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Agenda

Ziel dieser Präsentation ist es, Ihnen Antworten auf folgende                 
 Fragestellungen zu geben:

■ Was macht IBM im Software Umfeld?

■ Warum sollten Sie sich mit IBM Software beschäftigen?

■ Was ist drin für Sie?

■ Wie können Sie starten?

■ Welche Themen eignen sich für einen Einstieg?
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IT Service Management

Storage Management

Security

Software Design, 
Entwicklung und Test

Business Planung und 
Alignment

Produkt und Projekt 
Management

Produkt und Software 
Lifecycle Management

Application Infrastructure

Connectivity und 
Integration

Electronic Commerce

Portale und Mashups

Business Process 
Management

Asset Management

Netzwerkmanagement

Messaging und Collaboration

Unified Communications

Social Software

Data Management

Analytic Applications

Analytics, Business 
Intelligence und Performance 
Management

Information Integration und 
Master Data Management

Enterprise Content 
Management

 

 

Wir liefern Software, die es 
Kunden ermöglicht, ihr Business 
zu transformieren.

 

 

Smarter Health Smarter Banking Smarter Traff ic

Smarter Food Smarter Retail Smarter Cities
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IBM Software Überblick

Arbeitsplatz der Zukunft und 
Zusammenarbeit über 
Unternehmensgrenzen hinweg -  
Produktivität, Attraktivität und 
Ergonomie

Flexible, schrittweise 
Integration von Prozessen 
und Services / Diensten Geschäfts- und prozeßorientierte 

Anwendungsentwicklung sowie 
Portfoliomanagement

Sicherer Betrieb und 
kontrollierte Zugriffe auf 
die Ressourcen aller IT-
Kernbereiche

Informations- und 
Contentmanagement - 
sichere und auswertbare 
Geschäftsdaten
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Warum sich mit IBM Software beschäftigen?

Unser Ziel: weiterhin der profitableste Partner sein!

36% Mehr Gewinn bei Middleware

60% Mehr aus dem Verkauf von Middleware       
resultierender zusätzlicher Umsatz

39% Geringere Startup Kosten

34% Geringere laufende Kosten
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Warum sich mit IBM Software beschäftigen?

  Marktführendes Portfolio in vielen adressierten Bereichen

  Kontinuierliche Investitionen in das bestehende Portfolio und in      
 Akquisitionen unter Berücksichtigung des Schutzes der                 
 Kundeninvestitionen 

  IBM tritt nicht in Konkurrenz zu Lösungsanbietern. 

  Clothing erhöht die Abschlussraten und verkürzt den                     
    Vertriebsprozess

  IBM adressiert den Mittelstand ausschliesslich über Partner und    
    unterstützt auf Wunsch des Partners in den Projekten.

  Auch im schnell wachsenden Markt fuer SaaS Lösungen und         
    Appliances erfolgt die Marktbearbeitung gemeinsam mit Partnern
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Wie kann man starten?

Open

Authorized Portfolio

IBM Software Value Plus

Software ValueNet 

� Business Partner aus den      
   Bereichen Filenet, COG 
NOS,      Infosphere, Optim

Authorized

� Anmeldung und                        
   Zertifizierungen erforderlich

� Teilnahme an den IBM            
   Prämienprogrammen              
   erforderlich

� Breite Marktansprache

� Offen für alle IBM Business       
   Partner

Open Portfolio
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Offene Distribution
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Was ist drin für Sie?

(ggf. Software Value Incentive) 

+

 Fulfillment Marge (ggf. VAP)

+

Ihre Services

= 

$$$
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IT Service Management – 
Tivoli Foundations & 
Bigfix

Storage Management

Security – ISS / Vmware / 
Protector

Software Design, 
Entwicklung und Test

Business Planung und 
Alignment

Produkt und Projekt 
Management

Produkt und Software 
Lifecycle Management

Application Infrastructure

Connectivity und 
Integration – File Transfer

Electronic Commerce

Portale und Mashups

Business Process 
Management

Asset Management

Netzwerkmanagement

Messaging und Collaboration 
- SaaS

Unified Communications

Social Software

Data Management

Analytic Applications

Analytics, Business 
Intelligence und Performance 
Management

Information Integration und 
Master Data Management

Enterprise Content 
Management

 

 

Wir bieten zahlreiche 
Einstiegspunkte bei Ihren 
Kunden mit IBM Software.

 

 

Smarter Health Smarter Banking Smarter Traff ic

Smarter Food Smarter Retail Smarter Cities
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Ausgewählte Themenschwerpunkte für Hardware BPs

■ Lotus Live … Software as a Service (E-Mail, Collaboration, Webkonferenzen)

■ Lotus Foundations Reach mit VoIP Lösungen … Telefonanlage als Appliance

■ DB2 … in Verbindung mit Power 7 p

■ WebSphere MQ FTE … für Filetransfer bei Ihren Kunden

■ Mashups … für das schnelle Entwickeln „kleiner“ Anwendungen ohne Programmierungr

■ Tivoli Monitoring oder Tivoli Foundations … für die Überwachung der Server & Netze

■ Tivoli Foundations Service Manager … wenn Sie im Service Management aktiv sind

■ Tivoli Storage Manager Fastback … Sicherung und Instant Restore der wichtigsten Server

■ Lotus Protector … Anti-Virus, Anti-Spam, E-Mail Verschlüsselung für Domino & andere 

■ Tivoli ISS Virtual Server Protection for VMware … besserer Schutz virtueller Umgebungen  

■ Rational Developer for Power Systems … für Ihre System i Kunden
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Sie wollen starten?

■ Persönlicher Termin mit Ihrem Partnerbetreuer im PSC oder Ihrem Distributor

■ Festlegen des Themas (weniger ist mehr)
– Wer sind Ihre Kunden?
– Was erwarten Ihre Kunden von Ihnen?
– Wofür stehen Sie bei Ihren Kunden?
– Welchen Skill hat Ihr Vertrieb und die Technik?
– Was wollen Sie erlösen?
– Wieviel wollen Sie investieren?

■ Gemeinsames Erstellen eines Plans zum Skillaufbau (Technik + Vertrieb)

■ Testinstallation und Demomöglichkeit für Kunden

■ Marketingplan (Testen des Themas bei Bestandskunden)
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IBM
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IBM Software Business Partner Prioritäten

1

2

3

4

5

Inkrementelles Wachstum

Mehrwert für die Kunden 

Fokus auf Lösungen

Business Partner Erfolg

Anbieten neuer Infrastruktur Modelle
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IBM Software und Power 7

� Ändert Diskussionen von Kapazitäten zu
  Möglichkeiten

� Nutzt die verfügbaren Threads um              
  Performance und Nutzen zu erhöhen

� Kunden können die Leistung ohne              
  Neuschreiben der Applikationen nutzen

38% Geringere Kosten
DB2 pureScale auf POWER7
als Oracle  RAC auf  Nehalem  73% Bessere Performance

WebSphere auf POWER7 
vs. andere Application Server auf Nehalem  

40% Geringere Kosten
Lotus Domino auf POWER7 
vs. Microsoft Exchange auf Nehalem
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