargas de trabalho em uma cotação.

Por fim, você precisa inserir informações que o ajudarão a determinar o preço e a montar o caso de negócios. Para obter os preços, você precisa saber sua margem de Parceiro e a Unidade de Medida (UM) da carga de trabalho. Você aprenderá mais sobre UoMs e precificação no Módulo 6. Para o caso de negócios, você vai querer saber informações sobre fatores que significam valor para o cliente, como uso atual, impacto nos negócios e informações sobre compras atuais.

Acesse a ferramenta GLQQ

Depois de coletar as informações necessárias, você estará pronto para acessar a ferramenta HPE GreenLake Quick Quote. Leia cada etapa a seguir para aprender como acessar a ferramenta GLQQ. Estas etapas mostram como acessar pelo HPE Tech Pro. Você também pode acessar a ferramenta na opção Products and Solutions Now.

1. Acesse o Tech Pro

Acesse o link https://techpro.hpe.com e faça login usando suas credenciais de parceiro. Você pode encontrar os locais da sua região abaixo.

•América do Norte: https://partner.hpe.com/group/upp-na/greenlake-flex-capacity

•EMEA: https://partner.hpe.com/group/upp-emea/greenlake-flex-capacity

•América Latina: https://partner.hpe.com/group/upp-lar/greenlake-flex-capacity

•APJ: https://partner.hpe.com/group/upp-apj/greenlake-flex-capacity

2. Veja as ferramentas Config, Price, Quote

Localize a seção de ferramentas e selecione Config, Price, Quote (Configuração, Preço e Cotação).

3. Selecione HPE GreenLake Quick Quote

Localize e selecione a opção GreenLake Quick Quote na lista de ferramentas.

4. Preencha o formulário (se 1° Representante da organização do Parceiro)

Você precisará preencher esse formulário para solicitar acesso. Solicitações podem levar vários dias para serem atendidas. Dependendo da sua região, um especialista poderá entrar em contato com você para coletar informações sobre sua empresa e realizar um breve treinamento.

Se sua organização já recebeu acesso à ferramenta, você terá acesso imediato.

Use a ferramenta GLQQ

Agora você aprenderá a usar a ferramenta GLQQ. As etapas exatas dependem da carga de trabalho e das opções selecionadas, mas você deverá ser capaz de segui-las facilmente, pois a ferramenta foi projetada para uso intuitivo.

Veja a seguir um exemplo de processo para um cliente que precisa de uma solução para uma plataforma de virtualização na modalidade de pagamento conforme o uso.

1. Selecione a carga de trabalho
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Clique na carga de trabalho que se aplica ao seu projeto.

2. Defina requisitos
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Em seguida, você preenche os requisitos específicos da carga de trabalho. Neste exemplo, isso inclui o tipo de carga de trabalho de armazenamento. Outras cargas de trabalho terão requisitos específicos para elas.

Defina os requisitos com base na capacidade máxima de que o cliente precisa. Mais tarde, você definirá que porção dessa capacidade será variável.

Depois de preencher os requisitos, clique em View Plans (Exibir planos).

3. Selecione um plano
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A ferramenta recomendará uma ou mais soluções, destacando as diferenças. Por exemplo, um plano pode ser otimizado em termos de custo, enquanto outro é otimizado para o desempenho. Além disso, você talvez tenha opção de escolher entre diferentes plataformas. Você pode selecionar o plano que deseja e, em seguida, clicar em Select plan (Selecionar plano).

4. Selecione complementos e adicione aumentos
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Você pode selecionar complementos ao plano, como DMR (Defective Media Retention) e licenças de terceiros.

A configuração de utilização variável determina a flexibilidade da utilização.

Toda solução HPE GreenLake envolve uma capacidade máxima, da qual uma certa porcentagem fica reservada, o que significa que o cliente se compromete a usar pelo menos essa capacidade reservada. O restante da capacidade fica disponível para utilização variável. Por exemplo, se o uso variável é de 30%, o cliente se compromete a usar pelo menos 70% da capacidade máxima e pode chegar a até 100% de utilização ou mais, usando o buffer de 10% que a HPE incorpora.

Nessa janela, você também pode especificar a porcentagem para seu aumento de preço ou margem de lucro. Veja na seção à direita o efeito de cada uma dessas opções no preço unitário, bem como no preço da capacidade mínima combinada.

Quando estiver pronto, clique em Generate Quote (Gerar cotação). Depois de gerar a cotação, você não poderá voltar e ajustar as opções.

5. Veja a solução e escolha as saídas
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Você verá um resumo da solução. Você pode selecionar até quatro cargas de trabalho.

Você pode também editar sua margem de venda.

6. Veja a solução e escolha as saídas
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Você pode optar por exportar as saídas desejadas uma por vez, selecionando o botão de opção apropriado e clicando em Export (Exportar).

Você poderá retornar à cotação no futuro, caso precise exportar outro documento. Você não poderá fazer alterações na cotação propriamente dita, mas poderá escolher diferentes saídas para exportar.

Veremos essas saídas com mais detalhes mais à frente.

7. Defina os fatores que geram valor para o cliente
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Por fim, preencha as informações sobre a utilização atual do cliente e seu ciclo de compra. A ferramenta GLQQ usará essas informações para ajudar a criar o caso de negócios para a proposta. A ferramenta recomenda valores padrão realistas para muitos clientes, com base em documentos técnicos da 451 Research e da Forrester. Observe que você precisa especificar também o ID SFDC do cliente.

Como incluir a ferramenta HPE GreenLake Quick Quote
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O HPE GreenLake Management Services, sobre o qual você aprendeu no Módulo 4, pode ser facilmente adicionado via a ferramenta HPE GreenLake Quick Quote. Basta selecionar o plano HPE GreenLake normalmente, com base nos requisitos do cliente, e em seguida selecionar o complemento do GreenLake Management Services na hora de configurar a vigência do contrato e o uso variável para o plano selecionado. Como você pode ver aqui, é apenas um botão de alternância.

Os preços do plano são ajustados automaticamente para incluir os serviços GMS e você adiciona a carga de trabalho da maneira usual. A Proposta e o Contrato correspondentes que são gerados incluem os serviços GMS incorporando a folha de dados do GMS ao contrato — da mesma forma que para o Complete Care com uma solução personalizada. (Você verá mais detalhes de como fazer isso no Módulo 6.) O preço GMS é baseado nas premissas incluídas na folha de dados. Se forem necessárias variações desses termos, entre em contato com seu PBM ou Gerente de Engajamento.

A capacidade de adicionar dinamicamente conteúdo detalhado sobre o GMS à proposta e ao Contrato não existe no momento. A folha de dados, no entanto, contém conteúdo padrão do GMS para a SOW e já estará incluída no contrato. Ela pode ser usada também como um auxílio de vendas para descrever os serviços GMS.

Produtos finais do GMS gerados pelo GLQQ
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Reserve um momento para rever as atividades específicas de gerenciamento do sistema realizadas pelo GMS ao executar e operar a configuração HPE GreenLake relacionada. Essas funcionalidades podem ser modificadas conforme razoável durante a implementação, de acordo com os requisitos específicos do cliente. A entrega é feita a partir do Centro de Entrega de Bangalore; para entrega a partir de outros locais, entre em contato com seu PBM ou Gerente de Engajamento. Há suporte disponível em mais de 30 idiomas.

Para clusters de computação e hipervisor, o GMS gerencia o Sistema Operacional (SO) de acordo com o projeto e as políticas do cliente. O GMS não inclui o projeto e a implementação dos sistemas HPE GreenLake a serem gerenciados. Você pode adicionar serviços próprios ou outros serviços HPE para cobrir esses requisitos do cliente, conforme necessário.

Verificação de aprendizado

Agora, reserve um momento para rever o que você acabou de aprender sobre como usar o GLQQ. De quais informações você precisa antes de usar a ferramenta HPE GreenLake Quick Quote? (Selecione três alternativas.) As respostas se encontram na página seguinte.
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Respostas da verificação de aprendizado
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Tópico 2: Concluindo o processo com a ferramenta HPE GLQQ
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Neste tópico, você verá como concluir o processo de cotação usando a ferramenta GLQQ. Você aprenderá a usar as saídas da ferramenta para definir o preço e criar a BOM.

Personas dos Parceiros de Canal da HPE
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Você usará o HPE GreenLake Quick Quote de forma diferente dependendo de quem você é: Distribuidor, Parceiro de 1a Camada ou Parceiro de 2a Camada. A menos que você seja um Parceiro de 2a Camada com um Distribuidor que usa o GLQQ, você obterá um preço base da HPE por meio da ferramenta GLQQ. Os Distribuidores então definem o preço de venda para os Parceiros, o qual será usado por estes como margem. Parceiros de 1a Camada e Parceiros de 2a Camada adicionarão seu preço base como margem usando a ferramenta. Parceiros de 2a Camada não obtêm resumos de preços do Distribuidor ou SOWs como saídas, porque eles precisam aplicar uma margem aprovada sobre o preço.

Saídas da ferramenta GLQQ

A ferramenta GLQQ não gera uma lista de material de hardware (BOM) detalhada, mas a HPE se responsabilizará por fazer o pedido da solução, de forma que você não precisa da mesma BOM que precisaria para uma solução personalizada. Lembre-se: com a ferramenta GLQQ, você se concentra no que vai entregar em termos de unidades de computação ou de armazenamento, não no hardware subjacente.

O que a ferramenta GLQQ gera como saída são vários documentos acionáveis, que você pode levar diretamente ao cliente para apresentar seu caso de negócios. Você pode gerar um documento de proposta, uma planilha de preços vinculativos em Excel e uma SOW da HPE GLQQ. A ferramenta também envia um e-mail com um link, que você pode usar para posteriormente obter a proposta em qualquer um desses arquivos.

Em última análise, a ferramenta GLQQ permite que você crie uma proposta e uma SOW rapidamente. Você não precisa passar pela HPE para receber esses documentos, como faria no caso de uma solução personalizada.

Leia abaixo para saber mais sobre cada uma dessas saídas.

Documento de proposta

A proposta ajuda você a apresentar a solução e o caso de negócios ao cliente. O documento de proposta inclui:

•Um resumo executivo dos benefícios do pagamento conforme o uso oferecido pelo HPE GreenLake.

•Uma visão geral do serviço, com uma explicação de como a capacidade será medida e informada.

•Um perfil de pagamento, explicando as unidades de consumo (p. ex., unidade de computação) e mostrando a capacidade reservada, a capacidade do buffer e os custos por unidade.*

•Um resumo da carga de trabalho, incluindo o detalhamento dos benefícios da solução, com informações específicas para o cliente.*

•Explicação das premissas e responsabilidades.

*Você pode adicionar seus serviços à proposta e incluí-los aqui.

Planilha de preços vinculativos em Excel

Esse arquivo, também conhecido como arquivo de trabalho do canal, é uma planilha do Excel que fornece uma base para a criação de preços vinculativos, incluindo sua margem, da forma mais fácil possível. É sua responsabilidade verificar a exatidão dos preços e da margem.

Parceiros de 2a Camada veem apenas seus custos nesse arquivo e precisam aplicar uma margem aprovada de preço a cada banda a fim de determinar o preço de venda.

Formulário de pedidos de SOW

O Formulário de Pedido de SOW inclui uma SOW e os Termos de Repasse. A HPE tem uma SOW com o distribuidor, que tem sua própria SOW com você. Você precisa criar sua própria SOW para o cliente. Esse documento o prepara para criar uma SOW e inclui:

•Formulário de Pedido de SOW de Parceiros HPE GreenLake.

–O Formulário de Pedido de SOW fornece todos os preços e informações técnicas para você criar sua SOW.

•Termos de Repasse do HPE GreenLake

–Os Termos de Repasse são os termos e condições dos serviços. Seu Distribuidor pode ter termos diferentes ou adicionais.

Integração do GLQQ
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A HPE torna mais fácil para você concluir a venda usando a ferramenta HPE GreenLake Quick Quote por meio da integração desta com o SSET e outras ferramentas. Uma vez que o GLQQ não produz uma BOM de hardware detalhada, você talvez precise criar uma usando a cotação que ele gera como saída. Desde 1º de novembro de 2021, você pode configurar uma cotação para uma carga de trabalho de missão crítica e integrá-la à ferramenta SSET para obter uma BOM automatizada. A HPE planeja continuar a desenvolver a integração entre as ferramentas que você aprendeu no Módulo 3, portanto, consulte seu PBM ou Gerente de Engajamento para saber o que está disponível para você.

Criando as BOMs
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Se as cargas de trabalho de seus clientes ainda não estão integradas ao SSET, você pode usar a saída do HPE GLQQ para criar uma BOM. Você talvez precise usar o One Configuration Advanced (OCA) também e aprenderá mais sobre como criar uma BOM usando o OCA no Módulo 6. Todas as informações acima devem estar disponíveis para você após as conversas com o cliente e o uso do GLQQ. Um exemplo de algumas das saídas disponíveis no GLQQ é mostrado aqui também. Observe que esse é apenas uma pequena parte do que a ferramenta gera, e os preços são apenas para um exemplo específico.

Complementando a sua solução
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Um dos principais benefícios da ferramenta HPE GLQQ para você são as outras oportunidades que você pode criar ao ajudar seu cliente a iniciar a jornada “como serviço”. A ferramenta GLQQ ajuda você a oferecer entrega rápida, soluções pré-configuradas e preços para que você possa vender mais facilmente outras soluções HPE GreenLake a clientes com necessidades urgentes. Embora seja possível fazer pequenas modificações nas opções pré-configuradas, você não pode alterar os processadores ou a memória para opções que não estejam disponíveis. Para clientes que desejam alterações significativas, procure uma solução personalizada. Você deve procurar além das ofertas de solução padrão também para clientes que desejam serviços em nuvem HPE GreenLake não disponíveis atualmente por meio da ferramenta GLQQ.

Você pode adicionar hardware e software de terceiros ou soluções Aruba ao seu contrato. Por exemplo, se o cliente deseja uma solução do programa de vendas Swift e alguns dos benefícios de um gerente de serviços local sem adquirir uma solução HPE GreenLake completa, você pode adicionar um serviço no qual você executa algumas das funções de um gerente de serviços local.

Você pode também usar a ferramenta GLQQ como estratégia para “entrar” no cliente e depois expandir. É fácil adicionar soluções para clientes existentes por meio de pedidos de alteração.

Tópico 3: Escolhendo soluções do programa de vendas Swift
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Agora você vai ver como escolher soluções HPE GreenLake do programa de vendas Swift.

Como e por que escolher o programa de vendas Swift 
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Você pode também adicionar soluções do programa de vendas Swift a partir da ferramenta HPE GreenLake Quick Quote. É importante compreender as diferenças entre as soluções de serviços em nuvem HPE GreenLake criadas no GLQQ e as soluções do programa de vendas Swift. A primeira diferença diz respeito à cotação e ao uso das ferramentas. Serviços em nuvem podem ser cotados usando a ferramenta HPE GLQQ e por meio de um negócio personalizado, se houver necessidade de modificações. A maioria dos Parceiros pode oferecer serviços em nuvem. As soluções do programa de vendas Swift podem ser cotadas por meio do GLQQ e do Distributor Marketplace. Consulte seu PBM, Gerente de Engajamento ou Distribuidor para saber se e como as soluções do programa de vendas Swift estão disponíveis para você.

A outra diferença principal está nas soluções propriamente ditas. As soluções do programa de vendas Swift são definidas com um preço que é baseado nos requisitos de capacidade. Embora os serviços em nuvem ofereçam uma seleção de cargas de trabalho, o negócio como um todo oferece mais opções de configuração. As soluções do programa de vendas Swift vêm com entrega remota, de forma que estão disponíveis para clientes menores.

Nível de serviço e tamanho do negócio do programa de vendas Swift

Devido ao programa de vendas Swift do HPE GreenLake ser projetado para clientes menores, você precisa saber como os serviços diferem um do outro. Leia abaixo para saber mais sobre o nível de serviço e o tamanho do negócio para todas as soluções HPE GreenLake vendidas por meio do programa de vendas Swift.

Consultor de Serviço Remoto

O Consultor de Serviço Remoto proporciona:

•Reuniões e relatórios trimestrais

•Transferência de conhecimento

•Consultoria sobre desempenho

•Gerenciamento proativo da capacidade

•Plano de Suporte à Conta

PSM parcial

O Gerente Proativo de Serviços (PSM) é um especialista em Nimble, Alletra e dHCI que proporciona:

•Relatórios InfoSight detalhados

•Suporte a hardware Nimble

•Gerenciamento proativo da capacidade para o Nimble

•Assistência na implantação de atualizações de firmware do Nimble

Instalação

Serviços de instalação incluem:

•Instalação de hardware e medição

Reparos

Para garantir que as soluções forneçam valor continuamente, a HPE oferece:

•Resposta a chamada de serviço priorizada

•Resposta em 4 horas, 24x7x365, com retenção de mídia defeituosa (DMR)

•Alertas proativos

Valor total do contrato entre US$ 50K e US$ 250K

O valor total do contrato é uma diretriz para ajudar você a determinar se uma solução do programa de vendas Swift é a escolha certa para o cliente. Há clientes de todos os tamanhos. Todas as vendas do Swift incluem:

•HPE GreenLake Central

•Consumption Analytics Portal (CAP)

Entrega remota do programa de vendas Swift
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O HPE GreenLake pode parecer um investimento grande demais para alguns clientes. Com a entrega remota do programa de vendas Swift, clientes menores têm acesso a um Consultor de Serviço Remoto. A entrega remota é um importante diferencial do programa de vendas Swift, quando comparado ao HPE GreenLake tradicional. Se um cliente cresce, você pode atualizá-lo para o modelo tradicional do HPE GreenLake e fornecer valor adicional.

À medida que as tecnologias se tornam mais automatizadas e mais serviços são fornecidos remotamente, menos produtos finais são necessários localmente nos data centers. Os clientes estão acostumados a extrair informações e relatórios por meio de portais, como o Consumption Analytics Portal (CAP), de forma que serviços remotos fazem sentido.

HPE GreenLake: Linha de produtos inicial do programa de vendas Swift

O programa de vendas Swift foi criado para negócios em que o valor total do contrato varia de US$ 50.000 a US$ 250.000, mas ele pode ser a opção mais adequada para negócios fora dessa faixa. Observe que a opção de entrega remota é para clientes menores.

Se você acredita que seu cliente poderá precisar de mais capacidade ou mais serviço, então você deverá procurar uma solução personalizada ou do GLQQ, ou ainda considerar adicionar posteriormente um pedido de alteração para uma solução do programa de vendas Swift que fornecerá armazenamento ou computação suficiente para o curto prazo.

Desde 1º de novembro de 2021, há quatro opções principais de solução disponíveis via o programa de vendas Swift do HPE GreenLake. Verifique a ferramenta GLQQ para ver se há novas opções disponíveis. Leia abaixo para ver as opções de hardware que estão disponíveis atualmente com o programa de vendas Swift.

Nimble
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Alletra
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dHCI
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ProLiant
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Verificação de aprendizado

Agora, reserve um momento para rever o que você aprendeu sobre soluções padrão. Leia os requisitos do cliente e, em seguida, faça a correspondência entre cada requisito e a opção de cotação e entrega que melhor atenderá às necessidades do cliente. Corresponda todas as respostas, e pelo menos duas para cada caixa. As respostas se encontram na página seguinte.
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Respostas da verificação de aprendizado
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Resumo
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Neste módulo, você explorou como criar uma solução HPE GreenLake. Você aprendeu que pode usar tanto a ferramenta HPE GreenLake Quick Quote (GLQQ) quanto o Distributor Marketplace (para soluções do programa de vendas Swift). A ferramenta HPE GLQQ permite que você gere rapidamente uma proposta acionável.

Embora seja útil para simplificar o processo de vendas, a ferramenta HPE GLQQ não é adequada a todas as vendas. Para clientes que exigem um projeto mais específico e personalizado, é mais adequado usar uma solução HPE GreenLake personalizada.


Módulo 6: Projetando soluções HPE GreenLake personalizadas
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Módulo 6: Projetando soluções HPE GreenLake personalizadas

Objetivos de aprendizado
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Este módulo cobre o processo de projeto de soluções HPE GreenLake personalizadas. Após a fase de qualificação, você começará com a avaliação e o dimensionamento. Em seguida, você vai ver como criar as BOMs para soluções HPE GreenLake personalizadas, o que envolve o uso de ferramentas HPE e seu conhecimento sobre como dimensionar uma solução tradicional. O tópico final cobre a precificação. Embora os representantes de Pré-Vendas não estejam envolvidos na precificação, é importante conhecer as etapas envolvidas na solidificação do preço para o cliente.

Depois de concluir este módulo, você deverá ser capaz de descrever o processo que os Parceiros devem seguir para criar BOMs para soluções personalizadas e projetar serviços em nuvem HPE GreenLake. Você também será capaz de determinar como usar as ferramentas específicas do HPE GreenLake e descrever o processo de cotação e proposta, incluindo o papel do parceiro na definição das expectativas do cliente.

