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= PartnerWorld pour logiciels

Section 1 : Apercu

PartnerWorld pour logicids IBM est un programme qui vise aaider les partenaires commerciaux al’ échelle
mondiae a créer de nouvelles opportunités de revenu et de marché, et alivrer des solutions d' affaires

I éectroniques. PartnerWorld pour logiciels, PartnerWorld pour dével oppeurs, PartnerWorld pour systémes et
sarvices, puis PartnerWorld pour systeémes personnels sont des communautés spécialisées associées a
PartnerWorld IBM.

I Ce que PartnerWorld pour logiciels peut vous apporter

- A titre de participant & PartnerWorld pour logiciels, vous étes sur le point de profiter o un des programmes les

I plus enrichissants S offrant aux partenaires commerciaux de I’ industrie. Nous travaillons en arriere-plan afin de

] vous aider acréer des opportunités de marché et nous vous offrons notre appui pour que votre entreprise
connaisse encore plus de succes. Nous pouvons vous aider a accélérer |e cycle de vente. Nous continuerons nos

I initictives mondiaes de publicité et de mise en marché conjointe IBM pour vous aider a générer de lademande et
atirer parti des opportunités de plus en plus nombreuses dans le secteur des sarvices e solutions. Nous vous
permettrons d' accéder au marché plus rapidement. Et, comme nous I’ avons fait dans le passé, nous continuerons
de nous assurer que vous aurez les compétences qu'il vous faut, les outils dont vous avez besoin, aing que la

g technologie et les services que les clients exigent.
Plus vous vous engagez envers IBM, plus vous pouvez gravir les échelons de PWSW et plus vous pouvez
profiter profiter d avantages importants.

I

I Alors que nous entrons dans la prochaine génération des affaires éectroniques, la demande relative au matérid,

— aux logicids et aux services dans le domaine des affaires dectroniques est S grande que ni votre entreprise, ni
IBM ne peut y satisfaire en vase clos. Le plus grand nombre d' opportunités se trouve dans les PME. En fait,

Bl scon une éude de AMI-Partners menée en 2002, les opportunités dans les PME, que ce soit en matérid,
logicids ou services, s @éveront 300 milliards de dollars au cours des trois prochaines années, soit environ 40
% des opportunités totales de I'industrie TI. Plus précisément, les dépenses en Tl des entreprises moyennes a

I | cchelle mondiale seront approximativement de 150 milliards de dollars o ici quelques années. Etant donné qu’ on
compte plus de 400 000 entreprises moyennes al’ échelle mondiae, ce marché représente I un des plus
importants segments de I'indugtrie TI.

Marchés grandissants, opportunités plus nombreuses

I En qudité de participant a PartnerWorld pour logiciels, nous vous aiderons alivrer des solutions aux PME &fin
gue vous puissiez tirer parti de cette opportunité sans précédent. Nous vous fournirons laformetion et le soutien
technique dont vous avez besoin. Notre stratégie d’ accés au marché repose sur vous. Plus vous vous investissez
I dans votre relation avec IBM, plus nous comptons sur vous pour exploiter [es nombreuses opportunités.

LogicielsIBM : Un portfolio en téte del’'industrie
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I e portfolio delogicids IBM est incomparable. Aucun autre portfolio n'est auss robuste, éendu et performant.
Par conségquent, S vous participez a PartnerWorld pour logicids, vous pouvez profiter d’ un potentiel de marché
accru et d' un revenu supérieur. Les risques sont moins éevés puisgu’ IBM occupe une position stratégique along

I tcme.

Nos solutions de classe mondia e englobent cing marques principaes qui illustrent la puissance inégdée dont IBM
B c\ore entreprise, en tant que participant a PartnerWorld pour logiciels, peuvent tirer parti. Ces marques, soit
I \VebSphere, DB2 Data Management, Lotus, Rationd et Tivoli, figurent parmi les marques logicielles les plus
reconnues de I'indugtrie. IBM WebSphere a remporté de nombreux prix, dont le prix du meilleur portail de
I’année choid par leslecteurs d’ InfowWorld. IBM Tivoli Storage Manager a obtenu le prix des lecteurs
I ¢ Infoworld dans la catégorie Meilleur produit de stockage d’ entreprise. Lotus Sametime 9.7 a obtenu le prix
Smart Choice de Smart Computing. Lelogicidl de base de données IBM DB2 aregu des prix ARC
B |\ 5 ciness dans les catéoories suivartes - logiciel de base de données et meillewr logiciel global de base de
I données.
L[N . . -
méliorer le rendement de vos investissements et votre rentabilité
I
Récemment, IBM donné pour mission a Redlity Research de déterminer les facteurs qui vous aident afaire
fructifier votre entreprise, augmenter vos profits et exploiter des opportunités. VVoici les principaux facteurs qui ont
I ¢ tirs de cette éude. Pour obtenir un complément d'information, consultez le livre blanc IBM Business Partner
g Profitability White Paper .

LI Logicielstransitaires IBM : Ventes multipliées par 21 - Pour chague dollar de vente de logiciels
trangtaires, le client dépense 21 $ de plus en logiciels, matérid et services connexes.
Leslogicielstransitaires IBM entrainent du revenu de services- Chague dollar de vente delogiciels
trangtaires IBM génére 8 $ de vente de services pour le partenaire commercia. Compte tenu du fait que les
ventes de sarvices représentent généralement 62 % du revenu annuel d un partenaire commercid, le role des
logicids trangtaires IBM est important en tant que catayseur de revenu.

Un plus grand nombre de certifications IBM ménent & un revenu et a des profits supérieurs- Les
entreprises de partenaires commerciaux qui ont un plus grande nombre de certifications affichent un revenu et
des profits supérieurs.

Lesventes croisées de logicielstransitaires I BM augmentent lerevenu et larentabilité- Les
entreprises de partenaires commerciaux qui vendent/exercent une influence sur la vente de trois marques de
logicids trangtaires IBM ou plus affichent plus de deux fois e revenu par employé et 36 % plus de profits par
employé que les entreprises qui ne vendent qu’ une marque de logiciels trangitaires IBM.

Rendement des investissements des partenair es commer ciaux : Rapport investissement-profit de 9
sur 1 - Chague dollar investi par le partenaire commercid dans sapratique IBM entraine 9 $ de profit. Un
investissement moyen de 179 000 $ rapporte pres de 1,7 million de dollars de profit.

&

&

&

&

Ensemble, nous avons établi une fondation pour |es affaires éectroniques. Nous avons mis en place
I'infrestructure, fait accepter le concept et livré des technologies et solutions qui ont rendu les affaires
éectroniques possibles et rentables. Nous avons connu une croissance fulgurante et eu énormément de succes
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I depuis que nous nous sommes associés dans le cadre de PartnerWorld pour logiciels. Nous devons continuer de
travailler en collaboration et ce, plus étroitement que jamais. Notre engagement réciprogue doit ére ferme et
nous devons nous investir sans réserve,

.
- Primes
I Participer a PartnerWorld pour logidels n'ajamas éte aussi enrichissant. Le soutien que nous offrons est sans

pareil. Notre leadership sur le marché est incontestable et les opportunités n’ont jamals été auss nombreuses. Et
L] cen'est pastout.

N

) IBM reconnait et récompense de plusieurs fagons les partenaires commerciaux qui offrent des solutions
exceptionnelles a leurs clients. Les prix Beacon d’ IBM, par exemple, soulignent les produits supérieurs, les

I solutions novatrices et les services spécialisés des partenaires commerciaux qui se démarquent.

F Ce ne sont que quelques exemples. Adhérez a Partnerworld pour logicds dés aujourd hui et commencez a en
I [ ofiter sanstarder.

H Pour obtenir un complément d’information :

*hkkkkkkkkkhkkhkkk

L] Vous ameriez obtenir plus de rensaignements sur PartnerWorld pour logiads? Toute I’ informeation dont vous
B 2vez besoin setrouve aun méme endroit @ http://mww.ibm.com/par tner wor Id/softwar e

Pour un complément d’information sur DB2, Lotus, Tivoli et WebSphere, dlez ala section 2 du présent guide.

Le guide «La recette du succés» vous aidera a comprendre comment chacun des avantages que nous offrons
sinscrit dansle cycle de vente.
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Il Scction 2 : Portfolio de logiciels IBM

En vedette : DB2, Lotus, Rational, Tivoli et WebSphere

LS portfolio de logicids d affaires dectroniques IBM et e plus vaste de I’ industrie et comprend des gammes de
I 'ovicies de grande renommee. |1 englobe cing marques performantes : DB2 Data Management, Lotus, Retiond,

Tivdli et WebSphere qui aident vos clients a mettre sur pied, exécuter et exploiter les affaires éectroniques, et a

profiter de latechnologie que vous leur fournissez.

Vous trouverez ci-dessous un apercu des marques qui composent le portfolio de logiciels IBM.
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DB2 Data Management - Pour exploiter pleinement |I’information - En tant que fondation pour les
affaires dectroniques, DB2 et le premier systeme de
m Data Management Software  gestion de base de données relationnelle
multiplateforme, multimédia, optimisé pour le Web et
capable de répondre aux besoins des grandes entreprises, tout en étant assez souple pour les affaires
éectroniques des PME. Plus de 60 millions d' utilisateurs de DB2 dans plus de 300 000 entreprises a
I’ échelle mondiae comptent sur les solutions de gestion de données IBM.

1. Lasolution d'intelligence d’ entreprise |IBM

IBM offre un puissant logicid d'intelligence d’ entreprise DB2 qui procure une base de données repide et
évolutive répondant aux exigences relatives aux requétes complexes d’ aujourd’ hui, des outils d’ entreposage
de données intégrés et faciles a utiliser pour que vous puissiez démarrer rapidement et des outils d' analyse qui
vous permettront de mieux comprendre ce qui contribuera a une plus grande rentabilité.

2. IBM Content Manager

Le portfolio IBM Content Manager fournit I’ infrastructure de gestion de contenu d’ entreprise qui permet de
gérer lagamme compléte de données numériques. |l permet de stocker et de récupérer de grandes quantités
d'images numérisées, de fax, de documents de bureau éectroniques, de fichiers XML & HTML, de sortie
informatique aind que de séquences vidéo et audio. L’intégration du contenu avec les gpplications
sectoridles, de service ala dlientde, ERP, de gestion des biens numériques, d’ apprentissage a distance, de
gestion du contenu et autres peut avoir des répercussions bénéfiques al’ échelle de I entreprise,

3. IBM Informix

Les solutions de gestion de I’ information IBM Informix sont ouvertes, évolutives, faciles a gérer et
compléetement extensibles, ¢’ est-a-dire qu' éles offrent le type de souplesse qui est essentielle aux entreprises
en croissance. De |’ entreposage et I’ analyse des données, al’ aide ala décision, alalivraison de contenu
Web, les produits IBM Informix visent a permettre aux entreprises d' aujourd’ hui de gérer de maniere
efficace, partout et en tout temps, tous les types d’ informations.

4. Lessolutionsd'intégration del’information IBM DB2

Les solutions DB2 Information Integrator sont congues pour les clients qui doivent intégrer, de fagon efficace,
de!’'information structurée, semi-structurée et non structurée. Fournissant une base au cadre d'intégration,
ces produits facilitent | accés aux données hétérogenes et réparties de méme que leur manipulation et leur
intégration en temps réd.

Sites Web utiles
Canaux de gestion de données IBM :
www..ibm.com/software/data/channd s

Formation, certification et gpéciaisations techniques en gestion de données IBM :
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www..ibm.com/software/data/channd s'education.html

Pour trouver des éudes de cas en gestion de données, alez au site Web sur lagestion de données a:
http://Amww.ibm.com/software/datalsol utions

Famille de produits DB2 :
http:/Amww-3.ibm.conm/software/data/db2
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Lotus
Lotus fournit des offres d' affaires dectroniques qui permettent la
Lotus software collaboration, rapprochent les personnes et les connaissances, et
maximisent les investissements en matiére de technologie exigtante.

L otus offre un avantage concurrentiel puisqu’ ele réunit de maniére
securisée les personnes, I’ information, la collaboration, I’ gpprentissage et les logiciels d acquisition des
connaissances. L’ expérience et le réseau étendu de service et d’ assistance IBM al’ appui, Lotus propose un
portfolio robuste de logiciels modulaires et fondés sur les normes qui S intégrent facilement a d’ autres
applications et qui sont competibles avec de nombreuses plateformes. Les solutions de Lotus optimisent les
interactions humaines qui supportent les transactions et processus internes de I’ entreprise.

1. Famille de produits L otus Workplace

Lotus Workplace et une nouvelle famille d' gpplications de collaboration intégrées reposant sur des normes
ouvertes. Les utilisateurs peuvent accéder aisement aux gpplications de collaboration comme le courrier
éectronique, le caendrier, la messagerie instantanée, les conférences Web, les espaces d' équipe, lagestion
documentaire, la gestion du contenu Web, puis I’ gpprentissage dans le contexte du travail gu'ilsont a
accomplir a partir d une méme interface smplifiée. Il peut en résulter une réactivité et une productivité
accrues. Les fonctions de collaboration sont modulaires et peuvent étre appliquées au besoin, selonles
exigences du secteur ou de I’ entreprise.

2. Famille de produits Notes et Domino

Avec I'annonce de laverson 6.5.1 de lafamille de produits IBM Lotus Notes et Domino, Lotus continue

d offrir des fonctions de messagerie et de collaboration de classe mondiae dans |e cadre d’ une expérience de
travail enrichissante. Lotus Notes et Domino 6.5 réunit des € éments essentiels alamaximisation de la
collaboration et de I'interaction humaine. Aing, il est possible de réduire le colt total de propriété, tout en
offrant lafiabilité laproductivité, la possihilité de réutilisstion et la securité.

