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Agenda

= Vorstellung IBM Cross Brand Selling Advisor

= ldeen fur Cross Selling beil Lotus
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IBM Cross Brand Selling Advisor (Attach Connector)

= Online in der IBM Partnerworld

Europa, Naher Osten, Afrika [ andern |

Home Solutions Services Produkte Support & Download Meine 1BM

Willkommen Barbara Peter [Nicht Si2?] [ [EM Abmeldung |

' Tools, F’:Iay-bobks und Klts . 3

Beschaffen Sie sich die notwendigen Tools und
Informationen, um neue Leads zu generieren,
Verkaufsgeschafte zu fordern und abzuschlieBen.

» Ressourcen im

Verkaufszykdus Z ; viaE

» Incentives und marke

e knnen umfa ungen bereitstellen, wenn Sie in jede
werkaufzchance zuszatzliche IEM Hardware, Software und Services
aufnehmen.

hrlich erscheinends
bergreifende Vertriebsobersicht:

Promgotions

+ Tools, Playbooks und
Kits

« Finanzierung

Hier erfahren Sie alles Uber aktuelle
Meuerungen und die gefragtesten Ressourcen.

4 Flaybooks

+ Executive Assessment
Diezes Toal hilft IThnen, potenzielle Kunden und Geschaftechancen
ausfindig zu machen, die fur die Erstellung einer Kosten-Nutzen-2Analyze
benstigten Informationen in kirzester Zeit zusammenzustellen, ein

Angebot vorzulegen und den Geschéftsabschluss zu tatigen.

: + Tools
- Vertriebsschulung = [EM Express Seller Toolkit
Technik Dieses Toolkit enthalt eine Beschreibung von Express Seller mit den
wichtigsten Benefits (fiir Sie und Ihre Kunden) und stellt Ihnen die Tools

Schulung und es | 2ur Verfugung, die Sis beim Anurbeln er Nachfrage und bei Thren
Zertiteaarung Geschaftsabschliizsen unterstitzen.
Collaboration =# [nformationscenter, Unterlagen und Bibliotheken R . - . PP

- Mutzen Sie dieses umfangreiche Angebot an detaillierten Informaticnen - . . _— +1Ih SbC| nelle "ﬁg ZL!T E'EI = {daudrsrc ?CE nde T.Cﬁs h .
Produkte zu Software, Servern, Speicher- und Druckprodukten. Hier finden Sis Die bereitgestellten Webcasts Sind daraut ausgenic tet, Ihre Kenntnisse
= die Antworten auf dermn Gebiet ausgewshlter Vertriebstocls und -resscurcen ven
Losimoen + Marketingprogramme suf Ihre Fragen PartnerWorld zu vertiefen, die Ihr Verksufsgeschéft ankurbeln ... und dies
Services Mutzen Sie diese Ressourcen fiir sin effektiverss Go-ta-Market mit TBM. SOFORT! Jeder Webcast vermittelt eine konkrets Vorstellung dessen,

g Jetzt chatten wann und wie die Tools zu verwenden sind.
Branchen softweate Sales und Marketing Kits o . R -
+ Software Sales und Marketing Kits L = Tools zur Bereitstellung won Webinhalten fur 1BM Business Partner

SMB-Baraich Stellen die wichtigsten Informationen zu den Top-Middlewarsprodukten d s werwenden Sie die bereitgesteliten Webinhalte von ibm.com auf Threr

und Lésungen von IBM zusammen, damit Sie Leads generieren und die eigenen Website
Auvftrage und Vertriebsaktivititen férdern kénnen. e HEEE

Auftragserfiillung + Seitenanfang

+

Fornmlare mavd Building a succ g
Vereinbarungen Dieser Leitfaden hilft Ihnen, [hre Chancen beim Verkauf an kleine und
mittelstandische Unternehmen zu maximisren.

