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Traditionelle Data Warehouse Komplexitat
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Data Warehousing — Vereinfacht
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Zweckbestimmtes Analyse Antriebssystem
Integrierte Datenbank, Server & Speicher
Standard Schnittstellen

Niedrige Betriebskosten

Geschwindigkeit: 10-100x schneller als andere traditionelle Systeme
Einfachheit: Minimale Administration und Optimierung notwendig
Skalierbarkeit: Nutzerdaten bis in den Petabyte Bereich

Intelligenz: Hoch performante und fortgeschrittene Analysen direkt
moglich

N NETEZZA

an IBM* Company
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Geschaftsseite

Ich kann nicht alle meine Daten analysieren — Ich muss auswéahlen oder zusammenfassen

Ich habe einen Bericht der bendtigt drei Tage zur Ausfuhrung

Ilch muss die Fragestellung verkleinern damit es das Data Warehouse verarbeiten kann

Meine Analysen werden gegen veraltete und Uberholte Daten ausgeflhrt

Ich muss jedes mal IT fir jeden neuen Bereicht oder Abfrage einbinden

IT

= |ch kann nicht mit dem Datenwachstum und den Anforderungen Schritt halten

= Wir kdnnen regelmaBig unsere SLAs flr Datenaktualitdt und —verfligbarkeit nicht einhalten
= Ad-Hoc oder komplexe analytische Abfragen benotigen zu lange oder sind unmadglich

= |Ich habe einen groBen Ruckstand auf anstehende Anwendungsprojekte

= |ch muss mehr Anforderungen mit weniger Mitteln umsetzen

N NEITEZZA
an IBM® Company
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Beladen der Netezza Appliance
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Daten laden

Daten Integration

Ab Initio

Business Objects/SAP
Composite Software
Expressor Software
GoldenGate Software (Oracle)
Informatica

IBM Information Server

Sunopsis (Oracle)
WisdomForce

SQL

N NETEZZA
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Abfragen der Netezza Appliance

Berichte & Analysen

Actuate
Business Objects/SAP
Cognos (IBM)
Information Builders
Kalido

KXEN

MicroStrategy

Oracle OBIEE
QlikTech

Quest Software

SAS

SPSS (IBM)

Unica (IBM)

7 © 2011 IBM Corporation

OLE-DB

JDBC

Daten abfragen
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Verwaltung der Netezza Appliance

Keine Indexe oder Optimierung notwendig

Keine Speicherplatzverwaltung

= Kein dbspace/tablespace Sizing und Konfiguration Mitarbeij[_er werden
wertschopfende

= Kein redo/physical/logical Log Sizing und Konfiguration
= Kein page/block Sizing and Konfiguration fir Tabellen
= Kein extent Sizing and Konfiguration fir Tabellen

= Keine temp space Allokation und Uberwachung

Datenmanager
anstelle von reinen
Datenbankadministratoren

» Keine RAID Level Entscheidung notwendig fur dbspaces

= Keine Erstellung von logical volumes fur Dateien

= Keine Integration von OS Kernel Empfehlungen notwendig

= Keine Wartung durch OS empfohlenen Patch Level

= Keine JAD Sessions zur Konfiguration von host/network/storage

Keine Software Installation

N NETEZZA

an IBM* Company
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Der Markt ruft nach Losungen ....

53% unserer Kunden planen eine Appliance Losung einzusetzen; 32% berichten
Kunden das sie planen Appliance Lésungen in den nachsten 12 Monaten einzusetzen
Mehr als 42% von IBMs wichtigsten Geschéaftspartnern berichten das Appliance
Partner Lésungen ein bestimmender Faktor fur Profitabilitat Gber die nachsten 2 Jahre
sein wird
Die Verfugbarkeit von Appliance Losungen im Markt nimmt zu
% 7 bt' o
HP Enterprise Oracle Exadata Teradata Data Mart
DataWarehouse Appliance Volistandige Data Appliance
fir Microsoft Warehouse Ldsung Teradata bietet eine ganze
maBgeschneidert um die Auswahl an spezifischen
spezifischen Bl Appliance Lésungen
Anforderungen in den
versch. Industrien zu I6sen
1M bietet typischor Weise die
Produkte und Dienstleistungen an IBI\?I um gin roBes MaB an
um beim Kunden die Losungen vor Intearation gschon vor der l
Ort zu integrieren g A