3. IBM Websphere Portal

Les offres IBM WebSphere Portal procurent une méme interface pour I’ accés intégré au contenu pertinent,
aux gpplications, aux processus, aux specidiges et al’information afin que les employés, partenaires et clients
puissent faire affaire de maniére plus efficace dans un cadre de travail sécurisé, personndisable et basé sur les
roles. Les fonctions intégrées de collaboration évoluée permettent aux utilisateurs de travailler de fagon plus
efficace par le biais de la messagerie ingtantanée, les conférences Web et les espaces de travail d' équipe a
I"aide des logicids Lotus Domino ou Lotus Workplace.

Allez sur le Ste Web de Lotus pour obtenir plus d' information sur les nouvelles versions de Notes et Domino
6.5.1. De plus, les produits Workplace 2.0 seront lancés sous peul.

Principaux sitesWeb sur leslogiciels L otus:
Formation, certification et gpécialisations techniques L otus : www.l otus.com/home.nsf/wel come/education
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Rensaignements sur les produits Lotus: www.lotus.com
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" Leslogicids Rationa d’' IBM rehaussert lavaleur commercide de
JE0EIR software I’ entreprise en améiorant sa faculté de développement delogiciels. La
plaeforme de développement Rationd integre les pratiques exemplaires
ang que les meilleurs outils et services du génielogicid. L’ organisation aing équipée atout pour réussir son
initiative d’ affaires dectroniques ala demande, car dle devient plus réective, résiliente et concentrée.
Multiplateforme et fondée sur les normes, la solution Rationd aide les équipes de dével oppement de logiciels
acréer et aétendre les gpplications d' entreprise, les sysemes intégrés et leslogicies.

Cette plateforme logicielle crée une vdeur commercide, car dle offre un moyen plus efficace de dével opper
deslogicids. Or, cette compétence est essentielle alamise en oeuvre et al’ évolution d’ un «écosysteme»»
logicid capable d’ dimenter les affaires dectroniques ala demande. Les applications qui assurent un avantage
dratégique s harmonisent rgpidement aux besoins du marché et font preuve d’ un haut niveau de souplesse et
d évolutivité.

A cesfins, laplateforme Rationa réunit les pratiques exemplaires aind que les meilleurs outils et services du
génielogicid, qui condtituent une solide fondation pour |e développement efficace de logicids. Aing,
I" entreprise améliore radicaement lafagon dont elle congoit seslogicids. Cette plateforme incite les équipes a

- adopter les pratiques de dével oppement itératives qui permettent de réduire lesrisquesliésala
rédisation du projet;

se concentrer sur |’ architecture pour développer des systemes plus résilients qui S adaptent plus
rapidement aux besoins changeants,

- asurer efficacement lagestion du changement et |a protection des biens vitaux.

Le résultat? Une entreprise qui acquiert une expertise en développement de logicids qui lui vaut plus de
réactivité, de résilience et de concentration, ingrédients essentiel s dans un monde ala demande.

Pour un complément d'information sur Rationd, rendez-vous au site Web :
Ibm.com/rationd

Remarque . - Bien que PartnerWorld pour logiciels s emploie actuellement ainclure Rationa dans ses
avantages suite al’ gjout récent des produits Rationd dans la gamme de logicids IBM, al’ heure actudlle,
Rationd n’ est pas représentée dans tous les avantages liés aux marques logicdles.
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Tivoli

Tivoli software Pendant que vous lisez ce paragraphe, les logidds de gestion Tivoli auraient le

temps de diffuser une mise aniveau de logicie a des milliersd’ ordinateurs sur un
méme réseall, dépister les virus et les atteintes ala sécurité sur chacun de ceux-ci e faire le sivi d une
centaine d' autres gpplications vitdes. Des entreprises partout dans le monde utilisent les produits et services
Tivdli &in de maximiser I’ efficacité de leurs opérations. Elles reconnaissent que, dans le marché concurrentiel
d aujourd hui ou il y a plus de choix et moins d’ argent a dépenser, les solutions doivent étre Ssmples,
trangparentes et facilesaingdler.

Les produits Tivali réduisent les colts en Tl et entrainent plus de souplesse et de productivité a |’ échdle de
I’ entreprise. Aind, les entreprises concurrentielles en pleine croissance peuvent rapidement gjouter de
nouveles gpplications, de nouvealix systemes et de nouveaux réseaux. La securité, lafighilité, la fadlité

d’ acces et I' efficacité de ces processus est un défi que Tivoli a surelever depuis 1989 lorsgu'elle a

dével oppé les premiéres solutions de gestion de technologie de bout en bout de I'indudtrie. Les logidds
primés de Tivoli fadlitent la gestion de centaines de milliers d’ unités diginctes sans nuire ala productivité, la
sécurité et la performance. Les solutions Tivoli sont éaborées a partir de zéro de maniére alesrendre
souples, fidbles, évolutives, faciles a déployer et capables d’ emboiter le pas aux percées technologiques.

Les partenaires commerciaux Tivali et les fournisseurs de systemes et d' applications permettent aux clients de
choisr parmi des centaines de solutions incomparables qui tirent parti de I’ architecture de gestion Tivali
commune. QU'il s agisse de systémesde courrid ou d'initiatives en affaires éectroniques, Tivali rend la
gestion de latechnologie plus efficace, plus polyvaente et plus puissante. Nos produits, services et
programmes performants, jumeés a une éroite rdation d affaires avec IBM, placent Tivali, qui dispose de
ressources mondiaes pour aider les entreprises a atteindre de nouveaux sommets, en téte du marché.

Pour obtenir un complément d'information sur les solutions Tivali, dlez a: www.tivoli.com.
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Il \\/ebSphere

WebSphere et laplateforme d infrastructure pour I’ univers de
T ETCER software pinformatique ala demande

A lafine pointe de la technologie en matiére d' affaires dectroniques,
WebSphere évolue de maniéere a répondre aux besoins des entreprises qui font face a des environnements
d affaires exigeants qui leur demandent, par exemple, d augmenter I efficacité des opérations, de s adapter
rapidement aux exigences des clients et du marché. S vous créez et déployez vos solutions sur une
plateforme WebSphere, vous réduisez les colts de dével oppement. Grace a WebSphere, vous et vos clients
pourrez :
Amédiorer |’ efficacité de vos opérations;
Vous adapter rgpidement aux exigences des clients et du marché;
Rdlier les applications et les processus dans I’ ensemble de la chaine de valeur;
Renforcer lafiddisation des clients et augmenter laréention;
Intégrer des systemes disparates a |’ intérieur comme al’ extérieur de | entreprise; et
& Rédiser un rendement supérieur de vos investissements. .

R & & &R K

Mener les clients vers les affaires éectroniques ala demande signifie que WebSphere dispose du marché et
du leadership, de I’ expertise, des fonctionndités et des solutions technologiques pour satisfaire aux exigences
des environnements des grandes comme des moyennes entreprises.

IBM WebsSphere vous offre une plateforme de bout en bout pour les affaires électroniques ala demande.
Ce produit réunit les composantes essentielles qui vous permettront d’ exercer un contréle étroit sur votre
entreprise dont les priorités Tl sont dictées par les besoins commerciaux. Aing, vous serez en mesure de
créer, de déployer et d'intégrer rapidement des gpplications et des processus pour neutraiser les menaces
extérieures et développer de nouveaux marchés. WebSphere propose la plus vaste gamme de solutions
sectorielles fondées sur pluseursdomaines dés : Foundation & Tools, Reach & User Experience, Business
Integrationand Transaction Servers & Tools.

La plateforme logicidle WebSphere rapproche la dtratégie d' affaires et latechnologie d’ information, ce qui
vous permet de mettre sur pied et d’ exploiter une entreprise reposant sur les affaires éectroniques. Explorez
WebSphere et vous découvrirez comment chaque élément peut aider a dynamiser votre entreprise et assurer
votre succes.

Pour obtenir un complément d'information sur WebSphere, dlez a:
www.ibm.com/software/websphere.
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] Section 3 : Criteres d’admissibilité

B P tnerWorld pour logiciels repose sur un modde d investissement. C' et-a-dire que plus vous vous investissez

I P& repport avotrerelation avec IBM, plusc est avantageux pour Vous. Dans cette optique, le programme
compte trois niveaux : Membre, Chevronné et Elite. Chagque niveau est caractérise par des criteres d admissibilité
qui lui sont propres, dont I’ engagement qui inclut larelation d affaires et lavaidation annuele de I’ admissibilité et

I 'es compétences qui touchent les personnes possédant |es compétentes reguises au sein de I’ entreprise. Le niveau

Critéresd admissibilité a PartnerWorld pour logiciels en 2004

atteint est déterminé par pays, ce qui signifie qu’ un partenaire commercid qui compte de nombreux
éablissements al’ intérieur d' un pays donné peut regrouper les rédlisations de tous les établissements de ce pays.

Catégoriede Membre Chevronné Elite_
criteres
Engagement -- & Profil ajour & Profil ajour & Profil ajour
Relation d affaires & Contrat & Contrat PartnerWorld & Contrat PartnerWorld
PartnerWorld accepté accepté
accepté & Adresse dectronique et &5 Adresse édectronique et
& Adresse nom du contact nom du contact

électronique et & Vdidation annudle de & Vdidation annudle de
nom du contact I'admissbilité I'admissbilité
& Vdiddion
annudlle de
I'admissibilité
Compétences -- Sans objet & 3 personnes & 8 personnes
Personnes compétentes, ayant : compétentes, ayant :
compétentes & 2 cetificationstechniques | & 5 certifications
& 1 compétence ou techniques (1 certi-
certification en vente fication technique
complémentaire ou
compétence est
acceptée)
& 3 compétences ou

certifications en vente
(1 certification en vente
complémentaire ou
compétence est
acceptée;voir lapage

15
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Criteres d’ admissbilité - Définitions

Ci-dessous, vous trouverez les catégories de critéres et autres exigences associées avotre adhésiona
PartnerWorld pour logicids. Puisque |’ adhésion & PartnerWorld pour logicidls est fondée sur la présence d’ une
I cnireprise dans un pays, les partenaires commerciaux peuvent regrouper les compétences et les certifications de
g tousles éablissements al’intérieur d’ un pays afin de répondre aux exigences d’ un niveau du programme.

I ENGAGEMENT : exigences relatives aux niveaux Membre, Chevronné et Elite
I Vous ées admis au niveau Membre des que vous répondez auix critéres et que votre demande d' adhésion a éé
approuvée. Vous devez fournir un profil de partenaire commercid ajour et accepter le contrat PartnerWorld.

I Exigencesrelatives a I’ engagement

# Contrat d adhésion. Vous devez signer le contrat PartnerWorld vous engageant a répondre aux exigences de
base. Tout manquement a cet engagement entraine la résiliation du contrat. VVous étes égadement tenu de faire
preuve de professonndisme afin de ne pas porter atteinte ala réputation et al’ achdandage d' IBM, faute de
quoi votre contrat serarésiliéimmédiatement. Vous trouverez un exemplaire du contrat PartnerWorld sur le
ste Web de PartnerWorld pour logicids.

& Profil de membre. Il est impéraif qu’' IBM dispose d'informations exactes et a jour, notamment les

compétences, sur chaque partenaire commercid afin de faciliter les communications et latransmission des
noms de prospects et autres contacts importants. Le profil du membre est un éément obligatoire du
processus de demande d' adhésion et doit &re mis ajour au moins une fois par année. Nous vous
encourageons toutefois ale mettre & jour des qu'il y a un changement asgnder.

& Chague partenaire commercid peut nommer un administrateur de profil autorisé (APA) ou plus pour la

ks owDdE

mise ajour de son profil. Cette personne fournit I'information demandée sur le formulaire de profil de
I’ entreprise et en assure lamise a jour. Ses responsabilitésincluent :

accorder aux autres employés I’ acces au systéme de profil

accorder aux autres employés I’ acces au Site Web désigné de PWSW.

autoriser les employés a commander ou télécharger leslogiciels de démondration et d’ évaluation
autoriser les employés a commander | ensemble Avantages Plus.

permettre a certains employés d' accéder aux fonctions APA au niveau du siege socid ou de

" &ablissement.

Pour les entreprises qui ont plus d un éablissement al’intérieur d un pays. Comme I’adhésion a
PartnerWorld pour logicies se fait par pays plutét que par éablissement, un seul profil, soit celui du Sége
socid, doit étre tenu ajour pour chague entreprise al’intérieur d'un pays. L’ APA au niveau du sege
socid peut accorder | accés aux fonctions APA a des personnes aul niveau des établissements. Dans un
tel cas, I’ APA d éablissement, de méme que I’ APA du siége socid, pourramettre ajour I information
relative al’ &ablissement. L’ APA peut auss accorder I’ acces aux fonctions APA ad' autres personnes

Guide PartnerWorld pour logiciels - Edition de 2004

Page 15



PartnerWorld pour logiciels

du siége socid. Dansun td cas, I' APA auxiliaire pourra mettre a jour I'information rdetive e au sége
socid, et aux éablissements additionnels.

