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Wspoipraca IBM z Partnerami Biznesowymi

= Partner World

= Value Advantage Plus

= Software Value Incentive
" |IBM Express Advantage

" Fihansowanie




Partner World

= www.ibm.com/partnerworld

= 0801 131 404

— Marketing
* gotowe elementy kampanii marketingowych, analiza rynku, case
studies, referencje, baza wiedzy, aktualne promocje
* Co-marketing

— Sprzedaz

* Narzedzia wspomagajgce sprzedaz dla poszczegolnych branz
(sektor publiczny, bankowosc¢, telekomunikacja, handel, transport,
ubezpieczenia, media, energetyka i wiele innych): case studies,
baza referenc;ji

* Obszary rozwigzan
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Partner World

= Wsparcie techniczne (Value Pack)
— Ewaluacja produktow i technologi
— Przeniesienie aplikacji na platforme IBM

— Pomoc przy rozwigzaniu problemow w trakcie
developementu i pierwszego wdrozenia aplikacj

— Szkolenia: techniczne, sprzedazowe, biznesowe
* On-line
* Hands on
* Class room
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| IBM Software Group

Partner World

= Strategie IBM
— Mate i srednie przedsiebiorstwa

— |IBM Express Advantage
— |IBM Built on IBM Express

=" Forms and agreements
= Events (konferencje i webkonferencje)

= Selling resources (analyst reports) Gartner, Tower
Group, IDC, New Rowley Group i wiele innych
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Value Advantage Plus

" Na czym polega VAP?
— Upust udzielany w momencie dokonywania transakcji
— Brak zobowigzan co do wielkosci sprzedazy

— Dodatkowe korzysci wsparcia technicznego jesli BP
zakupi Value Pack

— Dotyczy Passport Advantage

— Scista wspotpraca z Dystrybutorami

* Avnet
 LX Polska
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Value Avantage Plus

" |dealny Partner
— 1SV, Sl, Dostawca Rozwigzan,

— Sprzedaje aplikacje lub ustugi dla rynku SMB lub dla
kluczowych klientow IBM

— obrotu BP pochodzi ze sprzedazy
rozwigzan (aplikacja lub ustugi)




Value Advantage Plus

= Korzysci VAP
— Upust za sprzedaz niezalezny od wielkosci sprzedazy

— IBM udziela wsparcia technicznego dla klienta
koncowego

— Przed i Po Sprzedazowe wsparcie techniczne




Value Advantage Plus

= Warunki przystapienia do VAP
— Cztonkostwo w Partner World (member)
— Chec bycia Resellerem
— Wyrazenie zgody na przestrzeganie zasad VAP (audyt)

— Model Biznesowy Partnera

* (30% catkowitego obrotu rocznego pochodzi ze sprzedazy wtasnego
rozwigzania/ustug)

— Przynajmniej 1 rozwigzanie zbudowane w oparciu o
technologie IBM

* Powtarzalne rozwigzanie — aplikacja lub offering serwisowy
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Value Advantage Plus

Warunki przystapienia do VAP cdn.

— Aplikacja/Offering Serwisowy stanowig 20% lub wiecej
standardowej sprzedazy BP

— 3 potwierdzone referencje

— Kazdy Partner moze przystgpi¢ do programu jesli spetnia
warunki brzegowe
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Software Value Incentive

"= Na czym polega SVI?

— Jedyny taki program, gdzie Partner otrzymuje bonus od
IBM nie tylko za sprzedaz ale takze za identyfikacje
potencjalnej sprzedazy (opportunity)

— Bonus zwieksza sie, w zaleznosci od zaangazowania
Partnera
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Software Value Incentive etapy sprzedazy

Zaangazowanie IBM Deal

Proces sprzedazy Registration

Biznes Partnera

|ldentyfikacja i kwalifikacja nowych opportunities
dla produktow softwarowe’ych

Monitoruje

Zaangazow
Tworzenie i dostarczanie value propositions, -anie
proof of concepts, itp. Ktére powoduja, ze Biznes
Klienci wybierajg software IBM Partnera

podczas

Dostarczenie ustug takich jak zarzadzanie cafego

kontraktem, zarzadzanie zaméwieniami, ryzyko Process
kredytowe, transport i logoistyka
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| IBM Software Group

SVI Bonus za identyfikacje opportunity i
sprzedaz
= Bonus za identyfikacje

— Biznes Partner nie bedzie premiowany za ,identyfikacje” jesli nie jest
takze zaakceptowany do bonusa za Sprzedaz.

