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Wprowadzenie do programu Value Advantage Plus

Program Value Advantage Plus to inicjatywa IBM majgca na celu wynagradzanie
Partneréw Handlowych, ktérzy oferujg matym i Srednim przedsiebiorstwom
najpotrzebniejsze elementy oprogramowania posredniego — rozwigzania w postaci
aplikacji i/lub ustug. Program Value Advantage Plus umozliwia zwiekszenie
przychodow tym Partnerom Handlowym, ktérzy sprzedajg rozwigzania dla matych i
Srednich przedsiebiorstw wraz z oprogramowaniem IBM.

Korzysci dla Partneréw Handlowych

Szacuje sie, ze tgczna suma wydatkdw na cele informatyczne* ponoszonych przez
mate i Srednie przedsiebiorstwa w Stanach Zjednoczonych wzrosta w 2002 r. 0 13%
—ze 120 mld USD w 2001 r. do 136 mld USD*. Przewiduije sie, ze tendencja
wzrostowa w dziedzinie wydatkdéw na cele informatyczne bedzie sie utrzymywac
przez kilka najblizszych lat, stwarzajgc Partnerom Handlowym duze mozliwosci
zwiekszenia przychodow w sektorze $rednich przedsiebiorstw. Klienci na rynku
Srednich przedsiebiorstw coraz czesciej poszukujg rozwigzan — a nie odrebnych
produktow — ktore pozwolityby spetni¢ wymagania w dziedzinie informatyki. W
zwigzku z powyzszym spodziewane sg dalsze inwestycje w aplikacje i ustugi
dostarczane przez wykwalifikowanych producentow. Partnerzy Handlowi, ktérzy
oferujg rozwigzania spetniajgce opisywane wymagania, mogq skorzystac z szansy
zwiekszenia udziatu w rynku w sektorze Srednich przedsiebiorstw.

Ponadto Partnerzy Handlowi mogg osiggng¢ dodatkowe przychody, uczestniczgc w
programie IBM Value Advantage Plus. Korzysci finansowe majg postac 1)
dodatkowego upustu ze strony preferowanego Dystrybutora dla Partneréw
Handlowych prowadzgcych odsprzedaz oprogramowania IBM wraz z wkasnymi
rozwigzaniami oferowanymi uzytkownikom lub 2) optaty za posrednictwo na rzecz
Partneréw Handlowych, ktorzy nie prowadzg odsprzedazy oprogramowania IBM
wraz z wkasnymi rozwigzaniami oferowanymi uzytkownikom, natomiast kierujg
uzytkownikow do serwisu ibm.com w celu uzyskania oprogramowania IBM
wymaganego do swiadczenia danej ustugi. W obu przypadkach uzyskanie korzysci
finansowej (premii) jest uzaleznione od uwzglednienia autoryzowanego
oprogramowania IBM w uprzednio zatwierdzonym przez IBM rozwigzaniu z
wartoscig dodang. Premia dotyczy nowych licencji na produkty dystrybuowane przez
IBM wérdd Srednich przedsiebiorstw i sprzedawane w ramach programu Passport
Advantage oraz w ramach nowej uproszczonej opcji zakupu, skierowanej do
Srednich przedsiebiorstw, o nazwie Passport Advantage Express (PAX).

Profil uczestnika dla Partneréw Handlowych

Podstawowym czynnikiem kwalifikujgcym do udziatu w programie Value Advantage
Plus jest model dziatalnosci, zgodnie z ktorym Partner Handlowy dostarcza
uzytkownikom rozwigzania, a nie samo oprogramowanie. Przyktadem Partneréw
Handlowych kwalifikujgcych sie do udziatu w programie Value Advantage Plus sg

Ly Z wylgczeniem wydatkoéw na telekomunikacje. Dane na podstawie analizy przeprowadzonej przez
nowojorska firme Access Markets International (AMI) Partners Inc. (AMI-Partners). Firma AMI-Partners
specjalizuje sie w takich dziedzinach, jak informatyka, Internet i telekomunikacja, strategie $wiadczenia ustug dla
przedsigbiorstw, kapitat inwestycyjny oraz praktyczna analiza rynku. Dziatalno$¢ AMI-Partners koncentruje sie
na matych i srednich przedsigbiorstwach na catym Swiecie.
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niezalezni producenci oprogramowania, dostawcy rozwigzan oraz integratorzy
systemow. Do uczestnictwa w programie Value Advantage Plus kwalifikujg sie
przede wszystkim ci Partnerzy Handlowi, ktorzy osiggajg ponad 50% przychodow ze
sprzedazy wtasnych zasobow lub wiasnosci intelektualnej oraz oferujg aplikacje lub
okreslone ustugi opracowane z wykorzystaniem oprogramowania IBM lub
przeznaczone do wspotpracy z tym oprogramowaniem.

Partnerzy Handlowi kwalifikujgcy sie do udziatu w programie Value Advantage Plus
muszg spetnia¢ nastepujgce wymagania:

* koncentracja na Klientach z sektora srednich przedsiebiorstw (zatrudniajgcych od
100 do 999 pracownikéw);

* podstawowy model dziatalno$ci polegajacy na dostarczaniu aplikaciji i/lub ustug
uzytkownikom w sektorze Srednich przedsiebiorstw;

» faktyczna obecnos$¢ w danym srodowisku lokalnym, kraju lub rejonie;

* wykorzystanie oprogramowania posredniego IBM jako istotnego elementu
rozwigzan i oferty handlowej;

e zdolnos¢ do rozpoznawania i wykorzystywania nowych mozliwosci pozyskiwania
uzytkownikow.
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Kryteria i wymagania programu Value Advantage Plus

Celem programu Value Advantage Plus jest przede wszystkim szersze
wprowadzenie w sektorze Srednich przedsiebiorstw rozwigzan Partneréw
Handlowych, ktére obejmujg oprogramowanie posrednie firmy IBM.
Oprogramowanie posrednie IBM towarzyszgce rozwigzaniom dopuszczonym przez
IBM do udziatu w programie Value Advantage Plus okresla sie jako autoryzowane
oprogramowanie IBM.

IBM poszukuje Partneréw Handlowych spetniajgcych kryteria w nastepujgcym
zakresie:

* skuteczno$¢ modelu dziatalnoéci potwierdzona udanymi transakcjami i
referencjami od uzytkownikow;

* rozwigzanie z wartoscig dodang obejmujgce autoryzowane oprogramowanie
IBM;

* czionkostwo w serwisie PartnerWorld for Software;

* obowigzki w zakresie kontaktow.