& Adresse dectronique du contact. Vous devez nous fournir I adresse éectronique vaide d' un contact au sein
de votre entreprise pour participer a PartnerWorld pour logiciels.
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L

mmm Exigences en matiére de compétences pour les niveaux Chevronné et Elite
seulement

L I

B | - cortification professonnelle est un moyen de vaider vos compétences et de démontrer la crédibilité dont vous
I 2vez besoin pour vendre les solutions logicielles IBM et en assurer le soutien. PartnerWorld pour logiciels

reconnait I’ importance de la certification professonnelle et exige un certain nombre de certifications désignées
- pour les niveaux Chevronné e Elite.

N

) Des personnes différentes au sein de I’ entreprise doivent avoir les compétences qu’ exigent les niveaux Elite et
Chevronné. Au niveau Chevronng, il faut trois personnes compétentes au sein de |’ entreprise. Ceci inclut deux

B personnes qui ont des certifications techniques et une personne compétente ou certifiée en vente. Au niveau Elite,

il faut huit personnes compétentes au sein de |’ entreprise, dont trois compétentes ou certifiées en vente et cing

ayant obtenu une certification technique admissible. Les compétences en vente peuvent inclure une certification de

B conssiller en solutions d affaires éectroniques ou laréussite of un cours de vente de logiciels 201 IBM.

L es établissements doivent s assurer de toujours avoir le nombre requis de certifications pour leur niveau et leur
B - issibilité sera validée tous les ans. Pour passer aun niveau supérieur, il faut répondre atous les criteres
I J admissibilité relatifs au niveau vise

& Certification technique - Fait référence aux certifications qu’ obtiennent les employés reativement a certains
produits logicids. Les compétences validées se rapportent habituelement al’ ingtdletion, I’ intégretion,
I"architecture et le soutien. Laliste des certifications techniques acceptées se trouve sur notre site Web a
ibm.conVpartnerworld/software. Cliquez sur «Training and Certification, puis sur «Skills planning» et
findement sur «Accepted and complementary certifications.

&

Compétence et certification en ventes - Nous continuons de tenir compte de la certification pour conselller
en solutions d' affaires dectroniques IBM et nous avons gjouté d’ autres compétences en ventes relativement a
WebSphere, DB2 Data Management, Lotus et Tivoli. Cette certification et ces compétences vous
permettront de satisfaire aux exigences des niveaux Elite et Chevronné,

Compétences en ventes : Vous pouvez acquérir des compétences en ventes admissibles en passant un test
critérié qui vaide votre faculté de reconnaitre une opportunité admissible, de recuellir des rensaignements sur
le client, de concevoir la solution et de faire progresser la vente de la marque et des solutions de produits
specifiques. Nous offrons des cours pour chacun des domaines de compétence, soit WebSphere, DB2 Data
Management, Lotus et Tivoli. Nous vous conseillons vivement de suivre ces cours pour vous préparer au test
critérié. Pour obtenir une liste des compétences en vente admissibles, alez sur le Ste Web :
ibm.com/partnerworl d/software. Sdectionnez «Training and Certificatiorn, puis «SKills planning» et enfin sur
«Accepted and complementary certificationss.
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Il =~ Conseller certifié en solutions d’ affaires électroniques IBM : Nous vous encourageons a obtenir une

certification pour consaller certifié en solutions d affaires éectroniques IBM. Elle démontre que vous étes en
mesure d' approcher le client, de développer une vision stratégique par rapport aux affaires éectroniques, de
traduire les besoins du client en opportunités d affaires éectroniques et de gérer lardation d’ affaires avec le
client. 1l faut beaucoup plus que des connaissances en ventes pour éaborer une solution d' affaires
éectroniques. Vous devez auss bien comprendre e processus de condtitution d’ une solution d’ affaires
éectroniques et connaitre a fond les produits clés qui font partie d’ une solution réussie. La certification de
consailler en solutions d' affaires éectroniques porte sur I’ infrastructure des solutions d' affaires éectroniques.
La certification en ventes dans le domaine des affaires éectroniques est la certification pour consailler en
solutions d' affaires éectroniques (e-business - Solutions Advisor). Consultez le Sste Web a
Ibm.com/software/ebus ness/certification

Certifications/compétences techniques et en ventes complémentaires - PartnerWorld pour logicids
reconnait certaines certifications complémentaires qui S avérent avantageuses pour les affairesd’ IBM en
généra. Ces cartifications ne se rgpportent pas nécessairement a des compétences vitales pour un partenaire
commercid en logicids mais dles aident alivrer des solutions et conclure des ventes essentielles au modde de
gestion du partenaire commercid. Les certifications complémentaires peuvent étre des certifications
sectorielles provenant d’ un autre fournisseur.

La certification pour professonnel en vente de solutions Linux est actuelement la seule
certification/compétence acceptée.

Vous trouverez la liste des certifications complémentaires acceptées sur notre site Web a
ibm.com/partnerworl d/software. Cliquez sur «Training and certification», «Skills planning, puis sur
«Accepted and complementary certifications».
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Il Scction 4: Apercu des avantages offerts

A titre de participant & PartnerWorld pour logicids, vous avez accés a des avantages offerts sans frais et aun
ensemble d avantages offert moyennant certains frais, nommé «ensemble Avantages Plus pour logicds». Les
I 2vantages sans frais comportent principalement de I'information et du soutien libre-service fournis par voie
éectronique. Les avantages offerts moyennant certains frais sont regroupés en un ensemble Avantages Plus pour
logiciels qui est composé de logiciels de démongtration et d’ évauation, de logicies d’ exploitation o entreprise
I (Run Your Business), d un programme de remboursement des frais de formation («dVe Pay»), de soutien
technique et d’ assstance ala mise en marché et ala vente. Nous conselllons fortement atous les partenaires
[ commerciaux de faire | acquisition de I’ ensemble Avantages Plus pour logiciels. Les avantages des ensembles
Il sont adaptés a chacun des niveaux.
Les avantages se divisent en sept catégories distinctes :
I
& & Soutien alamiseen marchéet alavente
&  Logiciels
& & Formation et certification
Bl =~ < Assistance technique
& & Primes
] & Financement
Bl = < Gestion desréations

Les tableaux suivants indiquent les avantages offerts dans chaque catégorie. De plus, certaines offres portent la
Hl mention «facturées séparément», notamment les offres de formation puisquil y ades frais a débourser pour
chacun des cours. En outre, certaines offres de formation peuvent ére admissibles a un remboursement desfrais
engagés dans le cadre des offres «\We Pay».

& > indique un avantage sansfras.

& Lacléindique que I’avantage comporte des frais et fait partie d’ un ensemble Avantages Plus.

& L’agtérisque (*) indique que I’ avantage et offert aux participants du niveau Membre qui ont obtenu une
certification technique acceptée.

Guide PartnerWorld pour logiciels - Edition de 2004
Page 19




I
= PartnerWorld pour logiciels
I
I
L Avantages offerts : Niveau PartnerWorld
Bl | Soutien ala mise en marché et
B | 2 lavente Membre Chevronné Elite
Désignation et embléemes
g
I Marques delogicies IBM (**) x* X X
I Titre de partenaire commercial IBM X X X
Embléme et plaque de partenaire commercial IBM X X
] Logo affaires électroniques IBM X X
Il | Varque affaires électroniques IBM X X
Outils de vente
N
Trousses de vente et de mise en marché X X X
I Combinaisons logicielles pour ventes croisées X X X
B Apercu de I'évaluation exécutive X X X
I | Ovtils dévaluation exécutive
Bl IBM Profiler pour affaires électroniques X X X
Ouitil e-business Collaboration X X X
] Outil Competitive Advisor X X
I | Centres d'information IBM a l'intention de la haute 3
direction -
Démondrations de solutions logicielles X X X
I | Outils de mise en marché
Guide de mise en marché directe X X X
N
Guide pour séminaires et événements X X X
I Guide de télémarketing X X X
[ Campaign Designer (si disponible dans votre X X X
région)
I | Lien de mise en marché Campaign Designer X X X
N Matériel pour mise en marché conjointe X X X
Assistance en matiére de relations publiques (si
I | disponible dans votre région) =9
I Des partenaires commerciaux qui font
équipe
Il | Business Partner Connections
- Liste
I | - Recherche X* (pour liste) X X
- Outils
I Evénements de maillage
I
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x indique que |’ avantage est offert sans frais.

- Le symbole delacléindique qu'il s agit d'un avantage de I’ ensemble Avantages Plus qui comporte des frais.

* || s'agit d'un avantage offert aux participants du niveau Membre qui ont obtenu une certification technique acceptée.
** || faut avoir une certification technique acceptée relative a une marque logicielle pour pouvoir utiliser cette marque.

Avantages offerts :

Niveau PartnerWorld

Logiciels .
Membre Chevronné Elite
Logiciels
Logiciels de démonstration et d’évaluation
Logiciels d’exploitation d’entreprise
*

Le symbole de lacléindique qu'il s agit d'un avantage de I’ ensemble Avantages Plus qui comporte des frais.

* || s'agit d'un avantage offert aux participants du niveau Membre qui ont obtenu une certification technique acceptée.

Avantages offerts :
Formation et certification

Niveau PartnerWorld

30 %)

Membre Chevronné Elite

Planification des compétences
Parcours de certification/formation X X X
Renseignements concernant les cours et les X X X
tests Sales Education and Sales Mastery
Calendrier des cours X X X
Rabais sur la formation
Rabais accordé aux partenaires commerciaux X X v
(jusqu'a 25 %)
Carte de rabais sur la formation (si disponible e Facturé e

o Facture separement o Facturé separéement
dans votre région) Separément
Rabais sur le matériel de formation Lotus (jusqu’a N X X

Remboursement des frais de cours et
d’examens

Offres «We Pay»

Formation sur les ventes

Outils et guides sur le Web pour aider a vendre
des logiciels IBM

X

X

Formation sur les ventes en affaires électroniques

Facturé séparément.
Peut étre admissible au

Facturé séparément.
Peut étre admissible

Facturé séparément. Peut étre
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remboursement (voir leg

au remboursement
(voir les offres «We

admissible au remboursement

Peut étre admissible au
remboursement (voir leg

Peut étre admissible
au remboursement
(voir les offres «We

offres «We Pay») Pay>) (voir les offres «We Pay»)
Formation en vente portant sur DB2, Lotus, Tivoli X X X
et WebSphere
Formation technique
Cours sur les produits Facturé séparément. Facturé séparément.

Facturé séparément. Peut étre
admissible au remboursement
(voir les offres «We Pay»)

Peut étre admissible au
remboursement (voir leg

Peut étre admissible
au remboursement
(voir les offres «We

offres «We Pay») Pay»)
Téléformation
PartnerWorld University X X X
Cours informatisés Facturé séparément. Facturé séparément.

Facturé séparément. Peut étre
admissible au remboursement
(voir les offres «We Pay»)

(voir les offres «We

Pay»)

offres «We Pay») Pay»)
Formation sur les affaires/pour la haute
direction
Business Partner Executive Institute (BPEI) Facturé séparément.
Peut étre admissible |Facturé séparément. Peut étre
Facturé séparément [au remboursement  |admissible au remboursement

(voir les offres «\We Pay»)

x indique que I’ avantage est offert sans frais.

Le symbole delacléindique qu'il s agit d'un avantage de I’ ensemble Avantages Plus qui comporte des frais.
* || s'agit d'un avantage offert aux participants du niveau Membre qui ont obtenu une certification technique acceptée.

Avantages offerts: Niveau PartnerWorld
Assistance technigue

Membre Chevronné Elite
Soutien sur le Web
Assistance technigue libre-service X X X

oeuvre de solutions

Assistance sur le Web quant a l'intégration et la mise en

par le biais de forums)

- Forums de questions et réponses (soutien a distance

- Questions et réponses personnalisées
(soutien a distance par courriel)

Assistance logicielle IBM - Accés au contenu sécurisé

5165

5|8 |8

Assistance téléphonique

PartnerLine/Techline - Ventes techniques

5

solutions

Assistance guant a l'intégration et la mise en oeuvre de

b6

5|8
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Assistance a I'assurance solution

Assistance sur place
Mentorat technique - Opportunités de grande
envergure/complexes c c
Soutien aux mises en oeuvre critiques - Opportunités de
grande envergure/complexes =9
Outilstechniques
Portfolio IBM Solutions Builder Express X X X
x indique que I’ avantage est offert sansfrais.
- Le symbole de lacléindique qu'il s agit d' un avantage de I’ ensemble Avantages Plus qui comporte des frais.

* || s'agit d'un avantage offert aux participants du niveau Membre qui ont obtenu une certification technique acceptée.
Avantages offerts : Niveau PartnerWorld
Primes ,

Membre Chevronné Elite
Participation a Avantage Passport
p g p % X X
Initiative Avantage Valeur Plus (VAP)
X X X
Initiative Top Contributor (TCI) pour
intermédiaires de logiciels X X
Avantages offerts : Niveau PartnerWorld
Financement
Membre Chevronné Elite
Financement mondial IBM X X X
Avantages offerts : Niveau PartnerWorld
Gestion de larelation
d’affaires Membre Chevronné Elite
Guide PartnerWorld pour logiciels - Edition de 2004
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Soutien aux membres

Service de contact PWSW/Ligne téléphonique du
centre de services aux membres/PartnerLine

Site Web de PartnerWorld pour logiciels

Trousse de bienvenue

Guide PartnerWorld pour logiciels

Communications a l'intention des partenaires
commerciaux

Gestion globale du profil

X | X [X X |X]| X

X | X X [X|X] X

X | X [X X [|X]| X

Evénements spéciaux

Evénement PartnerWorld IBM

Facturé séparément

Facturé séparément

Reconnaissance

Admissibilité aux Prix Beacon et aux

récompenses de la région

x indique que I’ avantage est offert sans frais.

