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software

Was ist WPS upgrade to IBEM BPM?

IBM hat zum Juni 2011 die beiden Produktlinien
des IBM WebSphere Process Server und 1BM
WebSphere Lombardi Edition technisch und
produkiseitig zu einem Produkt zusammengeflihrt
dem

IBM Business Process Manager 7.5 (IBM BPIM 7.5)

Warum ist das Angebot aktuell?

In Deutschland gibt es viele WebSphere Process
Server Kunden, die mit einem Upgrade auf den IBM
Business Process Manager Advanced kunfiig
neben BPEL auch den modemen BPMN 2.0
Standard umsetzen kdnnen.

Yor allem flr human-zentrische Prozesse st dies
sehr bedeutend

Wen kann ich am Markt adressieren?

Fachbereich/Ab-

teilung IT oder IT Koordination

Position/Job Role

des ASPs IT Leiter, Projektleiter WPS

nter-

nehmensgroie Alle WSP Kunden

WPS upgrade to IBM BPM

Welche Einstiegsfragen stelle ich dem Kunden?

Ausgangssituation” WebSphere Process Senver

FLnde:

« Wissen Sie, was den IBM BPM 7.5 vom
WebSphere Process Server unterscheidet?

Plus eine Frage, mit der direkt die Problematik des
jeweiligen Fachbereichs adressiert wird Siehe
hierzu Sales Play zur LoB-Ansprache
(Ansprechparner).

Wie sieht ein Uberzeugender Elevator Pitch
aus?

Die Vorteile des WebSphere Process Server
kennen und nutzen Sie bereits. Der IBM BPM 7.5
kombiniert die Leistungsfahigkeit und Skalierbarkeit
des WebSphere Process Server mit der
Benutzerfreundlichkeit der WebSphere Lombardi
Edition. Sie gewinnen:

- komfortable Tools fUr graphisch orientiertes

Prozessdesign,

- klrzere Entwicklungsprozesse,

- eine Verbessening der Zusammenareit
von Business und IT.
- Transparenz
Mutzen Sie die Maglichkeit, die Fachbereiche friher
und einfacher in lhre BPM-Projekie einzubinden
und direkt die Anforderungen ALLER Stakeholder
zu definieren und erfolgreich umzusetzen.

Welche Success Story zeugtvom erfoilgreichen
Einsatz des Angebots?

Jeder ist eingeladen, eine Success Story zu
schaffen.

Welche AlM Produkte beinhaltet das Angebot?

+ |BM Business Process Manager Advanced

u}
u}

Process Designer
IBM Process Center

Preisgeflige flr intiales Angebot:

| 50.000€— 100000 €

Wer ist mein Ansprechpartner bei IBM?

Sales Dirk Pohla
Tech Sales Dr_Holger Kremmin
Marketing Kafja Dienz

http://www-
01.ibm.com/software/integration/datapower/

Wo finde ich weitere Informationen?

http://cattail.boulder.ibm.com/cattail/#view=c

hristiane.gogarn@de.ibm.com



http://www-01.ibm.com/software/integration/datapower/
http://www-01.ibm.com/software/integration/datapower/
http://www-01.ibm.com/software/integration/datapower/
http://cattail.boulder.ibm.com/cattail/
http://cattail.boulder.ibm.com/cattail/
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\Was ist das S5aa$5 basierte BPM Offering?

BLUEVWORKSLIVE ist der SaaS-basierte Einstieg
in das Thema Geschaftsprozessmanagement.

Mit BlueworksLive kinnen Prozesse modelliert und
dokumentiert werden und in giner BPMM 2.0
konfarmen Plattform zur Ausfithrung gebracht
werden.

Installation, Betrieb und Wartung ist nicht
erforderlich. die Anwendung befindet sich in der
Cloud.

Warum ist das Angebot aktuell?

Cloud-basierte Lésungen werden immer haufiger
an- und nachgefragt. Der Markt fir Cloud-Lésungen
wachst zweistellig.

Wir haben mit unserem SaaS-Offering eine Antwort
darauf.

Der Kunde geht mit dem Erwerb sin geringes
Risiko &in. da er keine Infrastruktur-relevanten
Dinge klaren muss und den Vertrag auf
Jahreshasis jederzeit wieder kiindigen kann.

Wen kann ich am Markt adressieren?

Fachhereich/Ab-
teilung

Prozessverantwortliche

SaasS basiertes BPM offering

Welche Einstiegsfragen stelle ich dem Kunden?

« Wie dokumentieren Sie heute lhre Prozesse?

¢ Gibt &5 ein identisches Modell an dem sowohl der
Fachhersich als auch die |T arbeiten?

« Missen lhre Prozesse revisionssicher doku-
mentiert werden?

Wie sieht ein iiberzeugender Elevator Pitch

aus?

Hahben lhre Fachbereiche und die IT die gleiche
Sicht und das gleiche Verstandnis auf lhre
Kemprozesse? Teure Reibungsveruste zwischen
Fachbereich und IT kennen Sie?

Mit einemn einheitlichen Prozessmodellisrungs-
werkzeug stellen Sie sicher, dass T und
Fachbereich die gleiche Sprache sprechen. lhre
Kemprozesse kinnen dadurch schneller, ginstiger
und treffender abgehildet, erweitert und angepasst
werden.

Welche Success Story zeugt vom erfolgreichen
Einsatz des Angebots?

Derzeit noch nicht referenzierbare Win's seit 2011
in Deutschland:

1. Panasonic
2. Aerzener Maschinenfabrik

3. Sartorius Laser

Welche AIM Produkte beinhaltet das Angebot?