1. Model biznesowy

Ponad 50% przychodéw Partnera Handlowego musi pochodzi¢ ze sprzedazy
wiasnych zasobow lub wiasnoéci intelektualnej firmy, albo tez z ustug
informatycznych swiadczonych przez Partnera Handlowego. Przykiady:

* przychody z licencji na aplikacje opracowywane i sprzedawane przez Partnera
Handlowego;

* przychody z serwisowania i obstugi aplikacji opracowywanych i sprzedawanych
przez Partnera Handlowego;

* doradztwo gospodarcze i w zakresie aplikacji;

* doradztwo w dziedzinie informatyki;

* uslugi dostosowywania, projektowania i implementacji aplikacji;

* ustugi instalacji, integracji i obstugi oprogramowania oraz szkolenia;

* udostepnianie aplikacji i inne ustugi serwerowe.

Partner Handlowy musi utrzymywaé¢ model dziatalnosci oparty na wnoszeniu
wartosci dodanej przez caly czas uczestnictwa w programie Value Advantage Plus.
Na potwierdzenie kwalifikacji nalezy przedstawic historie transakcji sprzedazy
rozwigzan oraz referencje od co najmniej trzech Klientow.

2. Rozwiagzanie z warto$cig dodana, obejmujgce autoryzowane oprogramowanie IBM

Partner Handlowy uczestniczacy w programie Value Advantage Plus musi oferowac
co najmniej jedno rozpoznawalne, zatwierdzone przez IBM rozwigzanie z wartoscig
dodang, opracowane z wykorzystaniem oprogramowania IBM DB2® Information
Management, oprogramowania Lotus®, Tivoli® lub WebSphere®.
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Przykiady:

* aplikacja zaprojektowana do uzytku na platformie autoryzowanego
oprogramowania IBM (np. rozwigzanie do automatyzaciji pracy dziatu sprzedazy
oparte na uniwersalnej bazie danych DB2);

* ustuga obejmujgca autoryzowane oprogramowanie IBM lub oparta na
autoryzowanym oprogramowaniu IBM, (np. opracowywanie niestandardowych
aplikacji, instalacja oprogramowania, niestandardowa integracja czy szkolenia
dotyczgce produktow);

* aplikacja potgczona z ofertg ustug.

Ustugi, ktére nie ograniczajg sie do oprogramowania IBM (np. zarzadzanie
projektami, ogolna obstuga uzytkownikow), nie kwalifikujg sie jako czeS¢ rozwigzania
z wartoscig dodana.

Transakcja sprzedazy rozwigzania

Transakcja sprzedazy rozwigzania polega na sprzedazy rozwigzania z warto$cig
dodang oraz autoryzowanego oprogramowania IBM uzytkownikowi z sektora
Srednich przedsiebiorstw. Rozwigzanie z warto$cig dodang musi stanowi¢ co
najmniej 40% catkowitej wartosci transakcji wykazanej na fakturze.

Za transakcje uznaje sie szereg faktur (lub jedng fakture) wystawianych
uzytkownikowi przez Partnera Handlowego lub Partnera Handlowego i IBM za
odpowiednie rozwigzanie z warto$cig dodang oraz zwigzane z nim autoryzowane
oprogramowanie IBM. Ponadto:

* wszelkie faktury muszg zosta¢ wystawione w okresie szesciu miesiecy, aby
mogty by¢ zaliczone do transakcji sprzedazy rozwigzania z wartoscig dodang;

* suma wszystkich rozliczen za rozwigzanie z wartoscig dodang dostarczone przez
Partnera Handlowego oraz autoryzowane oprogramowanie IBM decyduje o
catkowitej zafakturowanej wartosci transakcji sprzedazy rozwigzania z wartoscig
dodang;

* udziat firmy IBM w transakcji to wartos¢ sprzedanego autoryzowanego
oprogramowania IBM, obliczona na podstawie zewnetrznej ceny dla uzytkownika,
tj. sugerowanej ceny detalicznej (Suggested Retail Price - SRP) lub sugerowane]
ceny hurtowej (Suggested Volume Price - SVP), zaleznie od tego, ktéra z nich
ma zastosowanie ?,

* rOznica miedzy catkowitg zafakturowang wartoscig transakcji a wartoscig
autoryzowanego oprogramowania IBM stanowi warto$¢ rozwigzania Partnera
Handlowego;

* rozwigzanie z wartoscig dodang dostarczone przez Partnera Handlowego (tzn.
jego aplikacja, ustuga lub aplikacja wraz z ustugg) w ramach transakcji musi
wynosi¢ co najmniej 40% catkowitej zafakturowanej wartosci transakciji.

2 Informacje dotyczgce sugerowanych cen detalicznych i hurtowych w danym rejonie znajdujg sie¢ w podreczniku
operacyjnym programu Value Advantage Plus.
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Obliczenie wartosci wniesionej do rozwigzania

T — lgczna warto$¢ rozwigzania z wartoscig dodang, wniesiong

przez Partnera Handlowego, oraz autoryzowanego oprogramowania

IBM, pochodzgca z odpowiednich faktur 1Wystawionych dla Uzytkownika;

I — wartos¢ sprzedanego autoryzowanego oprogramowania, IBM, obliczona na podstawie
ceny SVP (Suggested Volume Price), wynikajgcej z programu Passport Advantage lub ceny
SRP (Suggested Retail Price), wynikajacej z programu Passport Advantage Express;

P :T - I = warto$¢ wniesiona przez Partnera Handlowego;

P / T musi wynosié 40 % lub wiecej.

1 Partner Handlowy wystawia Uzytkownikowi fakture w ciggu szesciu miesiecy. Warunek ten
nie dotyczy sprzetu.

2 Oprogramowanie objete programem Passport Advantage lub Passport Advantage Express w
transakcjach, za ktore przystuguje premia Value Advantage Plus.
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3. Czlonkostwo w serwisie PartnerWorld for Software

Kazdy uczestnik programu Value Advantage Plus musi by¢ cztonkiem serwisu
PartnerWorld for Software.

Za posrednictwem serwisu PartnerWorld for Software Partnerzy Handlowi majg
dostep do licznych $wiadczen, ktére pomagajg zwiekszy¢ sprzedaz, poszerzy¢
udziat w rynku oraz zaistnie¢ na nowych rynkach dzieki wykorzystaniu technologii
oprogramowania IBM. Informacje dotyczace serwisu PartnerWorld for Software sg
dostepne pod adresem http://www.ibm.com/partnerworld/software.

Zaleca sie, aby uczestnicy programu Value Advantage Plus wykupili opcjonalny
pakiet Value Package, oferowany za posrednictwem serwisu PartnerWorld for
Software. Pakiet Value Package obejmuje $wiadczenia, ktorych celem jest
wspieranie Partneréw Handlowych w kilku dziedzinach. Swiadczenia te obejmuijg
miedzy innymi:

* szkolenia;

* wsparcie techniczne;

* wersje demonstracyjne i prébne oprogramowania;
* oprogramowanie wykorzystywane do obstugi firmy;
* poradnictwo w zakresie zapewnienia rozwigzan;

* doradztwo techniczne na miejscu.