Le symbole de la clé indique que I’ avantage comporte des frais et fait partie d’ un ensemble Avantages Plus.

x* indique que I’ avantage est offert aux participants du niveau Membre qui ont obtenu une certification technique acceptée.
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Section 5 : Ensemble Avantages Plus pour logiciels et option Acces

logiciels IBM - Avantages facturables en 2003
[
mm ENSEMBLE AVANTAGES PLUSPOUR LOGICIELS

A titre de participant & PartnerWorld pour logiciels IBM, vous pouvez profiter d’ avantages supplémentaires,

outre les avantages fort intéressants qui vous sont offerts sans frais, lorsgue vous achetez I ensemble Avantages

Plus pour logicids IBM. Cet ensemble inclut le remboursement des frais de formation, du soutien technique, des
I offreslogicielles IBM et des offres de soutien alamise en marché et alavente. L’ objectif est de vous offrir la

formation, le soutien technique, le soutien alamise en marché et alavente, et leslogicids dont vous avez besoin

pour vous perfectionner, amener vos produits et solutions sur e marché plus rapidement et atteindre les objectifs
I de rentabilité de votre entreprise de maniére plus efficace.

[ L’ensemble Avantages Plus pour logicids est un reflet de la structure basée sur I'investissement de PartnerWorld
I our logicids. Le contenu de I’ ensemble différe selon le niveau. Les partenaires aux niveaux plus éevés ont droit
] a des avantages de vdeur supérieure.

B | ' ensemble Avantages Plus pour logicids se vend 2 000 $US par année aux partenaires de tous les niveaux dans
le cadre de PartnerWorld pour logicids. L’ ensemble est vaide pour I entreprise qui afait |’ acquigtion de
I’ensemble pour une période de un an a partir de ladate d’ achat.

B OPT!ON ACCESLOGICIELSIBM

I L option Acceslogiciels IBM regroupe certains avantages de I’ ensemble Avantages Plus, mai's exclut tous ceux
liés alaformation, au soutien technique &t al’ assstance alamise en marché et alavente. Se d&aillant a 795
FUS, il est offert aux partenaires de tous les niveaux dans le cadre de PartnerWorld pour logiciels. Les

I partenaires commercialx ne peuvent acheter qu’ un seul des deux programmes, soit I’ option Acceslogicids IBM,

— soit Avantages Plus pour logicids. Deslors, il faut bien comprendre les différences entre les deux programmes.

I | estableaux suivantsillustrent tous les avantages qui sont offerts dans le cadre de I’ ensemble Avantages Plus et
] del’ option Acceslogicies IBM de 2004.

H \ous acceptez d' acquitter, pour toute transaction, les droits, taxes, redevances et frais que pourrait imposer une
autorité, quelle qu' dle soit, sauf ceux qui sont basés sur le revenu net d' IBM. IBM réserve le droit de modifier ou
de retirer I’ ensemble Avantages Plus et I option Acces logiciels IBM atout moment. Les changements éventuels
seront affichés sur le site Web de PartnerWorld pour logiciels.
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ENSEMBLE AVANTAGES PLUS POUR LOGICIELS

P ARTNERWORLD POUR LOGICIELS

AVANTAGES OFFERTS A L’ACHAT D'UN ENSEMBLE AVANTAGES PLus 2004
(VOR LES DEFINITIONS A LA SECTION 7)

Membre Chevronné Elite
LoGiciELs
Logiciels/Technologie
& Logiciels de démonstration et
d’évaluation (a revente 1 1 1
interdite) X® XD N
- Téléchargement
- Logiciels sur CD
£ Logiciels d’exploitation &)
d’entreprise X X X
FormATION
Habilitation/Formation
£ Offres «We Pay»......... )
Remboursement des frais de X X X
certains cours techniques, sur
les ventes et les affaires
SOUTIEN TECHNIQUE
& Assistance technique aux
ventes (TechLine) X X X
& Soutien sur le Web et au x(2)
téléphone relatif & I'intégration _ X X
et la mise en oeuvre de (Sou'il/sgbsur e (Soutien sur le Web et |  (Soutien sur le Web et
solutions au téléphone) au téléphone)
seulement)
£ Soutien logiciel IBM - Acces
sécurisé au contenu X X X
* Mentorat technique X X
& Soutien aux mises en oeuvre X
critigues
£ Assistance a lI'assurance
solution X
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AVANTAGES OFFERTS A L’ACHAT D'UN ENSEMBLE AVANTAGES PLus 2004

P ARTNERWORLD POUR LOGICIELS . .
(VOR LES DEFINITIONS A LA SECTION 7)

Membre Chevronné Elite
ASSISTANCE A LA MISE EN
MARCHE ET A LA VENTE
Outils pour I'évaluation exécutive X X X

Utilisation des Centres
d'information IBM a l'intention de X
la_haute direction

Assistance en matiére de
relations publiques (si disponible X
dans votre région)

1. Desfrais de didtribution s gppliquent aux commandes de logiciels sur CD.
2. Lesmembres doivent avoir une certification technique acceptée pour ére admissibles a cet avantage.

OPTION ACCESLOGICIELSIBM

PARTNERWORLD POUR LOGICIELS AVANTAGES OFFERTS A L’ACHAT DE L’OPTION ACCES LOGICIELS IBM 2003

Membre Chevronné Elite

LoaGICIELS

Logiciels/Technologie

& Logiciels de démonstration et
d’évaluation (a revente
interdite) X* X* X*
- Téléchargement
- Logiciels sur CD

*Des frais de distribution S gppliquent aux commandes de logiciels sur CD.
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mm Section 6 : Description des avantages

L es avantages décrits dans cette section ne sont pas nécessairement offerts dans tous les pays. Il se peut auss
I ouils soient livrés différemment.

] OFRES DE SOUTIEN A LA MISE EN MARCHE ET A LA VENTE

Le soutien alamise en marché et ala vente de PartnerWorld pour logicids vise avous permettre d’ accéder ade
nouvealix marchés et de nouvelles opportunités d affaires de lamaniére suivante

& Nousfaisons la promotion des solutions logicidles IBM, incluant DB2 Data Management, L otus,
Tivali, Retiond et WebSphere.

& Nous vous offrons une vaste gamme de services, d outils et de ressources pour vous aider a dresser
un bon plan de mise en marché et de vente.

& Nous vous aidons afaire équipe avec d autres partenaires commerciaux.

& Nous vous aidons a créer des opportunités.

I Désignation et emblemes

PartnerWorld pour logiciels vous permet de tirer profit de votre relation avec IBM. Vous pouvez vous identifier

comme éant un partenaire commercid IBM et utiliser du matérie arborant I’ embléme de partenariat commercia

I 'BM. Vous pouvez aind profiter delavaeur et de lareconnaissance de marque qui accompagnent votre relation
d affaires avec IBM.

Hl -~ Maqueslogicidles IBM

Les partenaires commerciaux qui ont une certification technique acceptée relative aun logicid IBM peuvent
utiliser lamarque logicidle dans les efforts de mise en marché et de vente. Ces marques vous permettent

d asocier les offres de votre entreprise au logicie IBM dans vos communications et activités de mise en
marché.

& Titre de patenaire commercid 1BM
Cette désignation, bien connue des clients et des autres partenaires commerciaux de I'indudtrie, est
réservée & ceux qui satisfont aux critéres d’ admissibilité des niveaux Membre, Chevromé et Elite. La
sructure de désignation est comme suit :

- Niveau Elite : Partenaire commercia Elite IBM
- Niveau Chevronné : Partenaire commercia Chevronné IBM
- Niveau Membre : Partenaire commercid IBM

& Embléme et plague de partenaire commercid |IBM
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L’ embléme de partenaire commercia IBM est composé de deux champs enchevétrés, soit «| BM» et
«Partenaire commercia». Ceux-ci représentent notre engagement commun envers le dlient et I’ engagement
d'IBM envers vous. Dans la trousse de partenaire commercia IBM, vous trouverez les régles d' utilisation de
I’embléme, le grgphisme de I’ embléme sous forme logicielle et 1a plague de I’ embleme Partenaire commercid
IBM que vous pouvez afficher dans votre burea. V ous pouvez égaement vous procurer le graphisme par
voie éectronique sur le site Web de PartnerWorld al’ adresse www.ibm.com/partnerworld. Seulsles
partenaires commerciaux des niveaux Chevronné et Elite sont autorisés a utiliser I’ embléme de partenaire
commercid IBM.

& Logo dfares dectroniques IBM
En octobre 1997, IBM a présenté pour la premiere fois la notion d' affaires dectroniques lors du lancement
d une campagne de publicité et d’ un site Internet portant sur ce sujet. Ce logo nous permet de positionner
nos diverses offres, de méme qu’' IBM, les compagnies IBM et nos partenaires commerciaux en tant que
chefs de file en matiére de solutions Internet évoluées.

Lelogo affaires dectroniques IBM est un dément visud didtinctif et uniformisé qui peut servir dansles
communications sur les affaires éectroniques. Lelogo est rouge, couleur contrastante et voyante, ce qui Iui
confére un caractére digtinctif et dynamique. Lelogo peut étre inclus dans des communications admissibles
aur les affaires éectroniques ou sur du matériel faisant la promotion des offres d affaires éectroniques.

& Marque affaires éectroniques |BM
Vous pouvez proposer vos Stes d' affaires éectroniques admissbles s vous aimeriez qu'ils portent la marque
affaires dectroniques IBM. Cdle-ci indique que des solutions d' affaires éectroniques ont &é mises a
contribution dans le Site. Vous pouvez proposer vos Sites ou ceux de vos clients. Afin d’ assurer la croissance
del’industrie des affaires dectroniques, IBM permet a des clients d' utiliser lamarque IBM et lamarque
affaires éectroniques dans le cadre de la plus vaste initiative de reconnai ssance de marque jamai's entreprise.

Lamarque affaires éectroniques sgnifie que le ste meéne des affaires dectroniques al’ aide des produits et
sarvices |IBM, et que ces derniers peuvent contribuer arendre le site plus fiable, évolutif ou séeurisé. Vous
trouverez les critéres d admissibilité a:

http:/AMnww-1.ibm.com/partnerworl d/marketing/pmrktng.nsf/iwebl ook/emark_criteriahtml.

B Outils de vente
PartnerWorld pour logicids vous donne acces a des outils de vente fort utiles qui peuvent augmenter votre
productivité et vous aider a vendre des solutions d' affaires € ectroniques ou ainfluencer la vente de telles
solutions.

& Trousses de vente et de mise en marché
Accédérez |e cycle de vente et trouvez du matériel de vente et de mise en marché pour vous aider a générer
des pistes de clients potentiels et obtenir rapidement la réponse aux questions de vos clients et prospects sur
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les principaux logiciels IBM al’aide des trousses de vente et de mise en marché qui sont offertes sur Internet
ou sur CD. Vous trouverez tout ce dont vous avez besoin pour vos visites chez le dient, séminaires et
campagnes de mise en marché.

Nous mettons a votre
disposition des guides de référence rapide, des livres blancs, des lettres d’ annonce relatives aux produits,
offres et solutions. Vous obtiendrez de I’ information sur les produits complémentaires pour les ventes
additionndlles et les ventes croisées. VVous pourrez répondre alx questions de vos clients sur le rendement
des investissements, les comparai sons par rapport aux concurrents et les spécifications techniques. Vous
pourrez montrer le fonctionnement du logicid avos clients al’ aide de démos et de saisies d’ écrans. Vous
pourrez copier et coller des descriptions, arguments de vente et témoignages de clients dans vos biens
livrables. Vous trouverez auss du matérid adapté aux besoins des clients qui servira dans les présentations,
brochures et fiches techniques. Des informations sur toutes les marques logicidles IBM, réunies aun méme
endroit, vous aident a augmenter votre rentabilité puisgue vous vendez des solutions, pas seulement des
produits!

Les partenaires commerciaux peuvent facilement accéder aux trousses a partir de Business Partner Zone':
ibm.conVpartnerworl d/software/zone.

Combinaisons logicidles pour ventes croisees

La combinaison judicieuse de logicidls de diverses marques vise a augmenter vos possihilités de revenu
découlant des ventes croisées. Vous pouvez cibler un client potentid avec une offre logicidlle dominante qui
prend en compte ses besoins commerciaux et gouter d autres logicids selon la formule Combinaisons
logicidlles, dont I’ ensemble comblera toutes ses exigences. Consultez laliste des combinaisons logicidles en
diquant sur la rubrique «Sdling Resources» de «Business Partner Zone» dans le Site PartnerWorld pour
logicids.

& Apercu de |’ évaluation exécutive

Offert atous les membres PartnerWorld pour logicids, ce document explique les notions fondamentaes de
I évauation exécutive. Ce volet de |’ ensemble Avantages Plus offre I acces aux outils, aux modules de
solutions, au matérie de formation audio et visud ains gu'a du matérid sur lamise en marché. Pour un
complément d information, lisez les praragraphes suivant.

Outils pour I’ évauation exécutive

Il S agit d'un outil de vente éprouvé qui peut vous aider aidentifier des prospects et recueillir I'informetion
dont vous avez besoin pour produire une justification financiere, présenter une proposition et conclure de
nouvelles ventes. Elle vous permet de toucher des redevances de services dors que vous travaillez avec votre
client potentid.