¢ BlueworksLive.com

Preisgefiige fiir intiales Angebot:

500 € FPro Benutzer pro Jahr

Wer ist mein Ansprechpartner bei IBM?

Sales Ltz Hoell
Tech Sales Sebastian Hillig
Marketing Katja Dienz

Weo finde ich weitere Informationen?

http://blueworkslive.com
(30-tagige kostenfreie Version)



http://blueworkslive.com/
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Was ist das [ oB Play?

Es handelt sich um einen Verriebsansatz, der die
Anforderungen der Fachbereiche innerhalb der
jeweiligen Industrien adressiert.

Beispiele:

1. Provisionsabrechnung fir Vermittler im
Versicherungs-Finanzbereich, Tourismus.
etc.

2. Regelbasierte Dialogsteusrung im
Kundenservice

3. Retouren-/Reklamationsprozess

Warum ist das Angebot aktuell?

Zukiinftiges Wachstum in der SWG kann nicht
mehr allein aus IT getriebenen Themen erreicht
werden. Bei den meisten Kunden liegen die IT
Invest-Budgets in der LOB.

Unser Differentiator wird das Verstandnis der
jeweiligen Branche, deren Anforderungen und
Herausforderungen und daraus die Ableitung eines
echten Business Value sein.

Die IBM BPM Lasung hat in der aktuellen Yersion
die Marktreife erzielt. um den gesamten Zyklus -
von der Modellierung/Dokumentierung bis hin zur
Prozessausfihrung - chne Medienbriiche
abzubilden.

Wen kann ich am Markt adressieren?

LoB Plays

Welche Einstiegsfragen stelle ich dem Kunden? Welche AIM Produkte beinhaltet das Angebot?

Spezifisch:
¢ Immer abhangig von der Branche und dem
Fachbereich

Generisch:
¢ Kdnnen Sie die Kosten, Dauer und die Qualitat
lhrer relevanten Geschaftsprozesse feststellen?

Wie sieht ein iiberzeugender Elevator Pitch
aus?

Der gesamte Ablauf eines Unternehmens wird
durch Prozesse bestimmt. Diese kinnen u.a.
einfach oder komplex, kritisch oder unterstitzend
sowie stahil oder agil sein.

Erfolgreiche Untermnehmen kennen die Kosten und
die Qualitat ihrer Prozesse und kinnen diese an die
aktuelle Marktsituation anpassen.

Die Basis dafiir ist eine BPM Software. die es
erméglicht, die Anforderungen des Fachbereichs
nahtlos in der IT abzubilden.

Welche Success Story zeugt vom erfolgreichen

Einsatz des Angebots?

Sahio
Barmenia
I'.'ﬂ'.'r Sﬁ I'.'ﬂ'.'r

Fachhergich/Ak-
teilung

Abhangig von dem Lab
Play

Puosition/Job Role

des ASPs Fachhereichsleitung

Unter-

nehmensgroRe 100.000 Mio. € plus

Hanseatic Bank
Versicherungskammer Bayem
ArceloriMittal (Frankreich)

¢ |BM Business Process Management
¢ WehSphere JRules

Preisgefiige fiir intiales Angebot:

Ab 75000 € Software

Ab 100000 € Consulting

Wer ist mein Ansprechpartner bei IBM?

Sales Dirk Pohla
Tech Sales Fritz Vaollmar, Halger Kremmin
Marketing Katja Dienz

Wo finde ich weitere Informationen?

Pro Industrie gibt es einen dedizierten
Ansprechpartner, der referenzierbare Use Cases !
Design Patterns nennen kann:

Distribution Andreas Neelsen
Industrial Dr.Stefan Eherer
Insurance IMichael Busch
Banking Sarah Gross
Comm /Utilities | Wolfgang Krause
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Was ist das ARIS2BPM Starterpack?

Das ARISZBPM Starterpack ist ein Asset fir die
Ubermahme von Prozessmodellen in den IBW
Frocess Manager. Die Leistungen umfassen:
Einfihrung in das ARISZBPM Asset, Vaorstellung im
Rahmen siner Kundendemonstration mit
Prasentation und Live Demo.

Warum ist das Angebot aktuell?

Viele Kunden haben Modellierungswerkzeuge auf
Basis von ARIS im Einsatz. Mur in seltenen Fallen
kann jedoch vaon den vorhandenen Madellen in
Form von Automatisierungen durch BRI
Werkzeuge daven Gehrauch gemacht werden.
Haufig liegen die Medelle brach. Mit Aris2BPIW
zeigen wir einen YWeg in die weitere Wertschépfung
der Modelle durch Import in unsere BFIM
Werkzeuge auf

Wen kann ich am Markt adressieren?

Fachhersich/Ab-
teilung

Bereiche mit ARIS im
Einsatz

Entscheider, Architekten,
Business Analysten

PositionJob Role
des ASPs

ARIS2BPM

Welche Einstiegsfragen stelle ich dem Kunden? Welche AIM Produkte beinhaltet das Angebot?

« Waollen Sie lhre vorhandenen Geschafts-
prozesse auch automatisieren und optimieren?

o [Mutzen Sie derzeit Thre Modelle in der Praxis?

« Bekommen Sie lhre Aris Modelle automatisiert?

Wie sieht ein iiberzeugender Elevator Pitch

aus?

¢ Frage klaren, was mit den ARIS Modellen
passiert.

e Angebot, einen klginen Untermehmensprozess
van ARIS nach IBM BPM 7.5 zu bringen und
ahlaufen zu lassen

s Gemeinsame Uberlequng. welcher Prozess
dafiir geeignet ist {Aufwand)

¢ “orschlag der Umsetzung im Rahmen eines
Workshops

Welche Success Story zeugt vom erfolgreichen

Einsatz des Angebots?