Swiadczenia sg podzielone na kilka warstw, dostepnych w zalezno$ci od poziomu
cztonkostwa w serwisie PartnerWorld for Software. Uczestnikom programu Value
Advantage Plus zaleca sie uzyskanie statusu Advanced lub Premier. Partnerom
Handlowym, ktorzy uzyskali wyzsze poziomy cztonkostwa w serwisie PartnerWorld
for Software (tzn. Advanced lub Premier), przystugujg wieksze $wiadczenia.
Poziomy Advanced i Premier uzyskuje sie po spetnieniu okreslonych kryteriéw w
takich dziedzinach, jak zaangazowanie, kompetencje (tzn. certyfikaty), zadowolenie
Klienta i wkiad wiasny.

4. Obowiazki w zakresie kontaktow

Partnerzy Handlowi uczestniczacy w programie Value Advantage Plus bedg
zobowigzani m.in. do:

* wyboru preferowanego Dystrybutora oprogramowania IBM oraz utrzymywania
kontaktéw z nim;

* wskazania firmie IBM preferowanego Dystrybutora
(Partnerzy Handlowi uczestniczgcy w programie IBM Top Contributor powinni wskazac tego
samego preferowanego Dystrybutora dla programu Value Advantage Plus);

* pisemnego powiadamiania firmy IBM o zmianie Dystrybutora, z 30-dniowym
wyprzedzeniem

(dozwolona jest jedna zmiana w ciggu 12-miesiecy);
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* dostarczenia Dystrybutorowi, z chwilg ztozenia zaméwienia, numeru
identyfikacyjnego Value Advantage Plus oraz numerow identyfikacyjnych

rozwigzan, a takze informacji na temat instalacji wymaganych przez
Dystrybutora.
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Jak wzig€ udziat w programie Value Advantage Plus

Partnerzy Handlowi zainteresowani uczestnictwem w programie Value Advantage
Plus muszg by¢ cztonkami serwisu PartnerWorld for Software.

Ponadto Partnerzy Handlowi muszg ztozy¢ wniosek o udziat w programie Value
Advantage Plus. Proces sktadania wniosku opisano ponize;j.

Partnerzy Handlowi ubiegajgcy sie o uczestnictwo w programie Value Advantage Plus oraz
ich preferowani Dystrybutorzy zostang powiadomieni o zatwierdzeniu kandydatury pocztg
elektroniczng. Wraz z potwierdzeniem otrzymajg oni takZze dodatkowe informacje dotyczgce
programu.

Proces sktadania wniosku

* W celu ztozenia wniosku nalezy wejs¢ do serwisu WWW PartnerWorld for
Software pod adresem http://www.ibm.com/partnerworld/software i zaktualizowac¢
profil PartnerWorld for Software.

* Nastepnie nalezy wybra¢ zgtoszenie do udziatu w programie Value Advantage
Plus.

e Ostatnim etapem jest wypetnienie zgtoszenia, ktére obejmuije:

- przyjecie warunkow zwartych w Zatgczniku dotyczgcym Value Advantage Plus;

- podanie informacji o profilu w serwisie PartnerWorld for Software w zakresie
dotyczacym programu;

- przestanie zgtoszenia do zatwierdzenia.

Uwaga: Jedli wymagany jest zatgcznik w postaci papierowej, Partner Handlowy drukuje zatgcznik
Value Advantage Plus, a nastepnie podpisuje go i wysyta na odpowiedni adres. Czynno$c¢ ta

stanowi uzupetnienie przyjecia warunkow za posrednictwem serwisu PartnerWorld for Software.

Po zatwierdzeniu przez firme IBM uczestnictwa Partnera Handlowego w programie,
w profilu Partnera w serwisie PartnerWorld for Software zostang uwzglednione
informacje dotyczgce udziatu w programie Value Advantage Plus, takie jak:

* numer identyfikacyjny Value Advantage Plus Partnera Handlowego;

* preferowany Dystrybutor wskazany przez Partnera Handlowego;

* zatwierdzone przez IBM rozwigzania z wartoscig dodang wraz z przyznanymi
przez system numerami identyfikacyjnymi tych rozwigzan;

e stosowne autoryzowane oprogramowanie posrednie IBM dla poszczegdlnych
rozwigzan.

Za aktualizacje profilu odpowiada Partner Handlowy. Ponadto Partner Handlowy ma
obowigzek corocznej weryfikacji profilu.

Wybrane informacje z profilu w serwisie PartnerWorld for Software zostang
udostepnione preferowanemu Dystrybutorowi.

Zgoda na udziat w programie Value Advantage Plus nie wyklucza Partnera
Handlowego z uczestnictwa w innych standardowych transakcjach odsprzedazy.
Partner Handlowy moze bra¢ udziat w dowolnych transakcjach wskazanych ponizej i
korzysta¢ z podstawowych upustéw:
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* odsprzedaz dowolnego produktu w ramach programu IBM Passport Advantage
lub IBM Passport Advantage Express w otwartej dystrybucji, bez wzgledu na to,
czy Partner Handlowy zostat dopuszczony do udziatu w programie Value
Advantage Plus;

* odsprzedaz dowolnego produktu w otwartej dystrybucji dowolnemu
uzytkownikowi;

* oferowanie licencjonowania grupowego w ramach oferty Passport Advantage, w
relacji miedzy wybranym Dystrybutorem a dowolnym uzytkownikiem;

* odsprzedazy ustug odnowienia serwisowania.
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Zatgcznik dotyczacy Value Advantage Plus

Zgtaszajgc sie do udziatu w programie Value Advantage Plus za posrednictwem
serwisu PartnerWorld for Software, Partner Handlowy musi przyjg¢ warunki
Zatgcznika Value Advantage Plus za posrednictwem serwisu WWW PartnerWorld for
Software.

Uwaga: Jedli wymagany jest zatgcznik w postaci papierowej, Partner Handlowy drukuje Zatgcznik
Value Advantage Plus, a nastepnie podpisuje go i wysyta na odpowiedni adres. Czynnosc ta stanowi

uzupelnienie przyjecia warunkow za posrednictwem serwisu PartnerWorld for Software.

Zatgcznik Value Advantage Plus wchodzi w zycie po zatwierdzeniu przez IBM
zgtoszenia Partnera Handlowego do udziatu w programie Value Advantage Plus.

Przechowywanie dokumentacji

Partner Handlowy uczestniczgcy w programie Value Advantage Plus ma obowigzek
przechowywania dokumentacji przez okres trzech lat od daty transakcji sprzedazy
rozwigzania, aby umozliwié¢ rozpatrzenie roszczen dotyczacych dodatkowych
upustow lub optat za posrednictwo.