Les outils de formation sont composes d' une éva uation exécutive standard et des modules rdaifs aux
solutions. L’ évaluation exécutive standard, par exemple, comprend des outils et des canevas qui traitent des
mandats de consultation. Les modules rdlatifs aux solutions regorgent de renseignements, dont du matériel
portant sur les solutions IBM, les propositions de valeur, les tendances de I’ indudtrie, lesFAQ et leslistes de
controle. L’ évauation exécutive décrit le processus étape par étape de maniére dynamique et traite des
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préoccupations changeantes de votre client tout au long du cycle d’ achat. Plus de 20 modules sont
disponibles actudlement. Elles touchent notamment WebSphere, Lotus, DB2, Tivoli, Linux et les solutions
Solutions Builder Express Portfolio pour le marché intermédiaire.

&

IBM Profiler pour affaires électroniques

Outil de référence, IBM Profiler pour les affaires éectroniques écourte les cycles de vente et genére des
revenus d affaires dectroniques additionnds, car il facilite I’identification de clients potentiels et cerne les
opportunités d' affaires. 11 détermine ou chague unité commerciae se Stue par rapport aux affaires
dectroniques, éablit des paraldes entre les industries et les régions géographiques et crée une Srie de
recommandations, de renseignements utiles et d argumentaires personnalisés. Alors que cet outil est congu
pour vous aider a évaluer la position du client potentid dans le cycle de vente, I’ évduation exécutive vous
permet de réaiser des mandats de consultation rémunérés et de créer des propositions compl etes pour vos
clients potentiels. L’ évaluation exécutive conditue d' allleurs une suite logique a I’ andyse rédisée avec I’ outil
IBM Profiler. lls peuvent ére utilises ensemble ou separément.

Outil de collaboration pour les affaires éectroniques

L’ outil de collaboration pour les affaires dectroniques (ebC) permet d' évauer la Situation des clients par
rapport aleurs pratiques exemplaires en établissant les niveaux d efficacité des fonctions digponibles a partir
de réponses a un questionnaire. En outre, il identifie dans les fonctions ERP, SCM, CRM et PLM les
secteurs qui présentent des opportunités de rendement de I’ investissement et qui favorisent une plus grande
utilisation des affaires dectroniques.

&

Concu pour identifier des solutions spécifiques, I’ outil ebC se base sur le niveau de fonctionnalité des
processus d affaires pour créer des solutions completes. 1l est particulierement bénéfique dans le cadre d' une
relation d affaires d§a établie ou pour éendre un mandat lorsguil faut augmenter le niveau de fonctionndité
ou gouter de nouve les fonctions.

Outil Comptitive Advisor

Cet outil Web est un systéme expert fondé sur les andyses comparatives financieres de I’ industrie qui vaide
les clients potentiels gréce a un processus en quatre étapes. || permet de dégager :

& |es contraintes imposées par la concurrence;

& |es avantages potentiels que recele la résolution des contraintes concurrentielles,

& comment IBM peut exercer une influence pogitive sur leur entreprise.

&

& Acces aux centres d' information IBM al’intention de la haute direction
Cet avantage permet ax partenaires commerciaux Elite of accéder aux sept centres ' information IBM &
I échelle mondiae. Ces centres qui, auparavant, éaient réservés exclusvement alaforce de vente directe
d' IBM, regroupent des experts se spécidisant dans les diverses marques logicidlles. Les partenaires
commerciaux du niveau Elite qui ont une opportunité se chiffrant & 50 000 $US ou plus peuvent faire appel
aux centres d'information pour les aider a conclure la vente, accélérer |e cycle de vente ou accroitre
I’importance de la vente. Des représentants des centres travailleront en collaboration avec |e partenaire afin
de dresser un ordre du jour personnalisé qui permettra d offrir au client une séance d information
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&

professonnelle et convaincante. VVous trouverez des centres d' information dans les villes suivantes : Audtin,
Texas, Raeigh, Caroline du Nord; San Jose, Cdifornie; Cambridge, M assachusetts; Toronto, Ontario;
Hurdey, Angleterre; Rome, Itdie.

Démongrations de solutions logicidles IBM

Lameilleure facon de comprendre un logiciel IBM et de le voir en action. Ces démongtrations avec narration
vous aideront aillustrer les affaires dectroniques ala demande. Elles fournissent des exemples de solutions
dont les entreprises d aujourd hui ont besoin pour devenir plus efficace, attentives aux besoins et
concurrentidles. Allez awww.ibm.com/partnerworl d/software/zone. Sdectionnez «Sdling Resources», puis
«Software solution demos.

Outils de mise en marché

Vous disposez d' une vaste gamme de puissants outils de mise en marché lorsgue vous participez a PartnerWorld
I 1our logiciels. Ces outils vous aident a commercidiser les solutions d affares éectroniques et contribuent ace

que vous puissiez profiter pleinement de votre reation d affaires avec nous.

=

Guides pour mise en marché directe, seminaires, événements et tdémarketing

Savez-vous pourquoi vous devez éviter d' inscrire «gratuit» ou «sans frais» sur laligne d objet d' un courriel
dans e cadre d' une campagne de mise en marché? Ou quels sont les jours de la semaine que vous devez
éviter d appeler des prospects sans rendez-vous préa able?

Voila quelques consells que vous trouverez dans un nouveau jeu de guides de mise en marché que
PartnerWorld pour logiciels alancé récemment. Le jeu de trois volumes offre des suggestions pratiques et un
gpercu des notions fondamentaes relatives a la mise en marché directe, aux séminaires, aux événements et au
tdémarketing. Rédigés par une importante agence mondiae de communication, ces guides visent aader les
partenaires commerciaux arédiser des campagnes de mise en marché réussies afin de promouvoir les
solutions basées sur leslogicies IBM.

\/ous pouvez vous servir de ces guides avec les
feuilles de travail de IBM PartnerWorld Co-Marketing Deveoping Skill Series, notamment Target Audience
Planner et How to Choose the Right Tactic.

Outil de conception de campagnes Campaign Designer (s disponible dans votre région)

IBM développe, crée et exécute des campagnes de mise en marché al’ échelle mondiale al’ appui de ses
activités de vente. L’ outil de conception de campagnes (Campaign Designer) est une offre de mise en marché
conjointe qui comprend de nouveaux outils de conception basés sur le Web et qui permet aux partenaires
commerciaux de produire en ligne des d éments d’ une campagne de mise en marché intégrée en un rien de
temps et & peu de frais. Les publipostages, bannieres Web et publicités dans la presse écrite peuvent étre
créés e personndises de maniéere arefléter les offres des partenaires commerciaux, leurs forces et les autres
caractérigtiques uniques qui peuvent stimuler les ventes. Le matérid reatif aux campagnes peut auss étre
prévisudise en ligne & imprimé ala demande. Aing, le partenaire commercia qui abesoin de matérid de
mise en marche specidise afin de conclure une vente peut dler sur le Web et «créer» exactement ce qu'il lui
faut.
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Gréce a cet outil, les partenaires commerciaux peuvent tirer parti de leur association avec IBM, aing que de
larenommée d' IBM en matiére de solutions d' affaires éectroniques et de publicité primée. L’ offre permet
aux partenaires commerciaux de développer de nouveaix marchés et d’ intensifier leur présence dansles
marchés exigtants puisqu’ils peuvent profiter des investissementsimportants d’ IBM en matiere de campagnes
de mise en marché,

Lien de mise en marché Campaign Desgner

Lelien de mise en marché Campaign Designer est une nouvdle fonction de Campaign Designer. 1l permet aux
partenaires commerciaux d accéder a des fournisseurstiers qui offrent des services de mise en marché qui
complétent les activités multitactiques de génération de pistes de clients potentiel s produites par les offres de
mise en marché conjointe IBM. Les services suivants sont offerts directement par certains fournisseurs
conformément aux prix et aux moddités de chacun : téléservices, programme d’ acces aux bases de données,
Services pour événements, services de publipostage/d’ impression, gestion de I’ exécution, marketing par
courriel, analyse de marketing et services de diffusion sur le Web. Les fournisseurs éablissent leurs propres
prix gpéciaux et modalités.

Matérid de mise en marché conjointe

Les solutions pour séminaires, qu'il et possible de télécharger intégralement, sont offertes aux partenaires
commerciaux de tous les niveaux. Le matériel vousindique, égpe par éape, comment mener avec SUCCES un
sminaire.

Assstance en matiéere de reations publiques (3 disponible dans votre région)

Cet avantage prévoit de |’ assstance en matiéere de relations publiques lors d’ annonces faites conjointement
par IBM et |e partenaire commercid. || permettra aux partenaires commerciaux Elite d’inclure une citation
d un cadre supérieur d’'IBM dans les communiqués de presse qui répondent aux critéres d admissibilité
établis par le sarvice de rdations publiques d’' IBM ou son agence attitrée de relations publiques. Un
communiqué est jugé admissible Sl traite, par exemple, d’ un rendement supérieur pour le client, d’ une
importante réussite, de reprises de comptes ou de liens avec d’ importantes tendances de I’ industrie,
notamment les technologies sansfil et LINUX. (Remarque.- Les citations ne pourront pas étre incluses dans
les communiqués de presse dans le cadre de la participation du partenaire commercia al’ événement
PartnerWorld, sauf S |e partenaire commercia est inclus dans une annonce mgeured’' IBM.) L’ équipe de
relations publiques d'IBM et | équipe de rlations publiques du client sont responsables de |’ gpprobation du
texte find du communiqué.

Des partenaires commerciaux qui font équipe

PartnerWorld pour logiciels vous permet d' éablir des relations d’ affaires qui contribueront ala croissance et au
I succes de votre entreprise. En tant que participant a PartnerWorld pour logiciels, vous faites partie d' un réseau
mondia qui met a votre disposition des ressources et des compétences en affaires éectroniques quand vous en
avez besoin et 1a ol vous en avez besoin.
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& Busness Partner Connections
Que vous vous demandiez encore S vous devez faire gppel a un partenaire commercial ou que Vous soyez
pré&t aen trouver un, Business Partner Connections vous donnera un coup de pouce. Voici certaines fonctions
offertes:

=45 Recherche de partenaires commerciaux. Vous pouvez utiliser plusieurs criteres de recherche :
certifications, niveau du partenaire commercia, secteur d' activité et groupe de produits. Seulsles
partenaires commerciaux des niveaux Membre, Chevronné et Elite qui ont des compétences certifiées
approuvees sont affichés dans BP Connections.

45 Recherche de solutions. Vous pouvez chercher une solution dével oppée par un partenaire
commercid. Vous pouvez utiliser plusieurs critéres de recherche : domaine, syséme d' exploitation,
plateforme matéridle, technologie, secteur d' activité, logicid, talle de |’ entreprise du client, ssgment de
marché, langue et pays.

%5 Outils de partenariat. Une Sfrie d' auto-évaluations qui vous aident a déterminer 9 vous étes prét a
faire équipe avec un autre partenaire commercid. Business Partner Connections offre des outils qui vous
adent a définir votre objectif quant au partenariat, a évaluer s vous étes prét afaire éguipe avec une autre
firme, a connaitre vos atouts et besoins, et a partager les roles et responsabilités.

% Opportunités de formation. Les connaissances congtituent |’ un des plus importants facteurs de succes
dans le monde des affaires d’ aujourd’ hui. Business Partner Connections vous propose des offres de
formation et des outils qui vous aideront a développer une stratégie de cand efficace.

lnvitation a des événements de maillage. Ces événements vous permettront de rencontrer d’ autres
partenaires commerciaux, d apprendre ce que Business Partner Connections a de houveau a vous offrir et
d obtenir de I'information de divers commanditaires IBM. Vous pouvez utiliser plusieurs critéres de
recherche : date, emplacement, commanditaire, ville, province et pays. Une fois que vous trouvez

I’ événement qui vous cherchez, vous pouvez vous inscrire en ligne.

OFFRES DE LOGICIELS

] PartnerWorld pour logiciels vous donne acces a des logiciels de démonsgtration et d' évauation, de méme qu'a
I ceslogiciels que vous pouvez utiliser pour exploiter votre entreprise. Ces offresillustrent la valeur du programme
et peuvent vous aider a augmenter |’ efficacité et la productivité au sein de votre entreprise.

& Logicids de démondration e d’ évduation

Ceslogicids arevente interdite vous sont fournis uniquement aux fins de démondration et d' évauation.
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Hl - L ooicidsd exploitation d entreprise

Vous pouvez utiliser leslogicids d exploitation d' entreprise dans les Stuations suivantes :
& dansle cadre de vos activités de tous les jours atitre de partenaire commercid,
& usageinterne au sein de I’ éablissement.
Ceux-c induent un choix de logiciels parmi les offres DB2, Lotus, Tivoli et WebSphere. Le nombre de
permis d' utilisation interne varie d un niveau PartnerWorld al’ autre. Par exemple, les partenaires du niveau
Elite ont droit au nombre le plus devé.

Tousleslogiciels sont offerts sur CD et la plupart peuvent étre tél échargés égdement.

Membre Chevronné Hite
Sur CD-ROM 1 exemplaire de chaque 3 exemplaires de chague Nombre illimité de chaque version des
version des produits version des produits produits logiciels; desfraisde
logiciels; desfraisde logiciels; desfraisde distribution peuvent s appliquer.
distribution sont applicables. | distribution peuvent
s appliquer.
Par Nombreillimité de Nombreillimité de Nombreillimité de tél échargements
téléchargement | téléchargements téléchargements
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Bl OFFRESDE FORMATION ET DE CERTIFICATION

Laformation et |e perfectionnement jouent un réle primordia dans |’ acquisition des compétences nécessares ala
B \onte e au soutien du portfolio delogiciels IBM. Laformation est offerte de diversesfagons: cours en classe,
P Sinaires et diffusions par satelite.

