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Introduccion a Value Advantage Plus

Value Advantage Plus es unainiciativa de IBM disefiada para premiar
econdmicamente a los Business Partners que ofrecen lo que valoran los clientes de las
pequefias y medianas empresas (PYMES) en sus decisiones de compra de software
middleware, soluciones a través de aplicaciones y/o servicios. Para los Business
Partners que vendan sus soluciones junto con software de IBM a los clientes de
PYMES, Value Advantage Plus puede ayudarles a aumentar sus oportunidades
financieras.

Propuesta de valor paralos Business Partners

La inversién total en IT* en los EE.UU. hecha por las PYMES aument6 el 13% estimado
en el 2002, de 120.000 millones de dolares en el 2001 a 136.000 millones de ddlares
en el 2002*. Se espera que latendencia alcista en lainversién en IT continde en los
préximos afios, lo que como resultado puede proporcionar a los Business Partners
oportunidades significativas para aumentar sus ingresos y su presencia en la PYME.
Los clientes PYME buscan cada vez mas soluciones, no sélo productos, para cubrir
sus requisitos de ITy, por ello, se espera que continten invirtiendo en aplicaciones y
servicios ofrecidos por proveedores cualificados. Los Business Partners que cubran
los requisitos de las soluciones estaran en una buena posicién para aumentar su cuota
de mercado en este entorno PYME.

Ademas, los Business Partners pueden obtener la recompensa econémica ofrecida a
través de IBM Value Advantage Plus. La recompensa financiera se ofrece de una de
estas dos formas: 1) un descuento adicional de un Mayorista preferido a los Business
Partners que revendan el software de IBM junto con su solucidn para usuarios finales, o
bien 2) una cuota por asesoramiento a los Business Partners que no revendan el
software de IBM con su solucion a los usuarios finales, pero que remitan a sus usuarios
finales a ibm.com para que adquieran el software de IBM necesario para la solucién.
En cualquiera de los casos, la recompensa financiera (o incentivo) va unida al hecho
de incluir el software autorizado de IBM en una solucién de valor afiadido aprobada
previamente por IBM. El incentivo se aplica a las licencias nuevas de productos
middleware distribuidos de IBM que se vendan a través de Passport Advantage (PA) y
a través de una nueva opcion de compra simplificada que va destinada a los clientes
de PYMES: Passport Advantage Express (PAX).

Perfil de los Business Partners que pueden participar

El requisito principal para participar en Value Advantage Plus es un modelo de
negocio en el que el Business Partner proporciona soluciones, no sélo productos de
software, a los usuarios finales. Entre los ejemplos de Business Partners participantes
a los que va destinado Value Advantage Plus se incluyen distribuidores de software
independiente (ISV), proveedores de soluciones (SP) e integradores de sistemas (SI).

1 * No incluye la inversién en telecomunicaciones. Datos basados en el estudio de Access Markets
International (AMI) Partners, Inc., (AMI-Partners) de Nueva Your. AMI-Partners esta especializada en
estrategias de IT, Internet, telecomunicaciones y servicios empresariales, capital de riesgo e inteligencia de
mercado que puede evaluarse, centrandose en las pequefias y medianas empresas (PYMES).
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Especificamente, los Business Partners pueden optar a participar en Value Advantage
Plus si obtienen mas del 50% de sus ingresos de la venta de sus propios activos o
propiedades intelectuales y tienen una aplicacion u oferta de servicio identificable
basada o disefiada para funcionar sobre software de IBM.

Un Business Partner que opta a Value Advantage Plus tendra las caracteristicas
siguientes:

* Se centra en el conjunto de clientes Pyme (firmas con 100 - 999 empleados)

* Proporciona aplicaciones y/o servicios para los usuarios finales Pyme como
modelo de negocio principal

* Tiene presencia local/nacionallregional en un area geografica

* Incluye software middleware de IBM como un elemento importante de sus
propuestas de soluciones y negocio

* Es capaz de identificar y buscar nuevas oportunidades de venta a usuarios finales.

Guia de Value Advantage Plus
para Business Partners Pagina 2 11/04/2003



Criterios/Requisitos de Value Advantage Plus

El principal objetivo de Value Advantage Plus es penetrar en las Pymes con las
soluciones de los Business Partners que incluyan software middleware de IBM. El
software middleware de IBM que acompafia a una solucion aprobada por IBM para
Value Advantage Plus se denomina software autorizado de IBM.

IBM busca Business Partners que cumplan los criterios en las areas siguientes:

* Unmodelo de negocio viable con un historial de transacciones de soluciones y
referencias de usuarios finales

* Una solucion de valor afiadido que incluya software autorizado de IBM

* Participacion en PartnerWorld for Software

* Responsabilidades sobre sus relaciones.