Auslieferung vorzunehmen
© 2011 IBM Corporation
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Einfachheit, Flexibilitat, Auswahl
IBM Data Warehouse & Analytics Losungen

IBM IBM IBM
Netezza Smart Analytics System InfoSphere Warehouse

Warehouse Acceleratoren

Information Management Portfolio

Die richtige Mischung aus Einfachheit und Flexibilitat

Einfachheit Flexibilitat

© 2011 IBM Corporation
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Netezza Analytische Performance
Verbessert existierende Data Warehouse Umgebungen

Transaktionale &
Collaborative
Anwendungen

Business Analytic
Anwendungen
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Wo Netezza in die Architektur passt

»Hub-and-Spoke* Architektur

Quellsysteme

Daten
Integration

~

Enterprise Data
Warehouse

External
Sources
| ——

Data Mart Abfragbares Archiv

12 © 2011 IBM Corporation
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> Datenquelle
—> Datenquelle

_|_' Datenquelle
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Netezza Analytische Performance
Dient dem Geschaftserfolg

DWH Appliance Lésungen linderen allgegenwartige analytischen Herausforderungen

/ Erstklassig positioniert um Analyse lastigen Industrien auf C-Level in Business & IT zu helfen \

= Fiir den CEO/CFO Bereitstellung von korrekte Analysen basierend auf den vollstandigen -und
aktuellen- Informationen

= Weniger Druck auf den COO, durch die richtige Hilfestellung zum Verstandnis der Lage des
Unternehmens

= Den VP Marketing in die Lage versetzen schnelle Entscheidungen zu treffen, die der
Geschwindigkeit des Marktes und nicht der von IT System oder Excel Makros entspricht

= Beseitigung von Geschwindigkeitsproblemen welche die Berichtserstellung und Aktualitét des
Dashboards fur den CIO beeintrachtigen

= Hilfe fir den VP fir IT Systeme um schnell wachsende Nutzerzahlen, Daten und Analysen zu
unterstitzen. Beschleunigung fur die Fertigstellung neuer Projekte

o )

“Within 24 hours we were up and running. I’'m not exaggerating, it was that easy.”
- Joseph Essas, VP of Technology, eHarmony

N NETEZZA

an IBM* Company
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Zusammenfassung: Einfach einzusetzen und zu betreiben—
Der schnelle Weg in Produktivitat und hochste Leistungsfahigkeit

14

Betrieb
» Einfach Daten laden und los geht's ... es ist eine Appliance
» Von der Installation bis zum Geschéftswert ~ 2 Tage
» Leistungsbewertung einfach mdglich und funktioniert wie beworben

Bl Entwickler & Datenbankadministratoren — schnellere Lieferung

Keine Konfiguration oder physische Modellierung
Keine Indizes oder Tuning — Hohe Leistung bereits im Auslieferungszustand
Unabhangig vom Datenmodell

Datenarchitekten und Datenbankadministratoren kénnen sich auf geschéftliche
Anforderungen konzentrieren und missen sich nicht in physischen Optimierungen
verlieren

ETL Entwickler

» Keine Aggregattabellen notwendig — einfachere ETL Logik
* Schnellere Lade- und Transformationszeiten

Business Analysten

Vom Gedankengang zur Analyse — 10 bis 100x schneller

Echte ad hoc Abfragen — Kein Tuning, keine Indizes notwendig
Komplexe Abfragen gegen groBe Datenmengen herzlich willkommen
Geringe Wartezeiten — Daten laden & abfragen gleichzeitig méglich
Abfragebetrieb durch hunderte Knoten

Preis Indikation:

= TwinFin 3 Preis € 350K 8 TB /32 TB komp.
= TwinFin 6 Preis € 680K 16 TB /64 TB komp.
= Kompression verbessert Performance N 'NETEZZA

an IBM* Company

© 2011 IBM Corporation
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Kunden mit bestehenden DW Lésungen — Oracle, Teradata, SAS .....

oder:

Qualifizierungs- Metrik Kriterium Beispiel(e)
merkmal
Umsatz/Profit Netezza Kosten / Wiirde der Kunde €350K xUnternehmen mit €2Mio Umsatz und €200k Profit wird

Umsatz oder mehr ausgeben im keine €300k ausgeben.