B panification des com pétences
| PartnerWorld pour logiciels offre un ensemble complet d’ options de formation et de perfectionnement sur divers
supports qui vous aideront & acquérir les compétences nécessaires alalivraison de solutions.

N - Parcours de certification/formation

Le gte portant sur la certification professonnelle IBM permet au candidat de passer en revue et de choigr le
role de certification voulu. Aprées avoir diqué sur le role de son choix, le candidat peut consulter les parcours
de formation qui I’ aideront a se préparer al’ examen. Dans certains cas, le candidat peut choisr parmi des
examens facultatifs qui correspondent le mieux a ses gptitudes et besoins. Certains roles comportent des
raccourcis puisqu’il's tiennent compte des certifications acquises dans d autres programmes de certification de
I"indugtrie. Vous trouverez de I’ information al’ adresse www.ibm.corm/certify.

& Rensaignements sur laformation en ventes et le test critérié
Etes-vous alarecherche d’ un cours 101 ou 201 sur les prodits? La section «Business Partner Zone» du Site
PartnerWorld pour logiciels comporte un liste de cours de formation sur les ventes, la description et le
caendrier des cours de méme que les objectifs du test critérié réglementaire. Rendez-vous ala page :
http://www.i bm.com/partnerworl d/software/pwswzone.nsf
Sdectionnez «Training and certification», puis «Sdes training». VVous serez invité a entrer votre ID de
partenaire commercia et votre mot de passe.

& Caendrier des cours
Vous pouvez obtenir le calendrier des cours sur les Sites suivants :
- Servicesdeformation en Tl IBM (ITES; auparavant désignés Services de perfectionnement IBM) :
http://www-3.ibm.com/services/|earning/
- Centres de formation Lotus autorisés (LAEC): http:/Aww.lotus.com/home.nsf/wel come/educationschedule

Rabais sur les cours

& Rabais accordés aux partenaires commerciaux (jusqu'a 25 %)
Tous les partenaires commerciaux ont droit a un rabais pouvant ateindre 25 % sur la formation technique
avancee offerte par les Services de formationen Tl (ITES) IBM.
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[ Certains centres de formation Lotus autorisés (ECIS) offrent jusgu’a 25 % de rabais aux partenaires
L commerciaux qui S inscrivent et participent a des cours techniques Lotus.

B - Caterabais pour laformation (S disponible dans votre région)
Par | entremise des Services de formation en Tl IBM, les partenaires commerciaux IBM peuvent acheter une
carte-rabais pour leurs employés. Cette carte comporte des frais annuels et sert uniquement al’ employé désigne
B s acate Celui-ci peut participer aun nombreillimité de cours et de conférences sans frais supplémentaires. La
I carte est valide pour une période de 12 mois a partir de la date d’ achat. Pour obtenir des rabais accordés aux
partenaires commerciaux ou pour un complément d'information, alez sur le Ste Web des Services de formation
en Tl IBM al’ adresse www.training.ibm.com/ibmedu

& Rabais sur le matérid de formation Lotus (jusgu’a 30 %)
Gréce au systeme de commande éectronique de produits de formation du groupe Logicids IBM, les
partenaires commerciaux peuvent commander des cours d autoformation et du matériel connexe, y compris
desfiches de conaultation et des tutorids multimédia, développés par Lotus. Ce matériel qui couvre
notamment Lotus Notes et Domino, LearningSpace - Virtud Classroom, Domino.Doc, QuickPlace et
Sametime, est congu pour aider les utilisateurs atirer le maximum d efficacité de leurs produits Lotus. Les
cours ne menent pas a une certification, mais peuvent ére personnaisés en fonction de vos exigences de
formation. Pour un complément d'information concernant les offres de formation sur les produits Lotus,
rendez-vous a:
http://www.lotus.cormvtraining

I Remboursement des frais de cours et d’examens - Offres «We Pay»
B Gréce au programme de remboursement des frais de cours et d’ examens, |es partenaires commerciaux peuvent
récupérer une grande partie des colts d’ acquisition des compétences techniques, ains que des compétences en
e affaires et en vente. Le remboursement des offres «\We Pay» peuvent inclure des certifications, examens ou cours.
I L e remboursement de ces offres est également fonction de la région ou vous étes Stué et de I’ accent mis sur
certains cours. Nous tenons compte des campagnes en vigueur relativement aux produits et des besoins courants
du marché en matiere de compétences lorsque nous déterminons les offres qui seront disponibles durant une
I p<iode donnée.La limite du montant de remboursement pour un partenaire commercia peut varier sdon la date
de début et de fin de son abonnement al’ ensemble Avantages Plus et ne coincide pas avec lafin del’ année
avile.

Limites de remboursement des offres «\We Pay»

Membre* 6 000 $US
Chevronné 15 000 $US
Blite 50 000 $US

* Une certification technique acceptée est requise.

Les offres «We Pay» incluent : «Y ou Pass, We Pay», «You Test, We Pay» et «You Attend, We Pay».
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Bl = You Pass, We Pay Nous
L remboursons la totaité ou une partie des frais de formation du partenaire commercia lorsque celui-ci obtient
une certification admissible au remboursement.

I

I & You Test, We Pay Nous
remboursons les frais relatifs au test de certification lorsgue |e partenaire commercid obtient une certification

L admissible au remboursement. Les employés des partenaires commerciaux PartnerWorld pour logiciels IBM

I peuvent demander un seul remboursement pour chaque test de certification réuss.

] Formation en ventes

Il Pa lebiais d une vaste gamme d offres de formation en vente, PartnerWorld pour logiciels vous permet de vous
perfectionner et d’ acqueérir de nouvelles compétences. Vous pouvez choisr parmi les cours qui vous aideront &
mieux comprendre les propositions de valeurs uniques. Vous pouvez auss parfaire vos connaissances quant ala
Il Vvente de votre solution ou produit ou encore vous concentrer sur laformation sur les ventes dans le domaine des
affaires dectroniques. Tout ceci est possible al’ aide de PartnerWorld pour logicids.

Bl - Outils et guides sur le Web portant sur lavente de logicids IBM
Tous les niveaux pourront profiter de ces outils et guides qui regorgent de consells sur la vente des logicids
IBM.

& Outils “Why Sl our Software»
Unefois qu’ un partenaire commercid décide de vendre deslogicids IBM, il peut accéder en ligne aux
outils «Why Sdl our Software». Ces outils en ligne contiennent des renselgnements importants sur les
produits qui I aideront a vendre nos logicids et a devenir productif auss vite que possible. listraitent des
Ujets suivants : les éapes pour réussir, les contacts IBM, les gpercus de nos offres, les ventes et lamise
en marché, laformation, le soutien technique, les FAQ), les adresses Internet et brochures.

& Guide «Profit from Sdling our Software»
Cet outil en ligne offre au partenaire commercid de |’ information sur les marques logicielles IBM quil
pourrait inclure dans son portfolio. 1l contient des propositions de valeurs, des brochures et d' autre
matériel connexe qui lui permettront de prendre des décisions éclairées quant aux solutions qu'il pourrait
gouter au portfolio delogicids IBM qu'il commercidise et al’ augmentation de I’ ensemble de son revenu
découlant deslogiciels IBM.

& «Tools for Sdling our Software»
Outre I'outil «Why sdl our Software», |e partenaire commercia peut auss accéder au coffre a outils
«Tools for Sdling our Software» qui comprend tous les outils digponibles qui peuvent aider avendre
notre logicid. Il S agit d un guichet unique ol le partenaire commercid peut trouver tout ce dont il a
besoin, notamment de I’information sur les ventes et lamise en marché, des notions et les solutions
d affaires éectroniques, Signature Sales Resource, |es dtratégies compétitives, les évauations exécutives
et lesliens aux adresses URL reatives aux différents produits et ressources.
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Hl =~ Formation sur les ventes en affaires éectroniques

Nous offrons toute une gamme de cours en classe, par satdlite et informatisés, ains que des publications sur
les ventes en affaires dectroniques. Cette formation vise a préparer le candidat en vue de |’ examen pour
consailler certifié en solutions d’ affaires éectroniques.

Formation sur les ventes DB2, Lotus, Tivoli et WebSphere

IBM offre un éventail complet de cours sur la vente de produits logiciels afin que vous puissiez acquérir les
compétences qui vous permettront d’ entretenir des relations d' affaires avantageuses avec vos dients. Dansle
cadre des cours portant sur des produits spécifiques, vous vous familiarisez avec la Sratégie rdaive aux
produits, puis vous apprenez a vendre les produits, afaire face alaconcurrence et a obtenir de I’ assistance.
Dans e cadre du cours subséquent, vous utilisez des scénarios de Situations en clientde afin de mettre en
pratique les connai ssances relatives aux produits et ala vente que vous avez acquises de maniére a élaborer
une solution. Laréussite de |’ examen alafin de ce cours, qui atteste de vos compétences en vente, est un
critére o admissibilité aux niveaux Chevronné et Elite.

&

Formation technique

& Cours sur les produits
Les cours sur les produits logicids IBM, incluant DB2, Lotus, Tivoli, Retional et WebSphere, portent sur
I'ingdlation, la configuration, I'intégration aing que sur I’identification des problémes et de leur origine. Les
tiers offrent des examens de certification pour bon nombre de ces cours. Les cours sont offerts par
I entremise des Services de formation en Tl IBM et des Centres de formation sur leslogicids IBM. Les
cours peuvent se donner en classe ou par d’ autres moyens.

Téléformation

Laformation ne selimite plus aux cours donnés dans une classe traditionndle. Les technologies de téléformation
I ont ouvert tout un monde de possibilités. Afin que vous puissiez accéder aux cours plus facilement et amoindre
B co(tt, PartnerWorld pour logicids fait appe a ces technologies, notamment les cours informatisés.

Bl - Patne'World University

PartnerWorld University, une offre sur le Web s adressant atous les partenaires commerciaux IBM, vise a
vous permettre d acquérir de nouvelles connai ssances sur les affaires dectroniques et de tirer pleinement parti
de votre participation a PartnerWorld IBM. Les cours se concentrent sur les compétences nécessaires ala
vente dans le domaine des affaires dectroniques et sur les initiatives PartnerWorld, notamment Campaign
Designer, Business Partner Connections (BPC), PartnerPlan et beaucoup d’ autres. Les cours sont mis a jour
réguliérement pour que vous puissiez continuer d affiner vas compétences et vous tenir ajour quant aux
initiatives PartnerWorld qui peuvent vous aider a générer plus de demande pour vos solutions.

Cours informatisés

Les Services de formation en Tl IBM offrent plus de 500 modules de formation informatisée portant sur les
produits et les compétences IBM et Lotus. || existe d’ autres titres qui portent sur d' autres produits clés de
I'indudtrie.

b\
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] Formation sur les affaires/Formation a I'intention de la haute direction

I Patne'World pour logiciels comporte de nombreuses offres de formation al’intention des cadres. Vous pouvez
acquérir des compétences spécifiques en affaires par le biais d' adiers et de séminaires ou vous perfectionner
dans des domaines particuliers qui contribueront ala croissance de votre entreprise. V ous pouvez égaement

I 2pprendre afaire éguipe avec d' autres partenaires commerciaux.

& Conférence «Busness Partner Executive Inditute»
L’indtitut BPEI, situé a Pdisades, New Y ork, permet aux cadres de se pencher sur des questions de gestion
d entreprise par le biais de cours exclusfs de classe internationale. Lamisson de I’ indtitut et d' aider les
partenaires commerciaux a stimuler la croissance de leur entreprise. Des spécidistes IBM et universitaires en
stratégie organisatiomnelle et technologique, leadership, service alaclientdle, gestion des connai ssances et
solutions d' affaires éectroniques ménent les sessions éducatives. Les partenaires commerciaux sont invités a
des ateliers, dont «Becoming a Successful e-business Solution Provider», «Financid Management for
Growing Companies», «|BM Business Partner Owner's/President’s Program», «The Leader's Chdlenge»,
«Strategy Planning Workshop». Pour obtenir un complément d'information sur I'ingitut BPEI, dlez a
http:/Avww.ibm.com/ibn/palisades/bpe.

OFFRES DE SOUTIEN TECHNIQUE

Reconnaissant I’ importance d' un soutien technique de classe internationade lorsque vous vendez et indtalez des
solutions logicielles, PartnerWorld pour logiciels offre des options de soutien technique completes. Ces services
B icnent s gouter a vos compétences internes et au soutien que fournissent vos agents de distribution de logicidls.
I En combinant des services sans frais et des services facturables, vous pouvez répondre aux besoins techniques de
vos clients a peu defras.

I Notre orientation stratégicue est d' offrir des options de soutien technique sur le Web, par téléphone et sur place
qui répondront a vos besoins tant dans le domaine de I’ intégration d’ gpplications, que de I’ ingtdlation initide du
produit et de son utilisation

Soutien sur le Web

Bl = Ass gance technique libre-service Vous
pouvez consulter sur le Web 24/7 des sites d’ assistance spécifiques relativement aux logiciels trangtaires
IBM. Ces stesincluent des FAQ, des liens aux sources d informations techniques, des correctifslogicids,

I acces aux bases de données de problemes résolus, des bulletins, des trousses de démarrage pour
I"intégration des affaires éectroniques, des exemples de code, puis des livres blancs et livres rouges. Vous
devez demander un code ID et un mot de passe sur le portail Business Partner Zone &fin de pouvoir accéder
al’assgtance libre-service sur le Web de PartnerWorld pour logiciels IBM.
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Hl =~ Soutien sur le Web quant al’intégration et lamise en oeuvre de solutions - Intégration

d applications, validation de principe et mise en oeuvre pré-production.