— Biznes Partner musi jako pierwszy zarejestrowac opportunity, ktore
nie jest znane IBM.

= Bonus za sprzedaz

— Jesli opportunity byto poczatkowo zidentyfikowane przez IBM i pomoc
Biznes Partnera byta konieczna do zamkniecia sprzedazy.

— Biznes Partner moze by¢ premiowany tylko za faze sprzedazy.

— Jesli opportunity byto zidentyfikowane przez innego Biznes Partnera
ale zawiera inny Brand niz ten, ktéry byt poczatkowo umieszczony w

identyfikowanym opportunity.

@
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Software Value Incentive — Przykiad SVI &
rZ L QICTSEREREELA]

Biznes Partner A

identyfikuje, sprzedaje i dostarcza na rynek SMB...

1. Bonus ldentyfikacja - 5% (Base) + 5% (SMB) = 10% in fees

2. Bonus Sprzedaz - 5% (Base) + 5% (SMB) = 10% in fees

3. Bonus Zamkniecia -*5% (Base) + *10%+(SMB) = *15% + discount
tacznie & Upust Podst. 35% & wiecej

odniesienie.: ¥ = Porozumienie z VAD




Software Value Incentive — Przykiad SVI &
Zamkniecie transakcji przez innego Biznes
Partnera

\4

Biznes Partner A Biznes Partner B

identyfikuje & sprzedaje na rynek SMB... Zamykalrealizuje
kontrakt...
1. ldentyfikacia =10% 1. Upust Podst. = *5%
2. Sprzedz =10% 2. SMB Premium = *10%+
kacznie =20% tacznie upust = £15%+

Ad.: £ = umowa z VADistributor




| IBM Software Group

SVI & Value Advantage Plus (VAP)
-
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= Jesli produkty kwalifikujq sie do rozwigzania VAP:

— Nie kwalifikujg sie do bonusa za sprzedaz w SVI

— Kwalifikujg sie do bonusa za identyfikacje, jesli spetnione sg

warunki ogolne

= Jesli Biznes Partner identyfikuje i1 sprzedaje
rozwigzanie VAP innego BP

— Temu Partnerowi przystuguje bonus za ldentyfikacje i za
Sprzedaz
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SVI & Value Advantage Plus (VAP)

= Jesli rozwigzanie zawiera produkty, ktore nie sg
objete rabatem VAP wtedy:

— Tym produktom przystuguje bonus za ldentyfikacje i Sprzedaz

— jest wyptacany przez
Dystrybutora

— Bonusy SVI

= Warunek przystagpienia do SVI:
— 2 certyfikaty techniczne
— 1 certyfikat handlowy



| IBM Software Group

Built on IBM Express Advantage E&M

= Podnosi rozpoznawalnos¢ i renome rozwigzania

@

= Jest dowodem, ze Panstwa rozwigzanie zawiera komponenty
oferty IBM odpowiadajacej potrzebom firm z rynku SMB

= 80 prostych w instalacji produktéw i ustug

= W programie bierze udziat juz 5 000 Partneréow Biznesowych,
ktorzy pozyskali 25 000 Klientow

= jbm.com/partnerworld/emea/smb & opis rozwigzania
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| IBM Software Group

Built on IBM Express Advantage

= Oferta IBM:

— produkcja baneréw internetowych z informacja na temat aktualnych
promocji IBM zawierajacych dane teleadresowe Partnera przeznaczonych
do umieszczenia na stronach Partnera.

— dostarczenie gotowych szablonéw e-mailingéw w wersji html z
informacja na temat aktualnych promociji IBM z danymi teleadresowymi
Partnera do rozestania do swojej grupy klientéow.

— wykonanie akcji telemarketingowej do klientéw wskazanych przez
Partnera.