Netezza Nutzen / Vergleich zu seinem v Unternehmen mit €5m Umsatz €1Mio Profit, und
Oder .. . Umsatz/Profit — ist dies ) o .

Profit - potentieller Profitsteigerung von €1.5Mio (z.B. durch

realistisch? L
Up-Sell) ist zielgruppenrelevant

Geschaftsmodell Wie viele: Transaktionsanzahl v Online retailer, 2Mio Kunden, 40k Produkte, 1Mio

= Kunden multipliziert mit typischer Transaktionen (Verkaufe) pro Tag

* NLs DatensatzgréBe .

v

+ Produkte (~100Bytes), multpliziert mit | % Logistikunternehmen. 500k Kunden, 20 Produkte

Oder » Transaktionen/G | Faktor 3 bis 5 genp 9
eschafts- (Historisierung)> 2,000 Gb v'v Digital media Unternehmen. 10Mio Kunden,
vorgange pro (2Tb) ? 300Mio ‘clicks’ pro Tag. (300Mio x 100bytes x 365Tage
Tag/Jahr x 3 Jahre = 32Tb)

Datenmenge Gesamte Gesamte Datenmenge in v'Pharmaunternehmen, 1.5Tb verteilt auf mehrere Data

Datenmenge in den
Quellsystemen.

Quellsystemen mal Faktor 3
bis 5 (wegen Historisierung)
> 2,000 Gb (2Tb) ?

Marts. 1.5 x3 =4.5Tb

xKleines Produktionsunternehmen mit 200Mb Daten ist
nicht zielgruppenrelevant

© 2011 IBM Corporation
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Netezza Kunden im NE IOT
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Information Management Software 2011

Netezza Update fur Business Partner

Frankfurt, 13.04.2011

Jan Riecks, Netezza Channel Manager D-A-CH,
IBM SWG Information Management

N NETEZZA

an IBM* Company
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» Die Roadmap fur bestenende und neue Netezza Partner

» Netezza Business Partner Program - Details und Vertrage

» Qualifizierung und Anforderungen flr neue Netezza Resales Partner
» Zertifizerung + Ausbildungs Moglichkeiten - Timeline

= Wie kOnnen qualifizierte Partner heute starten ?

N NETEZZA

an IBM® Company
18 © 2011 IBM Corporation
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Roadmap fur bestehenden Netezza Partnerschaften

Eine bestehende Netezza Partnerschaft wird als Business-as-Usual wahrend des Transfer of Business zu
IBM weitergefthrt. Der Beitritt zur IBM PartnerWorld vor dem Tranffer-of-Business ist optional, die
Méoglichkeit an komplementaren Partnerprogrammen teilzunehmen besteht

Mit dem Transfer of Business, wird Netezza eine authorisierte Produktgruppe des IBM Software ValuePlus
(SWVP) Programs. SWVP ermdglicht eine Fortfihrung des Netezza Erfolgs durch spezialisierte Partner

N NETEZZA
an IBM" Company BUSIneSS
Partner

_ | Transfer of Business

Continue to sell Netezza products

Business
Partner

Sells IBM products (now
incl. Netezza)

Business
Partner

Sell IBM products

Netezza partner signs IBM
agreement

N NETEZZA
an IBM" Company Business Continue to sell Netezza products
Partner

| Transfer of Business

Business
Partner

Sells IBM products (now
incl. Netezza)

Netezza partner signs IBM
agreement

an IBM* Company
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Wie konnen IBM Business Partner mit Netezza starten ?

Far qualifizierte IBM Partner wird das Netezza Business Partner Program geoffnet.
IBM Partner konnen auf diese Weise bereits heute fir Netezza enabled werden.

Ab dem Transfer of Business sind zertifizierte IBM Partner dann authorisiert Netezza Produkte
tber SWVP zu verkaufen. Der Transfer of Business is geplant fur Juli 2011.

n IBM Business Partner becomes Netezza reseller — phased rollout beginning in January 2011

Business
Partner

Continues to sell IBM products Business

Partner

Sells IBM products (now
incl. Netezza)

N NETEZZA

an |IBM" Campany BUSIneSS
- Partner

/

Sells Netezza products

IBM partner signs >
Netezza agreement . | Transfer of Business: Netezza agreement terminates |

a IBM Business Partner starts selling Netezza at transfer of business
!