PartnerWorld pour logicids offre de I’ assistance technique éectronique sous forme de questions et réponses
aux membres qui ont besoin d’ aide avant lamise en production, par exemple:

&5 Information technique approfondie relative a des mandats pré-vente

& Intégration d' applications avec les offres de logicids trandtaires IBM

& Evauation logicielle de solution et sessions de validation de principe

2 Miseen oewvreinitide d une solution (étape pré-production)

Nous offrons de I’ assistance relativement aux logicids de démongtration/évauation et a revente interdite lors
du développement d’ une solution logicidle ou d une vaidation de principe pour un dient. Veuillez noter que
Cette assstance n' et pas offerte pour leslogicies d’ exploitation d entreprise; le code de ceslogicids est
offert «td quel» seulement.

Forums de questions et réponses

L es partenaires commerciaux admissibles des niveaux Elite, Chevronné et Membre qui ont une certification
technique acceptée peuvent poser des questions et recevoir une réponse d’ une ressource technique ayant des
compétences en matiere de technologies IBM. Les questions et réponses sont affichées dans le forum public.
Cherchez «Remote Forum Support».

Questions et réponses personnalisées

L es partenaires commerciaux Chevronné et Elite admissibles peuvent poser des questions et recevoir une
réponse d’ une ressource technique ayant des compétences en matiére de technologies IBM. Les questions et
réponses sont échangeées par courriel personnel. Pour les situations qui nécessitent une assistance plus
personnaisée, un soutien par téléphone est disponible.

Soutien logicid IBM - Acces séeurise au contenu

Ce soutien sur le Web autorise I’ acces ala consultation de Sites techniques pré-vente et gpres-vente, dont
des documents techniques comme les livres rouges publics, les rapports APAR et |es correctifs connexes, les
publications, les groupes de nouvdlles, les pilotes et de |’ information sur lamise en marché. 1l permet
égdement | accés a des documents comme les livres blancs, les notes techniques, les FAQ), lestrucs et
astuces, leslivres rouges et les rapports APAR ouverts.

Soutien technique téléphonique
& Techine

Soutien technique par le biais de Techline dans la plupart des pays pour |es partenaires commerciaux
admissibles qui vendent des solutionslogicidles IBM. Le soutien comprend de |’ information sur les produits
et leur positionnement, de I’ information technique sur le marketing, la conception initide de solutions, les
configurations complexes, certains produits concurrentiels et les stratégies de vente. Pour trouver le numéro
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de Tedhling, dlez dans «Business Partner Zone» a www.ibm.com/partnerworl d/software/zone. Cliquez sur
«Membership Centre», puis «How to Contact Us».

& Soutien quant al’intégration & la mise en oeuvre de solutions (S digponible dans votre région) -
Intégration d’ gpplications, validation de principe et mise en oeuvre pré-production.
Ce soutien est semblable au soutien sur le Web mais est offert par le biais des équipes de soutien locales ou
régionales par téléphone ou courridl. Les produits couverts peuvent différer slon les compétences et
ressources disponibles au sein des équipes.

PartnerWorld pour logiciels offre de I’ ass stance technique aux membres admissibles qui ont besoin d'aide
avant lamise en production, par exemple:

5 Information technique approfondie relative a des mandats pré-vente

& Intégration d’ gpplications avec les offres de logicids trangtaires IBM

& Evauation logicidle de solution et sessions de vaidation de principe

& Miseen oeuvreinitide d une solution (étape pré-production)

Nous offrons de I’ ass stance relativement aux logiciels de démondration/évauation et a revente interdite lors
du déve oppement d’ une solution logicidle ou d une vdidation de principe pour un client. VVeuillez noter que
cette assistance ' est pas offerte pour leslogiciels d exploitation d entreprise; le code de ceslogiciels est
offert «td quel» seulement.

Dansles Amériques, on appelle auss ce type de soutien «assistance té éphonique axée sur les solutions».

& Assigance al' assurance solution
Les partenaires commerciaux peuvent recourir alatééass stance technique pour passer en revue leurs
solutions de vente & lesingdlations de logicids. Cet avantage sert a garantir que lasolution logicidle
éaborée est lameilleure dans les circonstances et que les configurations et procédures d'instalation sont
appropriées. Gréce a cet avantage, les partenaires commerciaux gpprofondiront leurs compétences et en
viendront arédiser eux-mémes leur propre révison sans|’assstance d' IBM.

- Soutien sur place

Il S vous avez fait appel aux options de soutien technique sur le Web et éectroniques, et avez encore des
guestions, vous pouvez vous prévaloir du soutien sur place. Dans ce cas, un spécidigte technique IBM se rendra

[ dans vos locauix ou chez votre client.

& Mentorat technique - Soutien technique pour opportunités de grande envergure/complexes
L es partenaires commerciaux des niveaux Chevronné et Elite peuvent ére admissibles au mentorat technique
pour les opportunités de vente de logiciels importantes. VVous trouverez les critéres relatifs aux mandats sous
«On-gite support», dans «Business Partner Zone.

B Soutien aux mises en oeuvre critiques
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Hl =~ Soutien aux mises en oeuvre critiques - Soutien ala mise en oeuvre sur place pour les mandats de grande

envergure/complexes

Dans le cas de certains mandats importants, les partenaires commerciaux Elite admissibles peuvent recevoir
de |’ assgtance alamise en oeuvre sur place lorsque la tél éassistance N’ est plus efficace. Vous trouverez les
critéres rdatifs aux mandats sous «On-Site support», dans «Business Partner Zone.

I Outils techniques

& Portfolio «IBM Solutions Builder Express»

Le portfolio «dBM Solutions Builder Express», la prochaine génération en matiere d’ habilitation des
partenaires commerciaux, procure aux partenaires commerciaux les outils techniques et de mise en oeuvre qui
permettent de personndiser et de déployer des solutions sectoridlles et multisectoridles destinées aux PME.

Tirant parti des points forts du portfolio Express, «|BM Solutions Builder Express» propose des produits
Express aux partenaires commerciaux. Ceux-ci disposent aing du portfolio d’ offres logicidles le plus complet
al’intentiondu marché intermédiaire. Ils peuvent éaborer des solutions uniques pour lesPME dans chacun
des 8 principaux secteurs des PME. Chagque domaine de solution comprend des scénarios dients prédéfinis
qui servent de points de départ techniques que les partenaires peuvent personndiser et assortir de services.

Concus et testés en collaboration avec les partenaires commerciaux, les points de départ sont répartis dans
Sx domaines : intégration d' entreprise, intdligence d’ entreprise, gestiondu contenu, commerce dectronique,
infrastrucutre et portail/lieu de travail. De plus, chaque point de départ vise arépondre aux besoins sectoriels
des dientsdes PME. Ils mettent I’ accent sur les secteurs automobile, bancaire, financier, de I' dectronique,
des assurances, de lavente au détall, delavente en gros et des produits grand public. Ils comportent de
I"information détaillée sur la mise en oeuvre et le déploiement des solutions, induant I” architecture de la
solution, les gpécifications matéridles et logicidles, les ingtructions reproductibles d' inddlaion et d'intégration
et les coffres a outils de déemondtration.

Le portfolio «Solutions Builder Express» est offert «tel quel». L’ assistance relative aux produits est fournie
conformément aux politiques de PartnerWorld pour logiciels. Pour toute question, envoyez un courriel a
sbuilder@us.ibm.com.
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I

I

. OFFRESDE PRIMES

Nous voulons que PartnerWorld pour logiciels soit auss avantageux que possible pour vous. Par conséquent,
 \ous pouvez profiter de nombreuses primes et offres. Etant donné leur souplesse, ces offres et primes vous
I Permettent de decider comment vous preférez utiliser les fonds pour faciliter vos processus commerciatix et

augmenter vVos recettes.

Avantage Passport

Avantage Passport est le meilleur moyen de maximiser I'investissement en logiciels de vos dients. Ce
programme complet d’ acquisition en grande quantité de permis d' utilisation IBM comprend leslogiciels, les
abonnements aux logicids et le soutien pour les entreprises de toute taille, partout dans le monde. Avantage
Passport offre une gamme inéga ée de solutions, depuis les logicids d' affaires dectroniques, aux logicies
trangtaires et logiciels de communication et de collaboration.

Il exigte trois options d’ Avantage Passport qui correspondent ala fagon dont les entreprises acquierent et
gerent leslogicids, ce qui engendre des économies éant donné | augmenteation de I’ efficacité et les prix plus
aléchants. Toute entreprise qui compte cing ordinateurs personnels ou plus peut étre admissible a Avantage
Passport. Pour un complément d’ information, alez awww.ibmcom ou a

Www.| otus.conm/passportadvantage.

& |nitigtive Avantage Vdeur Plus (VAP)
Reportez-vous ala section 7, Initiatives.

&5 |nitiative Top Contributor (TCI)
Reportez-vous alasection 7, Initicives.
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Bl OFFRESDE FINANCEMENT

= Fnancement mondid 1IBM

Le financement peut étre un dément vitd de toute solution d’ affaires éectroniques. Financement mondid
IBM peut financer toutes vos solutionslogicidles TI IBM et non IBM. En fait, Financement mondiad 1BM
vous permet de financer tous les types de logicids, soit indépendamment, soit dans le cadre d' une solution
totale, notamment :

& Produitslogiciels IBM
& Produits logiciels de partenaires commerciaux IBM - tant standard que personnaises
& Solutions de fournisseurs indépendants de logiciels

Financement mondia IBM répond aux nombreux besoins des partenaires commerciaux en matiére de
financement. 1l procure une plateforme pour la croissance de votre entreprise et vous permet de cultiver des
relations along terme avec vos clients.

Pourquoi Financement mondia IBM?

Optez pour une solution de Financement mondia 1BM et vous pourrez simuler |a croissance de votre
entreprise, augmenter votre rentabilité, conclure des ventes plus rapidement et saisir plus facilement les
opportunités d affaires. Des avances de fonds et des préts ataux avantageux sont offerts pour le financement
des stocks, des acquiditions et autres initiatives.

Comme de plus en plus d entreprises font gppel au financement pour les achats Tl, Financement mondia

IBM peut conférer & vos solutions un avantage concurrentiel supplémentaire. A titre de partenaire commercid
IBM, vous pouvez offrir avos clients les solutions de financement les plus prisées de I’ industrie pour leurs
acquigtions Tl, directement de Financement mondia 1BM, chef de file mondid en financement TI.

Le Financement mondia I1BM est offert par I’ entremise de IBM Credit Corporation aux Etats-Unis et

d autresfilides et divisons mondides d' IBM aux clients des secteurs publics et commerciaux admissbles.
Lestaux sont basés sur la cote de solvabilité du dient, les moddités de financement, I’ équipement et les
options. 1ls peuvent varier selon le pays. D’ autres restrictions peuvent s gppliquer. Lestaux et les offres
peuvent étre changés, prolongés ou retirés sans préavis.
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I OFFRESRELATIVESA LA GESTION DESRELATIONS

Gréce a PartnerWorld pour logiciels, vous trouverez que ¢ est plus facile que jamais de travailler avec nous au
sein de notre équipe. Outre le soutien éectronique dont vous bénéficiez, vous pouvez égdement nous joindre par
I |igne tdéphonique & un point de contact unique, recevoir des communications adaptées a vos intéréts, et
participer a des événements spéciaux et programmes de reconnai ssance.

I Soutien aux membres
PartnerWorld pour logiciels vous donne acces a une variété d' outils de communication. Nous faisons en sorte
gue vous puissiez vous tenir au courant facilement des toutes derniéres informations sur PartnerWorld pour

I |coicds.

& Ligne d assstance des services de contact Partner\World
Tous les participants a PartnerWorld pour logiciels peuvent obtenir de I’ assistance par |’ entremise des
services de contact PartnerWorld. Vous trouverez le numéro de tdéphone et I” adresse éectronique de
chague région sur le site Web de PartnerWorld pour logicies.

&

Site Web de PartnerWorld pour logicids

Cedteed le portail pour les partenaires commerciaux qui participent a PartnerWorld pour logiciels. Le Ste
et divisg en deux sections: I'une est publique, I’ autre est privée. Dans la section publique, vous avez acces a
I'information sur PartnerWorld pour logicids et au formulaire de demande d’ adhésion. La section privée,
contr6lée par code d utilisateur et mot de passe, est |a zone des partenaires (Business Partner Zone). Vous
pouvez proceder a des fonctions transactionnelles, dont lamise a jour du profil, lacommande d un ensemble
Avantages Plus et de I’ option Accés logiciels. Dans «Business Partner Zone», vous trouverez de
I"information en fonction de votre profil (région, langue, niveau, ec.) sur lamise en marché et les ventes, la
formation et la certification, le soutien technique, les primes, I acces aux technologies, etc. Pour un
complément d'information, alez awww.ibm.com/partnerworld/software.

Trousse de bienvenue

Tous les nouveaux membres de PartnerWorld pour logiciels regoivent une trousse de bienvenue qui inclut de
I"information utile sur le soutien technique, la certification professonnelle et d’ autres sujets. Le contenu peut
étre changé sans préavis.