Veranstaltungen + WebSphere Solution Selling Kits (U-Pick Program) jese Seite per E-Mail versenden (=) Diese Seite drucken @] Digg this @™ Speichern unter del.icio.us
News Ermaglicht Ihnen, sowohl Thre technischen Mitarbeiter als auch Ihr

PartnerWorld \cfehr‘tr"lebsteam im werkauf wvon WebSphere- und Werkplace-Losungen zu

Programm SonUen:

PartnerWorld = Altuelle Power Systems Prasentationen

kontaktieren Zur Erleichterung der Kommunikation mit ihren Kunden haben wir

verschiedene Informationen zu I8M Power Systems zusammengestellt.

+ Seitenanfang

Hier erhalten Sie %ugang zu den Ressourcen, die Sie fir
Geschéftsabschlisse von 1EM eServer- und TotalStorage-Produkten
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IBM Cross Brand Selling Advisor (Attach Connector)

Home Solutions

Marketing

Selling

Technical

Training and certification
Collaboration

Products

Solutions

Services

Industries

Small and medium
business

Orders and fulfillment
Forms and agreements
Events

News

PartnerWorld program
+ Get started

« PartnerWorld overview
- Program benefits

- Value Package/Options
« Specialties

- Membership levels

- Update profile
Contact PartnarWaorld

Worldwide [ =elect ]

rarnerivors RO

Services Products Support & downloads My IBM

Welcome Barbara Peter [Not you?] [ IBM Sign out]

| IBM Cross Brand S-e_lzlihg- Rdvisor (Attach Connector)

...Uncover winning opportunities

Overview Successes

-+ Updste vour profile
Would you wear the tuxedo with no shirt and
tie?
The IBM Cross Brand Selling Advisor is a suite of
tools that reinforces our continued commitment to
provide targeted and relevant resources that enable =+ Find a
Business Partners increase sales and meet client
needs. Tools within the IBM Cross Brand Selling
Advisor are designed to help Business Partners
quickly identify and evaluate cross sell opportunities
within Hardware, Software, Services and Finance, so
they can leverage the breadth and depth of the IBM
portfolio to expand their customer install base and
reach new prospects.

i
=]
c
o
o
=]

J Launch IBM Cross Brand Selling Advisor
Chooze from nine languages.

Tools within the adviser include:

IBM Attach Advisor - which helps sales professionals identify cross-sell
and up-sell opportunities by bringing IBM brand information together in one
place and guiding seller providing through relevant discussions with clients.
IBM Software Advisor - an all-in-ocne resource for sales, marketing,
training, business value and return on investment information on all the IBM
software brands.

IBM Services Advisor - a powerful tool that makes it easier for Business
Fartners to find the right IEM services for their clients. This customizable tool
enables you to search, =ort, and filter the Global Technology Services
portfolio based on your priorities including by solution, industry, brand, or
client pain point.

* What's new?

» Advisor replacing former Attach Connector framework to make it
easier for Business Partners to identify cross =ell opportunities

» Relaunch of the IBM Attach Advisor (formerly Cross Selling Point
Products) tool

* IBM Software Advisor relaunched {(also known as Grow your
Business)
-

Introduction of the IBM Services Advisor that provides easy access to
the most up-to-date view of IEM's GTS service products and offers
tools to search, sort, filter and prioritize potential solutions to help yvou
most effectively serve vour clients' needs.
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IBM Cross Brand Selling Advisor (Attach Connector)

¢ | hitps:/fwww. developer ibm.com/cod/ac/BPContraller Jcategory =System xSemailid =lotus 1 @bpmember.ibm.com

Log OFf Terms of use

IBM Attach Advisor vs.30 IBI Atach Advisar

Search
B4 1B Attach Advisor
Datei Bericht Einstellungen Hilfe

Session Name : New File

@ Infrastructure Solutions m Gangigste Attach-Elemente fur Information Management - | Promotions

@ Business Solutions
m Point Product Attach
@ Hardware
m Software
“3Information Management
‘gRaticnal
BWebSphere
Blotus
BTivoli
Q Services
@ Directory

UPDATED 10 &ug 2005 I8M Global Financing fir Information Management
UPDATED 10 &ug 2005 I8M Training fir Kunden
Data Management
IBM Software Support Services
1EM Power Systems-Elade-Server
IEM Power-Einstiegsserver
% Flexible Erweiterung und Expansion
@ Konsolidierte oder standardisierte IT-Plattformen
% Installation/Implementierung
‘% Sicherheit/Verfugbarkeit/Zuverlassigkesit
@ Speicherkapazitat