1. Modelo de negocio

Mas del 50% de los ingresos de los Business Partners deben proceder de la venta de
los activos o propiedades intelectuales de la propia firma, o de los servicios de IT
realizados por el Business Partner. Entre los ejemplos se incluyen:

* Ingresos por licencias de las aplicaciones que desarrolla y vende el Business
Partner

* Mantenimiento y soporte para las aplicaciones que desarrolla y vende el Business
Partner

* Consultoria empresarial o de aplicaciones

* Consultoria de IT

* Personalizacion, disefio y servicios de implementacion de aplicaciones

* Instalacion, integracién, soporte y servicios de formacion de productos de software

* Provision de servicios (servicios de aplicaciones y otros servicios de hosting).

El Business Partner debe mantener un modelo de negocio de valor afiadido si desea
participar en Value Advantage Plus. La cualificacion debe apoyarse en un historial de
transacciones de soluciones y en al menos tres referencias de clientes.

2. Una solucién de valor afiadido que incluya software autorizado de IBM

Un Business Partner que participe en Value Advantage Plus debe tener al menos una
solucién de valor afiadido identificable y aprobada por IBM que se base en software
DB2® Information Management, software Lotus®, software Tivoli® o software
WebSphere® de IBM. Entre los ejemplos se incluyen:

* Una aplicacion disefiada para funcionar sobre software autorizado de IBM (por
ejemplo, "Automatizaciéon del equipo de ventas con DB2® Universal Database™")
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* Una oferta de servicio que incluya o esté disefiada para funcionar sobre software
autorizado de IBM. Entre los ejemplos se incluye el disefio de aplicaciones
personalizadas, la instalacién de software, la integracién personalizada o la
formacion en productos

* Una aplicaciéon combinada con una oferta de servicio.

Los servicios que no sean especificos para la tecnologia de software de IBM (por
ejemplo, gestidn de proyectos, soporte general para usuarios finales) no se tienen en
cuenta como parte de una solucion de valor afiadido.

Transaccion de solucién

Una transaccion de solucion es la venta de una solucion de valor afiadido y software
autorizado de IBM a un usuario final Pyme. La solucion de valor afiadido debe
representar al menos un 40% del valor total facturado combinado de la transaccion.

Se considera que unatransaccién es el conjunto de facturas (una o mas) que el
Business Partner o el Business Partner e IBM emite al usuario final por la solucién de
valor afladido aplicable y el software autorizado de IBM autorizado. De forma adicional:

* Todas las facturas deben emitirse dentro de un periodo de seis meses para que se
tengan en cuenta como parte de la transaccion de la solucién de valor afiadido

* Lasuma de las facturaciones por la solucion de valor afiadido aportada por el
Business Partner y el software autorizado de IBM determina el valor total facturado
de la transaccion de la solucion de valor afiadido

* El contenido de la transaccion de IBM es el software autorizado de IBM vendido,
calculado al precio externo para un usuario final, al Precio sugerido de venta al por
menor (SRP) o el Precio sugerido por volumen (SVP), segun sea aplicable?

* El delta entre el valor total facturado de la transacciény el valor del contenido de
software autorizado de IBM es el valor de la solucion del Business Partner

* Lasolucién de valor afiadido aportada por el Business Partner (es decir, su
aplicacion, servicio o aplicacion con servicio) en la transaccion debe ser al menos
el 40% del valor total facturado de la transaccion.

2 Para obtener informacién especifica sobre el SRP o SVP de su area geografica, por favor, consulte el
manual Value Advantage Plus Operations Guide

Guia de Value Advantage Plus

para Business Partners Pagina 4 11/04/2003



Calculo de la transaccion de solucion de valor afladido

T = Valor total de la solucién de valor afadido del

Business Partner y el software autorizado de IBM
en las facturas; emitidas al usuario final

| = Valor del software autorizado de IBM, vendido segun el

Precio sugerido por volumen, Passport Advantage
O Passport Advantage Express

P = valor aportado por el Business Partner T - |

P /T debe ser el 40% o méas

1 Las facturas del Business Partner facturadas a sus usuarios finales dentro de un periodo
de seis meses. No incluye hardware

2 Software de Passport Advantage o Passport Advantage Express en la transaccién en la
gue se solicita el incentivo de Value Advantage Plus
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3. Participacion en PartnerWorld for Software

Todos los participantes de Value Advantage Plus deben ser miembros de
PartnerWorld for Software.

Mediante PartnerWorld for Software, los Business Partners tienen acceso a una serie
de ventajas que pueden ayudarles a aumentar las ventas, conseguir mas cuota de
mercado y penetrar en mercados nuevos con tecnologias de software de IBM. Tiene
disponible informacion sobre PartnerWorld for Software en

http://mww.ibm.com/partnerworld/software.

Es muy recomendable que los participantes de Value Advantage Plus adquieran un
Value Package opcional que se ofrece a través de PartnerWorld for Software. El Value
Package contiene ventajas que estan disefiadas para proporcionar soporte a los
Business Partners en varias areas. Algunas de las ventajas incluyen:

*  Formacion

e Soporte técnico

e Software ‘Demonstration and Evaluation’
e Software ‘Run Your Business’

* Guia para garantizar las soluciones

e Tutorias técnicas in-situ.