Meues Offering / noch keine Success Story
varhanden

+ |BM Business Process Manager alle Editionen

Preisgefiige fiir intiales Angebot:

Thd- ewvtl. als Goodie bei Kauf von BPM 7.5

Abhangig von Prozess und Dauer

Wer ist mein Ansprechpartner bei IBM?

Sales Cirk Pohla
Tech Sales Stefan Karsten
Marketing Katja Dienz

[Marco Peise

Weiters Qliver Bongartz

Weo finde ich weitere Informationen?

Video:
http://w3.ibm.com/connections/files/form/anony
mous/api/library/f1127ad1-f753-49d3-a0d1-
6a65a14860db/document/f2c24e50-7e81-
477a-afb0-5064c93206df/media/aris.wmv



http://w3.ibm.com/connections/files/form/anonymous/api/library/f1127ad1-f753-49d3-a0d1-6a65a14860db/document/f2c24e50-7e81-477a-afb0-5064c93206df/media/aris.wmv
http://w3.ibm.com/connections/files/form/anonymous/api/library/f1127ad1-f753-49d3-a0d1-6a65a14860db/document/f2c24e50-7e81-477a-afb0-5064c93206df/media/aris.wmv
http://w3.ibm.com/connections/files/form/anonymous/api/library/f1127ad1-f753-49d3-a0d1-6a65a14860db/document/f2c24e50-7e81-477a-afb0-5064c93206df/media/aris.wmv
http://w3.ibm.com/connections/files/form/anonymous/api/library/f1127ad1-f753-49d3-a0d1-6a65a14860db/document/f2c24e50-7e81-477a-afb0-5064c93206df/media/aris.wmv
http://w3.ibm.com/connections/files/form/anonymous/api/library/f1127ad1-f753-49d3-a0d1-6a65a14860db/document/f2c24e50-7e81-477a-afb0-5064c93206df/media/aris.wmv
http://w3.ibm.com/connections/files/form/anonymous/api/library/f1127ad1-f753-49d3-a0d1-6a65a14860db/document/f2c24e50-7e81-477a-afb0-5064c93206df/media/aris.wmv
http://w3.ibm.com/connections/files/form/anonymous/api/library/f1127ad1-f753-49d3-a0d1-6a65a14860db/document/f2c24e50-7e81-477a-afb0-5064c93206df/media/aris.wmv
http://w3.ibm.com/connections/files/form/anonymous/api/library/f1127ad1-f753-49d3-a0d1-6a65a14860db/document/f2c24e50-7e81-477a-afb0-5064c93206df/media/aris.wmv
http://w3.ibm.com/connections/files/form/anonymous/api/library/f1127ad1-f753-49d3-a0d1-6a65a14860db/document/f2c24e50-7e81-477a-afb0-5064c93206df/media/aris.wmv
http://w3.ibm.com/connections/files/form/anonymous/api/library/f1127ad1-f753-49d3-a0d1-6a65a14860db/document/f2c24e50-7e81-477a-afb0-5064c93206df/media/aris.wmv
http://w3.ibm.com/connections/files/form/anonymous/api/library/f1127ad1-f753-49d3-a0d1-6a65a14860db/document/f2c24e50-7e81-477a-afb0-5064c93206df/media/aris.wmv
http://w3.ibm.com/connections/files/form/anonymous/api/library/f1127ad1-f753-49d3-a0d1-6a65a14860db/document/f2c24e50-7e81-477a-afb0-5064c93206df/media/aris.wmv
http://w3.ibm.com/connections/files/form/anonymous/api/library/f1127ad1-f753-49d3-a0d1-6a65a14860db/document/f2c24e50-7e81-477a-afb0-5064c93206df/media/aris.wmv
http://w3.ibm.com/connections/files/form/anonymous/api/library/f1127ad1-f753-49d3-a0d1-6a65a14860db/document/f2c24e50-7e81-477a-afb0-5064c93206df/media/aris.wmv
http://w3.ibm.com/connections/files/form/anonymous/api/library/f1127ad1-f753-49d3-a0d1-6a65a14860db/document/f2c24e50-7e81-477a-afb0-5064c93206df/media/aris.wmv
http://w3.ibm.com/connections/files/form/anonymous/api/library/f1127ad1-f753-49d3-a0d1-6a65a14860db/document/f2c24e50-7e81-477a-afb0-5064c93206df/media/aris.wmv
http://w3.ibm.com/connections/files/form/anonymous/api/library/f1127ad1-f753-49d3-a0d1-6a65a14860db/document/f2c24e50-7e81-477a-afb0-5064c93206df/media/aris.wmv
http://w3.ibm.com/connections/files/form/anonymous/api/library/f1127ad1-f753-49d3-a0d1-6a65a14860db/document/f2c24e50-7e81-477a-afb0-5064c93206df/media/aris.wmv
http://w3.ibm.com/connections/files/form/anonymous/api/library/f1127ad1-f753-49d3-a0d1-6a65a14860db/document/f2c24e50-7e81-477a-afb0-5064c93206df/media/aris.wmv

software BPM Starterpack

Was ist das BPM Starterpack? Welche Einstiegsfragen stelle ich dem Kunden? Welche AIM Produkte beinhaltet das Angebot?