Tópico 1: Avaliação e dimensionamento
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Este primeiro tópico explora o processo de avaliação do ambiente do cliente e o início do dimensionamento da solução.

Determine quando criar uma solução personalizada
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Antes de aprender a criar uma solução personalizada, você deve determinar se precisa de uma. Após a pré-qualificação e a coleta de requisitos, você deve determinar qual solução de cotação usar. Primeiro, você deve determinar se o cliente deseja uma solução pré-configurada ou pré-projetada. Soluções pré-projetadas são integradas de fábrica para uma instalação rápida. Elas podem ser pré-configuradas com o software necessário para determinados requisitos de carga de trabalho.

Se os clientes desejam uma solução pré-configurada ou pré-projetada, eles podem ser bons candidatos para serviços em nuvem ou uma solução do programa de vendas Swift. Desde 1º de novembro de 2021, essas soluções incluem computação, armazenamento, nuvem privada ou VMs. Verifique a ferramenta HPE GreenLake Quick Quote (GLQQ) para ver quais serviços de nuvem estão disponíveis no momento. Se o cliente não deseja uma solução que está disponível no GLQQ, você deve criar uma solução personalizada com uma BOM inicial e uma BOM final. Observe que, ainda assim, pode ser que o cliente queira uma solução de serviços em nuvem, mas ela simplesmente não está no GLQQ.

O próximo passo é verificar se a ferramenta GLQQ está disponível em sua área. Se você tem um cliente que deseja uma solução de serviços em nuvem pré-configurada e disponível no GLQQ, você precisa determinar se o cliente quer alterações em uma solução de serviços em nuvem ou se ele tem preferências quanto ao hardware ou os serviços. Ocasionalmente, os clientes têm requisitos específicos, como uma preferência por um determinado processador. A ferramenta GLQQ não lhe fornece a granularidade para selecionar o tipo de hardware; portanto, você terá que criar uma cotação personalizada. Você deve se familiarizar com o que pode ser modificado explorando as ofertas disponíveis no GLQQ, de forma que não siga todo o processo de proposta do GLQQ para depois descobrir que seu cliente é mais adequado para uma solução personalizada. Você também pode criar uma cotação personalizada se o seu cliente tiver um ambiente existente que precisa ser recuperado ou incorporado a uma solução HPE GreenLake. Nesse caso, o cliente precisa de uma cotação com base na infraestrutura que ele já possui, não em soluções que ele precisa que você forneça.

Se o GLQQ não estiver disponível, você deverá determinar se tem uma venda Swift. Para uma solução do programa de vendas Swift, o valor total do contrato deve ser inferior a US$ 250.000, e o cliente precisará de uma solução pré-configurada de computação, armazenamento ou infraestrutura hiperconvergente desagregada (dHCI), com pouca ou nenhuma modificação. O cliente ficará confortável também com a opção de entrega remota. Se as necessidades do cliente são adequadas a uma oferta do programa de vendas Swift, você deve encontrar um Distributor Marketplace. A HPE pode ajudar você a fazer isso. O Distributor Marketplace está disponível em alguns países onde o programa de vendas Swift está disponível, mas a ferramenta HPE GreenLake Quick Quote não. Verifique com seu PBM se isso se aplica a você.

Opções de cotação personalizada do HPE GreenLake
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Se você chegar à conclusão de que a ferramenta GLQQ não é adequada a uma determinada venda, você ainda poderá oferecer uma solução de serviços em nuvem. Use a tabela e seu conhecimento sobre soluções de serviços em nuvem para determinar se você precisa criar uma solução completamente customizada ou se você pode criar uma solução de serviços em nuvem que você aprendeu no Módulo 4. Você também pode criar uma solução de serviços em nuvem personalizada se seu cliente deseja personalizar uma das opções de serviços em nuvem.

Para criar uma solução de serviços em nuvem, você precisará seguir um processo semelhante com BOM inicial e final (sobre o qual você aprenderá neste módulo). Com uma solução de serviços em nuvem, você será capaz de criar as BOMs e enviar a solução mais rapidamente porque o hardware é construído para as necessidades de carga de trabalho dos clientes.

Solução orçamentária inicial: Dimensionando e validando a oportunidade
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Nos Módulos 1–3, você aprendeu a qualificar soluções HPE GreenLake usando as etapas 1 a 3 mostradas aqui. Antes de criar a BOM, você precisa se preparar para isso montando sua equipe, entendendo os parâmetros de projeto e avaliando o ambiente do seu cliente. Essas tarefas podem ocorrer a qualquer momento durante as três etapas oficiais mostradas aqui, mas certifique-se de ter o suficiente para validar e registre a oportunidade antes de continuar. Observe também que as funções da HPE podem variar dependendo do país. De qualquer forma, você precisará de aprovação para o registro. Você terá também um Dono do Negócio (DO), que estará disponível para responder a perguntas sobre o processo.

Antes de criar a BOM
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Depois de determinar os requisitos do seu cliente e montar sua equipe de vendas, você deverá discutir os requisitos com eles. Essa conversa pode ser durante uma reunião ou por e-mail, mas é importante garantir que as informações coletadas até aqui estão corretas. Você deve garantir que as considerações de dimensionamento, a solução proposta, a compreensão do ambiente atual do cliente (incluindo diagramas do cliente) e seus requisitos e objetivos de negócios estão corretos. Você talvez precise se reunir com seu Distribuidor nesse ponto.

Em seguida, você precisa se certificar de que possui os parâmetros de projeto corretos. Você precisa determinar as unidades de medida, o número de locais e as estimativas de crescimento para poder dimensionar e avaliar corretamente. Você também precisa determinar os termos financeiros que o cliente vai querer, como duração do contrato e valor pago como capital inicial, ou pagamento conforme o uso. Nesse momento, é igualmente importante saber quais são os casos de uso em que o cliente se encaixa e quais são os processos que ele deseja seguir no caso de falha de componentes.

Depois de determinar os parâmetros, você precisará rever e compreender o projeto. A HPE fornece recursos para você fazer isso. Você pode consultar especialistas da sua equipe e adicionar arquitetos de soluções conforme necessário. Você também pode usar serviços de consultoria de solução ou migração, ou oferecer serviços HPE ao cliente, como o Right Mix Advisors. Você também pode usar preços de catálogo, folhas de dados ou arquiteturas de referência e anexar essas referências à documentação inicial. Observe que esses preços são apenas uma referência.

Por fim, você vai querer usar ferramentas de avaliação e dimensionamento para medir com precisão o ambiente do seu cliente. Você aprendeu sobre algumas dessas opções no Módulo 3.

Melhores práticas para avaliação e dimensionamento
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Definir o tamanho certo do ambiente HPE GreenLake é a chave para um cliente satisfeito e um negócio lucrativo. A avaliação permite que você se aprofunde nos detalhes e tome a melhor decisão para seu cliente, mas leva tempo. Observe essas melhores práticas para avaliação e dimensionamento.

Procure coletar pelo menos uma semana de dados (de preferência durante a semana mais movimentada) para ter uma boa ideia da variabilidade do uso de recursos. Obter dados de um período vai ajudar você a dimensionar corretamente o HPE GreenLake e vai ajudar o cliente a enxergar o consumo na faixa de uso “variável”, não abaixo de sua reserva / pagamento mínimo. Essa variabilidade é importante para mostrar o valor do HPE GreenLake.

Não inicie a avaliação com uma ferramenta específica em mente, porque você pode usar seis ou sete ferramentas diferentes para obter todas as informações de que precisa. Insista em incluir o coletor de dados desenvolvido pela HPE, o Solution Assessment Foundry (SAF). O SAF reduz o tempo necessário para entender a carga de trabalho existente no ambiente do cliente e você pode usar essas informações como entrada para os estágios de projeto e dimensionamento. O SAF é capaz de eliminar o trabalho de adivinhação e permitir que você realmente entenda o ambiente atual do seu cliente. O HPE CloudPhysics é outra excelente opção para clientes VMware.

Antes de escolher qual ferramenta usar, você deve determinar se precisa de dimensionamento do desempenho ou dimensionamento da capacidade. Sua unidade de negócios pode ajudá-lo a escolher. Algumas soluções podem exigir ferramentas diferentes para cada tipo de dimensionamento. Por exemplo, no caso do Nimble, usa-se o Infosight para dimensionar o desempenho e o Ninja para dimensionar a capacidade.

Você deve procurar dimensionar a solução para aproximadamente 80% do uso de recursos (ou a capacidade de reserva escolhida) durante três meses. Idealmente, o cliente chega a 80% de uso no Dia 1, mas esse pode não ser sempre o caso porque os clientes sempre pagarão pela capacidade mínima combinada.

Não se esqueça de discutir os resultados com seu cliente. É muito importante que seus resultados reflitam o que o cliente está buscando alcançar com o novo ambiente HPE GreenLake.

Visão da SAF
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Agora, reserve um momento para analisar algumas das ferramentas disponíveis no Solution Assessment Foundry, desde a descoberta até a avaliação e o dimensionamento. Observe que você pode usar várias ferramentas diferentes de descoberta e avaliação, como CloudPhysics, RMA e quaisquer ferramentas de terceiros. Você pode usar também o Solution Sales Enablement Toolkit (SSET) e o One Config Advanced (OCA) para dimensionar e criar uma BOM.

Lista de verificação de qualificação
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Aqui você vê uma das listas de verificação que o DO vai preencher antes de você começar a criar a BOM. Isso deve ser uma revisão. Certifique-se de ter enviado todas as informações de que o DO precisa. O DO vai lidar com os Arquitetos de Soluções envolvidos; preste atenção especial aos pontos à esquerda.

Verificação de aprendizado

Agora, reserve um momento para rever as etapas de dimensionamento e avaliação. Quais informações você precisa ter antes de usar uma ferramenta de dimensionamento ou avaliação para aprender sobre o ambiente do cliente? (Selecione duas alternativas.) As respostas se encontram na página seguinte.
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Respostas da verificação de aprendizado
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Tópico 2: Projetando a solução e criando BOMs 
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Neste tópico, você vai se aprofundar no processo de projeto da solução e criação de BOMs.

Solução orçamentária inicial: Criar a BOM inicial e a BOM final
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Agora você está pronto para criar a BOM inicial e a BOM final. Você deve criar essas BOMs com preços de tabela no One Configuration Advanced (OCA). Alternativamente, se esse é seu processo usual, você pode solicitar que seu Distribuidor crie as BOMs com preços de tabela no OCA e lhe envie os arquivos de volta. Vamos explorar esse processo no restante deste tópico.

BOMs inicial e final
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Uma solução personalizada do HPE GreenLake inclui duas BOMs: uma BOM inicial, que define a solução que a HPE fornece no início do período, e uma BOM final, que define o tamanho máximo até o qual a solução pode crescer.

Você cria uma BOM inicial da mesma forma que qualquer BOM, com uma diferença importante: você deve fazer o dimensionamento para o Dia 1 com um buffer de no máximo 10%. Desconsidere as práticas recomendadas que você usa para soluções tradicionais, em que você sempre planeja para o crescimento futuro. Para a BOM inicial do HPE GreenLake, você deseja evitar o superprovisionamento, pois a redução do superprovisionamento é um dos principais benefícios comerciais do HPE GreenLake. Determine o que seu cliente vai usar de fato no Dia 1, com capacidade variável para cobrir um período de três meses.

Para criar a BOM final, determine o crescimento ano após ano e multiplique pela duração do contrato. Você talvez queira considerar também os planos estratégicos do cliente, para estimar as necessidades de capacidade no final do contrato. Novamente, você pode incluir até 10% de buffer. Você deve estar ciente de que, em alguns casos de soluções maiores, a HPE Pointnext Services solicitará que você reduza o buffer para menos de 10%, porque as soluções HPE GreenLake estão limitadas a um buffer máximo específico. Se essa restrição se aplica à sua solução, depois que você envia as BOMs, o DO da HPE normalmente entra em contato com você para falar sobre a alteração da BOM final.

Ao criar a BOM final, lembre-se de que ela deve corresponder exatamente à BOM inicial em termos dos produtos, incluindo componentes como processadores e memória. A única diferença com relação à BOM inicial estará na quantidade dos produtos. Por exemplo, se a BOM inicial tiver um array de armazenamento HPE com unidades de 3,84 TB, a BOM final poderá ter várias unidades de 3,84 TB, mas não poderá ter unidades diferentes, como unidades de 7,68 TB. A BOM final deve ser criada de acordo com a capacidade do cliente estimada para o final do contrato.

Usando o HPE GreenLake OCA
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Você deve usar o One Configuration Advanced (OCA) para criar suas BOMs, portanto familiarize-se com algumas das melhores práticas de uso do OCA. Certifique-se de marcar a BOM como uma venda GreenLake, para que a ferramenta o ajude a criar as BOMs certas e evitar problemas.

Você deve separar a tecnologias que serão cobradas diferentes, como computação e armazenamento. Em seguida, você vai criar uma BOM inicial e uma BOM final para cada uma. Nomeie os arquivos usando: “GreenLake Start" e "GreenLake End" como prefixos. Por exemplo, todas as BOMs inciais e finais para configurações específicas são nomeadas descritivamente como “GreenLake Start_Synergy_2frame_5YR_NoAMS” etc. Assim que você tiver a solução projetada em sua mente ou no papel, crie a BOM de início e salve-a com um nome começando com “GreenLake Start”; em seguida, salve-a novamente com um novo UCID, altere o nome para “GreenLake End” e conclua a criação da BOM final. Você deve verificar também se as BOMs estão de acordo com as informações que você recebeu de outras ferramentas, como NinjaSTARS e SSET.

Além disso, certifique-se de que você compreende os incrementos de crescimento. Se houver fatores desconhecidos, estime o menor crescimento que seja razoável. E lembre-se de colocar um limite no buffer para evitar o superprovisionamento. Além de calcular o crescimento, você precisa garantir que os produtos são os mesmos na BOM inicial e na BOM final. As quantidades podem e devem mudar, mas os produtos devem ser os mesmos. Por exemplo, o Synergy SY480s na BOM inicial não pode ser substituído pelo SY620s no Ano 4.

Por fim, você deve certificar-se de ter os serviços certos. As BOMs indicativas devem incluir o Pointnext Tech Care, independentemente dos requisitos do produto. O objetivo é simplesmente estimar preços de serviços. O Complete Care pode ser adicionado e incluído no preço. A BOM final para assinatura da SOW terá todos os serviços removidos, incluindo todos os créditos de suporte e treinamento. Se o cliente solicitar treinamento e outros serviços, isso pode ser incluído na cotação do serviço Complete Care. Exceto para cotações do Synergy, certifique-se de deixar o Factory Express na BOM final; a HPE será responsável pela diferença no modelo de preços.

Definição de requisitos de suporte: Serviços de suporte proativo:
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Embora a HPE exija que você inclua um nível mínimo de suporte do HPE Pointnext Tech Care na BOM do HPE GreenLake, isso não significa que você deve evitar falar sobre serviços proativos com o cliente. Na verdade, você é altamente encorajado a fazê-lo. Você deve enviar os serviços proativos desejados pelo cliente ao DO da HPE, e a HPE Pointnext Services vai então criar uma solução HPE GreenLake Services personalizada como parte da solução HPE GreenLake. Você não precisa incluir esses produtos finais na BOM; basta comunicá-los ao DO.

Alguns dos principais recursos da oferta de serviços do HPE GreenLake estão listados abaixo, além de vários recursos opcionais geralmente incluídos.

Alguns clientes vão querer adicionar esses serviços ao restante do ambiente. Para esses clientes, você pode oferecer o HPE Pointnext Complete Care.

Definição de requisitos de suporte: Serviços profissionais e de consultoria (A&P)
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Você deve incluir SKUs para a instalação física de hardware nas BOMs inicial e final. Se o Factory Express estiver disponível para as soluções em questão, você poderá incluir esse serviço também. Tanto você quanto a HPE podem fornecer esses serviços; indique quem o fará nas BOMs.

Você pode incluir também SKUs de outros serviços de consultoria nas BOMs. Observe que você, como parceiro, não pode fornecer nenhum serviço HPE A&P além dos serviços de instalação. Mas você pode fornecer seus próprios serviços profissionais aos clientes.

Você pode adicionar o HPE GreenLake Management Services (GMS) à solução e incluí-lo na BOM. Você adiciona o GMS da mesma forma que faria para o HPE Pointnext Complete Care na BOM. A folha de dados do GMS pode então ser adicionada à SOW.

Criação de uma BOM inicial no OCA
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A BOM inicial do HPE GreenLake se assemelha à BOM de qualquer solução, mas é necessário ter alguns requisitos em mente ao criar a BOM no OCA.

Leia abaixo para saber mais sobre os requisitos da BOM inicial.

UCID e nome

O UCID precisa ser único, diferente do UCID da BOM final. O nome precisa começar com "GreenLake Start".

Produtos

Lembre-se: dimensione a BOM inicial com base nas necessidades iniciais. Produtos de terceiros exigem aprovação.

Serviços

A BOM deve incluir o HPE Pointnext Tech Care para toda a vigência do contrato do HPE GreenLake. Indique se você ou a HPE fornecerá o serviço.

Certifique-se de remover todos os demais serviços, créditos de treinamento e créditos de suporte.

Serviços de instalação e outros serviços

Certifique-se também de incluir Serviços de instalação, Factory Express quando disponível e serviços de consultoria e profissionais (A&P) quando necessário.

Criação de uma BOM final no OCA
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A BOM final documenta a solução desejada no final da vigência do HPE GreenLake. Ela deve corresponder à BOM inicial, exceto em termos das quantidades.

Leia abaixo para saber mais sobre os requisitos da BOM final.

UCID e nome

A BOM final tem seu UCID exclusivo, diferente do UCID da BOM inicial. O nome precisa começar com "GreenLake End".

Produtos

Os produtos da BOM final PRECISAM ser exatamente os mesmos da BOM inicial. Por exemplo, NÃO altere os tipos de processador, o tamanho do disco ou a capacidade de memória.

A potência também precisa ser a mesma.

Serviços

Inclua os mesmos serviços HPE Pointnext Tech Care, de instalação e outros serviços constantes da BOM inicial. Defina a quantidade com base na quantidade da BOM final e defina para o HPE Pointnext Tech Care a mesma vigência da solução HPE GreenLake. A HPE Pointnext Services cuidará adequadamente da definição dos preços.

Por exemplo, a BOM inicial inclui 3 servidores DL360, a BOM final inclui 6 servidores DL360 e a duração do contrato é de 4 anos. Especifique o HPE Pointnext Tech Care 24x7 por quatro anos para 6 servidores DL360 e serviços de instalação para 6 servidores DL360.

Revisão dos elementos da BOM inicial e da BOM final
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Você pode usar esta tabela como referência para quais componentes incluir na BOM inicial e final. Lembre-se de que as duas BOMs incluem números e descrições de produtos. Esses produtos serão mais ou menos idênticos nas duas BOMs. Podem ocorrer pequenas diferenças no número do produto; por exemplo, a BOM final pode ter uma prateleira de expansão para um array Nimble. Lembre-se da regra de que os produtos da BOM inicial e final devem corresponder. Ambas as BOMs incluem quantidades de produtos, mas as quantidades da BOM final são maiores.

Você deve criar uma BOM com preços de tabela no OCA e exportá-la para o Excel. No entanto, lembre-se de que os preços nessa BOM são apenas indicativos e você não deve aplicar descontos. A HPE calculará o preço como unidades de consumo após você enviar as BOMs.

Certifique-se de seguir as outras diretrizes discutidas anteriormente para incluir os serviços corretos e indicar se você ou a HPE fornecerá esses serviços.

Lembre-se também de que você deve obter aprovação, se desejar incluir hardware ou software de terceiros nas BOMs.

Documente a solução
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Os DOs da HPE precisam dispor de uma boa documentação dos requisitos do cliente e das soluções propostas por você, para que possam validar a solução e defendê-la perante a gerência da HPE. Você deve documentar o tamanho e a taxa de crescimento do cliente, o número de anos da vigência do HPE GreenLake, o número de locais e o caso de uso da solução (p. ex., análises de big data). Você deve documentar também quaisquer requisitos especiais que o cliente possa ter incluído na solicitação de proposta (RFP). E lembre-se de especificar as opções de suporte proativo desejadas.

Forneça três arquivos para cada uma das BOMs, inicial e final. Primeiro, inclua as informações de dimensionamento que você usou para criar a BOM; exporte a saída da ferramenta de dimensionamento para o Excel. Exporte também os arquivos OCA da BOM inicial e da BOM final para o Excel. Por fim, documente um layout de rack para a BOM inicial e a BOM final.

Verificação de aprendizado

Agora, reserve um momento para rever o que você acabou de aprender sobre a criação de BOMs. Qual dos itens a seguir é um requisito da BOM final? Selecione a resposta correta. A resposta se encontra na página seguinte.
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Resposta para a verificação de aprendizado
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Lista de verificação da BOM
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O DO vai preencher essa lista de verificação, mostrada aqui para sua referência, para validar a sua BOM. Se você seguiu as diretrizes apresentadas anteriormente neste tópico, sua BOM deve passar na lista de verificação. Essa etapa é crítica, e qualquer erro poderá resultar em dias de atraso no processo de vendas.