Transfer of Business: Netezza available in IBM partner program |

Business
Parlner

Continues to sell IBM products

Business
Partner

Sells IBM products (now
incl. Netezza)

an IBM* Company
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21

Interims Programm das bestehenden oder neuen IBM Partnern erlaubt mit Netezza bereits vor
dem Transfer of Business zusammen zu arbeiten.

Basierend auf einem Netezza Vertrag der bereits an das IBM Software ValuePlus (SVP)
Program angelehnt ist und eine einfache Transition nach dem ToB erlaubt.

Ermdglicht sowohl den Resale von Netezza (Resales Vertrag mit Netezza) oder
eine Zusammenarbeit auf Projektbasis mit entsprechenden Incentive Fees (als Anlaufphase)

Partner Vorteile:

- Training / Technischer Support

— Marketing Unterstitzung (Veranstaltungen, Sales Material und Collateral)
— Opportunity Engagement Planning

— Zugang zu POC Equipment (HOST, Center of Excellence Bdblingen)

Neue Partner missen die qualifikations Kriterien erflllen, einen Netezza Business Plan
erstellen und durch das IBM Information Management / Netezza Channel Sales Team bestétigt
werden um einen Netezza Resales Vertrag abschliessen zu kbnnen.

Weitere neue Partner werden in weltweiten Recruitment Wellen (Geos) an Board kommen.

Wave 1 (1Q): I Wave 2 (2Q): I Wave 3 (2Q):
North America, NE/SW Europe ANZ, China, Central Europe India, Latin America, ASEAN, Middle East /
Africa

Ziel ist ein Set von relativ wenigen aber qualifizierten Partnerschaften.

Vertrage sind verfagbar, Nominierungen tber Ihr IM Management oder Netezza direkt
Contact your IBM Information Management or Netezza representative for additional ils NETEZZA

an IBM* Company
© 2011 IBM Corporation
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Neue Netezza Partners werden anhand des Business Plans auf Einzelfallbasis ausgesucht und bestatigt.

Kandidaten sollten einige oder alle der folgenden Kriterien erfullen:

22

iv.

Vi.

Bestehender IBM Smart Analytics Systems (ISAS) Partner

Bl / Data Warehousing Skills
a)  Technical / Services
b)  Solution Sales

Relevante Software und Hardware Erfahrung, wie zB.:
a) Bestehende IBM InfoSphere Partnerschaft

b)  Bestehende IBM Cognos Partnerschaft

c) Bestehende IBM Hardware Partnerschaft

Industry Fokus / Kundenbeziehungen bei denen die Netezza Value Prop paft

a) Telco— CDR Analyse, Zahlungseingangs Absicherung, Netzwerk Optimierung

b)  Financial Services — Kunden Verstandnis, Marketing Automation, Risiko Management

c)  Retail — Kunden Verstandnis, Warenkorb Analysen, Kundenbindung

d) Data Aggregators - NZ dominiert diese Industry — AC Nielsen, Catalina, Epsilon, IMS,
Acxiom, Alliance Data Systems, AppNexus. Very, sehr groBe Datenbanken.

e)  Government — Informationsdienste, Kriminalistik

Grosse
a)  Marktabdeckung -- # der Kunden
b)  Grbsse des Sales Teams

Existierende Opportunity Pipeline fir Netezza Produkte

© 2011 IBM Corporation
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Netezza Account Manager: Dedizierter Account Manager der die Vertriebsaktivitdten zwischen
Business Partner und Netezza koordiniert

Netezza Sales Manager: Dedizierter Sales Manager der die Netezza Vertriebsaktivitaten verantwortet.
Diese Person kann mit dem Account Manager identisch sein.

Gemeinsamer Marketing Plan: Gemeinsam mit Netezza zu erstellender und zu implementierender
Marketing Plan, der Kundenveranstaltungen, Kampagnen, Analysten Gesprache, Teilnahme an
Messen und Erstellung von Marketingmaterialien enthalten sollte.

Sales Skills: Mindestens ein (1) Sales Professional die den Netzza Business Partner Sales Kurs
abgeschlossen haben. (Zerifizierung : Sales-Mastery Test)

Technische Skills: Mindestens zwei (2) Technical Professionals die erfolgreich das Training fir die
Installation, Durchfiihrung von Proof of Concepts, Anwendung und Anpassung von Netezza Produkten
abgeschlossen haben. (Technical Bootcamp 24.-27.05.2011, Boblingen > TechSales Zertifizierung!)