Das BFM Starterpack ist gin Angebot von Software ¢ Waollen Sie |hre Geschaftsprozesse nicht nur » |BM Business Process Manager Standard
Services WehSphere fiir BPM interessierte Kunden. automatisieren und optimieren, sondem auch o |BM Business Process Manager Express

Die Leistungen sind auf eine Woache beschrankt auf zukiinftige Veranderungen efizient und

und umfassen: Einfihrung in BPM. Vorstellung. flexibel reagieren? Preisgefiige fiir intiales Angebot:

Installation und Konfiguration der BFM Edition. die + MNutzen Sie derzeit Tools um lhre Geschafts-

Ef_StE”U”H und |'“P|E'“E”“E“”1_E1 gines _E'hHE' prozesse zu modellieren und zu automatisieren, Z&M Vertrag Ca G500 € fir & Tage. Varier
stimmten Kundenprozesses mit anschlislfender welche Sie aber nicht Gberzeugen? Abhandia von Prozess und
Présentation und Live Demo. v Machten Sie durch Prozessautomatisierung Dauerg I

zukinftig flexibler und preisglnstiger auf lhrem
MMarkt agieren kénnen als lhre Konkurrenz?

Warum ist das Angebot aktuell?

Kunden zeigen derzeit ein hohes Interesse an BPIW Wer ist mein Ansprechpartner bei IBM?

Losungen (siehe Gartner Hype Cycle). sind aber Wie sieht ein ilberzeugender Elevator Pitch

teilweise noch sehr zuriickhaltend, da sie noch -

nicht van dem Benefit fiir ihr Geschaft Oberzeugt : Sales ISSWW Sales
wurden. Mit BPIM hat IBM &inen neuen YWeg + Vorstellung der BPM Solution mit Vorteilen und Tech Sales

gefunden hat, Mittelstandler und Klginunternehmer Einsparungs potential im Rahmen eines

fur den BPM Markt zu gewinnen. Das BPM Starter Kundenworkshops Marketing Katja Dienz
Package versteht sich als Einsteigerangebot, um + Angehot, einen kleinen Unternehmensprozess _ IMarco Peise
kostengiinstig erste Erfahrungen mit BPM zu mit BPM abzubilden Weitere Oliver Bonaartz

machen und den Business Value kennenzulernen. + Gemeinsame Uberlegung. welcher Prozess
dafiir geeignet ist {(Aufwand)

¢ ‘orschlag der Umsetzung im Rahmen sines

Waorkshops Wo finde ich weitere Informationen?

Angebot Lombardi Starter Package

Wen kann ich am Markt adressieren?

Flyer:

Fachbereich/Ak- | Bereiche, die Welche Success Story zeugt vom erfolgreichen IBM Software Services for WebSphere
teilung prozessgesteuert sind Einsatz des Angebots?

IBM WebSphere Produktportfolio

Fosition/Joh Role

des ASPs Entscheider, Architekten Meues Offering / noch keine Success Story IBM Business Process Manager system requirements

vorhanden

Unternehmens-

grilte SMB

Branche Alle Branchen



http://www-01.ibm.com/software/de/websphere/issw.html
http://www-142.ibm.com/software/products/de/de/websphere/
http://www-01.ibm.com/support/docview.wss?uid=swg27021018&wv=1
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Was ist WAS V8 (Mobility Solution)?

Mit dem Feature Pack fiir Web 2.0 und Mobile
kannen neue Unternehmens-YWebanwendungen
oder bestehende Anwendungen, die originar fiir
Desktop-Browser entwickelt wurden, plattfarm-
unabhangig auf Smart Phones und Tablets zur
Verfligung gestellt werden.

Warum ist das Angebot aktuell?

Die Uberwachung. Abwicklung bzw. Ausfihrung
geschaftlicher Transaktionen Gber mahile
Endgerate wie Smartphones oder Tablets nimmt
immer mehr zu. Die Kunden stehen vor der
Aufgabe die Anbindung bzw. Integration dieser
mohilen Endgerate in ihre Geschaftsabldufe und
somit in ihre bestehende IT-Infrastruktur und
Anwendungslandschaft zu realisieren.

Wen kann ich am Markt adressieren?

Fachhergich/Ak-
teilung

Vertrieh, Service, Manage-
ment. Logistik, Produktion

Puosition/Job Role

des ASPs Abteilungs-' Bereichsleiter

WAS V8 (Mobility Solution)

Welche Einstiegsfragen stelle ich dem Kunden?

¢ [Nachten Sie geschaftliche Transaktionen Ober
mobile Endgerate abwickeln?

o Aufwelche Weise realisieren bzw. planen Sie
die Anbindung bzw. Integration mohbiler
Endgerate in lhrem Geschaftshetrieb?

o Wirden Sie gerne bestehende Web-
Anwendungen auf mobilen Endgeraten
verfighar machen?

Wie sieht ein uberzeugender Elevator Pitch

aus?

Die IBM Mohility Lésung erméglicht Thnen die
Erweiterung lhrer geschaftlichen Aktivitaten auf den
mohilen Endgeraten lhrer Mitarbeiter, Partner und
kunden.

Sie kinnen lhre bestehenden Web-Anwendungen
rasch zur Nutzung auf mobilen Endgerdten zur
Verfiigung stellen.

Mit der IBM Mohility Lasung lasst sich diese
Integration in Bezug auf die Endgerite hersteller-
und plattformunabhang realisieren.

Welche Success Story zeugt vom erfolgreichen

Einsatz des Angebots?

Das Feature Pack ist neu. Jeder ist eingeladen.
gine Success Strory zu schaffen.

Welche AIM Produkte beinhaltet das Angebot?