Selling reseurces in support of the sales cycle are available through
the ParnerWorld Web site. Click here to go to the Selling Resources
section of that Weh site where you can search for all the right content
te meet your needs; products, services, industry, and sales
dashhoards

+ Attach-Elemente

@ weitere Hardware

@ Anwendungsentwicklung

@ Messaging und Collaboration
@ Integration

% Catenmanagement

@ Senkung der IT-Kosten
% Steigerung der IT-Leistung
'@ sicherstellung der Datenverfugbarkeit L

1 »

Beschreibung/Nutzenpotenzial

lAﬂac:h—Fmgen

+  Dank dervorteilhaften und einfachen IT-Finanzierungsméalichkeiten von IBM Glokal Financing kénnen \‘ Allgemeine Fragen:

Ihre Kunden von hdherer Rentabilitat, mehr Produldivitat und einer wettbewerbsfahigeren . e finanzieren Sie lhre [T-Investitionen in der Regel?
IMarkiposition profitieren. Die IBM Lésungen fur die IT-Finanzierung erméglichen schnellers . e |3uft der Projektgenshmigungsprozess beilhnen ah?
Geschaftsabschlisse mit lhren Kunden. Von einfachen Transalktionen bis hin zu komplexen . rin lhrem Unternehmen ist fir die Freigabe verantwaortlich?
Lasungen aus Produkten verschiedener Anbieter im Rahmen eines einzigen, vereinfachien Vertrags = Mitwelchen Leasingunternehmen haben Sie hisher zusammengearbeitet?
bisten unsers umfassenden, individuellen Finanzisrungssenices die richtige Lasung fir IT-Projekts + |BW Glokal Financing bistet sehr offensive Leasingraten. Varen Sie an einem Angehot interessiert?
aller Grélenordnungen. Gleichzeitia erhalten die Kunden einen Finanzplan fir den Lebenszyklus ihrer
IT-Infrastrulturtechnologien « Software:
+  Finanzierung fir System x: Bei Hardwareinvestiionen sind maglicherweise groke Anfangsausgaben + Wie |3uft der Genehmigungsprozess fiir den Kauf dieser Software bei lhnen ab?
natig und es kinnte Monate oder sogar Jahre dauern, bis sich daraus Einsparungen oder Ertrage = Gibtes ein zugewiesenes Budget daflr?
erzielen lassen. IBM Glohal Financing hietet mittelfristige Maglichkeiten zum Hardware-Upgrade und * Kénnten Sie durch Finanzierung lhren Budgetrahmen besser einhalten?
integrierts Angebote zur Gerdteentsargung +  Kdnnten Sie die gewinschte Software friher erwerben, wenn wir lnnen einen Zahlungsaufschub

+  Finanzierung bietet lhren Kunden folgende Vorteile: anhieten wirden?

Market Players

Gesprachsnotizen Links

Deutsch [ German] M Deutschland [ Germany | B Business Partner B3

About IBEM  Privacy ‘Contact IBEM feeds
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Kurzbeschreibung

Details

Kommentar

Startangebaote fur Collabaration
Erweiterungen hinzufiigen

Bei auslaufender Wartung oder anstehenden Erweiterungen die Lizenzen fur
Testgruppen kostenneutral oder gegen kleinen Aufpreis dazugeben, zB. 25
Sametime Advanced, Quickr, Connections (Profiles eignet sich gut oder Wiki))

Startangebote kosten max. 2500 Euro und konnen in den meisten
Fallen mit dazugepackt werden - Wichtig: Lizenzen in Testbetrieb
bringen - idealerweise auch als kostengunstiger Pilat

Lotus Erweiterung fur Antivirus |
Antispam

Lotus Kunden auf Antivirus [ Antispam ansprechen - Lotus Protector ist
lcostenginstig und tief mit Domina integriert

Competetive TradelJp ca. 43 Euro pro User [ Meulizenz ca. &7 Euro - in
einer 3 Jahresbetrachtung eigentlich immer gunstiger als
'Wettbewerbsprodukte, die meist eine gleichbleibende jahrliche
Gebuhrverlangen [ Lotus Protector basiert aufISS Technolagie,
enthalt also die weltweit grolite Spamlisten, Virensammlung etc.