— weryfikacja udziatu Partnera w programie w cyklach kwartalnych.

— zamieszczenie opisu rozwigzania Partnera na stronie giéwnej IBM w
zaktadce ,,Zasoby dla malychi srednich przedsiebiorstw”
(ibm.com/businesscenter/smb/pl/pl/builtonexpress).

— pomoc w przygotowaniu i przeprowadzeniu wspdélnej kampanii JBPC.

@
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IBM Global Financing

= Co finansujemy?
— Oprogramowanie IBM & Non IBM (one time charge)

— Sprzet IBM & Non IBM np. Serwery, Storage, PC, Notebook, Drukarki,
urz. sieciowe (Voice & Data), sprzet medyczny, ...

— Ustugi IBM & Non IBM powigzane ze sprzetem, np. dostawa,
instalacja

= |IBM Global Financing
— 125.000 obstugiwanych klientow
— 90% Firm z listy Fortune 500
— $ 31 miliardow aktywow



Oferta IBM Global Financing

IBM Global Financing

Finansowanie

Klientow

Finansowanie (leasing
i raty) zakupu
rozwigzan
informatycznych oraz
innych inwestycji
rzeczowych dla
uzytkownikéw
koncowych

Finansowanie kanatu
sprzedazy

Ustugi zwigzane ze
sprzetem uzywanym

GARS

Finansowanie kapitatu
obrotowego dla
Partneréw
Handlowych IBM

Kompleksowa oferta
ustugowa dla sprzetu
uzywanego,
obejmujgca m.in.
sprzedaz, utylizacje,
regeneracje
skierowana do
klientéw i Partnerow
Handlowych IBM
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Czym rozni sie IGF od innych firm
leasingowych?

= [BM Global Financing oferuje kompleksowe finansowanie
rozwigzan |T dostarczanych przez IBM oraz innych
dostawcow

= |BM Global Financing bedac ekspertem w dziedzinie
finansowania IT oraz posiadajgc wiedze na temat
technologii moze zaproponowac innowacyjne i elastyczne
rozwigzania finansowe

" IBM Global Financing ma ogromne doswiadczenie w
sprzedazy uzywanego sprzetu i dlatego moze zaoferowac
najbardziej atrakcyjne finansowanie
wartosci rezydualnej
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Dlaczego Partnerzy IBM powinni oferowac
finansowanie?

= Klienci wola kupié cate rozwigzanie u jednego dostawcy:
Kompletne rozwigzanie sprzet, oprogramowanie, ustugi, serwis i konserwacja oraz
finansowanie

" Finansowanie moze pozwoli¢ zamkna¢ transakcje od razu,
bez koniecznosci przektadania decyzji inwestycyjnych.

* Dlugoterminowa umowa finansowa pozwala utrzymac¢

L__relacje

* Finansowanie sprzyja zawieraniu wiekszych transakcji
zawierajacych oprécz sprzetu SW i ustugi

Wiecej transakcji

Wieksze transakcje

* Finansowanie pomaga zmieni¢ decyzje klienta z
inwestycyjnej na operacyjng i wykorzystaé biezacy budzet IT
lub zrealizowac¢ projekt teraz a zaptaci¢ z przysziego budzetu

Przyspieszenie
inwestycji

= Koncentrujac sie na miesiecznych platnosciach unikasz

Wigksza zyskownosc dawania duzych upustow, ktére nadwerezaja twoj zysk.
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| IBM Software Group

Jesli zaczne od dzis...
= ... dotaczac do oferty opcje finansowania

. * klient bedzie mogt skoncentrowac sie na
rozwigzaniu najlepszym dla jego firmy a nie tylko
mieszczacym sie w budzecie

= * zwieksze dostep do oséb decyzyjnych — IGF jest
partnerem w rozmowie ze stuzbami finansowymi klienta
np. z dyrektorem finansowym

- $ Zyskam 0.5% prowizji od kazdej sfinansowanej
przez IGF transakcji
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Programy Partnerskie IBM

= Czy macie Panstwo pytania???




Programy Partnerskie IBM

" Dziekuje za uwage!