+« Das Feature Pack fur Web 2.0 und Maobilz ist
verfughar fir

- 1BM WebSphere Application Server VB.1,
V7.0, und Va0

- WehSphere Application Server Community
Edition V2.0 und V2 1

- WehSphere Application Server Hypervisar
Edition.

Wer ist mein Ansprechpartner bei IBM?

jeweils zugeordneter

Sales WebSphere Brand Seller
Lars Besselmann
Tech Sales [Markus Keppeler

Rainer Frohnhéfer

Or. Thomas VWedel

Marketing

Wo finde ich weitere Informationen?

IBM Web:

WebSphere Application Server Feature Pack for
Web 2.0 and Mobile

Video:

Overview of the Web2.0 & Mobile Feature Pack



http://www-01.ibm.com/software/webservers/appserv/was/featurepacks/web20-mobile/
http://www-01.ibm.com/software/webservers/appserv/was/featurepacks/web20-mobile/
https://www.ibm.com/developerworks/mydeveloperworks/blogs/94e7fded-7162-445e-8ceb-97a2140866a9/entry/chris_mitchell_provides_overview_of_the_web2_0_mobile_feature_pack2?lang=en
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Was ist das Reduce Complexity play? Welche Einstiegsfragen stelle ich dem Kunden?

Reduce Complexity bezieht sich auf unsere
WebSphere Appliances DataPower und Cast Iron.

Durch einen reinen Konfigurationsansatz auf Basis
von selbstdefinierbaren Regeln bietet DataPower
eine schnelle. flexible, zuverlassige und sichere
Integrationsplattform.

Warum ist das Angebot aktuell?

Integration von Anwendungen ist als Thema ein
echier Dauerbrenner. Und es gibt viele
Integraticnsldsungen auf dem Markt. Viele
Werantwortliche bei unseren Kunden winschen sich
aber eine Reduzierung der Komplexitat in inren IT-
Umgebungen (C1O Study 2011).

Wir bieten mit Data Power Appliances Gateways
an, die jeweils fr einen bestimmten und klar
abgegrenzien Zweck hergestellt wurden. Ob
Partneranbindung. WebServices. ESB oder
Integration von Cloud-Dignsten — DataPower bietet
Leistung und héchste Sicherheit mit
standardisierten Schnittstellen.

Wen kann ich am Markt adressieren?

Fachbereich/Ab-
teilung

GF, Service, IT

Position/Job Role
des ASPs

IT-, Security-Architect, CIO.
CTO. Security.
Fachbereiche, IT-Betrieb

Reduce complexity (DataPower)

«  Planen Sie. ein Sicherheitskonzept fr Web-
Services umzusetzen?

« Beabsichtigen Sie kurz- oder mittelfristig, xML-,
Web-Service- oder SOAP-Anwendungen zu
implementieren?

« Planen Sie, Dienste in die Cloud auszulagem?

v Missen Sie eine Vielzahl an Partnern Ober
unterschiedliche Protokolle und Formate
anbinden?

« Wie integrieren Sie [hre raditionellen An-
wendungen in [hre Web-Service-Infrastrukiur?

Wie sieht ein liberzeugender Elevator Pitch
aus?

o Apsicherung der Datenkommunikation flr SOA,
Welb 2.0, B2B und Cloud Umgebungen

+ Vereinfachung der Kommunikationsinfrastrukiur

«  Schnelle Umsetzung von Funkiionen - “time o
market’

+ FEinfache Steuerung einer sich rasant andemden
IT Landschaft

Welche Success Story zeugtvom erfolgreichen
Einsatz des Angebots?

1. Generali Deutschland Informatik Services
=mhbH

2. Volkswagen AG

3. EIDUCIA 1T AG

Weiche AIM Produkte beinhaltet das Angebot?

¢ WebSphere DataPower XML Security Gateway
X340

¢« WebSphere DataPower Integration Appliance
X130, Blade XI30B, X150z, & X152

¢« WebSphere DataPower B2B Appliance XBB0
and XB&2

+« WebSphere DataPower Edge Appliance XES2

Preisgefiige fur intiales Angebot:
| oTC | ab € 70.000 EUR |

Wer ist mein Ansprechpartner bei IBM?

Sales
Dr. Thorsten Harth.
Tech Sales Eene Kiessling
Marketing DOr_Thomas Wedel
Weitere Christina Mitropoulos-Bott

Wo finde ich weitere Informationen?

http://www-
01.ibm.com/software/integration/data

power/

http://cattail.boulder.ibm.com/cattail/#
view=christiane.gogarn@de.ibm.com



http://www-01.ibm.com/software/integration/datapower/
http://www-01.ibm.com/software/integration/datapower/
http://www-01.ibm.com/software/integration/datapower/
http://www-01.ibm.com/software/integration/datapower/
http://cattail.boulder.ibm.com/cattail/
http://cattail.boulder.ibm.com/cattail/
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Was ist das Reduce Complexity play?

Reduce Complexity bezieht sich auf unsere
WehSphere Appliances DataPower und Cast lron.

Curch einen reinen Konfigurationsansatz und
mittels zahlreicher Templates kénnen die meisten
Anwendungsfalle (z.B. CRM-Anwendung mit ERP-
und Mail-Anwendung integrieren) innerhalb weniger
Taqge erfolgreich bedient werden.

Warum ist das Angebot aktuell?

Integration van Anwendungen ist als Thema ein
echter Dauerbrenner. Und es gibt viele
Integrationslésungen auf dem Markt. Ausgehend
von der Erkenntnis, dass viele Verantworliche bei
unseren Kunden sich eine Reduzierung der
Komplexitat in ihren IT-Umgebungen wiinschen
(C1O Study 2011), bieten wir mit Cast lron und Data
FPower Appliances an, die fir einen bestimmten und
klar abgegrenzten Zweck hergestellt wurden.