Schnelle Anwendungsentwicklung
qulterhalb Motes [ Domino
adrassieran

Bei auslaufender Wartung oder anstehenden Erweiterungen Einstiegspakete
mit 20 Usern fur Mashup Center ader Forms Turbo dazugeben

ahnlich wie 1), aber nicht so sehr auf Erweiterung des "klassischen”
Latus Collaboration Partfalios fokussiert - hier gehen wir auch in andere
Eeraiche /

Ggf. regionaler PoT notwendig, um den BPs und Kunden den Start
mit der Technologie zu erleichtern - PSC Ansprechen

E-Mail Erweiterung um bisher nicht
adressierte Mitarbeiter im
|nternehmen

Bisher war es oft zu teuer, Mitarbeiter in der Produkdion oder ahnlichen
Bereichen mit E-Mail Zugang auszustatten - neue Alternativen ermaglichen
das aber jetzt Open Client auf Basis von Linux + Notes + USB Stick oder Lotus
Live iNotes (kostenginstige, ans Corporate Design anpasspare Webmail
Lasung ala Strata, T-Online ete.)

BeiLotus Live iNates reden wir uber 2 - 2,50 Euro pro Maonat pro User...

Erweiterung Lotus Quickr
Opportunities um ECM

Content Manager Collaboration Edition umfasst volle Quickr Lizenzen und eine
limited Use Lizenz vom CM bzw. Filenet und kostet nicht viel mehr - idealer
Einstieg, um Kunden, die sich mit Quickr beschaftigen, direkt auf unsere

Archivplatifarmen zu bringen

Cluickr ca. 71 Euro pro User [ CM Collaboration Edition ca. 126 Euro pro
|Jser
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Lotus Foundations Branch Office fir - [Fur Domino Kunden mit mehreren Standorten, die eine lokale Infrastruktur 3188 Euro pro Server (ohne Notes Lizenzen)
Miederlassugen benatigen (Printserver, Fileserver, lokaler Domino Sever, z.B. wenn Leitungen |Lotus Foundations Update Roadshow

nicht besonders stark sind -> Kunden mit Miederassungen in Asien oder
Osteuropa) und keine IT Ressourcen vor Ort haben

7 |Laotus Foundations Reach Sametime Appliance (VolP, Chat etc.) fur Kunden, diein Lotus Foundations Update Roadshow
Echizeitkommunikation einsteigen wollen
5 [Domina Utility Server (Express)fur  |Bei Bestandskunden webfahige Domina Applikationen extern anbieten (5gf. bei Meukundan den Domino Server uber Lotus Foundations :
Meu- und Bestandskunden (Partnemn, Kunden) oder Meukunden uber die Applikationen gewinnen und als janbieten und damit "verstecken” - Black Box
BPF nichtimmer nur an Domino Bestandskunden rangehen
3 [Lotus Live Engage zur Sichere Kommunikation mit Kunden und Partnemn (Werbeagenturen, MNutzen Sie es selbstl !
Zusammenarbeit mit Partnem Lieferanten etc.)
10{CED Umlizenzierung Kenntwohl jeder.. Wachsender Renewal Stream mulk beachtet werden [ oft die

Maglichkeit, den Kunden 3 Jahre zu binden | oft kannen Starter Pakete
mitim Angebot "versteckt" werden
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Cross Selling in anderen Brands

= Bitte sprechen Sie Ihren Software Betreuer an oder
kommen direkt auf mich zu.

= Lotus Foundations Update Roadshow

http://connections.euluc.com/blogs/lotusgermany/entry/tivoli_foundations_roadshow?lang=de
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Kontaktdaten:

Steffen Guntzler

Midmarket Program Manager
Tel: 0172 62 82 544

Email: SGUEN@de.ibm.com

Vielen Dank fur Ihre Aufmerksamkeit!
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