Partner Handlowy uczestniczgcy w programie Value Advantage Plus, prowadzacy
odsprzedaz oprogramowania uzytkownikom, musi przechowywac kopie
wystawianych im faktur lub innych podpisywanych z nimi dokumentéw (np. uméw)
zwigzanych z rozwigzaniami z warto$cig dodang, w ktérych zostato okreslone
autoryzowane oprogramowanie IBM objete transakcjami sprzedazy rozwigzan.

W przypadku transakcji sprzedazy, w ramach ktorych Partner Handlowy odsyta
uzytkownikéw do serwisu ibm.com w celu uzyskania oprogramowania, Partner musi
zachowac kopie wystawianych uzytkownikom faktur lub innych podpisywanych z
nimi dokumentow (np. umow) zwigzanych z rozwigzaniami z warto$cig dodana.

Poprawki

Zatgcznik Value Advantage Plus nie podlega jakimkolwiek poprawkom.
Odnowienie i wypowiedzenie

Zatgcznik Value Advantage Plus jest automatycznie odnawiany, o ile nie zostanie

wypowiedziany z dwutygodniowym wyprzedzeniem przez firme IBM lub Partnera
Handlowego uczestniczgcego w programie.
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Jak uzyskaé premie w ramach programu Value Advantage Plus

Dodatkowy upust lub optata za posrednictwo

Premia w ramach programu Value Advantage Plus dla uczestniczacych w programie
Partneréw Handlowych jest oferowana w postaci:

* dodatkowego upustu udzielanego przez preferowanego Dystrybutora Partnera
Handlowego, gdy Partner Handlowy odsprzedaje uzytkownikowi z sektora
Srednich przedsiebiorstw autoryzowane oprogramowanie IBM wchodzgce w
sktad rozwigzania z wartoscig dodang;

* optaty za posrednictwo, wyptacanej przez firme IBM bezposrednio na rzecz
Partnera Handlowego, ktéry nie prowadzi odsprzedazy oprogramowania IBM w
ramach rozwigzania z wartoscig dodang, natomiast kieruje uzytkownika z sektora
Srednich przedsiebiorstw do serwisu ibm.com, w celu uzyskania

oprogramowania.
Partner Handlowy musi przedstawic¢ uzytkownikowi instrukcje umozliwiajgce zamdwienie oprogramowania

za posrednictwem serwisu ibm.com.

Premia dotyczy nowych licencji sprzedawanych w ramach programow Passport
Advantage lub Passport Advantage Express uzytkownikom zaliczanym przez firme
IBM do sektora srednich przedsigbiorstw.

Zlecenie sprzedazy w ramach programu Passport Advantage, okreSlone przez IBM
jako Umowa Licencyjna dla Przedsigbiorstw (ELA — Enterprise License Agreement),
nie podlega premii w ramach programu Value Advantage Plus, podobnie jak
odnowienia lub oferty specjalne.

Warunkiem uzyskania premii w programie Value Advantage Plus jest sprzedaz
autoryzowanego oprogramowania IBM, wskazanego w profilu Partnera Handlowego
w serwisie PartnerWorld for Software, wraz z rozwigzaniami z wartoscig dodang
Partnera Handlowego, w ramach kazdej transakcji.

W przypadku kazdej zakwalifikowanej transakcji uczestnik programu Value
Advantage Plus ubiega sie o premieg, przesytajgc do preferowanego Dystrybutora lub
do serwisu ibm.com (zaleznie od wybranej metody realizacji):

* informacje o uzytkowniku wymagane standardowo w celu uzyskania prawa do
uczestnictwa w programie Passport Advantage lub Passport Advantage Express
(tzn. nazwe, adres, kod pocztowy, adres poczty elektronicznej itd.);

* numer identyfikacyjny Value Advantage Plus Partnera Handlowego;

* numer identyfikacyjny odpowiedniego rozwigzania z wartoscig dodana.

Partner Handlowy moze sprzedawac licencje na oprogramowanie, ktére nie jest czescig
kwalifikowanej transakcji sprzedazy rozwigzania z wartoscig dodang, nie moze jednak ubiegac sie o
premie w ramach programu Value Advantage Plus przy sktadaniu zaméwier na tego rodzaju
oprogramowanie.
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Wyptacanie optat za posrednictwo

Optaty za posrednictwo odnoszgce sie do zamowienia na oprogramowanie sktadane
poprzez serwis ibm.com oblicza sie jako procent wartosci netto wykazanej na
fakturze wystawionej uzytkownikowi za autoryzowane oprogramowanie IBM.
Zafakturowana wartos¢ netto autoryzowanego oprogramowania to sugerowana cena
detaliczna lub sugerowana cena hurtowa, zaleznie od tego, ktéra z nich ma
zastosowanie, pomniejszona o wszelkie odpowiednie upusty lub kredyty. Przy
obliczaniu wysokosci optat nie uwzglednia sie podatkéw i kosztéw dostawy. Optate
za posrednictwo uiszcza sie w kwartale nastepujgcym po kwartale, w ktorym zostata
przyznana.
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Autoryzowane oprogramowanie

Autoryzowane oprogramowanie to oprogramowanie posrednie IBM, ktore Partner
Handlowy moze za zgodg IBM wykorzystywac¢ w swoim rozwigzaniu z warto$cig
dodang. W rozwigzaniach z wartoscig dodang musi by¢ wykorzystywana co najmniej
jedna z nastepujgcych marek IBM: DB2, Lotus, Tivoli lub WebSphere. Informacje
dotyczace marek muszg by¢ przechowywane w profilu Partnera Handlowego w
serwisie PartnerWorld for Software.

Dystrybucja oprogramowania

Ponizsze informacje dotyczg uczestnikow programu Value Advantage Plus, ktorzy
prowadzg odsprzedaz oprogramowania IBM w ramach programu Passport
Advantage Express.

Jesli uzytkownik nie ma jeszcze oprogramowania IBM niezbednego do wdrozenia
rozwigzania z wartoscig dodang oferowanego przez Partnera Handlowego, to
Partner odpowiada za dostarczenie uzytkownikowi wiasciwego oprogramowania
IBM.

Partner Handlowy moze:

1. zamowic pakiety nosnikow i dokumentacji u preferowanego Dystrybutora
podczas zamawiania licencji na oprogramowanie IBM;

2. zamoOwic u Dystrybutora wylgcznie licencje na oprogramowanie IBM, a
uzytkownikowi zaleci¢ uzyskanie oprogramowania z serwisu WWW Passport
Advantage Online. Uzytkownik uzyskuje dostep do serwisu WWW po nabyciu
odpowiednich licencji na oprogramowanie.

Jesli uzytkownik obstugiwany przez Partnera Handlowego ma juz licencjonowane
kopie oprogramowania IBM niezbednego do wdrozenia rozwigzania z wartoscig
dodang oferowanego przez Partnera Handlowego i jest gotow wykona¢ dodatkowe
kopie oprogramowania, to Partner zamawia jedynie licencje na oprogramowanie I1BM
u preferowanego Dystrybutora.