Wen kann ich am Markt adressieren?

Fachbereich/Ab-

i GF. Verrieb, Service, IT
teilung

CRM Yerantwortliche.
Projektleiter Cloud

Position/Job Role
des ASPs

Untemehmens-

grofie Alle Unternehmensgraien

Branche Alle Branchen

Reduce complexity (Cast Iron)

Welche Einstiegsfragen stelle ich dem Kunden?

¢ Werist bei lhnen fir [Cloud Computing] oder
[CRM und salesforce] zustandig?

¢ Welche Geschaftsinformationen und
-anwendungen sollen in Zukunft integriert
werden’?

¢ Wie planen Sie aktuell die Integration?

¢ Wie integrieren Sie Geschaftsinformationen bei
[hren M&A-Aktivititen (Mergers&Acquisitions)?

¢ Welche Anwendungen wirden Sie geme
integrieren?

Wie sieht ein iiberzeugender Elevator Pitch

aus?

e |BM bhietet seit Anfang des Jahres eine sehr
innowvative Léasung fir die Integration von
Cloud- und und lokalen
Unternehmensanwendungen auf dem
deutschen Markt an.

¢ Was wiirden sie davon halten, wenn wir lhnen
in einer Live-Demo vor Ort zeigen, wie schnell
und einfach - ochne Programmierung - die
Integration mit SAP und anderen
Anwendungen (z.8. Domino) durchgefihrt
werden kann?

Welche Success Story zeugt vom erfolgreichen
Einsatz des Angebots?

e Siemens Energy
« CompWWest Insurance

Welche AIM Produkte beinhaltet das Angebot?

¢ |BM WebSphere Cast lron Live oder

¢ |BM WebhSphere Cast Iron Hypervisor Edition
oder

e |BM WebSphere DataPower Cast lron
Appliance XH40

Preisgefiige fiir intiales Angebot:

ab € 947/ Monat
ab € 28400 EUR

Fixed Term (PA)
OTC (PA)

Wer ist mein Ansprechpartner bei IBM?

Sales Flarian von Wulffen

Tech Sales Lars Besselmann
arketing Dr. Thomas Wedel
Weitere Christina Mitropoulos-Bott

Wo finde ich weitere Inform ationen?

Web:

Www.castiron.com

Broschiire:

Losungsubersicht: Cast Iron Cloud Integration

Community:

Cast Iron Community Deutschland



http://www.castiron.com/
http://www.castiron.com/
ftp://ftp.software.ibm.com/software/emea/de/websphere/WSS14120-DEDE_ibm-WebSphere_Cast_Iron.pdf
ftp://ftp.software.ibm.com/software/emea/de/websphere/WSS14120-DEDE_ibm-WebSphere_Cast_Iron.pdf
http://w3.ibm.com/connections/communities/service/html/communityview?communityUuid=bd0ae86b-7deb-4d4d-88c8-e6e57e7ded11
http://w3.ibm.com/connections/communities/service/html/communityview?communityUuid=bd0ae86b-7deb-4d4d-88c8-e6e57e7ded11
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Was ist das Competitive Play?

Im Bergich der Anwendungsinfrastrukturen emdht
sich die Anzahl der Javatasieten Anwendungs-
serder kontinuigrlich. Um dig Basis fir das gesamts
WebSpherse Portfolio zu sichern, ist es wichtig, das
Marktsegment zu besetzen und Wetthewerber zu
verdrangen, die in das Middehvare-Markisegment
vorstofien.

Warum ist das Angebot aktuell?

Ciurch den zunshmenden Verdrangungswettbewerh
und Themen wig Cloud Computing, integrisrts
Middelwarestacks und proprietére Ldsungen, dis
nicht mehr den Standards entsprechen wird ging
problemlos funktionisrende Infrastruktur von Tag zu
Tagwichtiger. Die Kunden suchen aktuell nach
hoch integrativen, leicht administrierbaren und
kostenginstigen Ldsungen dis aber wedsr durch
Cpen Source noch durch Patchwork-Lésungen van
Wettbewerbern erziglt werden kénnen. Insbe-
sondere Kunden, deren ULA Vertrdge auslaufen
und Kunden, die nach ersten Efclgen mit Cpen
Source Projekten an die Grenzen der
Administration, ‘Weiterentwicklung und Warbarkeit
stalien, gehdren zur Ziglgruppe.

Wen kann ich am Markt adressieren?

Einkauf, IT, Fachberaichs mit
gigener IT Infrastruktur

Fachbersich/Ab-
teilung

Fosition/dol Rols
des ASPs

Abtlgs Leiter !
Hauptaltlgs.Leiter

Competitive Play (Jboss, OSA, Jcaps)

Weilche Einstiegsfragen stelle ich dem Kunden?

« Wie stellen Sie sicher, dass Ihre Infrastruktur
den aktuellen Geschaftsarfordemungen gerecht
wird?

+ Wie stellen Sie sich der Herausforderung der
wachsenden Kosten im Bereich der An-
wendungsinfrastrukiur?

« ‘Aelche Mainahmen haben Sie ergriffen, um die
Flexibilitat Ihrer Anwendungsinfrastruktur zu

erhdhen und evtl. sogar die Kosten zu
reduzigran®

Wie sieht ein iiberzeugender Elevator Pitch aus?