Processo orçamentário inicial: Enviar as BOMs
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Neste ponto do processo, você coletou a documentação, que inclui o caso de uso e os requisitos do cliente; você exportou as saídas da ferramenta de dimensionamento das BOMs inicial e final e os arquivos OCA para o Excel; e você determinou os layouts de rack. Envie toda essa documentação ao DO da HPE Pointnext Services.

Processo orçamentário inicial: Revisão da BOM e solicitação de OR
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O DO da HPE Pointnext Services assume a responsabilidade pelas próximas etapas. O DO vai revisar a BOM usando a lista de verificação de qualificação e preencherá um formulário de qualificação de Revisão da Oportunidade (OR) para solicitar uma OR. Na OR, o DO apresentará a solução à gerência da HPE Pointnext Services. Quaisquer alterações necessárias na BOM serão aplicadas, e a solução será atribuída a uma equipe de pré-vendas da HPE Pointnext Services, que definirá os preços. Na maioria dos casos, o DO e outros membros da HPE Pointnext Services vão gerenciar esse processo sem que você precise se envolver, mas ocasionalmente o DO poderá solicitar que você participe da OR.

Verificação de aprendizado

Reserve um momento para rever o processo. Assuma que você, como Parceiro, criou a BOM inicial e final no OCA. Coloque cada etapa em ordem para concluir o processo. As respostas se encontram na página seguinte.
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Respostas da verificação de aprendizado
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Tópico 3: Preço
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Agora você vai explorar o processo de precificação de soluções customizadas. Observe que, como representante de Pré-Vendas, você talvez não seja responsável por preços.

Processo orçamentário inicial: Preço
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Após a OR, a equipe de pré-vendas do HPE GreenLake vai definir preços para as unidades de consumo apropriadas à solução. Por exemplo, uma solução de plataforma de virtualização pode incluir unidades de computação e unidades de armazenamento. A equipe de Pré-Vendas do HPE GreenLake envia esse preço indicativo ao Distribuidor. Em alguns casos, quando a HPE trabalha diretamente com Parceiros de 1a Camada, Pré-Vendas do HPE GreenLake pode enviar os preços diretamente ao Parceiro. O Distribuidor adiciona sua margem de lucro e encaminha os preços ao Parceiro. Em seguida, você deve determinar a quantidade de margem de lucro que deseja adicionar ao preço da unidade de consumo. Você deve também preparar um caso de negócios, mostrando ao cliente como o modelo de pagamento conforme o uso vai reduzir o TCO e melhorar o ROI dele.

É muito importante que você se lembre de que, neste momento, todos os preços são indicativos. Depois de apresentar o preço indicativo ao cliente e o cliente concordar em prosseguir, você passará por outro processo para obter o preço vinculativo e assinar as SOWs. O Módulo 7 explicará esse processo. O restante deste tópico cobre o que você precisa saber sobre preços indicativos.

Saída com faixas de preços
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Como representante de Pré-Vendas, você não será responsável pelos preços, mas é importante entender como funciona a precificação para o HPE GreenLake. Embora você deva se concentrar no valor, não nas especificidades do preço, durante suas conversas de vendas é importante incluir o preço unitário que você proporá ao seu cliente final, com a sua margem. O campo de preço unitário será a base para o lado do HPE GreenLake na comparação do casos de negócios.

Leia abaixo para saber como as informações de preços, unidades, uso e faixas e camadas funcionam e podem ser usadas para mostrar preços incrementais.

Preço

•Preços baseados no consumo

•Um preço por unidade e por mês

•Inclui HW, SW, instalação e suporte por meio do HPE Pointnext Complete Care de 2a Camada

Unidade

•Elemento medido pela HPE todos os meses referente à utilização.

•Uma unidade pode ser um servidor, blade, núcleo físico, unidade de computação, GB, TB, módulo de computação, porta etc.

Uso

•O cliente é faturado pelo uso médio real dessas unidades ao final de cada mês.

•O uso está sujeito a uma capacidade mínima combinada.

Camadas e faixas

•Cada camada faturável tem faixas de preço.

•Cada faixa tem um preço por unidade com base no volume de unidades usadas.

•À medida que o uso sobe (ou cai) para uma nova banda, todas as unidades passam a ter um novo preço nesse mês em questão.

Unidades de medida para consumo
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A esta altura, você já deve estar familiarizado com o conceito de unidade de medida, mas preste atenção para saber quais casos de uso dependem de quais unidades. Embora você possa contar com o OCA, o SSET e o HPE Pursuit para ajudá-lo a calcular unidades por servidor, é importante entender como esse cálculo é feito, caso seu cliente pergunte.

Uma unidade de computação equivale a 1 GB de RAM em um ambiente virtual. Suponha que 15% da RAM sejam reservados para executar o servidor; ou seja, o total de RAM para o ambiente virtual é de 85%. Neste exemplo, suponha que cada servidor custe US$ 633,41. Cada servidor tem ao todo 768 GB de RAM. Multiplicando o total de RAM do servidor pela quantidade disponível (85%), chegamos a 653 GB de RAM disponíveis para o ambiente virtual.

Dividindo o custo mensal do servidor pelo montante disponível para o ambiente virtual chegamos a US$ 0,97 por unidade de computação.

Cálculo de preços
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A precificação do HPE GreenLake é simples e direta. Ao contrário da precificação de modelos de nuvem pública, a HPE simplificou os preços e camadas, o que simplifica o cálculo e o entendimento da fatura.

Aqui está um exemplo de precificação de uma carga de trabalho virtual para a qual a unidade de computação (CU) é 1 GB de RAM. As bandas mostram o volume com uma utilização em uma linha de base de 80%, com 20% de variabilidade. Os preços caem à medida que o volume aumenta para todas as unidades, porque a solução pode aproveitar a economia de escala no suporte.

Você deverá ser capaz de mostrar esses números e calcular a fatura mensal inicial. Revise a logística de como isso funciona e se familiarize com esses cálculos, pois isso é crucial para mostrar o valor do HPE GreenLake. A fatura mensal inicial reflete a opção mais alta: a capacidade reservada ou o cálculo de utilização.

Neste exemplo, a “Capacidade inicial” é 100% no dia 1. Com a linha de base de capacidade definida em 80% de um total de 6.530 unidades implantadas no dia 1, então a linha de base de utilização terá 5.224 unidades. Multiplique essa utilização pelo preço inicial e você terá sua fatura mensal. A fatura inicial seria de US$ 7.836 neste exemplo, a menos que a capacidade reservada seja maior.

Para calcular o valor total do contrato, basta multiplicar a fatura mensal inicial (ou a capacidade reservada) pelo número de meses da vigência do contrato.

Resumo
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Neste módulo, você aprendeu a avaliar o ambiente do cliente, dimensionar a solução, criar BOMs e comunicar preços de soluções personalizadas. No próximo módulo, você vai explorar a elaboração de uma proposta e a finalização do negócio.


Módulo 7: Finalizando a solução HPE GreenLake
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Módulo 7: Finalizando a solução HPE GreenLake

Objetivos de aprendizado
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Você começará este módulo revisando a linguagem e os pontos de discussão usados em conversas financeiras, e verá como desenvolver o caso de finanças e apoiar suas discussões financeiras. O Tópico 2 explora como usar o que você aprendeu sobre as necessidades do cliente e o valor de negócios do HPE GreenLake, para que você propor a solução ao cliente e destacar o valor que ele obterá.

No Tópico 3, você vai conhecer as etapas finais do processo de vendas que levam à reserva do pedido, à implementação e à entrega da solução. Além disso, no Tópico 4, você vai explorar o processo de pedido de alteração e como aumentar o tamanho do negócio e se posicionar como um consultor de confiança.

Após concluir este módulo, você deverá ser capaz de identificar os requisitos de serviços financeiros dos clientes e articular e montar o caso de negócios. Você deverá ser capaz também de concluir a venda listando as etapas do processo de criação da SOW e do modelo de preços, bem como descrever importantes elementos de revisão da SOW. Por fim, você deverá ser capaz de identificar, descrever e mapear as etapas do processo de cotação e proposta, além de conhecer as regras de participação e saber quando recursos especializados ou ferramentas adicionais deverão ser obtidos e/ou aproveitados.

Tópico 1: Montar o caso financeiro e de negócios
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Este tópico vai rever os benefícios de negócios do HPE GreenLake e como os alunos podem articular esses benefícios para fornecer valor ao cliente.

Calcule os benefícios para criar o caso de negócios
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Ao começar a montar o caso de negócios para seus clientes, lembre-se de usar as ferramentas disponíveis para você enfatizar o valor exclusivo do HPE GreenLake. Você sabe que seu cliente avaliou os custos. Como um cliente que toma uma decisão de gasto, ele terá sua atenção voltada para os recursos que estão incluídos na solução. Seu foco na apresentação do caso de negócios deve ser lembrar o cliente do retorno do investimento que ele terá com os benefícios do HPE GreenLake.

Você vai querer descrever a economia financeira, a economia operacional e as melhorias no tempo de lançamento no mercado que seus clientes terão com a solução HPE GreenLake. A HPE fornece ferramentas e recursos para ajudar você a calcular esses benefícios para o cliente, discuti-los com exemplos tangíveis e revelar o valor. Você aprenderá mais sobre essas ferramentas e recursos nas páginas a seguir.

Conceitos financeiros

Antes de começar a montar seu caso de negócios, você deve se familiarizar com estes conceitos financeiros. Embora você não vá ser o único envolvido em discussões financeiras com seus clientes, ainda assim desejará ter um forte entendimento dos principais conceitos e expressões. Você pode contar com o representante da HPE Financial Services (HPEFS) para ajudá-lo, mas saber como mostrar o valor financeiro do HPE GreenLake lhe será útil durante e após as conversas introdutórias e para manter sua posição de consultor de confiança.

Você provavelmente conhece algumas das expressões listadas aqui e talvez até as use regularmente em conversas de vendas. Leia os termos e as explicações apresentadas. Certifique-se de compreender a importância desses conceitos para suas conversas sobre finanças. Para aprender mais sobre esses conceitos financeiros, faça o curso Financial Acumen Fundamentals for Sales.

Retorno do investimento (ROI)

•Retorno do Investimento = Lucro Líquido / Investimento

•O valor que um investimento pode fornecer em relação ao custo de propriedade / investimento ao longo do tempo.

Período de retorno

•Um método matemático usado para calcular o tempo que levará para se obter retorno de um investimento.

•É calculado dividindo a entrada de caixa esperada pela despesa inicial esperada.

Custo total de propriedade (TCO)

•A soma das despesas diretas e indiretas previstas associadas a um produto

Valor do dinheiro no tempo

•Este princípio afirma que , devido à sua potencial capacidade de gerar ganhos, o dinheiro disponível hoje vale mais do que a mesma quantia no futuro Uma vez que o dinheiro pode ser investido e gerar lucro, um dólar hoje vale mais para uma empresa do que um dólar amanhã. Da mesma forma, uma dívida hoje vai custar mais amanhã.

Taxa de desconto

•A taxa esperada de retorno de um investimento Em outras palavras, é o percentual de rendimento que uma empresa espera receber ao longo da vida de um investimento. É usada para alinhar futuros benefícios do investimento ao que ele vale hoje para a empresa (valor presente).

Valor presente líquido (NPV)

•Uma métrica de desempenho usada para medir o valor de um investimento levando em consideração o valor do dinheiro no tempo.

•É calculado aplicando a taxa de desconto (taxa de retorno esperada de um investimento) aos benefícios anuais estimados de um investimento.

Montando o caso financeiro
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Para demonstrar de fato o valor do HPE GreenLake, você precisa ser capaz de destacar os benefícios financeiros que a solução oferece. Veja o gráfico que compara o HPE GreenLake a uma venda tradicional, para que você possa apontar onde esses benefícios financeiros são obtidos.

O primeiro benefício pode ser visto na compra inicial. Os clientes evitam grandes despesas iniciais de compra de equipamentos, para que possam guardar o dinheiro e reinvestir nos negócios. Um segundo benefício é que os clientes podem implantar capacidade quando necessário, o que resulta em taxas de utilização muito melhores. A melhor utilização leva a benefícios da redução de outros custos, como energia, refrigeração e aluguel do data center; licenças de software; e suporte e manutenção.

O buffer no local significa que os clientes podem responder a demandas de negócios em minutos, o que os capacita a reduzir o tempo de lançamento no mercado. Com lançamentos de produtos mais rápidos, serviços e soluções podem ser oferecidos mais rapidamente, trazendo dinheiro para a empresa e desenvolvendo fontes de receita novas e mais rápidas.

O quarto benefício é o fato de que a HPE se compromete com o preço unitário no início do contrato. O preço unitário então diminui à medida que a capacidade do cliente aumenta, o que não apenas ajuda os clientes em termos do orçamento, mas também permite que eles alinhem os custos ao uso e até mesmo os repassem para as áreas de negócios. Dessa forma, a TI pode se tornar uma provedora interna de serviços.

O quinto benefício é que os clientes podem liberar recursos de TI para se concentrarem em áreas mais críticas. A equipe de conta da HPE, líder do setor, oferece suporte proativo e gerenciamento da capacidade, o que também reduz as paralisações.

O elemento final é dar foco ao valor presente da solução HPE GreenLake, em comparação com uma compra tradicional. Devido à economia de custos alcançada com a retenção de capital (valor presente), o HPE GreenLake pode, na verdade, custar menos do que uma solução tradicional.

Verificação de aprendizado

Agora, reserve um momento para rever o que você aprendeu até o momento neste tópico. Como o valor presente líquido é calculado para uma solução HPE GreenLake? (Selecione uma alternativa.) A resposta se encontra na página seguinte.
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Resposta para a verificação de aprendizado
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Compreensão do benefícios da ferramenta HPE GreenLake Quick Quote
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Agora você vai ver exemplos de algumas saídas geradas por ferramentas da HPE e como você pode usá-las para montar o caso de negócios. Aqui está um exemplo de saída do HPE GLQQ. Esses números são baseados nos benefícios médios alcançados por dez grandes clientes da HPE. Essas são médias hipotéticas. Não prometa esses benefícios a seus clientes. Em vez disso, use ferramentas para casos de negócios ou cálculos próprios para encontrar números precisos referentes aos benefícios que vão atrair o interesse dos seus clientes. Explore alguns dos fatores que contribuem para esses benefícios na página a seguir.

Criação do caso de negócios usando a ferramenta HPE GreenLake Quick Quote
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Leia abaixo para saber mais sobre como esses benefícios são calculados. Os pontos-chave são indicados por um sinal de mais dentro de um círculo amarelo.

Benefícios financeiros

Os principais benefícios financeiros do HPE GreenLake para o seu cliente derivam de:

•Eliminação do custo do provisionamento em excesso:

–O grande custo inicial das compras de TI tradicionais pode gerar um período de retorno significativo. O excesso de provisionamento estende isso ainda mais porque grande parte dos ativos adquiridos fica sem utilização por vários anos.

•Melhoria do fluxo de caixa e do VPL:

–Uma vez que seus clientes não gastam uma grande quantia de dinheiro de uma só vez, os efeitos do valor descontado sobre o HPE GreenLake são menos significativos.

Benefícios de tempo de lançamento no mercado

Um dos pontos fortes do HPE GreenLake está na aceleração das cadeias de suprimentos de TI. Os itens a seguir são usados para estimar os benefícios de tempo até o lançamento no mercado na saída da ferramenta Quick Cote:

•Economia de custos ao encurtar em dias o processo de provisionamento:

–Com o HPE GreenLake, seu cliente pode planejar-se para aumentar a capacidade e expandir a tecnologia com a solução HPE GreenLake, e pode fazê-lo rapidamente. Isso significa que novos projetos podem ser iniciados muito antes do que costumava ser a norma.

•Maior agilidade nos negócios (maior oportunidade de geração de receita):

–Como o HPE GreenLake não está vinculado a um modelo de compra de infraestrutura tradicional, há menos desperdício de tempo em um processo de aquisição delongado e espera-se menos por novos ativos.

Benefícios dos serviços

Os benefícios dos serviços são um valor estimado para os serviços incorporados à solução HPE GreenLake (portais, gerenciamento etc.):

•Com o HPE GreenLake cobrindo os serviços diários e o gerenciamento de ativos, TI pode concentrar sua atenção em outras áreas e contribuir para novos projetos de valor agregado.

Retorno do investimento

Todos esses benefícios contribuem para o retorno geral do investimento que o HPE GreenLake fornece ao seu cliente e estão incluídos no cálculo.

Montando o caso de negócios usando uma ferramenta própria para isso
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Você pode obter estimativas mais precisas usando ferramentas para montar casos de negócios, como a mostrada aqui. Essa ferramenta e suas saídas são apenas um exemplo das ferramentas de caso de negócios que estão disponíveis para o HPE GreenLake e que variam por região. Leia abaixo para aprender sobre as quantidades que você precisa informar para receber uma comparação entre o HPE GreenLake e os modelos de compra tradicionais. Os campos editáveis estão destacados em azul. Pontos-chave são exibidos ao lado dos campos editáveis, indicados por um sinal de mais dentro de um círculo amarelo.

Preços de tabela da BOM

Insira os preços de tabela da BOM inicial e da BOM final referentes a uma compra tradicional.

•Certifique-se de inserir quantidades que reflitam a situação real do seu cliente com a maior precisão possível.

•Essas quantidades devem ser inseridas para o ano um à esquerda e para o ano 5 à direita.

Se você tiver informação disponível para personalizar o plano de crescimento do seu cliente, insira essa informação no campo de porcentagem de crescimento (não mostrado aqui).

•Informar esse valor o ajudará a calcular o crescimento anual e a BOM final.

•Se ele não for inserido, a ferramenta usará valores padrão de margem para uma comparação tradicional.

Desconto misto

Insira o desconto misto de distribuição para a compra inicial e os pedidos de alteração subsequentes.

•Essas quantidades devem ser inseridas para o ano um à esquerda e para o ano 5 à direita.

A ferramenta vai calcular o custo de distribuição do parceiro referente ao custo inicial e a diferença entre as BOMs.

•Esses preços são mostrados abaixo.

Cálculos da compra tradicional

Esses cálculos da compra tradicional resultam das informações inseridas aqui.

•O valor do Custo de distribuição referente ao Ano 1 é o Custo estimado de distribuição inserido acima.

•O Custo de distribuição para os anos de 2 a 5 é o resultado da divisão da diferença entre as BOMs.

•O valor Anual é o preço para o cliente, com a margem do parceiro, o imposto sobre vendas, o provisionamento em excesso e o serviços adicionados.

•O Total é o total calculado para cada ano.

Margens, adicionais e abatimentos

Insira as margens, o imposto sobre vendas, o frete e/ou o % de acréscimo aqui. Essas porcentagens serão exclusivas para a sua organização, mas assumirão por padrão as porcentagens mostradas aqui.

•O percentual de margem da compra tradicional é, por padrão, 20%.

•O imposto sobre vendas e quaisquer outras taxas são, por padrão, 7%.

•O percentual de abatimento misto de back-end do Partner Ready é, por padrão, 5%.

Tópico 2: Faça a proposta
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A seguir, você aprenderá a criar uma proposta direcionada para as necessidades exclusivas do seu cliente.

A proposta
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Ao começar a montar sua proposta, saiba que a HPE oferece vários modelos que você pode usar como base. Se você usar a ferramenta GLQQ, ela vai gerar documentos de proposta como saída. A HPE também oferece propostas no formato de apresentação do PowerPoint para uso com soluções personalizadas HPE GreenLake. Se preferir elaborar a sua própria proposta, você pode usar essa abordagem também. O processo que você vai usar para criar uma proposta dependerá do seu cliente e de você. Você deve criar a proposta usando o processo mais adequado a você.

Independentemente de como você cria sua proposta, considere estas táticas, que você pode usar durante a conversa com o cliente.

Comece com os objetivos de negócios que o cliente explicou a você em conversas anteriores. Em seguida, você pode vincular esses objetivos de negócios aos objetivos técnicos, dando foco a quais cargas de trabalho serão suportadas por qual infraestrutura.

Ao discutir a solução HPE GreenLake, explique os benefícios que ela trará para o seu cliente. Use seu conhecimento técnico das funcionalidades do HPE GreenLake e das funcionalidades de infraestrutura da HPE para respaldar o valor, em vez de falar apenas sobre números. Em seguida, você pode usar o que aprendeu sobre o HPE GreenLake para relacionar recursos e valor e destacar-se com uma abordagem consultiva. Você não está negociando, mas, sim, descrevendo o valor.

Uma maneira útil de mostrar o valor e fazer essas conexões é usando exemplos de clientes e dados de mercado, os quais você pode encontrar neste curso e em outros recursos da HPE. Tirar proveito desses pontos de prova fortalece sua posição na conversa com o cliente.