&

&

Communiqués a !’ intention des partenaires commerciaux

Nous vous faisons part des mises a jour sur PartnerWorld pour logiciels et des autres informetions
importantes relatives aux campagnes et aux produits par la poste ou par le biais de communiqués
électroniques, de bulletins, d’ événements, de diffusions satellite et de sites Web.

Gegtion globde du profil

Cet avantage permet a ceux qui sont membres de PWSW dans plus d' un pays de gérer globa ement tous
leurs profils. Un seul administrateur de profil autorisé (APA) peut gérer tous les profils a partir d'un code 1D
et d’'un mot de pase.

&
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B £\ énements spéciaux
e < Evénement PartnerWorld IBM

L’ événement PartnerWorld IBM, qui alieu au cours du premier trimestre de I’ année civile, est un événement
mondid al’intention cadres supérieurs des partenaires commerciaux et d' IBM. La participation est sur
invitation seulement. L’ événement comporte des sessions générales qui présentent les messages, Stratégies et
programmes clés, des sessions au choix sur les produits, les secteurs et les programmes, ans qu’ une vaste
are d expogtion mettant en vedette les solutions, offres et services de soutien des partenaires commerciaux
et d'IBM. Les participants trouvent qu'il S agit d’ une excellente occasion d' entrer en contact avec d' autres
cadres.

Reconnaissance
= Prix Beacon

Lesprix Beacon servent a reconnditre les |eaders de la révolution dans le domaine des affaires édectroniques,
S0it nos partenaires commerciaux de logicids al’ échele mondiae qui se sont démarqués en offrant aux dients
d excdlents services et solutions d' affaires éectroniques reposant sur les technologies DB2, Lotus, Tivoli et
WebSphere. Une équipe composeée des principaux membres de la presse spécidisée, d analystes et de
cadres supérieurs IBM juge les candidats dans chacune des catégories L otusphere et PartnerWorld. Ces
catégories refletent I engagement des partenaires commerciaux partout dans le monde qui offrent des
solutions novatrices et des services fondés sur les technologies logicidles clés dans les marchés en essor. La
période de mise en candidature débute au troiséme trimestre de |’ année civile. Les partenaires peuvent
proposer leurs solutions par le biais du lien aux Prix Beacon sur le Web de PartnerWorld pour logiciels. La
remise des prix se fait a Lotusphere et ala conférence PartnerWorld. Il est possible de participer aces
événements sur invitation seulement.
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I Section 7 : Initiatives

Initiative Top Contributor pour intermédiairesdelogiciels

(Pour accéder a cet hyperlien, vous devez entrer votre code ID PWSW et votre mot de passe.)

L’initigtive Top Contributor pour intermédiaires de logiciels vise a reconnaitre et a récompenser les
partenaires commerciaux qui concentrent leurs activités dans le marché intermédiaire. La récompense vise les
intermédiaires de deuxieme niveau qui vendent des logicidls a des comptes intermédiaires par | entremise du
programme Avantage Pasport.

Toute société désireuse de participer doit remplir une demande d’ admissibilité et les exigences de I'initiative
qui consistent notamment a soumettre un plan d' affaires ou de mise en marché, obtenir |’ approbation d’' I1BM
et accepter les modalités de I offre de prime pour progression de marché. Le fait de ne pas se conformer a
I’une des exigences de I'initietive pourra entrainer le rgjet de la demande d admissibilité. Pour étre admissble
al’initiative Top Contributor, lesintermédiaires de logicids doivent &re membre en régle de PartnerWorld
pour logicies, niveau Chevronné ou Elite.

Initiative Avantage Valeur Plus

L’initiative Vdue Advantage Plus S adresse aux partenaires commerciaux ayant un modele de gestion avaeur
goutée qui tirent lamageure partie de leur revenu de la vente des applications qu'ils dével oppent ou des
services qu'ils rendent. Pour soumettre une demande d’ admissibilité au programme Avantage Vdeur Plus et
mériter des gratifications financiéres, vous devez ére membre en regle de PartnerWorld pour logiciels et avoir
au moins une solution a valeur goutée articulée autour d' un logicid trangtaire IBM.

Vatre profil de membre PartnerWorld pour logiciels contient une section portant sur les renseignements de
votre entreprise, la solution et les références de client. Vous devez remplir cette section pour ére admissible
au programme Avantage Vaeur Plus (seul I'adminigtrateur de profil autorisé pourra effectuer cette tache). Au
terme de cette égpe, un message vous inviteraalire et a accepter les modaités de I’ initiative. Ensuite, sur
gpprobation de lademande, IBM vous acheminera un avis de confirmation accompagné de renseignements
additionnds. C'est auss smple que cla
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Section 8 : Programmes spéciaux

Centresdeformation sur leslogiciels | BM

Les partenaires commerciaux admissibles peuvent congtituer un Centre de formation sur leslogiciels IBM
(ECIS) et se joindre a une communauté autorisée exdusive &fin de dispenser de laformation technique et
des cours al’intention des utilisateursfinds. IBM met aleur disposition les cours qu' €lle a développés
dans|’intention d' approfondir les compétences qui aideront les clients aexploiter de fagon plus efficace la
fonctionndité des logicids IBM.

Fondés aur I'inititive éprouvée des Centres de formation Lotus autorisés (LAEC), les ECI'S condituent
un nouveau cana de formation axée sur leslogiciels IBM. Ils créent de nouvelles opportunités de revenu
pour les entreprises qui offrent de laformation, notamment les LAEC exigiants, les partenaires de
formation Tivoli agréés, les partenaires commerciaux |BM, les entreprises de formation et les fournisseurs
de services. Les cours permettent également d' acquérir des connaissances additionndles en vue dela
certification professonnelle IBM.

IBM s associe a des entreprises dont I’ excellence en formation et en prestation de services a éé
démontrée et qui ont la possibilité d’ accéder al’ expertise d’ ingtructeurs pour des logiciels IBM
particuliers. De plus, I’emplacement du centre doit correspondre & une région qui présente des besoins
croissants en formation. La qualité et la cohérence sont assurées par un processus d' approbation au
moment de laformation d’ un ingtructeur ECIS.

Avec ceteinitiative, IBM et ses partenaires commerciaux sont en mesure d' offrir une formation et une
habilitation qui permettront aux entreprises d gpprofondir leurs compétences en technologie de
I"information. Les partenaires commerciaux admissbles renforcent aing leur avantage concurrentiel en
répondant alademande de I’industrie en ce qui atrait alaformation rapide des employés. IIs créent de
nouvelles possibilités de revenu et opportunités sur le marché.
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Il Section 9 : Glossaire

Par cour s de certification
Une feuille de route, classée par gamme de produits IBM, qui vous indique les
examens que vous devez réussir din d’ obtenir un role (titre) de certification donné. Le
parcours inclut les objectifs des examens, des exemples d’ examens, laformation et les
publications recommandées, aing que des tests d’ évauation.

Consultant
Un consultant fournit des commentaires, des évauations et des consails a des clients ou
utilisateurs finds. Il détermine également les offres et solutions qui répondent aux
besoins de |’ entreprise et du marché, éablit les besoins &fin de judtifier les colits et le
rendement des investissements et peut déterminer les critéres reatifs aux examens et
évduations pour certaines offres et solutions. Les consultants ' ont souvent aucun
intérét financier par rgpport ala décision finde du client.

Déveoppeur/Four nisseur indépendant delogiciels
Un développeur ou fournisseur indépendant de logiciels est une entreprise ou un sarvice
au sein d une entreprise qui dével oppe des logiciels propriétaires et qui peut fournir |
Bl composante logicielle d une solution globale. Un fournisseur indépendant de logiciels
vend seslogiciels par e biais de saforce de vente directe ou son réseau de fournisseurs
de solutions. |1 fait des recommandations au client ou al’ utilisateur find en matiere de
Il meéid et delogicids.

Agent dedistribution
Un agent de distribution se concentre principalement sur ses compétences en distribution.
Il vend a d autres entreprises qui, aleur tour, vendent aux utilisateursfinds. 1l offre auss des

services avaeur gjoutée, dont la promotion des ventes, le soutien technique et les
I offres intégrées aux intermédiaires. 1| posséde d excellentes compétences en soutien

technique al’interne. 11 offre générdement un tres grand volume de certains produits

provenant de divers fournisseurs et assure un délai de livraison trésrapide. 1l S agit

habituellement de grandes entreprises qui achétent un volume éevé de produits ayant
I Peu ou pas de valeur goutée ou de soutien. Etant donné les économies o échelle, les
agents de distribution peuvent générer des profits en gérant I’ entreprise de maniére
efficace et en assurant un taux de rotation devé.

Affaires électroniques
Latransformation de processus commerciaux clés par les technologies Internet.
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L es ééments fondamentaux des affair es é ectroniques
L es connai ssances, les compétences, les outils et les gpplications qu'il faut pour
transformer et développer les processus commerciaux clés par le biais des technologies
Internet.

Habilitation
Les principales compétences et connai Ssances que Vous pouvez dével opper en suivant
les parcours recommandés dans Partner Education et qui vous permettront de travailler
de maniere plus efficace.

PartnerWorld |IBM
PartnerWorld est e programme mondid IBM de mise en marché et d’ habilitation qui

vise a générer de nouveaux revenus et de nouvelles opportunités de marché pour les
partenaires commerciaux |BM. Ensemble, nous pouvons offrir aux clients des solutions

d affaires dectroniques qui englobent I’ ensemble du portfolio de produits, technologies,
sarvices et financement IBM. PartnerWorld IBM est une ressource en ligne par
excdlence; assurez-vous de I’ inclure dans vos Sgnetd PartnerWorld pour logicids est

I’ une des quatre voies de PartnerWorld IBM.

Intégrateur
Une firme qui fonde son entreprise sur les compétences de base en transformation et

rangénierie commercide, services-consalls et mise en oeuvre d'intégration. Les

intégrateurs de systéme prennent habitudlement un projet en charge et assument les
risques associ€s ala conception, au développement et ala mise en oeuvre d importantes
Bl solutions personnalisées et complexes. 1ls sont responsables de la gestion du projet, du
développement de logicids sur mesure, de |’ intégration de matériel et logicids

- multifournisseurs, de méme que de la conception et de la mise en oeuvre de solutions

I complexes. En générd, ils tirent plus de 75 % de leur revenu des services. Ils sont
reconnus pour |’ excellence de leurs compétences techniques al’interne et leur expérience quant a
une solution donnée. L’ intégrateur peut étre rémunéré par un fournisseur ou peut jouer

I c6le de revendeur.

Intermédiaire
Lesintermédiaires, ou fournisseurs de solutions, offrent aleurs clients des solutions
d affaires complétes et d'importants services avaeur goutée aleursclients. Les
[ fournisseurs de solutions se concentrent habituellement sur des solutions comportant des
I 2pplications verticaes ou multisecteurs. |1s peuvent étre rémunérés par le fournisseur ou jouer le
role de revendevur. 1ls revendent des volumes éevés d' offres standard
directement aleurs clients. Leurs points forts sont la livraison rapide des produits, les
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I prix concurrentiels et les services connexes, comme le financement ou
I assstance-ingdlation. Dans cette catégorie, on retrouve auss les digtributeurs,
intermédiaires de logiciels, intermédiaires d' imprimantes et déaillants. Les détaillants
I roposent des offres aux particuliers et aux petites entreprises.

I : :
Fournisseur de services
L Un fournisseur de sarvices offre des services personnalisés aux clients, notamment les
sarvices d gpplications, les services de réseaux, les services Internet, les services de
stockage et les services généraux de gestion Tl dlant d’ une seule fonction
(c.-a-d. hébergement Web) ala gestion compléte (c.-a-d. impartition).

Par cours de formation
Feuille de route vous indiquant les offres de formation et de certification (cours
d autoformation, cours en classe, événements et activités pratiques) qui
vous permettront d’ atteindre un niveau de compétence et de certification spécifique. Les
parcours définissent les principales activités qui permettent |le développement des
compétences des employés du partenaire commercid et le succes de I’ entreprise. Les
objectifs des parcours correspondent aux profils de compétence ain d aider les
partenaires commerciaux a se perfectionner.

Vous trouverez d autres définitions sur le site de PartnerWorld IBM.
Glossaire IBM

Vous est-il dga arrivé de ne pas comprendre un terme IBM? IBM utilise beaucoup

d acronymes. Bon nombre de ceux que nous utilisons dans |e cadre de PartnerWorld IBM et
aur le ste www.ibm.com sont expliqués en détail dans ces autres glossaires.

Pour trouver un acronyme, dlez a:

Glossary of Computing Terms
Computer Acronym and Abbreviations I ndex
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Marques de commerce
I B\, lelogo IBM, DB2, PatnerWorld, Tivoli et WebSphere sont des marques déposées ou des marques de
I commerce d International Business Machines Corporation aux Etats-Unis et dans les auitres pays, utilisées sous
licence par IBM Canada Ltée. Lotus est une marque déposée de Lotus Development Corporation et IBM
Corporation aux Etats-Unis et dans les autres pays.

Tous les autres noms de produit ou marques appartiennent a leurs détenteurs respectifs.

I \ises ajour
Le présent guide seramis ajour au besoin* et affiche sur le site Web. Veuillez télécharger laverson laplus
récente. Laprésente version a&é mise ajour en janvier 2004.

* Conformément aux moddités du contrat Partner\World.

Nous vous aviserons Sil y a des changements qui touchent le contrat. Les changements eux-mémes seront
affichés ou le contrat incorporant les changements sera afiché a www.ibm.com/partnerworl d/software. Vous
I convenez de verifier le site une fois que nous vous aviserons d’ une mise a jour.
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