IEM hat bereits tausenden von Cracle/JBoss
Kunden geholfen, lhre Anwendungsserer-
Infrastrukur zu optimigren und damit signifikante
Einspamngen erziglt. Vigle Kunden haben bereits
die Migration auf WebSphere durchgefihr und
brerichten van Einspaningen bei den Total Cost of
Cwnership bis zu 50% im Zeitraum von finf Jahren
und bis zu 300% Perfommanceverbesseningen
durch ‘Workloadkonsolidierung auf den WebSphers
Application Server. Um auch Ihnen digse Yoreile
ankieten zu kénnen, haben wir ging zeitlich
hefristete Initiative flr ausgewahlte Kunden
entwickelt, die eine kostenfreie TCO Studie und ein
Migrationsassessment beinhaltet.

Welche Success Story zeugt vom erfolgreichen
Einsatz des Angebots?

Link zur Sraclks Compstfitive Reference DB

Link zurdboss Compstitive Reference DB

Weilche AIM Produkte beinhaltet das Angebot?

« WAS Foundation

+« |BEM ‘Workload Deplover

« WebSphere BFM Produkte

« NebSphere Connectivity Frodukts
« Bundling mit Power 7 HW

Preisgeflige flr intiales Angebot:

| individuell | EBLO |

Wer ist mein Ansprechpartner bei IBM?

Wolfgang Krause
Friedrich Vallmar

Sales

Markus Keppeler
Bainer Frohnhosefer
Lars Besselmann

Eezinhard Hohberger

Tech Sales

Marketing Or. Thomas Wedel

Wo finde ich weitere Informationen?

Silver Bullets against Oracle
Wiki Oracle
Wiki JBoss



https://w3.tap.ibm.com/w3ki2/display/Competition/Silver bullets for WAS vs. WLS
https://w3.tap.ibm.com/w3ki2/display/Competition/Oracle
https://w3.tap.ibm.com/w3ki2/display/Competition/JBoss
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Was ist das Competitive Play?

Im Bereich der Anwendungsinfrastrukiuren emidht
sich dig Anzahl der Java-basierten Amvendungs-
server kontinuizrlich. Um dig Basis flr das gesamte
WebhSphere Porfolio zu sichern, ist es wichtig, das
Marktsegment zu bessetzen und Wetthewerber zu
verdrangen, die in das Middebhvare-Marktsegment
vorstofien.

Curch den zunehmenden Verdrangungswettbewsrh
und Themen wie Cloud Computing, integrierts
Middelwarestacks und propristare Ldsungen, die
nicht mehr den Standards entsprechen wird gine
problemlos funktionigrends Infrastrukiur von Tag zu
Tag wichtiger. Die Kunden suchen aktuell nach
hoch integrativen, leicht administriearen und
kostenginstigen Ldsungen die aber weder durch
Open Source noch durch Patchwork-Lésungen von
Wettbewsrbern erzislt werden kinnen. Inshe-
sonders Kundsen, deren LILA Vertrdge auslaufen
und Kunden, die nach ersten Efclgen mit Cpen
Source Projekizn an dig Grenzen der
Administration, Weiterentwicklung und ‘Wartharkeit
stalien, gehdren zur Ziglgruppe.

Wen kann ich am Markt adressieren?

Warum ist das Angebot aktuell?

‘ o Target: Open Source / Oracle
o IBM hat bereits tausenden von Oracle/JBoss Kunden

geholfen, Ihre Anwendungsserver-Infrastrukur zu
optimieren und damit signifikante Einsparungen erzielt.

o berichten von Einsparungen bei den Total Cost of
Ownership bis zu 50% im Zeitraum von funf Jahren und
bis zu 300% Performanceverbesserungen durch
Workloadkonsolidierung auf den WebSphere Application

Server.

o Was konnen wir anbieten?
o kostenfreie TCO Studie
o Migrationsassessment

= Competitive Replacement Offer (75% Rabatt)

= Wo soll ich anfangen?

Fachberichidb- | Einkauf, IT, Fachbergiche mit
teilung gigener T Infrastrukiur

Faosition/Job Role | Abtlgs.Leiter !
des ASFs Hauptabtlgs.Leiter

Objective: Win back Oracle and Open
Source clients by demonstrating how
they can achieve lower overall TCO and
performance advantages and more by
migrating to IBM's superior WAS
platform

Client Profile: Oracle WLS and JBoss
clients

IBM Products: WebSphere Application
Server

Deal size: > $100k

Objective: Win back Oracle-Seebeyond
(JCAPS / eGate) clients because existent
platform will no longer be enhanced. No
migration tools to help clients move to
Oracle SOA Suite.

Client Profile: Clients on Seebeyond /
JCAPS SOA platform (including eGate)

IBM Products: WMB & WESB
Deal size: $200k




Weilche Success Story zeugt vom erfolgreichen
Einsatz des Angebots?

Link zur Qracle Competitive Reference DB

Link zur Ihoss Competitive Reference DB

Weiche AIM Produkte beinhaltet das Angebot?

« WAS Foundation

+« |BM Workload Deplover

« NehSphere Connectivity Produkte
« Bundling mit Fower 7 HW

Preisgefiige flir intiales Angebot:

| individuell | EBLO |

Wer ist mein Ansprechpartner bei IBM?

llgana Honighlum
Sales Frigdrich Vollmar
Matthias Dietel
Tech Sales Holger Kremmin
Marketing Or. Thomas Wedel
[T Comp. ivizha wti
Lead Ken Favle (Foundaticn?

Wo finde ich weitere Informationen?