Por fim, e mais importante, use os recursos que a HPE forneceu a você. Faça uso da sua equipe HPE, incluindo a HPE Pointnext Services e a HPEFS.

Organize sua proposta
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Você pode relembrar essas quatro categorias de valor que o HPE GreenLake pode oferecer aos clientes. Construir o caso de negócios exige a personalização de cada um desses benefícios para o cliente.

Você pode escolher dois ou três pontos principais que ressoam com o cliente. Assim, você pode usar as mesmas métricas que o cliente usa para tomar decisões financeiras, de forma a articular resumidamente o valor financeiro real que você pode oferecer com o HPE GreenLake.

É importante também explicar a mecânica do HPE GreenLake na proposta. Certifique-se de falar sobre o HPE GreenLake Central e o portal do Consumption Analytics, para que os clientes saibam como a infraestrutura é monitorada e como eles podem controlar ou prever o uso da capacidade. Explique como os serviços funcionarão, independentemente de quem vai fornecê-los, você ou a HPE. Você poderá ter que fazer alguma pesquisa para tornar sua proposta específica para as necessidades de seus clientes.

Use as prioridades do cliente para enfatizar o valor
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Durante sua proposta, é importante alinhar as prioridades do cliente com o valor que você pode oferecer. Agora, você deve estar familiarizado com os desafios de negócios e o valor que pode oferecer aos clientes, portanto, deve estar preparado para alinhá-los.

Os clientes preocupados com os custos estão procurando uma economia de nuvem melhor. Eles falarão com você sobre a necessidade de preservar o capital, prever melhor a demanda de TI e alinhar os custos de TI com o uso. Você pode oferecer a eles a capacidade de evitar o superprovisionamento, minimizar a subutilização, eliminar o investimento inicial e pagar apenas pelo que usarem com o HPE GreenLake.

Devido aos efeitos econômicos da pandemia global de 2020–2021, mais clientes estão lidando com uma TI mais imprevisível. É difícil determinar as necessidades de capacidade de TI com demanda volátil e recuperação econômica imprevisível. Com o HPE GreenLake, os clientes podem fazer a pré-implantação, aguardar a recuperação e ativar a capacidade no momento que quiserem, assim que ela for necessária.

Essa agilidade adicional também é um desejo de clientes que desejam se movimentar mais rápido, reduzir os ciclos de compras e facilitar um crescimento agilizado. Converse com esses clientes sobre como melhorar a agilidade nos negócios, acelerar cadeias de suprimentos e reduzir o tempo gasto planejando e esperando por nova capacidade ou tecnologia com o HPE GreenLake.

Alguns desses clientes podem não ter agilidade porque suas soluções não podem ser expandidas. Você pode ouvir essa necessidade explicada como um desejo de obter melhor controle sobre TI com uma solução local que seja expansível como uma nuvem pública. Esses clientes podem se beneficiar com os recursos de planejamento ativo da capacidade oferecidos no Consumption Analytics Portal, eliminando a dependência de fornecedor com um ambiente multicloud e multistack, e aumentando e diminuindo facilmente a escala com um modelo de consumo como serviço.

Por fim, você pode ouvir de clientes que eles estão lutando para gerenciar um ambiente cada vez mais complexo. Eles vão querer melhorar a eficiência e liberar a TI para realizar tarefas focadas nos negócios. Com o HPE GreenLake, eles podem consolidar serviços, minimizar o custo desses serviços, reduzir a pressão sobre TI e liberar TI transferindo e automatizando tarefas.

Tópico 3: Fechar e entregar
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Agora você aprenderá sobre o processo de finalizar o negócio.

Verifique novamente os preços com o Distribuidor
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Se você vai usar um distribuidor, lembre-se de que a ferramenta GLQQ fornece indicações dos preços que o distribuidor vai cobrar de você. Antes de fazer uma proposta a um cliente, verifique novamente esses valores com seu distribuidor e obtenha preços vinculativos. Você pode incluir facilmente seus serviços no pacote da solução e deverá fazê-lo neste momento. Feito isso, você pode verificar se especificou uma margem de lucro apropriada para a sua empresa e apresentar a solução ao cliente com confiança nos seus preços.

Solução HPE GreenLake formal
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Neste tópico, você vai explorar o processo para criar a solução formal, que termina com uma reserva de pedido. Como você pode ver aqui, muitas áreas da HPE estão envolvidas nesse processo. Você pode interagir com gerentes de conta ou representantes da HPEFS, de TI híbrida e da HPE Pointnext Services. Como os processos internos da HPE são complexos e podem variar, não falaremos sobre cada um deles. Em vez disso, você verá um processo passo a passo para que possa entender seu envolvimento.

Para finalizar a reserva do pedido, é preciso completar a precificação e as SOWs. A SOW do parceiro e do cliente precisa ser criada, assinada e aprovada. Você aprenderá mais sobre esse processo nas páginas a seguir.

Em um processo separado, que pode acontecer simultaneamente, é necessário aprovar os preços vinculativos. Você e o Distribuidor (se estiver usando um) adicionam (cada um) uma margem ao preço indicativo. Posteriormente neste tópico, você vai explorar o processo de criação e aprovação da SOW com mais profundidade.

Elaboração da SOW
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A elaboração da SOW começa quando o Dono do Negócio (DO) da HPE Pointnext Services ou o Gerente de Negócios de Parceiros (PBM) solicita um Gerente de Engajamento da HPE. A aprovação de preços vinculativos pode estar em andamento em segundo plano durante esse processo. O DO ou o PBM envolverá o Gerente de Engajamento conforme necessário.

O Gerente de contratação, em seguida, elabora a SOW da HPE e a envia ao distribuidor. No caso de soluções padrão, a SOW já terá sido elaborada. De qualquer forma, o distribuidor negocia com a HPE para criar a SOW do Parceiro. Esse documento pode ser referido como "preços indicativos" ou "preços não vinculativos".

O que está incluído na SOW final?

Você vai trabalhar com vários documentos de SOW. Cada um será composto pelo Formulário de pedido de SOW, os Termos de repasse da SOW e preços. Leia abaixo para explorar esses componentes da SOW. Observe que você vai aprender mais sobre o processo de precificação nas páginas a seguir.

Formulário de pedidos de SOW

O Formulário de pedido de SOW é criado usando o arquivo de trabalho do canal gerado pela ferramenta HPE GreenLake Quick Quote ou com a ajuda da HPE e do Distribuidor. Ele é:

•Exclusivo para cada oportunidade.

•Um documento que contém termos variáveis e parâmetros exclusivos para a solução HPE GreenLake.

•A cotação vinculativa da HPE para o distribuidor ou parceiro de Camada 1.

•Um pedido acordado, assim que é enviado de volta à HPE e assinado por todas as partes.

•A ação do distribuidor de enviar o Formulário de pedido de SOW por e-mail à HPE será considerada uma transação legalmente vinculativa, a ser regida pelo Guia do programa de parceiros.

Termos de repasse da SOW

Os Termos de repasse da SOW:

•São um conjunto de termos e condições do HPE GreenLake que precisam ser repassados pelo Distribuidor ao Parceiro, e pelo Parceiro ao cliente.

•Devem ser incluídos na SOW do revendedor final para o cliente final.

•Não são negociáveis e não mudam de uma oportunidade para outra.

•NÃO exigem a assinatura do distribuidor ou da HPE.

Preço

Os preços serão incluídos na SOW. São finalizados em um processo separado, sobre o qual você aprenderá nas páginas seguintes.

•O preço que consta da SOW final é APENAS o preço por unidade definido para a solução HPE GreenLake.

•Isso inclui todos os componentes da solução em um preço por unidade.

•Você terá que indicar, na BOM inicial, os serviços que vai fornecer.

•Você pode ser solicitado a criar uma BOM de reserva. Nessa BOM de reserva, você incluirá todos os elementos da BOM formal, exceto os serviços.

•Uma vez que você pode fornecer seus próprios serviços de break/fix e instalação em substituição aos serviços de instalação do HPE Pointnext Tech Care ou HPE Pointnext Services, seu Gerente de Engajamento não os incluirá na BOM de reserva.

Aprovação da SOW
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Depois de receber, do distribuidor, a SOW do Parceiro, você terá que desenvolver a sua própria SOW. Você vai negociar com o cliente para finalizar essa SOW.

Você pode ver a SOW do Parceiro e a SOW do Cliente serem referenciadas por diferentes nomes; não se preocupe com esses nomes. O mais importante é que você saiba que existem duas SOWs: uma criada pelo Distribuidor, que é assinada pelo Parceiro, e outra criada pelo Parceiro, que é assinada pelo cliente.

Criação de preços vinculativos
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Antes que uma SOW possa ser assinada, ela precisa incluir preços vinculativos, mas esses preços podem ser negociados. Esses preços representam o preço por unidade da solução HPE GreenLake, que será mostrado em uma tabela, com faixas de preço para o crescimento em cada camada de faturamento.

No caso de uma solução da GLQQ, a ferramenta desenvolverá um arquivo de trabalho do canal com preços que somente precisam ser aprovados pelo distribuidor e/ou negociados com o parceiro e o cliente nas respectivas SOWs. Os serviços do parceiro podem ser facilmente agrupados e incluídos na solução para criar uma cotação única. No caso de soluções desenvolvidas com o Distributor Marketplace do programa de vendas Swift, seu Distribuidor o ajudará a elaborar um contrato para o HPE GreenLake.

No caso de soluções personalizadas, o parceiro enviará uma BOM formal (como você aprendeu no Módulo 4), e a HPE usará um processo interno para aprová-la. O Parceiro solicita preços vinculativos por meio do DO ou PBM da HPE. Um Arquiteto de soluções da HPE e um representante de Entrega da HPE aprovarão e editarão a cotação. Esse preço é então encaminhado ao distribuidor.

O parceiro pode ser solicitado a gerar uma BOM de reserva, que, como você aprendeu, contribui para o componente de preço da SOW. A equipe de Operações de Vendas e Entrega da HPE usará a BOM de reserva para fazer o pedido, depois que o Parceiro concordar com o preço.

Descontos
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A HPE determinará os descontos internamente, portanto, isso não é responsabilidade sua. Você deve estar ciente de que esses descontos são significativos e globais, mas os preços podem variar conforme o país. Pergunte ao seu PBM ou Gerente de Engajamento sobre escalonamento de preços, se necessário, mas antes de fazer isso você deve confiar na revisão dos seus preços e margem feita pela HPE.

Finalização da SOW

[image: ]

Depois que as SOWs ou os contratos do HPE GreenLake são assinados, o Distribuidor envia o Formulário de pedido de SOW e uma ordem de compra (PO), se necessário, por e-mail ao DO e/ou PBM, que o encaminhará ao Gerente de Engajamento. O Gerente de contratação então cria um Pacote de reserva e o envia à equipe de Entrega. A equipe de Entrega aceita o pedido em conjunto com outros departamentos.

Verificação de aprendizado

Agora, reserve um momento para revisar o que você aprendeu sobre o processo formal. Qual parte do processo é sua responsabilidade? A resposta se encontra na página seguinte.
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Respostas da verificação de aprendizado
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Ciclo de vida da oportunidade do HPE GreenLake
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Depois que o pedido da solução HPE GreenLake é feito, você, como Parceiro, ajudará a entregar e implementar a solução para o seu cliente. Você vai trabalhar em estreita colaboração com o Distribuidor e a HPE, principalmente com o Gerente de Transição. A implementação da nova solução HPE GreenLake é o resultado de um esforço conjunto das equipes de Vendas e Entrega.

Aceitação do pedido pela HPE
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A aceitação e a revisão do pedido envolvem o Gerente de transição, o Gerente de projeto do HPE GreenLake, a HPEFS e toda a equipe do HPE GreenLake. O Gerente de Transição (TM) e o Gerente de Projeto HPE GreenLake (GLPM) vão confirmar o estado de prontidão do local antes de obter autorização da HPEFS.

Feito isso, a equipe comercial do HPE GreenLake vai reunir todas as cotações e dar seguimento ao pedido conforme o processo interno. O TM e o GLPM planejam a solução e monitoram o pedido. Depois de finalizado, eles configuram e instalam a solução. Você aprenderá mais sobre esse processo no tópico a seguir.

Processo de faturamento do HPE GreenLake
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Depois que o serviço HPE GreenLake for ativado e o cliente concordar que a solução está instalada e pronta para ser usada, uma fatura será gerada. Se você precisa relembrar como as faturas são calculadas, consulte a seção do Módulo 6 que explora como usar a ferramenta Business Case do Excel para calcular as estimativas de preço. Observe que a fatura inclui a margem do Parceiro e do Distribuidor, também conhecida como “uplift”.

Implementação da medição
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A equipe de Entrega da HPE seguirá as etapas listadas aqui para configurar a medição para o seu cliente assim que o hardware for entregue e instalado. Depois que a solução for configurada, o Account Service Manager (ASM) fornecerá treinamento e logins para o HPE GreenLake Central e o HPE GreenLake Billing Manager, conforme mostrado na etapa 7. Certifique-se de entender os benefícios dos recursos e ferramentas úteis incluídos no HPE GreenLake Central, como a página de planejamento da capacidade. Saber usar o portal do HPE GreenLake Central fará de você um parceiro mais forte para o seu cliente daqui para a frente.

A HPE, o Distribuidor e os Parceiros de Canal receberão logins e treinamento no seu perfil de acesso ao HPE GreenLake Central. Cada usuário poderá ver apenas seus próprios dados de faturamento e preços. Antes que seu cliente possa usar a ferramenta, você precisa adicionar sua margem à página de faturamento em sua instância do HPE GreenLake Central. Depois de inserir o custo por unidade final para o cliente, o cliente poderá começar a receber os benefícios da ferramenta. A etapa 9 é um requisito para que o cliente obtenha todos os benefícios do Consumption Analytics Portal e do HPE GreenLake Central.

Perfil de Parceiro no Central
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Você terá acesso à instância de Parceiro do HPE GreenLake Central. Para iniciar o processo para seu cliente, você precisa acessar o Partner Billing Accounts Manager clicando no nome da conta de faturamento desejada na primeira coluna da tabela Partner Billing Accounts. Você pode ver análises referentes aos serviços usados por seus clientes. Esses serviços incluem um relatório de encargos mensais (Monthly Charges), que mostra informações de uso e faturamento, e um relatório de planejamento da capacidade (Capacity Planning), que mostra o uso real e previsto durante um período de tempo.

Uma parte vital da experiência do cliente final com o HPE GreenLake é a capacidade de ver seu consumo e as cobranças no painel do HPE GreenLake Central. Você insere seu preço para que o revendedor ou cliente final, que é seu cliente direto em um negócio HPE GreenLake, possa ver o custo real dele. Para cada conta de faturamento, você pode ver a moeda usada, editar o tipo de arredondamento e inserir suas tarifas.

A HPE não usará os dados de preços inseridos por você para nenhum fim comercial. As únicas pessoas da HPE que podem ver seus dados de preços são aquelas responsáveis pela construção e suporte do software que usa esses dados. Cada parte envolvida em um negócio de canal HPE GreenLake pode ver apenas o preço que ela paga e o que cobra da parte diretamente abaixo dela.

Tópico 4: Dar suporte e expandir
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Neste tópico, você analisará um exemplo do processo de vendas do HPE GreenLake.

Pedidos de alteração no HPE GreenLake
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Após a solução HPE GreenLake ter sido entregue e implementada, seu foco deverá ser garantir que ela forneça ao cliente os recursos necessários para ele alcançar seus objetivos de negócios. Você deve prestar atenção às informações de utilização pelo seu cliente no Billing Manager. O Billing Manager, uma subseção do portal HPE GreenLake Central, fornece as informações necessárias para você determinar se o seu cliente precisa que uma nova capacidade ou tecnologia seja adicionada à solução existente. O ASM também fará o planejamento da capacidade, e vocês trabalharão juntos para planejar as necessidades adicionais. Depois que os requisitos do cliente estiverem claros, você e o ASM precisarão ajudá-lo a criar um pedido de alteração.

Pedidos de alteração seguem o mesmo processo que soluções personalizadas e padrão. Um benefício do programa de vendas Swift é que ele é um ponto de entrada no HPE GreenLake fácil para os clientes. Uma vez que os clientes tenham uma solução HPE GreenLake (ainda que tenha sido criada via o programa de vendas Swift ou o GLQQ), você poderá facilmente fazer um pedido de alteração e fornecer uma solução maior.

Responsabilidades sobre o pedido de alteração

Para garantir que o pedido de alteração transcorra sem problemas, você deve saber quais são as tarefas pelas quais cada uma das partes será responsável dentro desse processo. Leia abaixo para aprender sobre as responsabilidades que você, o Distribuidor e a HPE têm no processamento de pedidos de alteração.

Parceiro

As responsabilidades do parceiro são muito semelhantes àquelas do processo original. O Parceiro:

•Registra todos os leads seguindo os processos estabelecidos

•Ajuda a qualificar as oportunidades

•Assina seus próprios contratos de venda e prestação de serviços ao cliente

•Cria a BOM e envia à HPE

•Trabalha com a HPE para determinar a configuração dos serviços

Distribuidor

•Envia o Formulário de pedido de SOW por e-mail à HPE para alterações no serviço

•Assina seus próprios contratos de venda e prestação de serviços ao parceiro

HPE

•Revisa, qualifica e aprova as oportunidades registradas pelo Parceiro

•Fornece o Formulário de pedido de SOW

•Recebe o Formulário de pedido de SOW preenchido pelo distribuidor

•Define o hardware, de acordo com o Formulário de pedido de SOW, e o envia ao cliente

•Fornece contatos ao parceiro para ajudar na instalação e no gerenciamento da capacidade

•Trabalha com o Parceiro para determinar a configuração dos serviços

Processo para pedidos de alteração
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Uma vez identificada a necessidade de nova capacidade, você ou a HPE iniciarão o processo detalhado aqui. Sua principal responsabilidade será reconhecer a necessidade (embora a equipe de entrega também possa fazer isso), criar a nova BOM de crescimento, solicitar arquivos de preços de tabela, enviar a BOM à HPE e apresentar o documento de pedido de alteração ao cliente.

Você provavelmente vai trabalhar com o Gerente de projeto HPE GreenLake (GLPM) e com as pessoas relacionadas aqui. Observe que esse processo pode mudar, dependendo do tamanho da alteração necessária. Você aprenderá mais sobre como identificar o tamanho de uma alteração nas páginas a seguir.

Observe também que você pode enviar as BOMs à HPE antes do Distribuidor, quando você estiver usando um. Além disso, a HPEFS precisa autorizar os pedidos de alteração, de forma que você precisará obter uma aprovação após a aceitação da BOM.

Dimensionando um pedido de alteração do HPE GreenLake

[image: ]

Pedidos de alteração de tamanhos diferentes exigem processos diferentes. A equipe de Vendas do Parceiro pode ser capaz de fazer um pedido de alteração de baixa complexidade, mas o Distribuidor e Pré-Vendas talvez precisam ser envolvidos no caso de alterações mais complexas. Aqui você vê uma descrição de três tamanhos gerais de pedidos de alteração. Leia abaixo sobre os níveis de complexidade para conhecer os processos e requisitos de cada um.

Baixa complexidade

•Produto existente

–Forneça a BOM existente com as quantidades necessárias para o pedido de alteração.

–A planilha do OCA e uma planilha Excel devem ser incluídas.

–Se um Parceiro estiver envolvido, nenhum serviço precisará ser adicionado à cotação.

–Certifique-se de entender as camadas de faturamento ao adicioná-las ou alterá-las.

•Adicionando produtos

–Conclua as novas BOMs inicial e final.

–A planilha do OCA e uma planilha Excel devem ser incluídas.

–Se um Parceiro estiver envolvido, nenhum serviço precisará ser adicionado à cotação.

–A BOM deve ser criada para a entrega inicial.

–Reúna-se com os Arquitetos de Soluções do HPE Pointnext ou HPE GreenLake e a equipe de vendas estendida para determinar a capacidade mínima a ser combinada e identificar se é necessário incluir um buffer para o novo produto.

–Aproveite o procedimento para qualquer produto existente.

–Certifique-se de entender as camadas de faturamento ao adicioná-las ou alterá-las.

Complexidade média

•Produto existente

–Forneça a BOM existente com as quantidades necessárias para o pedido de alteração.

–A planilha do OCA e uma planilha Excel devem ser incluídas.

–Se um Parceiro estiver envolvido, nenhum serviço precisará ser adicionado à cotação.

–Certifique-se de que o pedido de alteração de serviços GMS corresponda à capacidade atualizada.

–Certifique-se de que todos os itens da BOM estejam contabilizados na SOW de implementação do Pointnext.

–Certifique-se de que não haja nenhum componente de hardware ou software na SOW do Pointnext que não esteja incluído em uma BOM.

–Certifique-se de entender as camadas de faturamento ao adicioná-las ou alterá-las.

•Adicionando produtos

–Conclua as novas BOMs inicial e final.