Jesli Partner Handlowy uczestniczacy w programie Value Advantage Plus skieruje
uzytkownika do serwisu ibm.com w celu uzyskania oprogramowania, to Partner ten
nie bedzie ponosi¢ odpowiedzialnosci za dystrybucje oprogramowania IBM.

Ponizsze informacje dotyczg uczestnikow programu Value Advantage Plus, kt6rzy
prowadzg odsprzedaz oprogramowania IBM w ramach programu Passport
Advantage.

W przypadku, gdy Partner Handlowy prowadzi odsprzedaz oprogramowania IBM
uzytkownikom w ramach programu Passport Advantage, Partner ten nie bedzie
ponosi¢ odpowiedzialnosci za dystrybucje oprogramowania IBM.
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Przestrzeganie zasad

IBM bedzie dokonywac wyrywkowej kontroli przestrzegania przez Partnera
Handlowego zasad okreslonych w Zatgczniku dotyczgcym programu Value
Advantage Plus.
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Przyktady

Przykiad 1: Premia w ramach programu Value Advantage Plus w formie dodatkowego upustu
na rzecz dostawcy ustug lub niezaleznego producenta oprogramowania

Partner Handlowy ma kwalifikacje w zakresie dostarczania uzytkownikom rozwigzan,
ktore zawierajg lub wykorzystujg oprogramowanie posrednie IBM. Partner Handlowy
jest dostawcg ustug Warstwy 2., prowadzgcym odsprzedaz oprogramowania IBM i
Swiadczgcym na rzecz uzytkownika ustugi obejmujgce instalacje oprogramowania
oraz prowadzenie szkolen dotyczacych produktéw, albo tez jest niezaleznym
producentem oprogramowania Warstwy 2., prowadzgcym odsprzedaz
oprogramowania IBM i opracowujgcym dla uzytkownikow niestandardowe aplikacje
dziatajgce w potgczeniu z oprogramowaniem posrednim IBM.

Partner Handlowy zgtosit sie, za posrednictwem serwisu PartnerWorld for Software,
do udziatlu w programie Value Advantage Plus. W ramach zgtoszenia Partner
Handlowy wskazat preferowanego Dystrybutora odpowiedzialnego za dostarczanie
oprogramowania i podat informacje na temat oferty rozwigzan z wartoscig dodana.

W ramach procesu zatwierdzania zgtoszenia, rozwigzanie z warto$cig dodang
Partnera Handlowego zostato zweryfikowane w IBM. Jesli zostato zatwierdzone, to
Partnerowi Handlowemu przyznano niepowtarzalny numer identyfikacyjny
rozwigzania, generowany przez system. Numer identyfikacyjny rozwigzania jest
generowany przez serwis PartnerWorld for Software i dotyczy wskazanego z nazwy,
zatwierdzonego rozwigzania z wartoscig dodang, oferowanego przez Partnera
Handlowego. Partnerowi Handlowemu jest rowniez przypisany niepowtarzalny
numer identyfikacyjny Value Advantage Plus.

Partner Handlowy wskazat potencjalnego odbiorce rozwigzania z wartoscig dodang
z sektora Srednich przedsiebiorstw. Uzytkownika okreslono jako firme ABC. Firma
ABC postanowita naby¢ rozwigzanie z wartoscig dodang, obejmujgce
oprogramowanie posrednie IBM.

Partner Handlowy kontaktuje sie z preferowanym Dystrybutorem i dostarcza mu
wymagane informacje dotyczgce firmy ABC (tzn. nazwe, adres, kod pocztowy, adres
poczty elektronicznej itd.), zwigzane z nabyciem oprogramowania posredniego IBM
zawartego w rozwigzaniu z warto$cig dodang. Partner Handlowy przedstawia takze
Dystrybutorowi numer identyfikacyjny Value Advantage Plus oraz numer
identyfikacyjny rozwigzania z wartoscig dodang w celu uzyskania od Dystrybutora
dodatkowego upustu.

Partner Handlowy informuje firme ABC, ze IBM przesle jej dokument Proof of
Entitlement, potwierdzajgcy prawo do korzystania z oprogramowania posredniego
IBM. Firma ABC otrzyma dokument Proof of Entitlement dla kazdego nabytego
egzemplarza licencji na oprogramowanie. Ponadto Partner Handlowy poinformuje
firme ABC, ze IBM przyzna takze firmie ABC uprawnienia dotyczgce
oprogramowania dla uzytkownikéw (tzn. serwisowanie oprogramowania obejmujgce
subskrypcje i wsparcie techniczne).
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Faktury wystawiane uzytkownikowi przez Partnera Handlowego muszg jednoznacznie
odzwierciedlac fakt objecia sprzedazg wskazanego z nazwy i zatwierdzonego przez IBM
rozwigzania lub ustugi.
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Przyktad 2: Premia w ramach programu Value Advantage Plus w formie oplaty za
posrednictwo na rzecz integratora systemoéw

Partner Handlowy ma kwalifikacje dostarczania uzytkownikom rozwigzan do
niestandardowej integracji oprogramowania, ktére obejmujg lub wykorzystujg
oprogramowanie posrednie IBM. Partner Handlowy jest integratorem systemow,
ktéry nie prowadzi odsprzedazy oprogramowania IBM. Integrator systeméw zgtosit
sie, za posrednictwem serwisu PartnerWorld for Software, do udziatu w programie
Value Advantage Plus.

Oferta niestandardowej integracji oprogramowania przedtozona przez Partnera
Handlowego zostata rozpatrzona i zatwierdzona przez IBM jako rozwigzanie z
wartoscig dodang. Rozwigzaniu z wartoscig dodang przyznano niepowtarzalny
identyfikator rozwigzania wygenerowany przez system serwisu PartnerWorld for
Software, a integratorowi systemow przyznano numer identyfikacyjny Value
Advantage Plus.

Integrator systemow wskazat mozliwos¢ sprzedazy uzytkownikowi rozwigzania
bezprzewodowego. Uzytkownika okreslono jako firme XYZ. Firma XYZ postanowita
naby¢ oferowane przez integratora systeméw rozwigzanie w zakresie
niestandardowej integracji oprogramowania, obejmujgce oprogramowanie posrednie
IBM. Uzytkownik bedzie musiat zamowi¢ oprogramowanie za posrednictwem
serwisu ibm.com. Sktadajgc zaméwienie, uzytkownik musi podac¢ w serwisie
ibm.com numer identyfikacyjny rozwigzania z wartoscig dodang oferowanego przez
integratora systemow oraz numer identyfikacyjny Value Advantage Plus integratora
systemow. Informacje te sg wymagane, aby firma IBM mogta wyptaci¢ na rzecz
integratora systemow optate za posrednictwo, ktéra przystuguje za skierowanie
uzytkownika do serwisu ibm.com w celu uzyskania oprogramowania posredniego
IBM, zawartego w rozwigzaniu z wartoscig dodang oferowanego przez integratora
systemow.