Silver Bullets against Cracle

Wiki Cracle
Wiki JEoss

Target:
Titles: CIO

Size: Small, Medium and Large Customers
Industries: All

Locations: Worldwide

Objective
terms to our customers.

Offer
*  Agreement for one year to three years in length.

Pricing
Discounts may be up to 75% from entitled price (or list pricing for zOTC) for new License + first 12

months S&S, and S&S Renewal part numbers only.

eligible for this CRO

Competitive Replacement Offer (CRO)

SWG Investment Accounts & Non-ELA Customers

= To provide sales teams with additional flexibility to offer customized competitive replacement pricing

“From Competitive Trade Up™ part numbers are not

TUTCT TS SITCOCE TICIIT T T 5 W v T T Toe PIaC I ST I T Ter Do ToT e PTC IO, OIS T

customers. Replacement Critenia include: the rep must obtain from the customer a letter of intent to
replace speaﬁc quantities and products. and the rep must apply an "equivalence” concept agamst the
customer’s installed-base of the qualifying competitive product(s) being displaced. See Replacement
Criteria section of this play for a complete description.

= This offer applies to all zOTC and PA new License + first 12 months S&S, and S&S Renewal part
numbers excluding Fixed Term. Royalty, Restricted and Express PPA part ‘mumbers. Software S&S
Reinstatement, and Trade Up License + S&S part numbers are NOT eligible for this offer (ie. “From
Competitive Trade Up” part numbers are not eligible.

= Ttis advisable to target more than one product line or one vendor to be reﬁlaced With a bottom line price
offer from IBM, the customer should not be able to put IBM in a head to head on any one product line,
where, all t}ung‘; being equal, the advantage would be to the other vendor.

*  Neither the discounting nor the pricing methodology can be shared with the customer. The CRO 1s a
bottom line priced offer. Disclosing the pricing methodology will jeopardize IBM's negotiation position
and will likely result in price erosion.

= Customers may raise concemns regarding their accounting treatment of the software to be replaced and may
claim that the software will need to be “written off " as an impaired asset. This will create a significant
roadblock to getting the customer’s agreement to replace the software. As part of our Business Conduct
Guidelines, IBMer cannot give accounting advice to customers.

*  The customer will make non-cancelable payments on the first day of each coverage peniod. The new
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Was ist das Security play®

+  MNutzung der Synergieeffekie innerhalo der IBM
SWG - Zusammenspiel mit Rational und Tivoli
fur einen ganzheitlichen Security-Ansatz

¢« Fokus Webanwendungen

Warum ist das Angebot aktuell?

Sicherheit in einem Untemehmen ist eines der Top
Themen - sowohl aufgrund gesetzlicher Regularien
als auch aufgrund aktueller Missbrauchsfalle.

Zahlreiche Hauser haben in den letzten Jahren die
Rolle des CSO (Chief Security Officers) etabliert
Dabei handelt es sich meist eine Sabstelle zum
Vorstand. Die Aufgabe dieser Person besteht darin,
alle sicherheitsrelevanten Themen zu steuern und
ein unternehemsweites Sicherhefskonzept zu
etablieren.

Wen kann ich am Markt adressieren®

Fachbereich/Al- . )
teilung Architekiur (Design)
Position/Job Role

des ASPs Cs0

Security

Welche Einstiegsfragen stelle ich dem Kunden?

«  Eyisfiert in Ihrem Haus ein ganzheitliches
Sicherheitskonzept fur'Webanwendungen?

o Wird dieses Konzept auch umgesetzt und
eingehalten?

v Wie gewahrieisten Sie die Sicherheit Ihrer
Webandwendungen?

«  Wie gehen Sie heute mit neuen Web-
andwendungen um — wie kdnnen Sie diese
sicher ins YWeb bringen’?

« Wie gewahrleisten Sie die Stabilitat und
Sicherheit der Anwendungen? = Security
Health Check

« Wie sichem sie den Traffic ab?

+ Wie werden die untemehmenskritischen
Lifecycle Phasen einer Anwendung begleitet?

—  Programmierauftrag: fachliches Thema fur
interne Verwendung (Entwicklungsabieilung)

—  Test & Abnahme & Freigabe: Entwicklungs-
abteilung

— Erweiterung der Nutzung ins Infranet flr
externe Partner efc.. Produktion

—  Erweiterung der Nutzung ins Intemet flr alle:
Produktion

— Ansatz einen Layer fur alle Intra/internet
Anwendung zu etablieren. um alle weiteren
Phasen einheitlich zu sichem

—  Security Health Check zur Uberprifung der
vorhandenen Sicherheit von Anwendungen

Wie sieht ein Uberzeugender Elevator Pitch
aus?

Sollte App Scan bereits im Haus sein — Direkt

hierauf aufsetzten und das Thema Ganzhefliches

Sicherheitskonzept® mit dem CSO / Chefarchitekien

besprechen: Absicherung des Traffic und

Gewahrleistung einer sicheren Kommunikation.

«  Gemeinsam mit dem Rational Kollegen das
Gesamtbild darstellen

o« POC mit App Scan an einer aktuellen
Webanwendung

« Behebung der potenziellen gefundenen
Sicherheitslicken mit Datapower

Welche Success Story zeugt vom erfoigreichen

Einsatz des Angebots?

Aktuell noch in der Positionierungsphase

Welche AIM Produkte beinhaltet das Angebot?

+« Datapower
* (Cross Brand, Rational App Scan, Tivoli ie.
TING TAM

¢ Security Health Check

Wer ist mein Ansprechpartner bei IBM?

Susanne Ascherl
Dr Thomas Wedel

Sales
Marketing
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