–A planilha do OCA e uma planilha Excel devem ser incluídas.

–Se um Parceiro estiver envolvido — não haverá nenhum serviço na cotação.

–A BOM deve ser criada para a entrega inicial.

–Reúna-se com o Arquiteto de Solução do HPE Pointnext ou HPE GreenLake e a equipe de vendas estendida para determinar a capacidade mínima a ser combinada e identificar se é necessário incluir um buffer para o novo produto.

–Aproveite o procedimento para produtos existentes.

–Certifique-se de que o pedido de alteração de serviços GMS corresponda à capacidade atualizada.

–Certifique-se de que todos os itens da BOM estejam contabilizados na SOW de implementação do Pointnext.

–Certifique-se de que não haja nenhum componente de hardware ou software na SOW do Pointnext que não esteja incluído em uma BOM.

–Certifique-se de entender as camadas de faturamento ao adicioná-las ou alterá-las.

Alta complexidade

•Produto existente

–Forneça a BOM existente com as quantidades necessárias para o pedido de alteração.

–A planilha do OCA e uma planilha Excel devem ser incluídas.

–Se um Parceiro estiver envolvido, nenhum serviço precisará ser adicionado à cotação.

–Certifique-se de que o pedido de alteração de serviços GMS corresponda à capacidade atualizada.

–Certifique-se de que todos os itens da BOM estejam contabilizados na SOW de projeto e implementação do Pointnext e que a SOW esteja alinhada com a entrega “como serviço”.

–Certifique-se de que não haja nenhum componente de hardware ou software na SOW do Pointnext que não esteja incluído em uma BOM.

–Alinhe o projeto à BOM para garantir o cumprimento das melhores práticas.

–Certifique-se de entender as camadas de faturamento ao adicioná-las ou alterá-las.

•Adicionando produtos

–Conclua as novas BOMs inicial e final.

–A planilha do OCA e uma planilha Excel devem ser incluídas.

–Se um Parceiro estiver envolvido — não haverá nenhum serviço na cotação.

–A BOM deve ser criada para a entrega inicial.

–Reúna-se com o Arquiteto de Solução do HPE Pointnext ou HPE GreenLake e a equipe de vendas estendida para determinar a capacidade mínima a ser combinada e identificar se é necessário incluir um buffer para o novo produto.

–Aproveite o procedimento para produtos existentes.

–Certifique-se de que o pedido de alteração de serviços GMS corresponda à capacidade atualizada.

–Certifique-se de que todos os itens da BOM estejam contabilizados na SOW de implementação do Pointnext e que a SOW esteja alinhada com a entrega “como serviço”.

–Certifique-se de que não haja nenhum componente de hardware ou software na SOW do Pointnext que não esteja incluído em uma BOM.

–Alinhe o projeto à BOM para garantir o cumprimento das melhores práticas.

–Certifique-se de entender as camadas de faturamento ao adicioná-las ou alterá-las.

Como adicionar um pedido de alteração
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Considere este exemplo usando uma tabela de preços do Distributor Marketplace com o programa de vendas Swift. Se o seu cliente acha que precisa de 100 TB a 125 TB de armazenamento, ele provavelmente usará metade disso: pesquisas mostram que os clientes geralmente superprovisionam o armazenamento em 50%. Para esse cliente, você deve oferecer uma solução do programa de vendas Swift do HPE GreenLake, como HF40, opção 2. Com essa solução, o cliente obteria 48,4 TB de armazenamento mensalmente por US$ 2.277,65.

O cliente teria um buffer de 12,1 TB para usar, se necessário, e pagaria por cada GB desse buffer de armazenamento apenas durante os meses em que usar mais do que 80% da capacidade reservada. Quando o cliente atinge 90% da capacidade, isso dispara uma conversa entre o ASM GreenLake e o cliente. O ASM ou o Consultor de Serviço Remoto (no caso do Swift) vai perguntar ao cliente se ele gostaria de adicionar capacidade e, em caso afirmativo, quanto. Assim que o cliente especificar a quantidade de capacidade adicional necessária, você ou o ASM preparará um documento simples de pedido de alteração de uma página mostrando a capacidade a ser adicionada e respectivo o preço por GB. A HPE vai fornecer e instalar a capacidade adicional. Quando a capacidade aumenta por meio de um pedido de alteração, o preço por GB diminui à medida que o próximo nível de opção é alcançado.

É importante enviar o pedido de alteração somente quando ele for de fato necessário; quando um pedido de alteração é implementado muito cedo, o cliente acaba pagando mais do que o necessário. Quando uma mudança é implementada, a capacidade reservada e a capacidade mínima combinada são aumentadas, de forma que um cliente pode usar 11 TB ou 12 TB e ter que pagar pelo custo mensal total do segundo pedido de alteração.

Torne-se um consultor de confiança
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Os pedidos de alteração da solução HPE GreenLake serão mais vantajosos para você e seu cliente quando você for proativo. Além de oportunidades adicionais de vendas com alterações no projeto da solução, os pedidos de alteração oferecem a chance de mostrar ao cliente que você se preocupa com as necessidades dele. Use o Portal Consumption Analytics para verificar o consumo do seu cliente e converse com ele para determinar se a solução precisa de ajustes devido a mudanças nos requisitos de negócios.

Ao manter-se atento às prioridades do seu cliente, você consegue garantir que ele tenha a melhor experiência possível com a solução HPE GreenLake e que tenha em você um consultor de confiança. Você começará a ver os benefícios de ser um consultor de confiança e um Parceiro proativo. Você não apenas pode aumentar o tamanho do seu negócio e o número de negócios futuros, como também vai aprimorar sua reputação como parceiro, capaz de fornecer respostas, economias e recursos rapidamente.

Você concluiu este curso!
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Parabéns! Você concluiu este curso!

Preparando-se para o exame
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Obrigado por ter dedicado seu tempo para concluir este curso!

Para estudar e usar como referência, baixe o Guia do Aluno elaborado pela HPE Press para este curso. Você pode usar um e-reader de sua escolha para ver o conteúdo do guia, e a HPE sugere que você o use para estudar para o exame.

Incentivamos você a fazer o exame HPE0-P27 e ser aprovado nele. Embora este curso seja recomendado como preparação para o exame, simplesmente concluir o curso não garante que você passará no exame. Além deste curso de treinamento, os itens do exame às vezes podem ser baseados no conhecimento obtido com a experiência no trabalho. Você pode saber mais sobre o exame acessando a página do exame na web:

https://certification-learning.hpe.com/TR/Datacard/Exam/HPE0-P27
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Para saber mais sobre as soluções da HPE, acesse www.hpe.com

© 2021 Hewlett Packard Enterprise Development LP. As informações aqui contidas estão sujeitas a alterações sem aviso prévio. As únicas garantias para os produtos e serviços da Hewlett Packard Enterprise são as estabelecidas nas declarações de garantia expressa que acompanham tais produtos e serviços. Nenhuma parte deste documento deve ser interpretada como garantia adicional. A Hewlett Packard Enterprise não se responsabiliza por omissões, erros técnicos ou erros editoriais contidos neste documento.

OEBPS/images/B000-00-00-00000-0_chap03_i0038.jpg
Preparagdoda
oportunidade

Identificar, registrar
e qualificar

nto 0%

365,

£
DarSuporte | B §°§ /
e Expandir B
25
e
& Preose
sow
4
%
o
e o5

Encerramento
eEntrega






OEBPS/images/B000-00-00-00000-0_chap07_i0012.jpg
%

T

4 e

Comece com os objetivos de negécios Use uma abordagem de consultoria
Concentre-se em cargas de trabalho, Tireproveito de pontos de prova de
naoem hardware clientes/analistas
Fale sobre beneficios, ndo sobre Entre em contatoe tire proveito da sua

especificidades técnicas equipe HPE





OEBPS/images/B000-00-00-00000-0_chap04_i0001.jpg
=

Hewlett Packard
Enterprise <

MODULOA : 3
IDENTIFICANDO ¢SO





OEBPS/images/B000-00-00-00000-0_chap07_i0013.jpg
Economia da nuvem Agilidade nos negécios Maior controle

Servicos

Concentre-se nos 2 ou 3 beneficios que sdo relevantes para o cliente

Use as mesmas métricas que o cliente usa (retorno, ROI, VPL, IRR)

Explore algumas maneiras diferentes de articular esse valor





OEBPS/images/B000-00-00-00000-0_chap07_i0010.jpg
Compra tradicional

Preco de tabela da BOM inicial

Preco de tabela da

BOM final >

Desconto misto de distribuicdo
(BOM inicial)

Custo estimado da distribuico

Desconto misto
(upgrades) —>

Diferenca entre as

BOMs >

% de margem de lucro do Parceiro em
uma compra tradicional

Superprovisionament

© adicional >

Imposto sobre vendas efou % de frete
adicional

Servicos adicionais

% de abatimento miisto de back-end do
Partner Ready

Compra tradicional - Custo da

Distribuicio US$ 958500  US$ 200500  USS$ 200500

uss

Compra tradicional - Anual 1217205

US$ 254635 USS$ 254635

uss uss uss

e Sadcond el 1217205 1471030 1726565

uss
200500

uss
254635

uss
1981200

uss
802000

uss
200500

uss
254635

uss
235835
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Vocé tem um cliente com VMware e 3PAR.Vocé estd querendo atualizar
a solugdo deles com o Primera e precisa avaliar oambiente e determinar
quantas VMs eles estdo usando atualmente.

Vocé avaliou 0 ambiente do cliente e determinou a capacidade inicial e
final a ser incluida em uma solugéo HPE GreenLake personalizada. Agora
Vocé estd pronto para criar as BOMS.

Vocé fez uma avaliagio e determinou que seu cliente precisard de uma
solugdo de computagso de cerca de US$ 200 mil. O cliente quer um
orcamento e uma soluggo o mais rapido possivel.






OEBPS/images/B000-00-00-00000-0_chap07_i0011.jpg
Fazer a proposta
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Programade Servicos
vendas Swift em nuvem

| Personalizado

Solucées padrao
Distributor

Marketplace SLaq
Z -t Programa de Servigos em nuvem 1y Servigos em nuvem
vendasSwitt &1 7 Py
it & o0 Programa de Personalizado
> vendas Swift

~ a - =

o
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Lembre-se:
Os precos pré-margem na ferramenta GLQQ
sdo indicativos (do Distribuidor para vocé).

P . Y

Confirme os precos vinculativos com seu

Distribuidor.

Especifiquea margem apropriada aos
resultados financeiros da sua empresa.
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Distributor Marketplace

(ndo oferecido em todas as regides
nem por todos os Distribuidores)

Ferramenta HPE GreenLake
Quick Quote

Cotacdo personalizada

« Apenas para o programa de vendas Swift

+ Exige dados das cargas de frabalho
*  Pode incluir o programa de vendas Swift

 Exige BOM inicial e final

*  Pacotes pré-configurados (modelos de
referéncia)

*  Servidores Nimble, DL, dHCl j&
disponivel

« SolugBes pré-projetadas para um
retorno mais rapido

« Pode conter varias tecnologias

« Usa pacotes como ponto de partida, com
possibilidade limitada de alteracdo

« Pode ser usada para fornecer uma
cotacdo estimada e como inicio de
conversa

«  Abordagem personalizada,
semelhante & da arquitetura e
design de pré-vendas tradicional

*  OParceiro deve frabalhar como
Distribuidor e a HPE para definir os
pregos e criar um contrato HPE
GreenLake

+  Aferramenta GLQQ fornece precos
vinculativos por meio de
recomendacdes de solucdo que
substituem as BOMs

*  OParceiro deve usar informacdes de
cotacdio para criar cotacdes e
apresentacdes para o usuario final

CUSTO DO NEGOCIO US$ 50K a US$ 250K

CUSTO DO NEGOCIO US$ 50K ou mais

CUSTO DO NEGOCIO US$ 250K ou mais
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Distribuidor; Parceiro; Vendas e Pré-Vendas HPE de Tl Hibrida (HIT);
Vendas, Pré-Vendas e Gerenciamento do HPE Pointnext Services; Precos;
Gerente de Engajamento; Gerente de Projeto HPE GreenLake (GLPM
Financas; Juridico; Gerente Financeiro de Conta da HPE
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OpgBes de cotagdo e enfrega de
solugées HPE GreenLake

HPE GreenLake Quick Quote
€0 programa de vendas Swift <

« B

Objetivos

Descreveros beneficios e ofertas HPE
GreenLake disponivels.

Personalizar a solugdo para atenderas
necessidades técnicas e de negécios do
cliente.

Articular a oferta de solugdo para o
GLQQ, Swift, servigos personalizados ou
servicos em nuvem.

Identificar e descrever os principais
componentes da solugéo.

Determinaro processo de vendas correto
e as ferramentas HPE (GLQQ, Swift,
servicos personalizados ou servigos em
nuvem) para as necessidades técnicase
de negdcios exclusivas do cliente.

.

o
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Prioridades
do cliente

Preservar capital,
prever a demanda de
Tl com mais
precisdo, alinhar os

custos de Tl ao uso

Migrar mais rapido,
reduzir os tempos de
aquisigio e facilitaro

crescimento
acelerado

Obter maior controle
sobre os gastos de T|
com uma solugdo
dimensionavel

Valor do HPE GreenLake

* Evite os custos do
superprovisionamento

* Minimize a subutilizagio

* Reduza oscustos do data
center

* Elimine investimentos

iniciais

Pague pelo que é usado

* Melhore a agilidade nos
negécios

* Acelere as cadeias de
suprimentos

* Reduza o tempo gasto
planejando e esperando
por novacapacidade ou
tecnologia

* Obtenhaum
planejamento ativo da
capacidade

* Elimine a dependéncia de
fornecedor com um
ambiente multiloud e
multi-stack

+ Aumenteou diminua a
escala sobdemanda

Consolide servicos
Minimize os custos de
servicos, prestadores e
gerenciamento de
prestadores

Reduza a presso sobre
l

Libere Tl para outros
projetos
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Opcoes de cotacdo e entrega
de solucdes HPE GreenLake
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Fechar e entregar
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a. Programa de vendas
Swift

b. Personalizada

c. Servicos em nuvem

O cliente precisa de uma solugéo grande e complexa que
provavelmente ter um valor fotal de contratoacima de
USS 500 mil.

O cliente fem um orgamento de Ti limitado e néo precisa de
nenhum servico entregue no local.

O cliente atualmente tem experiéncia limitada com contéineres,
mas deseja construir uma infraestrutura para dar suporte & carga
de trabalho.
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Padronizacio

Solugdes HPE GreenLake
pré-configuradas e
pré-precificadas

Velocidade

Ciclo de vendas rapido

Entrega

Entrega remota de
servicos

HPE GreenLake:

Programade
vendas Swift

Tamanho do negécio

Valor total do contratoentre
USS$ 50K e US$ 250K
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Distribuidor

Gerente de
Engajamento do HPE
GreenLake

Operagdes de
Vendas/Entrega
daHPE

1 Solicita um Gerente
deEngajamento

2)Elabora a SOW da
HPE ea envia ao
Distribuidor

—» | 3)Negocia com a HPE
para criar a SOW do.
Parceiroe a envia a este
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» Cargas de trabalho adicionais

« Requisitos especificos do cliente

« Ambiente existente para ser recuperado
ou incorporadoem uma solucdo HPE
GreenlLake

mo quando planeja criar uma cotacao personalizada, vocé pode

usar a ferramenta GLQQ para apresentar precos estimados e despertar
o interesse dos clientes.
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5) Negocia com o
Parceiropara assinara

SOW/POdo Cliente e a
envia aoParceiro

L) Revisaa SOW do
Parceiro.Cria a SOW

doCliente e a envia a0
dliente

3)Negocia com a HPE
Distribuidor para criar a SOW do
Parceiroea envia a este

) Solicita o Gerente
deEngajamento

Gerente de DElabora a oW da
Engajamento do HPE [ XXX CR)

GreenLake Distribuidor
Operagdes de
Vendas/Entrega
da HPE
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Usando a ferramenta HPE GreenLake Quick Quote ou
o programa de vendas Swift

Para solucdes personalizadas

0 Parceiro envia a BOM formal para a HPE por
meio do HPE Deal Registration

A ferramenta GLQQ ou o
Distribuldor elabora o arquivo de
trabalhe anal

O Parceiro ou a HPE gera a BOM de reserva

Entrega e Operagdes de Vendas da
HPE ariam precos vinculativos

O Distribuidor aprova os precos vinculativos
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Agora, reserve um momento para revisar o que vocé
aprendeu sobre o processo formal. Qual parte do processo é
sua responsabilidade? (Selecione uma alternativa.)

Solicitar o Gerente de Engajamento

b. Coletar requisitos para o Pacote de Reservae
enviar a equipe de Entrega

c. Assinara SOW do Parceiro e enviar ambas as
SOWSs ao Distribuidor

d. Aprovar a aceitacdo do pedido pelo Gerente de

Transicao
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Beneficios da ferramenta
HPE GreenLake Quick Quote

Simplifica o processo de vendas com
BOMs e pregos predefinidos

Permite a entrada de novas ofertas
HPE GreenLake em clientes PMEs,
do mercado infermedidrio -

e grandes corporagdes Beneficios do Taxas de Refencdo Ofertas
HPE GreenLake compensagao declientes diferenciadas

Apresente aos clienfes o
HPE GreenLake e cresca com eles
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Agora, reserve um momento para revisar o que vocé
aprendeu sobre o processo formal. Qual parte do processo é

sua responsabilidade? (Selecione uma alternativa.)

Solicitar o Gerente de Engajamento
Coletar requisitos para o Pacote de Reservae
enviar a equipe de Entrega

Assinar a SOW do Parceiroe enviar ambas as
SOWs ao Distribuidor

Aprovar a aceitacdo do pedido pelo Gerente de
Transicao
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Opgdes

a. Programa de vendas
Swift

b. Personalizada

c. Servicos em nuvem

O cliente precisa de uma soluc3o grande e complexa que

b provavelmente teré um valor fofal de contrafoacima de
US$ 500 mil.

0 cliente tem um orgamento de Tl limitado e ndo precisa de
nenhum servico entregue no local.

O cliente atualmente tem experiéncia limitada com contéineres,
. mas deseja construir uma infraestrutura para dar suporte a carga
ENNEAMNN e frabalho.






OEBPS/images/B000-00-00-00000-0_chap07_i0021.jpg
A HPE determinara os
descontos internamente

* A HPE usa um desconto de hardware
pré-aprovado que fica garantido por
toda a duracdo do contrato

« Esse desconto é significativo e o mais.
alto disponivel para qualquer acéo de
venda

* O desconto é global, embora os
precos possam variar conforme o pais

* Em casos raros, para grandes
negdcios competitivos, o
escalonamento de preco segue o
processo existente.
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HPE GreenLake Quick Quote
e o programa de vendas Swift
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5) Negocia com o
Parceiropara assinara

SOW/POdoClienteea
envia aoParceiro

L) Revisaa SOW do
Parceiro.Cria a SOW do
Cliente e 2 envia a0
dliente

&) Assina a SOW do
Parceiro e envia tantoa
SOW do Cliente quantoa
doParceiro ao Distribuidor

3) Negocia coma HPE 8)Envia um o-mail com
0 7)Compila as SOWs : ;
ra criara SOW do o Formulirio o Pedido
DT do Etrcmr R deSOW/POa0PBMda

Parceiro aplicéyel HPE

9) Aprova e encaminha a
SOW/PO ao Gerente de
Engajamento

) Solicita o Gerente
deEngajamento

faments dorie. | LTI DT
Engajamento do HPE [ LLEELPELY

eos envia a equipe de
GreenLake Debaey Entrega

Operagdes de

Vendas/Entrega
da HPE
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Selecione as diferentes situacées nas quais vocé deveria usar
a ferramenta GLQQ para montar uma solucio HPE

GreenlLake. (Selecione trés alternativas.)

Criar rapidamente uma BOM personalizada paraum

cliente corporativo.

b. Montar uma solugdo para o programa de vendas
Swift.

¢.  Montar uma solu¢do parauma corporagao com uma
necessidade de carga de trabalho especifica.

d. Criar BOMs parauma oferta complexa, com varias
solugdes.

e. Apresentar solugdes como servico a um cliente de

pequeno porfe.
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As faturas do HPE Greenlake sdo emitidas. O Parceirofatura oClientecom sua margem

mensalmente; no entanto, a primeira fatura

i e e S O Distribuidor fatura o Parceiro com sua margem

(Capacidade Reservada) dependendo da
PINOESORIHMMARPRNHVININ A HPE fatura o Distribuidor com basena Capacidade Reservada/Uso

passa a estar disponivel. HPE FCS for Ditrbutor OPE XXX

Period: 9/1/2019~9/30/2019

N Produt  Descrion Conage. oy Uat  Amomt
No. Price

Primera Camada1Banda 1 $522500

US500275por 68

19000068

Reservados
Tl $522500
Cexcuinn Ta)
Tax o000
Totainvoice $522500

Amount Ove

Notas:

+ AHPE pode faturar pela Capacidade
Reservada, mesmose a implementacio
damedicionso estiver concluida.