IBM przeéle firmie XYZ dokument Proof of Entitlement, potwierdzajgcy prawo do
korzystania z oprogramowania posredniego IBM. Firma XYZ otrzyma dokument
Proof of Entitlement dla kazdego nabytego egzemplarza licencji na oprogramowanie.
Ponadto IBM przyzna firmie XYZ uprawnienia dotyczgce oprogramowania dla
uzytkownikow (tzn. serwisowanie oprogramowania obejmujgce subskrypcije i
wsparcie techniczne).

IBM przekaze optate za posrednictwo bezposrednio integratorowi systemow.
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Pytania i odpowiedzi

Pytanie: Jakie kryteria musi spetnia¢ rozwigzanie, by mogto zosta¢ zakwalifikowane
jako rozwigzanie z wartoscig dodang w ramach programu Value Advantage Plus?

Odpowiedz: Rozwigzanie z wartoscig dodang jest tworzone z wykorzystaniem

autoryzowanego oprogramowania IBM, w szczegdlnosci oprogramowania

posredniego. Przykiady:

a aplikacje dziatajgce z wykorzystaniem autoryzowanego oprogramowania IBM;

b. ustugi obejmujgce autoryzowane oprogramowanie IBM lub dziatajgce z jego
wykorzystaniem, np. opracowywanie niestandardowych aplikaciji, instalacja
oprogramowania, niestandardowa integracja czy szkolenia dotyczace
produktow;

C. aplikacja potaczona z ofertg ustug.

Pytanie: Jakie korzysci przynosi Partnerom Handlowym udziat w programie Value
Advantage Plus?

Odpowiedz: Partnerowi Handlowemu uczestniczgcemu w programie Value
Advantage Plus przystugujg istotne korzysci finansowe. Korzysci te (premia) sg
oferowane w przypadku, gdy Partner Handlowy uwzglednia autoryzowane
oprogramowanie IBM w ramach transakcji sprzedazy zatwierdzonych rozwigzan z
wartoscig dodang, zawieranych z uzytkownikami z sektora Srednich przedsiebiorstw.
Premia oferowana jest w postaci dodatkowego upustu przez preferowanego
Dystrybutora na rzecz Partnera Handlowego prowadzgcego odsprzedaz
autoryzowanego oprogramowania IBM wraz z rozwigzaniem z wartoscig dodana,
albo tez w postaci optaty za posrednictwo, wyptacanej bezposrednio przez IBM na
rzecz Partnera Handlowego, ktory nie prowadzi odsprzedazy oprogramowania IBM,
zwartego w rozwigzaniu, natomiast kieruje uzytkownika do serwisu ibm.com w celu
uzyskania oprogramowania. Premia dotyczy nowych licencji na produkty
dystrybuowane przez IBM wsréd $rednich przedsiebiorstw i sprzedawane w ramach
programu Passport Advantage i Passport Advantage Express, bedgcego nowa,
uproszczong opcjg skierowang do $rednich przedsiebiorstw.

Pytanie: W jaki sposob Partner Handlowy zgtaszajacy sie do udziatu w programie
Value Advantage Plus wybiera Dystrybutora?

Odpowiedz: W procesie sktadania wniosku o udziat w programie Value Advantage
Plus za posrednictwem serwisu PartnerWorld for Software udostepniana jest lista
Dystrybutorow IBM w danym kraju lub rejonie. Partner Handlowy wybiera
preferowanego Dystrybutora w ramach procesu zgtoszenia.

Pytanie: Czym r0znig sie programy Passport Advantage Express (PAX) i Passport
Advantage (PA)?

Odpowiedz: Réznice miedzy programami Passport Advantage Express i Passport
Advantage obejmujg na przykitad zasieg dziatania osrodkow, sposob nabywania
oprogramowania, sposob ustalania cen, serwisowanie oprogramowania (tzn.
subskrypcje i wsparcie techniczne) oraz proporcjonalny podziat odnowienia.
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Informacje na temat programow Passport Advantage i Passport Advantage Express
znajdujg sie pod adresem www.ibm.com/software/passportadvantage.

Pytanie: W jaki sposob program Value Advantage Plus wspétdziata z programem
IBM PASS?

Odpowiedz: Program IBM PASS (Passport Advantage Solution Selling) dla
niezaleznych producentoéw oprogramowania stanowi uzupetnienie oferty programu
Value Advantage Plus. Program IBM PASS umozliwia udostepnienie wybranych
aplikacji oferowanych przez niezaleznych producentéw za posrednictwem programu
Passport Advantage. Nastepnie firmy prowadzace odsprzedaz w Warstwie 2. mogag
zamawiac rozwigzania objete programem IBM PASS za posrednictwem
Dystrybutora IBM w taki sam sposob, jak w przypadku innych produktow objetych
programem Passport Advantage.

Niezalezni producenci oprogramowania uczestniczacy w programie IBM PASS to
zazwyczaj przedsiebiorstwa zajmujgce sie opracowywaniem rozwigzan i ich
marketingiem, ktére bedg wspoétpracowaé z Partnerami Handlowymi biorgcymi udziat
w programie Value Advantage Plus. Partnerzy Handlowi uczestniczgcy w programie
Value Advantage Plus zazwyczaj sprzedajg rozwigzania objete programem IBM
PASS w potgczeniu z wkasnymi ustugami oraz oprogramowaniem IBM, w ramach
zatwierdzonych przez IBM rozwigzan z wartoscig dodang. Upust lub optfata za
posrednictwo w ramach programu Value Advantage Plus przystuguje wytgcznie za
autoryzowane oprogramowanie posrednie IBM sprzedawane w ramach rozwigzania.
Ponadto warto$¢ aplikacji niezaleznego producenta oprogramowania nabytej za
posrednictwem programu IBM PASS dolicza sie do warto$ci rozwigzania z warto$cig
dodang oferowanego przez Partnera Handlowego w ramach transakcji objetych
programem.

Pytanie: W jaki sposob program Value Advantage Plus wspétdziata z programem
Top Contributor?

Odpowiedz: Partner Handlowy moze uczestniczy¢ w obu programach, jednak
warto$¢ poszczegolnych transakcji moze by¢ uwzgledniania tylko w ramach jednego
z nich. Po ztozeniu zlecenia sprzedazy IBM w pierwszej kolejnosci sprawdza, czy
dana transakcja kwalifikuje sie do uwzglednienia w programie Value Advantage
Plus. W takim przypadku Partnerowi Handlowemu przystuguje premia w ramach
programu Value Advantage Plus, a transakcja jest wylgczana z udziatu w programie
Top Contributor. Jesli dana transakcja nie kwalifikuje sie do udziatu w programie
Value Advantage Plus, zostaje uwzgledniona w programie Top Contributor.