Account und Opportunity Registration: Alle Accounts und Opportunities mtssen von IBM Netezza
registriert und bestatigt werden um Wiederverkauf und/oder Ol /OO Fees zu ermdglichen.

Channel Sales Betreuung: Quarterly Business Reviews mit dem IBM/Netezza Team. Opportunity
Registration und Pipeline Review Uber den Channel Manager. Die Partner Account und Sales Manager
kommunizieren Ublicherweise minimum wdchenlich mit Ihren IBM/Netezza Counterparts.

N NETEZZA

an IBM® Company
© 2011 IBM Corporation
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IBM authorisierte Value-Added Distributors (VADs) haben signifikante Investitionen getatigt, um IBM
Business Partnern Ressourcen zur Verflgung zu stellen die dabei helfen, die Ausbildungsanforderungen
zu erfallen und sowohl technischen, Marketing und Sales Support zu leisten um Kunden effektiv zu nitzen.

Vor-ToB:

= Netezza Business Partner konnen vor dem ToB nicht Uber IBM authorisierte VAD’s einkaufen
» Bestellung bei Netezza direkt, Assembling und Auslieferung durch Netezza bzw. Logistik Partner

» Netezza arbeitet bereits mit der IBM Distribution zusammen, folgende Themen werden vorbereitet
— Zugang zu PoC Equipment / Support
— Support bei Demand Generation Aktivaten
— Unterstitzung der Partner bei der Netezza Ausbildung

Nach-ToB:

= Netezza Appliances sind Information Management Software !

= Integration in das IBM SWVP Program. Nach der Netezza Business Partner Transition nach SWVP,
mussen Partner einen Distributoren auswahlen um Transaktionen (Betsellungen) durchfihren zu kdnnen.

= Zusatzlich zu den o.g. Benefits, werden VADs ihren Partnern folgendes bereitstellen:
— Pricing / Quotation support
— Bestellung und Lieferung
— Management von Fees und Incentive Zahlungen
— Special Bid Support

A list of authorized IBM Software Value Added distributors can be found on the IBM PartnerN'/dWEéTeE 22 A

www.ibm.com/partnerworld an IBM® Company
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Overall enablement approach

25

Available today:

For existing Netezza Training / Certification speak to your IBM or Netezza channel rep

Support to make you successful:

SE Mentoring / shadowing for skills transfer, tech presales, implementation and POC support

Long-Term approach: . e .
Same world-class end-to-end partner enablement model as other successful IBM product Netezza Professional Certification:
programs such as: Cognos, DB2, InfoSphere, Optim, Guardium and InfoSphere Warehouse. IBM Certified Netezza Specialist

Netezza Partner
Technical Bootcamp

NE-IOT :
Netezza Partner  24.-27.05.11, Bbblingen
Sales Training
London

Launch Netezza
Partner Program

Netezza Technical
Mastery Exam

Partner Mentoring:
Pre-Sales, PoC and

Existing Implementation Support

Netezza
Training

N NETEZZA

an IBM* Company
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Ready

Set

Go!

Nominierung
— Bei Interesse Uber das IBM IM Channel Team

Abstimmung mit dem IBM Netezza Team :
— Verstandnis der Netezza Value Proposition
— Firmen Uberblick, Geschaftsfelder, Expertise, IBM Partnerschaft, etc.
— Diskussion einer gemeinsamen Go-To-Market Strategy bezogen auf Netezza

Entwicklung eines Netezza Business Plans
— Gemeinsame Fokussierung auf Industry und/oder Software Approach

Netezza Resales Vertrag
— Direktvertrag mit Netezza (bis ToB)
— IBM PA (nach ToB) mit SWVP Zertifizierung

Ausbildung
— Anmeldung der Consultant(s) am bestehenden Netezza Certified Professional Program
— Sales Training Session flr die dedizierten Netezza Sales Reps

Vertrieb
— Vorstellung im eigenen Vertriebsteam (IM, gesamt)
— Erstellung einer Target Account Liste fir das Vertriebsgebiet
— Pipeline Aufbau

Ausbau der Technischen Skills / Expertise
— Mentoring durch Netezza SEs bei ersten Opportunities
— Durchfiihrung von POCs mit Netezza support
— Erfolgreicher AbschluB von Projekten
© 2011 IBM Corporation
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Danke !
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