+ As faturas sio enviadas
(aproximadamente) apés 0 4° dia do
més sequinte a0 més o servico.
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Selecione as diferentes situacdes nas quais vocé deveria usar
a ferramenta GLQQ para montar uma solucdo HPE

GreenLake. (Selecione trés alternativas.)

a. Criar rapidamente uma BOM personalizada paraum
cliente corporativo.

b. Montar uma solucdo para o programa de vendas
Swift.

d. Criar BOMs para uma oferta complexa, com varias
solugdes.

e A ucs " li i

pequeno porte.
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Etapas de implementago da mediao

0 equipamento é instalado e configurado

Requisitos coletados pela HPE com o cliente

O cliente prepara amaquina virtual ou o servidor para medicdo

Ainstalagso doscript de medicio é agendada com o cliente

Gerenciamento da transicso programado pelo ASM

Logins para o Distribuidor, Parceiro de Canal e Cliente sio
solicitados

O ASM fornece logins e treinamento no Billng Manager & no HPE
GreenLake Central para o cliente

0 ASM fornece logins e treinamento na instancia do HPE
GreenLake Central instalada para o Parceiro

O Parceiro de Canal insere os precos finais para o cliente no HPE
GreenLake Central

A HPE trabalha com o cliente

para implementar a medicso

O cliente usa o Billing Manager e o HPE
GreenLake Central

O Distribuidor e Parceiro usam a instancia do
HPE GreenLake Central instalada para o Parceiro

Esta efapa deve ser concluida para que ocliente

obtenha todos os beneficios
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6LaQ

Ferramenta

Cotagio
personalizada

Mercado

intermediério
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Distribuldor

Africa do Sul

Parceirode

2° camada

Emirados Arabes Unidos

As saidas da ferramenta GLQQ véo variar

dependendo do tipo de parceiro

Irlanda

Portugal

Arabia Saudita

Eslovaquia

Israel

Reino Unido

Argentina

Espanha

Itdlia

Republica Checa

Australia

Estados Unidos

Japdo

Roménia

Austria

Filipinas

Luxemburgo

Russia

Bélgica

Finlandia

Malasia

Singapura

Franca

México

Suécia

Grécia

Noruega

Suica

Holanda

Nova Zelandia

Tailandia

Hong Kong

Peru

Taiwan

Hungria

Poldnia

Turquia

india

Porto Rico

Portugal
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HPE Financial
Services

Confirma as datas de Fornece autorizagio Faz o pedido por
prontidio do local com meio do processo
o Cliente do HPE GreenLake

O Cliente e o Parceiro
podem estar envolvidos.

Monitora o pedido e, em
sequida, planeja, instala e
configura a solugdo no local
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P

Venda solusdes como serviso a clientes com capacidades Negécios do fipo
iniciais menores e possibilidade de expanséo “entrare expandir”

Pedido de alteracio para
HPE GreenLake: adicionar: Ambiente HPE GreenLake
Programa de  Diferentes tecnologias expandido

. - outrolocal
Ui Ey « Servios adicionais
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Buildyour IT skl
with HPE Education’)

Acesse o Partner Billing Accounts Manager Edite tarifas e informagdes da conta de.
via HPE GreenLake Central faturamento
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Servicos em nuvem
HPE GreenLake
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Identificar, registrar e
qualificar

Preparagdoda
oportunidade
onare Qualicy,

&

&
3
£o
DarSuporte | & & a
eExpandir £ /
85
= Precose
sow
’%,%
rpelasio
52

Encerramento
eEntrega

Encerrar e Entregar,
Dar Suporte e Expandir

Crie uma proposta incluindo o preco
I ol

Siga o processo de aprovagdo da SOW

PRl <p5s 2 aprovacio do presopara o
cliente

KEl  Conclua o processo legal da SOW

4 HPE faz a entrega com a ajuda do

Parceiro
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Para soluges padrio Para soluges personalizadas

Ferramentas de avaliagio ajudam na avaliagéo e construgdo da arquitetura

Tabela de Ferramenta BOM nicial

Pregeside,; 6Laa e final
programa Swift
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Pedido do HPE Pedidode Elaboracéo e Rec
GreenLake HW envio recel

/ 1\
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Qual dos seguintes é um requisito para a BOM final?

Selecione a resposta correta.

a. Precisater o mesmo UCID que a BOM inicial.

b. Precisaincluir os mesmos produtos que a
BOM inicial, diferindoapenas na quantidade.

¢. Precisaincluir servicos Complete Care com
prazode 3, 4 ou 5 anos.

d. Precisaincluir todos os descontos que o

Parceiro deseja aplicar a solucdo.
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O contrato GreenLake é um contrato“orientado a servicos”, em que a HPE fornece a solugdo em uma modalidade
de assinatura com pagamento conforme o uso para atendera SLAS especificos definidos por seus clientes.

SOW do Parceiro recebida do Distribuidor

Formulério de pedido

SOW do Parceiro

Documento de termos de
0 Parceiro inclui alguns termos. transferéncia da SOW do Canal
e condigdes semelhantes HPE GreenLake

O Parceiro envia a SOW do Cliente ao Cliente
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Identificar, registrar e
qualificar

Preparacdoda
oportunidade

Dar Suporte
e Expandir

Encerramento
e Entrega

Precos e SOW

Defina a capacidade necessiria inicial
O o final

Selecione a opgdo GLQQ predefinida
2 ou crie uma configuragdo de hardware
personalizada

Rl C7vie 20 representante da HPE
responsavel pelos precos

Receba a documentagio de pregos e
[ - roposta da HPE/ Distribuidor
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Quando vocé deve inserir um negécio no Salesforce.com?

Antes que qualquer contato como cliente seja
feito

b. Apés ter qualificadoum cliente

c. Aposter completadouma lista de material
(BOM)

d. Quando vocé estiver propondo uma solucao

com uma Descricdo do Trabalho (SOW)
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Parceria com a HPE
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Pedido de alteracdopara

aumento da capacidade do
GreenLake (GCAP)
Alteracéo simples
«  Aumento da capacidade para Nova tecnologia, novos locais
tecnologia da mesma camada e nos Requer novos precos
mesmos locais Segue 0 mesmo processo que a
« Pregos j4 definidos solugdo inicial Creinicie na efapa do
* Definicdoda nova capacidade ciclo Posicionar e Qualificar)
solicitada e reservada Gerenciada por Pré-Vendas
« Requer aprovagio da HPE caso o uso HPE GreenLake

atual esteja abaixo de 90%
+ Gerenciada pelo Gerente de Projetos
HPE GreenLake (GLPM)
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Responsabilidade Distribuidor ~ Parceiro Pré-Vendas ~ HPE  Cliente

Vendas  de Parceiros Final
Engajamento de vendas com o cliente Gnicial e continuo/pedido de alteragso) PR [ c c
Trabalhar com o cliente para entender o ambiente e as necessidades com relacio a0 HPE < 1 PR = c
GreenLake e informar requisitos 3 HPE
Definicio de precos doHPE Green ake e emisso de faturaspara o Parceiro PR 1 <
Definido de precos da soluc3o e emissio de faturas (ncluindo o HPE GreenL.ake) para o PR c |
dliente
Engajamento de vendas do HPE GreenLake / SOW / T&Cs para o Parceiro PR c ¢
SOW / T&Cs da solugio e préximas etapasparao Cliente PR 1 " c
Entrega doHPE GreenLake nolocal do clientecinstalacdo, suporte a0 HPE Pointnext Services c PRI
(o parceiro podefazer isso,se autorizado)
Planejamento do suporte a0 HPE Pointnext Services e gerenciamento de conta parao | PR
ambiente HPE GreenL ake apresentados ao Parceiro
Tem propriedade sobre o relacionamento com o Cliente até a entrega PR c |
Monitoramento da capacidade Gncluindo crescimento) — acessoa relatérios de uso, c [3 PR

comunicacdo com o Parceiro

Gerenciamento da capacidade — acesso a relatrios e uso, comunicagio com o Parceiro PR c c |

* O Revendedor & fotalmente responsivel por definr seus precos ¢ condicdes de pagamento para o chente
R-Responsivel P -Prestacontas C - Consultado | - Informado final A HPE n3o pretende nem deseja fer acesso ou tomar conhecimento sobre nenhuma informacio de preco
descrita no contrato do Revendedor com seu diente final
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Geragdo
de leads

A HPE ndo vai compartilhar precos,
propostas ou Formularios de pedido

de SOW com ninguém além do Obtémfluxo ™ Paga por meio
Distribuidor (ou Parceiro de 1* Camada) Fornece unidades de de anuidade + do canal,
consumo (US$x/GB/Més) abatimento mensalmente

t

Obtém fluxo
de anuidade +
abatimento
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O DO preenchera essa lista de verificagio apés vocé enviar a BOM;
use-a como referéncia para revisar sua BOM

Acéo necessaria

BOM inicial com buffer dimensionado para o Dia 1 Guffer ndo deve
exceder 10% da capacidade necessiia)

BOM final com buffer dimensionado para o estado final da vigéncia
BOM final com os mesmos produtos que a BOM nicial
BOM inicial com a mesma alimentacao (fase) que a BOM final

Servicos - Foundation Care e Instalagdo 24x7 incluidos
- Sempre remova o Proactive Care

= Alinhe o prazo dos Servigos 20 prajeto G5, & ou § anos)
- Remova freinamento e créditos de suparte

Inclua servicos deinstalagio

- BOM iicial instalacso da capacidade inical

- BOM final:instalagdo da capacidade finalou instalagdo no inicio +
todos o5 upgrades, €aso os preqos sejam diferentes.

Inclua o Factory Express quando disponivelnecessirio

Inclua um pacote de servicos de consulforia ASPS, quando necessirio

Sem uso de equipamentos existentes
05 produtos de ferceiros requerem aprovagso pelo processo
de OR da HPE Pointnext Services

UCIDS exclusivos para BOMs iniciais ¢ inais

Salvar UCID como: o nome deve comegar com o seguinte
- GreenLake Start

- GreenLake End

Adocumentagio de projero da soludo inclui

= Caso de usa, requisitos do cliente etc

Resultados de dimensionamento do Ninja, SimpliVity Sizer
etc para o projeto inical  final

~ Layout do rack - projeto inicial  final
~ BOM inicial e final

Uso do HPE Assessment Foundry para posicionamento do GL
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Opcoes

a. Vocé adiciona uma margem de
lucro ao preco unitario de consumo e
monta o caso de negdcios.

b. O DO da HPE revisa as BOMs e
outras informacdes e agenda uma OR.

c.Pré-Vendas HPE GreenlLake cria o
preco unitdrio de consumo e envia
para vocé.

d. Vocé envia a BOM inicial, a BOM
final e os requisitos do cliente ao DO
da HPE.
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a. Vocé adiciona uma margem de

lucro ao preco unitdrio de consumo e
monta o caso de negdcios.

b. O DO da HPE revisa as BOMs e

outras informacdes e agenda uma OR.

. Pré-Vendas HPE GreenLake cria o
preco unitdrio de consumo e envia
para vocé.

d. Vocé envia a BOM inicial, a BOM
final e os requisitos do cliente ao DO
da HPE.






OEBPS/images/B000-00-00-00000-0_chap06_i0033.jpg
Servidor

Unidade de
computagio

Ncleos

Modelo basico
de DR

Ambientes virtualizados

HPC
Aplicativos Grid (FSI)

3Par Storage
gravados - ndo alocados

Dispositivo

Compromisso de 100%

10T
Tarefas repetitivas

Eficiéncias da cadeia de
suprimentos

Calculo de unidades de computacéo por servidor:

Unidade de computagio = 1 GB de RAM em ambiente virtual
Supondo que 15% da RAM seja overhead

Cada servidor neste caso de uso custa US$ 633,41 por més.
Cada servidor tem 768 GB de RAM

768 x 85% = 653 GB de RAM disponivel para o ambiente
virtual
USS$ 633,41 / 653 GB de RAM = US$ 0,97 por unidade de

computago
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Configuration | _Billing Tier _| Unit of Measure

Band 1

Band 3 Band 4

Synergy 440 @ o
Configuration Billing Tier Unitof Measure
Synergy 0 @

807% de uso de 6.530 unidades

implantadas no Dia 1

5.224 unidades na linha de base x USS$ 1,50 de precounitério

Start Capacity | Endof Y1 | End of Y2 | Endof Y3 | Endof Ya

5.224 unidades na linha de base
US$ 7.836 de fatura mensal inicial

ou*

Capacidade reservada

* A fatura mensal inicial € o valor mas alto entre o calculo

mostrado aqui e o custo da capacidade reservada
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Categorias Faba 1 Faixa 2 Faba 3 Faba & Faixa 5

Bandas da unidade de medida 308551-452351  452352-519.013  519014-585676 585677+ 585677+
Preco da banda de distribuicso (ara o Parceiro) USss 00844 Uss 00823 uss 00801 Uss 00781 uss 00781
Unidades / Dispositivos (mostrando crescimento), @ 108 168 188,

A
3571 571

Total de unidades de medida (1002 385668 599928 671348,

Unidades de medida (por unidade / dispositivo)

[Total de unidades de medida (80%) 308534

Configuragio  Camada de Uom © Faba1 Falxa2 Fabxa 3 Fabxa &

4.873-7.107 7.108-8.123 8.124-9.138
US$ 1,64 Us$ 158 US$ 1,51 USS 1,46
308.551- 452.352-519013  519.014- 685677+

452.351 585.676
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Deal Registration

Register your deals with HPE, and you can be authorized for additional discounts, rebates and
benefits 1o help win deals, get deal protection or both, when applicable.

‘The Partner Ready Agent (US) and Business Intermediary (CA) programs rewards US and Canadian
authorized partners who are advocating Hewlett Packard Enterprise solution(s) and providing
extensive value-added support with customers who purchase directly from Hewlett Packard
Enterprise.

=
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Quando vocé deve inserir um negécio no Salesforce.com?

. Antes que qualquer contato como cliente seja
feito

. Apds ter qualificado um cliente

Apds ter completado uma lista de material
(BOM)

. Quando vocé estiver propondo uma solucédo
com uma Descricdo do Trabalho (SOW)
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Sy W
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a. Entroga do HPE GraanLaka no local
do cliente Instalagdo, suporteao HPE
Pointnaxt Sarvices ————————

Pré-Vendas de Parceiros é a responsével priméria

b. Trabalhar com ocliente para entender o
ambiente/as necessidades com relacio ao

Pré-Vendas de Parceiros ndo é responsavel
HPE GreenLake efornecer requisitos 3 HPE

c.Planejamanto dosuportaao HPE
Pointnext Services agerenciamantoda
conta para o ambienta HPE GraanLake

d. Monitoramento da capacida
Gincluindocrescimanto) — acessoa
rolatérios dauso
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Opcdes

a. Entrega do HPE GraanLaka nolocal
do cliente: instalacéo, suporteao HPE
Pointnaxt Sarvices

b. Trabalharcom o :IIIM! Par- entendero
ambienta/as n doao
HPEGraenLake ufarn--r uquhnn- AHPE

c.Plancjamanto dosuportaao HPE
Pointnaxt Sarvices ageranciamantoda
conta para 0 ambienta HPE GraanLaka

d. Monitoramentoda capacidada
(incluindo crescimanto) — acassoa
ralatérios dauso

Pré-Vendas de Parceiros é a responsavel priméria

Pré-Vendas de Parceiros ndo é responsavel
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Neste'médulo, vocé aprendeu:

« Melhores préticas para avaliar,
dimensionar, projetar e precificar solugdes
HPE GreenLake personalizadas
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Formando a equipe ~| Inferagio com a equipe

Obtenha oID da oportunidade do Gerente de Projeto de |
Vendas ou Pré-Vendas Pointnext

Envie um e-mail a0 Gerente de Pré-Vendas GL e descrevaa

| Agende uma reunido inicial com a equipe, focada nos objetivos
oportunidade |

docliente e na sua visio

Forneca um cronograma, estabeleca expectativas e determine
fungdes.

O Gerente de Pré-Vendas GL designara um gerente de
engajamento e outros membros de equipe conforme
necessirio

Entre em contato com arquitetos de solucdo de produtos
conforme necessario

Determine as regras de interagéo para que cada membro da
equipe saiba com quem se comunicar

X
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4) Redugio das tarifas unitarias conforme vocé cresce

3)Reduzao TTM

us$

1 Preserveocaixa

2) Reduza custos fazendo melhor uso dos recursos

5)Equipe de conta HPE alinhada, ajudandoa
liberar recursos para foco em ireas mais criticas
ereduzir as paralisacies

&) Valor presentados pagamentos mensais do HPE GreenLake vs. custo de uma compra tradicional

Tempo
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Entregar propostade valor Méddo 2)

Vendas de Parceiros com consulforia de Pré-Vendas de Parceiros

Preencher o Questionsrio de Qualificasio Méddo 2)

Vendas deParceiros com consulforia de Pré-Vendas de Parceiros

Preparar-se parao engajamento e defini osrecuisitosdo die

Vendas deParceios com consultoria de Pré-Vendas de Parceiros

Envolver osrepresentantes do canal; eles vio ajudi 1o a posicionar e qualificar a solusdo

Dono da Oportunidade (Vendas HIT ouPN. ouPBM)

Obter oD da Oporturidade GLdo Representante de Vendas ou Representante do PMGL.

Dono da Oportunidade (Vendas HIT ouPN, ouPBM)

Criar uma tarefa noSFDC

Vendss ouPré-vendss de Parceiros

Faca uma verificacao de créito com a ajuda do Repe esentante do Canal,se necessdri

HPEFS ¢ Representante de Canal com sjuda do Parceiro

Dimensionar ¢ predficar a solugio Wefrir capacidade, corfigurar HW e enviar)

PréVends de Parceiros ¢ HPE (ou GLOG)

Montar a proposta com preso final

Vendas ¢Pré-vendas deParceios com revisio da oportunidade (OR) pelo Dono da
Oportunidade

Siga oprocesso de aprovasioda SOW apés a sprovagio dopreso parao diente

Parcero, Distribuidor, Gerente de Engajamento e Entrega.

Condua oprocesso legal da SOW

Equipe do Juridico para Parceiros

HPE faza entrega com ajuch do Parceiro

Operacaes de Vendas / Entrega HPE com sjuda do Parceiro

Exeate o processo de pedido de alteragio

Entrega HPE. Dono do Negoci, Parceio e Distribuidor

§086808804046¢84¢
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Como o valor presente liquido € calculado para uma solucdo
HPE GreenLake? (Selecione uma alternativa.)

Divida o influxo de caixa esperado pelas
despesas iniciais esperadas.
b. Aplique a taxa de desconto ao valor
economizado com o HPE GreenLake.
c. Some as despesas diretas e indiretas previstas
associadas a um produto.
. Divida o lucro liquido pelo investimento.
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Dimensionando e
projetandoa solucéo

Consultando a HPE e
Vendas de Parceiros
durante todo o processo

Engajamento do cliente
e gestdo do
relacionamento

Precificagioe SOW

Gerenciamentoda
capacidade

E vocé quem define a solugdo, determina os pregos, elabora o
contratoda SOW e negocia com o cliente

Vocé é o gerente do projeto, dd o fom e comunica a visio

Vocé monta a equipe e pode contar com membros da equipe HPE
conforme necessario
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para trazer o valor a tona!
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Valor estimado do invesfimento equivalente em suporte ¢ hardvware Us$ 97554

Investimento em capacidade reservada do HPE GreenLake a0 longo do fempo Uss 116136

DIFERENGA NO INVESTMENTO -us$ 18582

Beneficios financeiros do HPE GreenLake ‘ US$ 117,419

Economia de valorpresente com base em 10% Uss 19865

Economia com 100% de uso comercial, e vez dos atuais S0% Us§ 97.554
Beneficios de tempo de lancamento no mercado do HPE GreenLake .

Manefizagso do ganho de agiidade nos negocios (oportunidade de geragio de receita ou economia de custos) Us$ 12580

com a redugso do tempo de provisionamento de 60 dias para minutos. Esse beneficio se repete para cada novo
requisito de capacidade.

Beneficios de servico do HPE GreenLake .

Economia obfida com servicos de suparte infegrados da HPE Uss 11614

BENEFicIOS MONETIZADOS TOTAIS DO CONSUMO DE RECURSOS DO HPE GREENLAKE US$ 141612

BENEFKIO LIQUIDO GERAL DO CONSUMO DE RECURSOS DO

HPE GREENLAKE VERSUS COMPRA DE HARDWARE TRADICIONAL R
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Opces

Vocé tem um cliente com VMware e 3PAR. Vocé esté querendo atualizar
a solugao deles com o Primera e precisa avaliar oambiente e determinar
quantas VMs eles estdo usando atualmente.

Vocé avaliou o ambiente do cliente e determinou a capacidade inicial e
final a ser incluida em uma solug&o HPE GreenLake personalizada. Agora
Vocé estd pronto para criar as BOMs.