Pytanie: Jak postgpi¢ w sytuacji, w ktorej Partner Handlowy uczestniczacy w
programie Value Advantage Plus chce sprzedawac produkty w roznych krajach,
rejonach lub obszarach geograficznych?

Odpowiedz: Partner Handlowy musi zgtosi¢ sie do udziatu w programie Value
Advantage Plus w kazdym kraju.
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Pytanie: Jak postgpi¢ w sytuacji, w ktorej Partner Handlowy uczestniczacy w
programie Value Advantage Plus oferuje kilka rozwigzan z wartoscig dodang?

Odpowiedz: Kazde rozwigzanie z wartoscig dodang musi zosta¢ zatwierdzone
przez firme IBM i opatrzone unikatowym numerem identyfikacyjnym rozwigzania. W
przypadku kazdej transakcji sprzedazy rozwigzania obejmujgcego autoryzowane
oprogramowanie IBM uzytkownikowi z sektora srednich przedsiebiorstw, Partnerowi
Handlowemu przystuguje premia w ramach programu Value Advantage Plus.

Pytanie: W jaki sposob Partner Handlowy zgtasza sie do udziatu w programie Value
Advantage Plus za posrednictwem serwisu PartnerWorld for Software?

Odpowiedz: Partner Handlowy musi wypetni¢ zgtoszenie w formie elektronicznej
dostepne w serwisie WWW PartnerWorld for Software. Rozpatrywanie zgtoszenia
trwa okoto trzech tygodni.

Pytanie: W jaki sposob Partnerzy Handlowi uczestniczacy w programie Value
Advantage Plus powinni kierowa¢ Klientéw do serwisu ibm.com w celu ztozenia
zamoéwienia na oprogramowanie IBM?

Odpowiedz: W przypadku nowych uczestnikow programéw Passport Advantage i
Passport Advantage Express (czyli Klientéw, ktérzy nie majg jeszcze aktualnego
numeru Advantage Online i historii kredytowania przez IBM), Partnerzy Handlowi
powinni ich kierowa¢ do dziatu TeleSales (sprzedazy zdalnej) serwisu ibm.com. W
dziale TeleSales serwisu ibm.com uzytkownik musi poda¢ numer identyfikacyjny
Value Advantage Plus Partnera Handlowego oraz odpowiedni numer identyfikacyjny
rozwigzania.

W przypadku dotychczasowych Klientow serwisu Passport Advantage Online (czyli
Klientéw majgcych aktualny numer Advantage Online i historie kredytowania przez
IBM), Partnerzy Handlowi powinni — w miare mozliwosci — proponowac im
skorzystanie z funkcji eOrdering serwisu Passport Advantage Online. Podczas
sktadania zamowienia uzytkownik musi podaé numer identyfikacyjny Value
Advantage Plus Partnera Handlowego oraz odpowiedni numer identyfikacyjny
rozwigzania.

Pytanie: Na czym polega program PartnerWorld for Software?

Odpowiedz: PartnerWorld for Software to program marketingowy wspomagajacy
Partneréw Handlowych, ktorzy sprzedajg oprogramowanie i rozwigzania IBM. Za
posrednictwem serwisu Partnerzy Handlowi majg dostep do licznych Swiadczen,

ktore pomagajac zwiekszy¢ sprzedaz, poszerzy¢ udziat w rynku oraz zaistnie¢ na
nowych rynkach dzieki wykorzystaniu technologii oprogramowania IBM.

Pytanie: Na czym polega program PartnerWorld for Developers i w jaki sposob
odnosi sie do programu PartnerWorld forSoftware?

Odpowiedz: Program PartnerWorld for Developers umozliwia programistom
opracowujgcym rozwigzania z wykorzystaniem technologii oprogramowania IBM
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dostep do globalnych zasobow IBM. Programy PartnerWorld for Developers i
PartnerWorld for Software wchodzg w sktad szerszego programu IBM
PartnerWorld®. To, ktory z tych programdw najlepiej spetni oczekiwania Partnera
Handlowego, mozna okre$li¢ na podstawie modelu dziatalnosci oraz zakresu
dziatania Partnera. Informacje dotyczgce programoéw PartnerWorld for Software oraz
PartnerWorld for Developers sg dostepne pod adresem
http://www.ibm.com/partnerworl d.

Pytanie: Jesli jedno z rozwigzan w zakresie infrastruktury e-biznesowej Start Now
Partnera Handlowego zostato zatwierdzone i Partner ten wspotpracuje z kilkkoma
uzytkownikami przy wdrazaniu rozwigzania, to czy oznacza to przyjecie Partnera do
udziatu w programie Value Advantage Plus?

Odpowiedz: Partner Handlowy nadal musi zgtosi¢ sie do udziatu w programie Value
Advantage Plus. Rozwigzanie Start Now kwalifikuje sie jednak jako rozwigzanie
wstepnie zatwierdzone przez IBM w ramach programu Value Advantage Plus.

Pytanie: Jesli Partner Handlowy zostat wybrany na dostawce rozwigzan przez
niezaleznego producenta oprogramowania majgcego status ,Start Now Solutions
Proven” i prowadzi odsprzedaz oferowanej przez niezaleznego producenta
oprogramowania aplikacji majgcej status ,Start Now Solutions Proven”, wraz z
oprogramowaniem posrednim IBM i ustugami dla uzytkownikéw, to czy przystuguje
mu automatycznie udziat w programie Value Advantage Plus?

Odpowiedz: Partner Handlowy nadal musi zgtosi¢ sie do udziatu w programie Value
Advantage Plus za posrednictwem serwisu PartnerWorld for Software. Aplikacja
majgca status ,Start Now Solutions Proven” kwalifikuje sie jednak jako rozwigzanie
wstepnie zatwierdzone przez IBM w ramach programu Value Advantage Plus.

Pytanie: Czy w powyzszej sytuacji Partnerowi Handlowemu przystuguje premia w
ramach programu Value Advantage Plus, chociaz faktycznie nie opracowat on
aplikacji majgcej status ,Start Now Solutions Proven”?

Odpowiedz: Tak, w powyzszej sytuacji Partnerowi Handlowemu przystuguje premia
w ramach programu Value Advantage Plus, nawet jesli nie opracowat on aplikaciji;
Partner ten musi jednak spetnia¢ kryteria programu Value Advantage Plus oraz
transakcji sprzedazy rozwigzania (np. zostat dopuszczony do uczestnictwa w
programie Value Advantage Plus, uzytkownik zalicza sie do sektora $rednich
przedsiebiorstw itd.).
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Glosariusz

» Oprogramowanie aplikacyjne to oprogramowanie zaprojektowane i opracowane
pod katem okre$lonych zastosowan (np. ksiegowosci, automatyzacji dziatu
sprzedazy, zarzgdzania kontaktami z Klientem itd.).

