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Das SVI Programm läuft weiterhin mit hohen Wachstumsraten
• Anzahl neu eingestellter SVI Oppties Q1 2012: 1290

• Steigerung vs Q1 2011: 25%

• Die Zahl der Partner, die Oppties eingestellt haben, wuchs im Q1 um 14% auf 83

• April 2012: weitere Steigerung vs 2011 um 29% auf 367 Oppties 

• 2011 wurden über 4000 Oppties eingestellt (plus etwa 500 VAP Gov Oppties)

• Für die im Jahr 2011 eingegebenen SVI Oppties wurden über 5 Mio € Incentives an 
die Partner ausgezahlt. 

• Der Umsatz der neuen Lizenzen lag entsprechend dazu bei ca. 45 Mio €

• Die Win-Rate (eingegebene Oppties zu gewonnene Oppties) liegt weiter bei etwa 
ca.15%

• Im Jahr 2011 wurde die Gesamtausschüttungssumme von 20 Mio € überschritten

Software Value Incentive (SVI)
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2012 05 01 Breaking news: SVI sampling
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Software Value Incentive (SVI)
Das Stichprobenverfahren wird ab dem 1. Mai 2012 angewandt
Damit entfällt der Small Deal Waiver

Umsatz Neulizenzen ($) 0 - 25 k 25 - 50k 50 - 100k 100 - 500k 500 - 1M 1M+
Anzahl in der
Stichprobe jede 25. jede 25. jede 25. jede 6. jede 3. jede

Umsatz Neulizenzen ($) 0 - 25 k 25 - 50k 50 - 100k 100 - 500k 500 - 1M 1M+
Anzahl in der
Stichprobe jede 25. jede 25. jede 25. jede 6. jede 3. jede

Zusätzlich können vom Vertrieb oder den SMEs Oppties festgelegt 
werden, deren Sales Dokumentation geprüft werden soll
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Software Value Incentive (SVI)
 Die Aufbewahrungsfrist für Sales Dokumente zu einer SVI Opportunity wird von 3 Jahren 

auf 90 Tage herabgesetzt. 

d.h.: wenn nach 90 Tagen nicht nach einer Sales Dokumentation gefragt wurde, gilt die Oppty 
als abgeschlossen.

Ausnahme bei offensichtlichem Betrug oder bei Fehlern in der Bearbeitung

 Keine Sales Dokumentation weiterhin bei Transaktionen, die per VAP oder SVI Solution
abgewickelt wurden.

 Weiterhin volle Sales Dokumentation incl. 2x2 Wege Kommunikation bei VAP for 
Government Transaktionen.

 Wird die Sales Dokumentation nicht fristgerecht geliefert oder entspricht nicht den 
minimalen Anforderungen an eine Sales Dokumentation, wird kein Incentive ausgezahlt. 
Der Partner wird in den sog. Conditional Status versetzt. Es werden die Sales Dokumen-
tationen der beiden nächsten SVI Opportunities überprüft. Beide müssen den 
Anforderungen entsprechen. Wird eine davon auch als nicht ausreichend angesehen,
wird der Partner aus dem SVI Programm ausgeschlossen, wenn beide in Ordnung sind, 
wird der Conditional Status aufgehoben (entsprechend VAP).

Diese Bedingungen sind noch nicht endgültig verabschiedet und entsprechen dem aktuellen Stand  
der Diskussion
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Software Value Incentive (SVI)

Pure Systeme werden in das SVI Programm aufgenommen.

PureApplication System will be part of the Expert Integrated Systems.  We are 
waiting on certifications. Sales masteries are targetted for end of April.   

We will not allow BP's to apply until we have the certifications ready. 

URL for PureSystems:
http://www-304.ibm.com/partnerworld/wps/pub/overview/BNG00

FAQ: 
https://www-304.ibm.com/partnerworld/wps/servlet/mem/ContentHandler/SGDL556318L03486P86
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Software Value Incentive (SVI)

Saas
Die Incentivierung von IBM Direct Deals sollte ab 1.5. incentiviert werden:

=> Endgültiges Approval für EMEA liegt noch nicht vor

New capability: Smarter Cities
=> Go life noch für Mai geplant!
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SVP changes per July 1.
The following PW announcements will be send:
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Keep your Software Value Plus Authorisation
The Revalidation process of authorisation for the Reseller Authorization Groups in simplified:
1. Partner Plan; only required to receive authorisation, not for the revalidation

2. Value Add Initiative; 
• 2 times a year
• approval per product group for SVI or VAP
• 3 months to re-establish authorisation or Reseller Authorization group approval revoked

3.Value Add Revenue Percentage;
• once a year 
• achieve or exceed 10 % Value Add revenue through SVI or VAP for past 12 months
• 3 months to increase the Value Add percentage or Reseller Authorization group approval revoked
• Waivers

• Business Partners with less than $200K in total annual revenue across all Product 
Groups have a waiver for value add revenue compliance checking.

• Business Partners which are less than 6 months approved have a waiver.
• Refined value add revenue equation –

• The 10% value revenue check is calculated on total revenue across all approved 
Product Groups

• Only SVI-eligible and Value Advantage Plus revenue will be taken into account, 
excluding:

• Government revenue 
• Small deals revenue too small to qualify for SVI (< 4,5 K Euros).
• Renewals revenue

• Note: Wait 6 Months before reapplying when revalidation was failed 

First 2012 Revalidation has started April 2 (Value add initiative and Revenue %)
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