Vocé fez uma avaliagéo e determinou que seu cliente precisaré de uma
solugdo de computago de cerca de US$ 200 mil. O cliente quer um
orcamento e uma solugao o mais rapido possivel.
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Certifique-se de sabel

Se hd equipamentos.
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parte da solugio
HPE GreenLake

Quem na HPEFS tem
um relacionamento
com ocliente

Seoclienteé
qualificado para
financiamento

Obtenha ajuda da HPEFS! « Eles conhecem o assunfo  « Eles provavelmente tém um histérico existente

como cliente
i
- ¥
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Como o valor presente liquido é calculado para uma solucio

HPE GreenlLake? (Selecione uma alternativa.)

Divida o influxo de caixa esperado pelas
despesas iniciais esperadas.

b. Aplique a taxa de desconto ao valor
economizado com o HPE GreenLake.

c. Some as despesas diretas e indiretas previstas
associadas a um produto.

Divida o lucro liquido pelo investimento.
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Ferramentas para ajudar vocé
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Valor esfimado doinvestimento equivalente em suporte ¢ hardware US$ 97.554
Investimento em capacidade reservada do HPE GreenLake ao longo do fempo US$ 116136
DIFERENGA NO INVESTIMENTO -us$ 18582
Beneficios financeiros do HPE GreenLake US$ 117.419
Economia de valor presente com base em 10% Us§ 19885
Economia com 100% de uso comercial, em vez dos atuais 50% US$ 97.554
Beneficios de fempo de lancamento no mercado do HPE GreenLake
Monetizagio do ganho de agilidade nos negacios (oportunidade de geragdo de receita ou economia de custos) Us$ 12.580
com a redugdo do tempo de provisionamento de 60 dias para minutos. Esse beneficio se repete para cada novo
requisito de capacidade.
Beneficios de servico do HPE GreenLake
Economia obfida com servicos de suporte integrados da HPE Us$ 11,614
BENEFICIOS MONETIZADOS TOTAIS DO CONSUMO DE RECURS0S DO HPE GREENLAKE US$ 141612

BENEFICIO LIQUIDO GERAL DO CONSUMO DE RECURSOS DO

HPE GREENLAKE VERSUS COMPRA DE HARDWARE TRADICIONAL Uss122:001

o promea ssesbemelciosa seusclemesTodas a5 quanis em o e USS
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“Temos alguns equipamentos legados de que precisamos nos desfazer.
Néo quero perder esse dinheiro. E ndo quero que eles vao parar em um
aterro sanittio onde nossos dados correm o risco e serem roubados.”

a. Opgbes flexiveisde
financiamento oferecid
pela HPEFS

“O HPE GreenLake parece ser a escolha certa para nds. Nossa maior
a necessidade neste momento ¢ ter melhor visiilidade e controle para
fornecida pelo GMS evitar auditorias e obter informagdes sobre o custo-beneficio da nuvem.”

b. Uma solugBo completa

. Conformidade continua e
controle de custos fornecidos
pelo HPE GreenLake Central

“Nossa equipe de Tl esté sobrecarregada. Nosso data center esté cada
vez mais complexo e nossa equipe é pequena. Nz tenho tempo nem
energla para encontrar e treinar a equipe que precisamos.”
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Acelere a transicio com suporte
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energia para encontrar e treinar a equipe que precisamos.”
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Servicos na BOM inicial e final
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Sinergy
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fomecedores
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Qual dos seguintes é um requisito para a BOM final?
Selecione a resposta correta.

Precisa ter o mesmo UCID que a BOM inicial.

b. Precisaincluir os mesmos produtos quea BOM
inicial, diferindo apenas na quantidade.

c. Precisaincluir servicos Complete Care com
prazode 3, 4 ou 5 anos.

d. Precisaincluir todos os descontos que o

Parceiro deseja aplicar a solucdo.
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estamos sempre provisionando a mais oua menos

Desenvolvedores e fundonirios da inha de negécios estdo constantemente usando diferentes.
aplicativos e servicos para mekhorar nossos produtos e desenvalver novos fluxos de recaita. Se
pudermos melhorar nossa veloddade de implantagio, poderemos methorar nossos resultados
financeiros.

Nossa experiente equipe deTTI passa fodo o fempo instalando, dando suporte e atualizando
tecnologias. Precsamos de sjuda para gerendar o ddo devida e evitar 2 dependéncia do
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Nossas equipes deTl nio conseguem prever as necessidades ¢ acompanhar a velocidade de
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Qualis informacdes sobre o ambiente atual do cliente vocé
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c. Taxa de alteracédo

d. Proporcédo de vCPU por nucleo
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Identificar, sequenciar e mapear as
etapas do processo de venda do HPE
GreenlLake de ponta a ponta.

Identificar as principais ofertas de
servigo que atendem &s necessidades
técnicas e de negécios exclusivas do
cliente.

Articular a oferta de solugdo para
servicos GLQQ, Swift, personalizados e
em nuvem.

Determinar qual opg3o de solugéo HPE
GreenLake oferecer aos clientes
(servigos GLQQ, Swiff, personalizados ou
em nuvem).
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Qualificando clientes
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Vocé deve qualificar esse cliente para solucées
HPE GreenlLake?
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Vocé deve qualificar esse cliente para solucées
HPE GreenlLake?
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Qualis Informacées sobre o ambiente atual do cliente vocé
precisa obter dele, independentemente da carga de trabalho

e do tipo de solucdo (armazenamento como servico, VDIl ou
virtualizacdo)? Selecione a resposta correta.

Capacidade emdiscos virtuais
Consumo atual

Taxa de alteracdo

Proporcédo de vCPU por nucleo

aon oo
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Qual é o consumo atual?

Qual é 0 tempo até obtengio de valor para as cargas de frabalho?

Seu cliente esta procurando acelerar o tempo de langamento no mercado por meio
dos negécios?

Ele estd enfrentando dificuldades para fazer isso com seu ambiente de Tl atual?

O processo inteiro da cadeia de suprimentos
(T/finangas/conformidade/HPE/operacdes) causa atrasos na implementagio de
mudancas no ambiente de TI?

Qudo longa ¢ a cadeia de suprimentos do cliente?

Ele esta buscando implementar uma nova solugdo em seu ambiente, mas precisa de
mais controle no lancamento escalonado de novas tecnologias?

progredirdevidoa uma
cadeia de suprimentos
iciente
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Financiamento

“Quais ineficiéncias * “Como vocé consegue
operacionais estdo lhe ajustar sua capacidade
causando lentiddo?” para atender @ demanda
“Quantotempo para variével?”

novos projetos vocé estd * “Quais novos projetos ou

perdendo em tarefas aplicativos vocé tem que
repetitivas? afetama demanda?”

« “Quala duragdo dos seus % « “Por quevoce precisa
ciclos de aquisiao?” ~ & manteros dados

“Quais pontos cegos voca localmente?”

tem em seus gastos com “Quantotempo vocé leva
™ para provisionar novos

* “Em que dreas seus recursos?”

fundos sdo insuficientes?” “Como vocé prevéa
demanda?”
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Informacées do cliente

+ Emqual setor ele opera e quais sio s
desafios de consumo associados?

Quantos usuérios precisam receber suporte?

A quais os tipos de carga de frabalhoele
precisa oferecer suporte?

Coletadas de:

« Pesquisa feita antes de qualquer interacio
com ocliente

+ Histérico de compras do cliente obtido de
um representante da HPEFS ou do HPE 5
Pointnext Services Histéricofinanceirodo cliente

* Conversas de descoberta com
influenciadores técnicos ou outros
influenciadores de nivel ndo executivo

Ele possui equipamentos HPE?

« Como ele fem pago por recursos de
infraestrutura?

A HPEFS tem um relacionamento com o
cliente?

Quais informagdes financeiras estéo

—_—__ B
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Declaracéo de
rendimentos

Quadro da lucratividade
ao longo de um periodo
de tempo especifico

Balango patrimonial

A 4

Instanténeo da solidez
financeira
(ativos, obrigagdes,
titulos)

Demonstragao de Verificacdo de
fluxos de caixa crédito

&y | (%)

Caixa gerado a0 longo
do periodo coberto pela
declaragéo de
rendimentos (aonde o
dinheiro foi).
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Deseja alinhar os custos ao consumo com um modelo de pagamento conforme o uso?

Esta tentandoser capaz de medir o custo de TI?

Possui um orcamentode Tl limitado, mas precisa investir em uma solugdo que crescera
com seus negécios?

Esta procurando fer mais controle sobre seus gastos de TI? Talvez esteja fenfando
transferir isso para os usuarios finais?

Com que frequéncia ativos séo adquiridos? Deseja melhorar o tempo de langamentono
mercado?

Gostaria de néo precisar mais comprar anualmente ou frimestralmente nem gerenciar
esses processos de compras?

Qual € o processo de compras?

Enfrenta o desafio da falfa
de agilidade nos negécios

Impossibilitado de
progredir devido aos
longos ciclos de aquisiio
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Agora, reserve um minuto para rever os desafios dos
clientes. Quals caracteristicas sugerem que um cliente pode

ser um bom candidato para o HPE GreenLake? (Selecione
duas alternativas.)

a. Precisapoder expandir rapidamente para
atender a mudancas repentinas

b. Tem foco no preco por unidade ao tomar
decisdes envolvendo gastos de Tl

c. Precisa de um modelo mais tradicional para
aquisicdo derecursos de Tl

d. Precisa preservar o capital e reduzir os ciclos

de aquisicdo
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Vendas HPE HIT/
GreenLake

Distribuidor

Pré-Vendas
HPE GreenLake

) Identifica a oportunidade GL
Valida a qualificagdo, registra a
oportunidade no SFOC.

2) Aprova ourejeita o registrodo GL
Identifica 0 Dono do Negécio PN

3) Gerencia a entrada no SFDC
Solicita os detalhes do negécio
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Agora, reserve um minuto para rever os desafios dos
clientes. Quals caracteristicas sugerem que um cliente pode

ser um bom candidato para o HPE GreenLake? (Selecione
duas alternativas.)

Precisa poder expandir rapidamente para
atender a mudancas repentinas

b. Tem foco no preco por unidade ao tomar
decisbes envolvendo gastos de Tl

c. Precisa de um modelo mais tradicional para
aquisicdo de recursosde Tl

d. Precisa preservar o capital e reduzir os ciclos de

aquisicao
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——
e )

Discutir os requisitos do cliente com a
equipe de vendas

Determinar os parametros de projeto

Rever e compreender o projeto

Usar ferramentasde descoberta e avaliaao,
bem como dimensionadores para medir o
ambiente atual com precisio

Consideragdes sobre o
dimensionamento correto
Solugdo proposta

Unidades de medida Nmero de locais

Condigdes Casos deuso
financeiras

Usar servicos HPE de
consultoria em solugdes
ou migragso (RMA)

Consultar SMEs e
arquitetos de
solucBes conforme
necessirio

Software Defined Assessment Foundry
Opportunity Engine (SDOE)  (SAF)

Customer Asset Program
(AP

Ambiente do cliente

Requisitos e objetivos de negécios

Estimativas de
crescimento

Processo para
componentes com falha

Anotar ou anexar
planihas de dados
ou arquiteturas de
referéncia

Solution Sales Enablement
Toolkit (SSET)

HPE CloudPhysics
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Acesso aos fomadores de decisgo m—

Desafios de Tl do cliente

Ambiente atual do cliente

Informagdes financeiras

Planos de crescimento futuros

Valor das cargas de trabalho

Pense em seu cliente e marque fodas as opg

Vocé tem acesso aos tomadores de decisdo nas areas de Finangas e/ou TI?

O cliente possui uma estratégiade nuvem hibrida?

O cliente precisa ou gostaria de transferir tarefas operacionais?

O cliente tem necessidade de manter certos aplicativos no local?

O cliente estd migrando aplicativos para a nuvem publica?

0 ciclo de aquisicdo do cliente é de 3 meses ou mais?

O cliente possui limitagdes de orgamento de TI?

As necessidades de carga de trabalho/capacidade do cliente estdo aumentando?

O cliente tem dificuldade para prever as necessidades de capacidade?

O cliente usa seus recursos de armazenamentoe/ou computagao a uma taxa de 50%
ou menos?

Qual é o atual fempo até cbtengio de valor do cliente?
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Identificando o ambiente






OEBPS/images/B000-00-00-00000-0_chap06_i0005.jpg
Configuragbes personalizadas

Diversos locais SIM

Diversas tecnologias Opgéo

Pequena instancia A partir de US$ 1.200/més A partir de US$ 7.000/més

Preco dereferéncia HPE.COM/GreenLake Personalizado
[cKele)

Cotagao vinculativa / SOW GLQQ / HPE > Distribuigdo HPE > Distribuicdo

SERVICOS EM NUVEM FORNECIDOS PELO HPE GREENLAKE

Aproveite novas oportunidades e obtenha vantagem competitiva com uma
infraestrutura de Ti flexivel e sob demanda, que esta pronta quando vocé precisa.

Contéineres C Machine Learning flﬁﬁ Maquinas virtuais

Acélere a entrega eas Iferagoes. Crie, treine e implante modelos de & L21 | Ganhe velocidade e flexibilidade
Lance e aprimore continuamente ML rapidamente — dopilotoa *7 " cominfraestrutura virtualizada

produtos e servicos para agiidade producio, em qualquer escala expansivel, pela qual voc paga
nos negécios. conforme o uso

+ Permite ajuste do % varidvel!
Mais de 17 argas de  * Enfrega mais répida do queas

trabalho disponiveis personalizadas
* Ndo inclui desconto de crescimento
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0DO preencher essa lista de verificagio; certifique-se de ter enviado as informagdes necessarias

Acao necesséria

Negocios de Canal seguem o processo de Canal 3.0
Verificar se o parceiro entregou a proposta de valor

A solugdio foi validada para os requisitos e o

Revisar o Questiondrio de Qualificaco para compreensio Sl fo s clETe

da oportunidade

N SA de SME de cargas de trabalho envolvido
« Verificar se o crescimento estd em 10% a0 ano ou mais

Identificar o caso de uso ‘ SA doGL envalvido, se necessdrio

Validar os parametros para projeto
+ Prazo financeiro (ndmero de anos)
* Locais (DR/HA)

* Caso de uso

* Como o ambiente crescerd

« Identificar unidade(s) de medida

« Processo para componentes com falha
(manter/devolver)
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Qualis informacées vocé precisa ter antes de usar uma
ferramenta de dimensionamento ou avaliacdo para aprender

sobre o ambiente do cliente? (Selecione duas alternativas.)

Qual opcdo de cotacdo vocé usara
Quais servicos sdo desejados
Unidades de medida necessarias
Saber se vocé precisa de dimensionamentodo
desempenho ou da capacidade

Quais servicos sdo desejados

oo oo
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Colete pelo menos uma semana de dados
para ver o intervalo de uso da variavel

Use vérias ferramentas de avaliacio

Use o coletor de dados interno da HPE: SAF
(Solution Assessment Foundry) na maioria
dos casos

Use o Software Defined Opportunity Engine
(SDOE) para clientes VMware

Determine se vocé precisade
dimensionamento do desempenho ou da
capacidade

Dimensione a solugio para 80% de uso dos
recursos (ou qualquer porcentagem que
represente a reserva escolhida pelo cliente).
N3o se esqueca de discutir os resultados com
seucliente!

Assessment: DEMO VMware

65% 32% 65%
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SAF &
SAF Collect Dimensionamento Configuracao e Cotacao
(Descoberta) (Solugiox (solugox
InstalagdoZero AplicativoSAF Online NinjaSTARS OCA (OneConfig Advanced)

Nada para instalar no cliente

Colotadedados instantanea
Pegar e sair em menos de uma
hora

Varias fontes dedados
Servidores, arraysde
armazenamento,vsphere,
aplicativos

Coleta de dados automatizada
Coletorleve”,

GUI para desktop, uploads com 1
dlique

Transforme os dados coletados
‘em metas de dimensionamento
Andlise profunda dasmétricas
coletadas.

Avaliagio da nuvem

Geracdo deleads

Integracio
NinjaSTARS, InfoSight,
SalesForce,R3T StoreVista

Melhoria continua
Fontes de dados adicionais
Relatorios analiticos adicionais

Anslise maisprofunda e fonfes
do dados combinadas

3PAR, Nimble, StoreOnce

HPE Storage Sizer
MSA,XP7, StoreEasy, StoreEver,
Sitches

Dimensionadores desolugo
daHPE

Exchange, SharePoint, Skype,
SAP,HANA, EPA

Dimensionador Simplivity
simplivity 380,2600

Sistomas convergontes
€5700,750

BOM de configuracio do 3PAR

exportada doNinjaSTARS parao

OcA

« Validagso

+ Aspectoslegais/ cotacio

+ Ciclodevida completo

+ Prazode entrega médio
melhorado

« Experiéncia do usuario final
aprimorada

0CS (One Config Simple)

NGQ (Next Generation Quotas)
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Simplicidade operacional Nuvens entrelagadas Gerenciamento centralizado M Mitigacdo de riscos

M Capacidade a frente da demanda W Tempo até obtencéo de valor (receita)

Alinhamento financeiro M Dimensionamento [l Ofimizacdodo gy Pagamento M Precos previsiveis
o) fluxo de caixa conforme o uso

Capacidade de expansido [ Prevejaa g Provisione M Evite gargalos M Elimina o superprovisionamento
demanda rapidamente
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Qualis informacdes vocé precisa ter antes de usar uma
ferramenta de dimensionamento ou avaliacdo para aprender

sobre o ambiente do cliente? (Selecione duas alternativas.)

a. Qual opc¢do de cotacdo vocé usara

b. Quais servicos sdo desejados

¢. Unidades de medida necessdrias

d. Saber se vocé precisa de dimensionamento
do desempenho ou da capacidade

. Quais servicos sdo desejados
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Precisa do HPE GreenLake E mais adequado a outras solucdes HPE

|
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Projetando a solucdo e criando
BOMs
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Agora, reserve um momento para rever o que vocé aprendeu
até agora neste tépico. Qual o motivo pelo qual uma empresa

poderia querer mudar para um modelo de Tl baseado no
consumo, no que se refere as suas solucdes locais?

a. Para migrar todas as cargas de trabalho da
nuvem privada para a nuvem publica.

b. Para combinar os beneficios do pagamento
conforme o uso com o controle de um ambiente
local.

c. Paraajudara empresaa migrar de um modelo
de financiamento OpEx para um modelo de
despesas CapEx.

d. Para adicionar um segundo ambiente de nuvem

publica como maneira de fazer backup dos

dados.
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Especializacdo da HPE
| Presenca global da HPE
Ecossistema amplo

P —

4 Insights sobre o consumo
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Compreendendo os objetivos
de negécios do cliente
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Agora, reserve um momento para rever o que vocé aprendeu
até agora neste t6pico. Qual o motivo pelo qual uma empresa

poderia querer mudar para um modelo de Tl baseado no
consumo, no que se refere as suas solucdes locais?

a. Para migrar todas as cargas de trabalho da
nuvem privada paraa nuvem publica.

b. Para combinar os beneficios do pagamento
conforme o uso com o controle de um
ambientelocal.

c. Paraajudar a empresaa migrar de um modelo
de financiamento OpEx para um modelo de
despesas CapEx.

d. Para adicionar um segundo ambiente de nuvem

publica como maneira de fazer backup dos

dados.
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307%

# 5 i) de gastos com a
publica pode inferferir na resolucio e

Seguranca Um excesso de confianga na nuvem

S

Governanca

destes problemas. DESPERDICADOS!
Gerenciamento dos gastos com a nuvem

Que outros problemas surgem?
Anuvem sofre uma
A empresa precisade funcionalidades que o provedor ndo
oferece
Ocliente precisa trocar de provedor
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HPE GreenLake

A economia certa

As pessoas certas

A tecnologia ce!

Como vocé paga? Conforme o uso V \ : (

Quem gerenciaa

[ — O provedorde servicos 4/

Onde ficam armazenados os
dados/cargas de trabalho? plofecs] v »
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80% das empresas

possuem uma estratégia
de nuvem hibrida*

61% das organizaces

planejam otimizar os
custos da nuvem em

A nuvem hibrida representa uma enorme oportunidade para vocé como Parceiro HPE _—
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Agora, vocé deve ser capaz de resumir os beneficios que o
HPE GreenLake proporciona aos clientes. Selecione cinco

beneficios do HPE GreenLake que vocé discutiria com um
cliente.

Reduz os riscos

b. Avanco em direcdo a uma implantacdo com
fornecedor unico

c. Migracdo de um modelo de financiamento OpEx
para CapEx

d. Capacidade de expanséo extrema

e. Elimina o superprovisionamento

f. Menos tempo até obtencio de valor

g. Implantaciolocal, com as mesmas vantagens
de facilidade de uso e pagamento conforme o
uso da nuvem

. Elimina a necessidade de Tl hibrida
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Agora, vocé deve ser capaz de resumir os beneficios que o
HPE GreenLake proporciona aos clientes. Selecione cinco

beneficios do HPE GreenLake que vocé discutiria com um
cliente.