» Autoryzowane oprogramowanie to oprogramowanie posrednie IBM zawarte w
zatwierdzonym przez IBM rozwigzaniu z wartoscig dodang, oferowanym przez
Partnera Handlowego. Sprzedaz autoryzowanego oprogramowania IBM wraz z
zatwierdzonym przez IBM rozwigzaniem z wartoscig dodang uzytkownikowi z
sektora $rednich przedsigbiorstw uprawnia Partnera Handlowego do otrzymania
premii w ramach programu Value Advantage Plus.

» Kontrola przestrzegania zasad to wykonywana przez firme IBM (lub jej
przedstawiciela) analiza majgca na celu jest sprawdzenie, czy co najmniej 40%
wartosci dodanej w ramach transakcji sprzedazy rozwigzan objetych programem
Value Advantage Plus pochodzi z oprogramowania niebedacego
oprogramowaniem posrednim IBM (np. z aplikacji, wielokrotnej ustugi lub
potaczenia aplikacji i ustugi opracowanej na podstawie oprogramowania IBM).

» Dystrybutor to firma zwigzana z IBM umowg o odsprzedaz oprogramowania
Partnerom Handlowym (reselerom Warstwy 2.), ktérzy odsprzedajg
oprogramowanie posrednie IBM. Dystrybutor wspiera firmy prowadzace
odsprzedaz oprogramowania posredniego IBM w Warstwie 2. za posrednictwem
ré6znorodnych ustug, takich jak zarzgdzanie zleceniami, kredytowanie, rozwgj
rynku oraz zapewnienie satysfakcji Partnerow Handlowych. Dziatajgc na mocy
Umowy Dystrybucyjnej IBM, Dystrybutor nie moze sprzedawaé¢ produktéw
bezposrednio uzytkownikom. Partner Handlowy uczestniczgcy w programie
Value Advantage Plus wybiera preferowanego Dystrybutora, ktory realizuje
sktadane przez uzytkownikdw zamowienia na oprogramowanie objete premig w
ramach programu Value Advantage Plus.

» Uzytkownik to dowolna osoba nabywajgca oprogramowanie na wiasny uzytek, a
nie w celu dalszej odsprzedazy. Uzytkownik nie moze by¢ czescig struktury firmy
Partnera Handlowego.

* Niezalezny producent oprogramowania opiera swojg dziatalnos¢ na
opracowywaniu i sprzedazy oprogramowania. Niezalezni producenci
oprogramowania mogq sprzedawac ustugi zwigzane z oferowanym
oprogramowaniem, jednak ich model dziatalnosci opiera sie gtdwnie na
opracowywaniu i sprzedazy oprogramowania aplikacyjnego.

* Oprogramowanie posrednie to infrastrukturalne oprogramowanie techniczne
umozliwiajgce korzystanie z aplikacji i innych rozwigzan informatycznych.

» System operacyjny to oprogramowanie sterujgce uktadami wejscia/wyjscia
komputera, np. klawiaturami czy napedami dyskow, ktére umozliwia tadowanie i
uruchamianie innych programéw komputerowych. System operacyjny obejmuje
takze zbior mechanizmoéw i regut pozwalajgcych zdefiniowa¢ kontrolowane
wspotuzytkowanie zasobdéw systemowych. Przyktadami systemow operacyjnych
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sg Linux®, AIX®, Windows® i 0OS390®. Program Value Advantage Plus nie
obejmuje premii zwigzanych z systemami operacyjnymi.

* Numer identyfikacyjny rozwigzania to niepowtarzalny numer generowany przez
system serwisu PartnerWorld for Software, odpowiadajacy rozwigzaniu z
wartoscig dodang oferowanemu przez Partnera Handlowego. Numer
identyfikacyjny rozwigzania (identyfikator rozwigzania) nalezy dotgczac do
kazdego zamdéwienia na autoryzowane oprogramowanie IBM stanowigce cze$é
transakcji sprzedazy rozwigzania objetego programem Value Advantage Plus, w
celu sprawdzenia, czy Partnerowi Handlowemu przystuguje premia w ramach
programu Value Advantage Plus.

» Dostawca rozwigzan zazwyczaj tgczy ustugi instalacyjne, aplikacje, ustugi
telekomunikacyjne i inne oferty techniczne w ramach gotowego rozwigzania dla
uzytkownika.

» Transakcja sprzedazy rozwigzania to sprzedaz rozwigzania z warto$cig dodang
oferowanego przez Partnera Handlowego oraz autoryzowanego oprogramowania
IBM uzytkownikowi z sektora $rednich przedsigbiorstw, przy czym wartosc
dodana musi wynosi¢ co najmniej 40% zafakturowanej wartosci transakcji.
Partner Handlowy lub Partner Handlowy i IBM mogg wystawic¢ z tytutu rozliczenia
transakciji kilka faktur, ale okres fakturowania nie moze przekroczy¢ szesciu
miesiecy. Warto$¢ netto autoryzowanego oprogramowania jest obliczana na
podstawie sugerowanej ceny detalicznej lub sugerowanej ceny hurtowej, zaleznie

od tego, ktéra z nich ma zastosowanie.?

» Integrator systemow oferuje przede wszystkim specjalistyczne doradztwo i ustugi.
Zazwyczaj integratorzy systemow zalecajg rozwigzania programowe i/lub
wdrazajg rozwigzania dla uzytkownikow.

* Numer identyfikacyjny Value Advantage Plus to niepowtarzalny numer
przyznawany uczestnikowi programu Value Advantage Plus. Numer
identyfikacyjny Value Advantage Plus nalezy podawac przy sktadaniu zaméwien
na oprogramowanie IBM i ubieganiu sie o premie w ramach programu Value
Advantage Plus. Numer identyfikacyjny jest nadawany Partnerowi Handlowemu
po zatwierdzaniu zgtoszenia udziatu w programie Value Advantage Plus. Numer
ten jest zapisywany w profilu Partnera Handlowego w serwisie PartnerWorld for
Software. Numer identyfikacyjny Value Advantage Plus nie pokrywa sie z
identyfikatorem PartnerWorld for Software Partnera Handlowego.

3 Informacje dotyczgce sugerowanych cen detalicznych i hurtowych w danym rejonie znajdujg sie¢ w podreczniku
operacyjnym programu Value Advantage Plus.
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Wszelkie prawa zastrzezone.

IBM, DB2, DB2 Information Management Software, DB2 Universal Database, Lotus, Tivoli, WebSphere, AlX,
0S390i PartnerWorld s3 zastrzezonymi znakami towarowymi lub znakami towarowymi International Business
Machines Corporation w Stanach Zjednoczonych i/lub w innych krajach.

Windows jest zastrzezonym znakiem towarowym firmy Microsoft Corporation w Stanach Zjednoczonych i/lub
w innych krajach.

Linux jest zastrzezonym znakiem towarowym Linusa Torvaldsa.
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