Reduz os riscos

b. Avanco em direcdo a uma implantacdo com
fornecedor tnico

c. Migracdo de um modelo de financiamento OpEx

para CapEx

Capacidade de expansao extrema

Elimina o superprovisionamento

Menos tempo até obtencéo de valor

Implantacdo local, com as mesmas vantagens

de facilidade de uso e pagamento conforme o

uso da nuvem

Elimina a necessidade de Tl hibrida

@ =0 a
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Servicos baseados em nuvem
Expanséo rapida

Servicos baseados em assinatura
Pagamento conforme o uso

Modelos flexiveis de pagamento .
Resiliéncia

A computacdo em nuvem esta
dominando o cenério de Tl
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Compreendendo a necessidade
de “tudo como servico”
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Capacidade

1. Recursos de planejamento
egerenciamento da
capacidade,incluindo
buffer no local

2. Mecanismos avancados de

cobranca e medicio da HPE,

«com faturasmensais

Tempo

Método tradicionsl de
compras de TI

[RerEp——

. Suporte personalizado e SLAS 4. Capacidade adicional em
para garantir que as um contrato e servicos,
expectativas de disponibilidade facilitando a aquisigio
e servico sejam atendidas
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Agora, vocé deve ser capaz de resumir os beneficios que o
HPE GreenLake proporciona aos parceiros Selecione trés

maneiras pelas quais o HPE GreenLake beneficia vocé como
vendedor.

Melhores oportunidades de fazer vendas
verticais

b. Margem maior nos primeiros 6 meses apdsa
venda

¢. Maior fidelidade do cliente

d. Processo de vendas com documentacio
simplificada

Bonus ganho com o leasing de hardware HPE
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“Implantar o HPE GreenLake no nosso diente...
nos permitiu oferecer uma experiénda de nuvem e
um desempenho notével com muito mais economia

do que na nuvem publica.”

P O NS N

“A HPE est4 nos fornecendo a base sobre a qual
tudo o mais sera construido.”

— Dennis Nobelius, CEO da Zenuity

POE 2

" “Nossas operagdes de Tl agora s&o mais estéveis e,

“A HPE aposta no GreenLake e nds também. | como resultado, femos um nivel de qualidade mais

Estamos remodelando fodas as nossas ferramentas [\ alto do que antes, porque, em parceria com a HPE,
e processos para firar proveito disso.” fomos capazes de investigar o ambiente existente.”

— Oliver Heid, Lider de TI,ERCO GmbH

“Temos tido muifo sucesso com varios grandes
dientes, que estdo falando com grande
entusiasmo sobre a flexibilidade do modelo de
pagamento conforme o uso das solugdes tudo
como servico do GreenLake.”

“0 HPE GreenLake é um divisor de dguas
Porque, entre outros motivos, transforma a
optica financeira.”

— MacAvancena, CIO do Condado deKern
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Redugdonos Economia em recursos de Tl (suporte,
Ereas administragao, planejamento,
fa g engenharia de dados),

profissionais/ US$ 2.800.000

subcontratados,
USS$ 1.500.000

VP dos
beneficios:

US$ 25 milhdes US$ 25 milhdes
Beneficios totais
em trésanos
VPL: ve

US$ 14,9 milhdes

Retorno:
< 12 meses

Forv: The Ton! Eccosic Inpoci™ of HEE Grerkale: usines Benets ond ost Sovins Enobld by
GoeenL ke o e o combsionad pela FE. o 2020

Tempo de
langamento no
mercado:
75% mais répido

Economia no
TCO: 30-40%

Redugio em
tarifas externas:
60%

Economia em
recursosde Tl
40%
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Quais informacées vocé precisa ter antes de usar a
ferramenta HPE GreenLake Quick Quote? (Selecione trés

alternativas.)

. Quais servicos o cliente deseja
b. Qual carga de trabalhode servicos em nuvem
HPE GreenLake e qual tipo de configuracio
c. Quais solucdes de hardware HPE atenderao aos
requisitos de capacidade do seu cliente
d. Capacidade variavel
e. O contratodo GMS que o cliente aprovou
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Agora, vocé deve ser capaz de resumir os beneficios que o
HPE GreenlLake proporciona aos parceiros Selecione trés

maneiras pelas quais o HPE GreenLake beneficia vocé como
vendedor.

Melhores oportunidades de fazer vendas
verticais

b. Margem maior nos primeiros 6 meses ap6s a
venda

c. Maior fidelidade do cliente

d. Processo de vendas com documentacao
simplificada

Bonus ganho com o leasing de hardware HPE
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Exemploreal do HPE GreenLake

Antes do HPE GreenLake Depois do HPE GreenLake

Informacdes financeiras da solucdo: Informacdes financeiras da solugdo:

Solugio vendida: Infraestrutura Hiperconvergente HPE Valor total do contrato (TCV) HPE GreenLake= US$ 1.151.402
Adquirida por: US$ 387.000 + Aproximadamente US$ 25K/més para o cliente

Lucro bruto estimado: USS$ 37.000 USS$ 1.000/més - GP sobre venda de servicos

*  US$195.738. Abatimento do HPE Pointnext Services

Informagdes financeiras do Parceiro: US$11.610 - Planejamento de requisitos de capacidade (CRP) HPEFS

Receita: USS$ 387.000 Receita: USS$ 48.000
Custo dos produtos vendidos (COGS):  US$ 350.000 Custo dos produtos vendidos (COGS): 7.348)
Lucro bruto (GP): US$ 37.000 Lucro bruto (GP): 5$ 255349 (7x1)

% de Lucrobruto (GP%): 10% oPw  (532%)
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1
GLQQ

Selecione uma carga
de trabalho

CARGAS DE
TRABALHO

2

> CONFIGURE -

uma cotacdo:

Misso critica (Primera
somente a partir de
01/11/2021)

M

apacidade
inicial

Selecione um plano
= =

3

+>DIMENSIONE --

NO SSET

Gere uma BOM para
cotagiono GLAQ

- Dimensionamen
o no SSET

L
~>EXIBA A BOM
BOM automatizada

Insira 01D da
cotagio do 6LQQ

<

Resumo da solugio do SSET
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Elementos da BOM

Ndmero do produto
Descrigao do produto
Quantidade do produto

Balanced
Delivery site Test
Pricing summary:

Discount off HPE ESP 14.94%

HPE Nimble AF40 - HPE ProLiant DL360

m Your Net Buy Price from HPE
Prego de fabela doifem delinha H—
Saidado GLOQ/ OCA em formato Excel HPE Estimated Sale Price $ 00774 based on starting capaciy (Band 1)
- = HPE GreenLake Price Bands
Preco do item de linha com desconto o -
HPE Foundation Care incluido Capacky 2
Pace pervnt Sows
Servigos HPE Install incluidos
UoM Compute Unit
Servicos HPE A&PS baseados em SKUs HPE Estimated Sale Price $329 based on starting capaciy (Band 1)
necessarios HPE GreenLake Price Bands
Bang T
UCID do OCA Capacty 3
HW ou SW de terceiros (it

As saidas do GLQQ fornecem

as informagaes necessérias
para construir a BOM inicial e
final

Esta é apenasuma parte do
que 0 GLQQ gera como saida

Os pregos podem variar
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Concluindo o processo na
ferramenta HPE GLQQ
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Capacidade de definir o prego de venda ao cliente final dentro do HPE GreenLake Quick Quote

Prego base

Preco de venda

Documentos.

Escolhe
Distribuldor ;’:r::fr:s néo usar
Distribuidor
Preco Preco
da HPE da HPE*
Adiciona a margem ao prego Adiciona a margem ao preso.
petiec ”;ﬁ"g"“‘d’ Bas base para chegar ao prego base para chegar a0 preco
celros final para o clienfe final para o clienfe.
sow

*SeoParceiro de 1* Camada escolher um Disrbuidor, siga o processo para Parceiros de 2* Camada
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Jl>

Swift Program

Servicos em nuvem HPE GreenLake Solugdes do programa de vendas Swift
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Razées para entrega remota

Clientes menores podem obter acesso a um
Consultor de Servicos Remoto

A entrega remota é um importante diferencial em
relacdo ao HPE GreenLake tradicional

A enfrega remota de servicos é uma boa op¢ao
para clientes familiarizados com relatérios remotos
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Crie outras oportunidades gracasa:

« Entregarépida
« Solugdes e pregos pré-configurados

Venda o HPE GreenLake usandouma
ferramenta de solucio personalizada
para clientes que desejam:

+ Configuracdes de processador / memdria
diferentes das opgdes disponiveis

« Cargas de frabalho de servicos em nuvem
HPE GreenLake nio disponiveis atualmente
por meio da ferramenta GLGQ

Vocé pode adicionar ao seu contrato
com seus clientes:

« Solucdes e servicos de terceiros

* Solugdes Aruba ou MCS

« Pedidos de alteraciopara outras

tecnologias A
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Escolhendo solucées do
programa de vendas Swift
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Compreendendo a oportunidade

Compreendendo a necessidade
de “tudo como servico”

Compreendendo os objefivos de

negdcios do cliente

Identificando o ambiente

Qualificando clientes

Objetivos

Descrevera necessidade que o cliente tem
de uma solugéo “tudo como servico” e a
oportunidade que isso representa para voce.

Identificar os objetivos de negécios do L
cliente que o qualificariam para uma solugo | *
HPE GreenLake. I

Identificar informacdes Gteis sobre o cliente,
como histérico de compras em
excesso/insuficientes ou mé utilizagdo de
ativos.

Dado um determinado cenério de cliente,
descrever detalhadamente o ambiente
existente.
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Durrasor 1 dia (4-6 horas de WBT) (3-5 horas
de canteddo para Pré-Vendas)

Qualguer pessoa que precise aprender a
descrever, posicionar; recomendar, demonstrar,
planejar e projetar solugdes HPE GreenLake para |

atender aos requisitos de tecnologia e negécios
de-um clienfe
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Aoportunidade do
HPE GreenLake

Projetando solugdes
HPE GreenLake personalizadas

Finalizando a solugéo
HPE GreenLake

Vendendo o valor
do portfélio do
HPE GreenLake

Oprocesso de venda do
HPE GreenlLake

Identificando a solugdo
HPE GreenLake

Construindo solugdes
HPE GreenLake padréo
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Modelo de compensacdo
Margem cumulativa de parceiros

HPE GreenLake

Modelo tradicional

12 24 36 48
Meses decorridos
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Compreendendo a oportunidade
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Criado com os parceiros,
para os parceiros

Melhor economia Adicione fluxos Crie oportunidades
de receita de vendas verticais

— W, v o T— =
Melhores ~
relacionamentos W Taxaderenovagdo g Viabilize a visio do cliente
com os clientes de 95%*

a A o
Melhores processos [} Obtenha documentos W Use modelos de
simplificados precificacdo
— ——
Melhor valor Il Oferega mais valor com o pagamento conforme o uso

Al

1"Hewett Packard Enterprise Announces Breakthrough HPE GreenLake Cloud Platform Innovations.
‘Spanning Silicon, Software and Security 1o Power Edge-to-Cloud Era™, HPE, 22 de junho de 2021
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Os Médulos 1 e 2 s3o revisées para publicos de

Pré-Vendas

* Esses modulos sdo focados em contetidos de vendas.

* Se vocé esta familiarizado com o HPE GreenLake, pode
pular os Médulos 1 e 2.

* Ainda assim, vocé sera testado quanto a esse
conteddo.

4
P
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dHCI AF40-DL360

HPE Nimble dHCI com AF40 all-flash, array de controladora dupla, kit
adaptador 1x2x10GbE 4p; HPE ProLiant DL360 com 384 GB de
meméria, 2 processadores Intel Xeon-Gold 5218R (2,1 GHz /

20 nicleos / 125 W), 2 SSDs de 480 GB, 4 portas 10/25 GB SFP28; e 2
switches (JQO74A) HPE Flex-Fabric 5945 48SFP + 6QS +/ 2QS28.

dHCI AF60-DL360

HPE Nimble dHCI com AF60 all-flash, array de controladora dupla, kit
adaptador 1x2x10GbE 4p; HPE ProLiant DL360 com 768GB de
memoria, 2 processadores Intel Xeon-Gold 6238R (2,2 GHz /.

28 nuicleos / 165 W), 2 SSDs de 480 GB, 4 portas 10/25 GB SFP28; e
2 switches (JQO74A) HPE Flex-Fabric 5945 48SFP + 6QS + / 20528,
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Opes

a. Precisa de uma solugéo
Nimble de baixo custo

b.O GLQQ néo esta disponivel
na regiéo

d isa de proteg&o de dad
adicionada a uma solugéo de
armazenamento

Solucdo do programa de vendas Swift
(por meio do HPE GLQQ ou do
Distributor Marketplace)

Solucdo de servicos em nuvem HPE
Greenl ake via HPE GLQQ
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Select your
workload

1 GuideMe

Magquinasvirtuais Armazenamento
As ferramentas e os processos necessérios para Jl>
projetar uma solug&o HPE GreenLake padréo
« AferramentaGLQQ, para propostas répidas [ Programa Swift

* O programa de vendas Swift, para negécios
menores (disponivel via GLQQ e Distributor
Marketplace)
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ProLiant DL325

HPE ProLiant DL325 com 384 GB de memdria,
1 processador AMD EPYC 7502P (2,5 GHz / 32 niicleos /
180 W), 2 SSDs de 480 GB, opgéo de interface de rede

ProLiant DL360

HPE ProLiant DL360 com 768 GB de memoria,

2 processadores Intel Xeon-Gold 6238R (2,2 GHz /
28 nlcleos / 165 W), 2 SSDs de 480 GB, opgéo de
interface de rede
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Opcées

a. Precisa de uma solugéo
Nimble de baixo custo

Solucdo do programa de vendas Swift
(por meio do HPE GLQQ ou do

Distributor Marketplace)
b. O GLQQ néo esta disponivel
na regido

Solugdo de servicos em nuvem HPE
c. Precisa de trés solug; GreenlLake via HPE GLQQ

cargas de trabalho di

adicionada a uma solugéo de
armazenamento

recisa adicionar o GMS
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Avaliacdo e dimensionamento
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Reunlbo com o cllente
Pré-qualficasso
Levantamento de
requisitos

Pré-arquitetado
pré<configurada?

Parsonaltzado:
Criar 2 BOM nkclal
afinal

Modificagbes,
preferénclas ou
amblente
existante?

Menos de

US$ 250k TCY, Usar o Distributor
remota e disponivel Marketplace

o programa de

vendas Switt?
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TOPICO \/ Objetivos
01 . S BT D P
que criam BOMs para solucdes
Blztell Projetando a solugdo e criando S personalizadas.
02 BOMs + Descrever o processo para Parceiros
que projetam servicos em nuvem HPE
onco ¥ GreenLake.
03 « Deferminar como usar ferramentas

especificas do HPE GreenLake.
- * Descrever o processo de cotagio e
\( elaborag&o de proposta, incluindo a
fungdo do Parceiro na definicdo das
expectativas do cliente.
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Provisionamento derecursos o automagio depolficas ive
Relatério decustos /uso Plataforma de gerendamento de nuvem Greentake
Painiis central :

Automagio do ITSM

" *Foro de e
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Experiéncia “como servigo” gerenciada
Especializacao full-stack desde o nicleo
até aborda e a nuvem
Monitoramento holistico,remediagéo e insights

Gerenciamento da seguranca e da conformidade

Modelo de Modelo de
engajamento entrega

Em conjunto
com hardware

Completamente

remota

Como parte do
GreenLake ouna
ferramenta GLQQ

No local / locagao

compartilhada Hibtd

GMS / AGES Nuvem hibrida

auténomos
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» Objetivos
. -
. (o:[c0  Usando a ferramenta HPE « Descrever o processo de construgio de
B F0 | GreenLake Quick Quote solugdes usando a ferramenta GLQQ.
o + Descrever o processo de escolha de NS

oo [T soluges do programa de vendas Swiff.

{70 | ferramenta HPE GLQQ + Descrever o processo de cotagéo &
elaborag&o de proposta, incluindo a B

sua funggo na definicdio das
WSl Escolhendo solugdes do expectativas do cliente.

(OFi | programa de vendas Swift
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Acelere a receita

* Melhor tempo delancamentono
mercado

* Alinhamento dos custos com a
receita

« Crienovos servicosno modelo
HPE GreenLake

« Estratégia de Xaa$ para solugdes

Servigos complementares

+ Servicosdenivel corporativo

* Suportea soluces para cargas de
trabalho de Xaa$

« Pré-qualificacdo paraRFPs grandes
+ Ganhe entrada em novos lientes
+ Expanda com novos servicos

GERENCIAMENTO

HPE GREENLAKE
PPORMEIO DE PARCEIROS

Valor e coberturada HPE

Alcance global, 9 centrosITOC
Prémio TSIA por 2 anos consecutivos

Mais de 600 especialistas em ambientes
multinuvem

Certificagio ISO 27001, CMM Nivel 3/5
Solugio de seguranca gerenciada

Parceria e recompensas

Viabilizagdo de vendas e certificacdo
Workshops de planejamento de contas
Monte modelos de negéciosonde fodos
ganham

Descontos, margens antecipadas para
0 HPE GreenLake GMS

Descontos e margens PRS para GMS.
nio HPE GreenLake
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O que vocé precisa saber:

Requisitos da
carga de trabalho

Qual carga de
trabalho de servico
em nuvem HPE
GreenLake

Qual tipo de
configuracdo

Informacdo de
dimensionamento

Nimero de VMs
Capacidade variavel

Requisitos de
capacidade

Outros requisitos

Necessidades de
servicos

GMS

Outras necessidades
de carga de trabalho

Precificacdo e
montagem do caso
de negécios
Margem do parceiro
UoM

Consumo afual

Impacto nos
negécios

Compras atuais
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Usando a ferramenta
HPE GreenLake Quick Quote
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Select your
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Selecione normalmente o plano HPE = pe Apollo 2600

GreenLake apropriado

Selecione o complemento GreenLake
Management Services, ao configurara
duragio do confrafoe o uso variavel para o
plano selecionado

0s pregos do plano serdo ajustados
automaticamente para incluir os servicos
GMs

Inclua a planilha do GMS no contrato,da
mesma forma que vocé faria para o
Datacenter Care

Obtenha as mesmas margens e beneficios
de vendas que vocé obteria com qualquer
outro complemento
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O que vocé precisa saber:

Requisitos da
carga de trabalho

Qual carga de
trabalho de servico
em nuvem HPE
GreenLake

Qual tipo de
configuracdo

Informacdo de
dimensionamento

Nimero de VMs
Capacidade variavel

Requisitos de
capacidade

Outros requisitos

Necessidades de
servicos

GMS

Outras necessidades
de carga de trabalho

Precificacdo e
montagem do caso
de negécios
Margem do parceiro
UoM

Consumo afual

Impacto nos
negécios

Compras atuais
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Quais informacdes vocé precisa ter antes de usar a
ferramenta HPE GreenLake Quick Quote? (Selecione trés

alternativas.)

. Quais servicos o cliente deseja
b. Qual carga de trabalho de servicos em nuvem
HPE GreenLake e qual tipo de configuracao
c. Quaissolucdes de hardware HPE atenderdo aos
requisitos de capacidade do seu cliente
d. Capacidade varidvel
. O contrato do GMS que o cliente aprovou
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Dar suporte e expandir
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Portfélio diversificado de servigos em
nuvem fornecidos na borda, em
ambientes de locagdo compartilhada
e em data centers

Infraestrutura otimizada para cargas
de trabalho, software complementar

e servigos no local

Uma variedade de casos de uso que
continuama crescer com nosso
ecossistema de software, Sl e
parceiros de nuvem
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Vocé ou Entrega HPE podem identificar a nec
de um pedido de alteragdo

Monitore o consumo usando o ing Manager no

HPE GreenLake Central
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Menos tempo até Capacidade quando Pague pelo Libere recursos de T1
obtencéo de valor necessarla que é usado

R
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Descricdo do cliente As necessidades do cliente mudam

« Acha que precisa de 100-125 O ASM éalerfado quando o cliente atinge 90% da
TB de armazenamento capacidade
* Fazum superprovisionamento O ASM fala com o cliente sobre adicionar capacidade
em torno de 50% * Um pedido de alteragdoé preenchido e a capacidade
é adicionada
Prateleiras Capacidade CiPacidade Capacidade Capacidade Pregopor Pregopor Pregopor Precopor  Pregopor Pregopor
TecnologiaModelo Opgio /servidores UOM ":: =5 3d2 util (TB)a Gfil (TB)a  efetiva (TB) GB més GB més GB més
fisicos i 100% 80% (1) 36meses 36meses 48meses 48meses 60meses 60meses

Nimble  HF40 GB_ 84LTB 60, 459,86 0,0471  2.277,65

Pedido de Alteracdo

484 TB Gteis Pago mensalmente (capacidade solicitada) 72,7 TB Uteis
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