Las ventajas dependen del nivel de participacion en PartnerWorld for Software y se
recomienda que los participantes de Value Advantage Plus obtengan el estado de
miembro Advanced o Premier. Los Business Partners que obtengan los niveles de
participacion en PartnerWorld for Software mas altos (es decir, Advanced o Premier)
pueden optar a ventajas mas solidas. Los niveles de participacion Advanced y Premier
se obtienen cumpliendo unos criterios especificos en areas como compromiso,
competencia (es decir, certificaciones), satisfaccion del cliente y contribucion.

4, Responsabilidades sobre sus soluciones

Los Business Partners que participen en Value Advantage Plus aceptaran las
siguientes responsabilidades:

* Seleccionar y mantener unarelacion con un Mayorista de software de IBM preferido

* |dentificar un Mayorista de IBM preferido
Los Business Partners que participen en la iniciativa IBM Top Contributor deberian designar el

mismo Mayorista preferido para la iniciativa Value Advantage Plus
* Notificar a IBM el cambio de Mayorista mediante una nota escrita con 30 dias de

antelacion
Se acepta un cambio dentro de un periodo de 12 meses

* Enelmomento de hacer el pedido, proporcionar al Mayorista su nimero de
identificacion de Value Advantage Plusy los nUmeros de identificacion de las
soluciones, asi como la informacién del informe de instalacién que precise su
Mayorista.
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Como participar en Value Advantage Plus

Los Business Partners que estén interesados en participar en Value Advantage Plus
deben ser miembros de PartnerWorld for Software.

Ademads, los Business Partners deben completar el proceso de solicitud de la iniciativa
Value Advantage Plus. El proceso de solicitud se resume a continuacion.

Los Business Partners que opten a Value Advantage Plus 'y su Mayorista preferido seran
notificados sobre la aprobacion del candidato para participar en Value Advantage Plus por
correo electrénico y, ademas, se les proporcionaran mas detalles sobre la iniciativa.

Proceso de solicitud

* Acceda al sitio Web de PartnerWorld for Software
http://www.ibm.com/partnerworld/software para actualizar el perfil de PartnerWorld
for Software, y

* Seleccione Value Advantage Plus Iniciative Application

* Complete el proceso de solicitud que incluye:

- aceptar los términos y condiciones del Value Advantage Plus Attachment

- completar la informacién del perfil de PartnerWorld for Software relativa a la
iniciativa

- remitir la solicitud para su aprobacion.

Nota: si se necesita un documento impreso, el Business Partner imprime el Value Advantage Plus
Attachment, lo firma y lo envia por correo postal a la direccion adecuada. Este paso es adicional a

la aceptacion de los términos y condiciones a través del sitio Web de PartnerWorld for Software.

Cuando IBM apruebe la participacion en lainiciativa del Business Partner, el perfil de
PartnerWorld for Software del Business Partner reflejara la informacion sobre su
participacién en Value Advantage Plus como:

* El nimero de identificacion de Value Advantage Plus del Business Partner

* El Mayorista preferido designado por el Business Partner

* La solucion o soluciones de valor afiadido aprobadas por IBM con el nimero o
nameros de identificacion suministrados por el sistema

* El software middleware de IBM autorizado para cada solucion.

El Business Partner debe mantener actualizado el perfil. Se le pedira que vuelva a
validar el perfil anualmente.

Se proporcionara al Mayorista preferido informacién seleccionada del perfil de
PartnerWorld for Software.
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La aprobacion de la participacion en Value Advantage Plus no impide al Business
Partner realizar sus otras actividades de reventa habituales. El Business Partner
puede participar en cualquiera de las siguientes actividades para obtener descuentos
bésicos:

* Reventa de cualquier producto de IBM Passport Advantage o IBM Passport
Advantage Express en distribucion abierta, tanto si el Business Partner esta
aprobado para Value Advantage Plus como si no

* Reventa de cualquier producto de distribucién abierta a cualquier usuario final

» Oferta de licencia por volumen de Passport Advantage a través de un mayorista de
su eleccién a cualquier usuario final

* Reventa de negocios de renovacion de mantenimiento.
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Value Advantage Plus Attachment

El Business Partner debe aceptar el Value Advantage Plus Attachment a través del
sitio Web de PartnerWorld for Software cuando solicite la iniciativa Value Advantage
Plus bajo PartnerWorld for Software.

Nota: si se necesita un documento impreso, el Business Partner imprime el Value Advantage Plus
Attachment, lo firma y lo envia por correo postal a la direccion adecuada. Este paso es adicional a la

aceptacion de los términos y condiciones a través del sitio Web de PartnerWorld for Software.

El Value Advantage Plus Attachment pasa a ser efectivo cuando IBM aprueba la
informacion de solicitud de Value Advantage Plus del Business Partner.

Conservacion de registros

Un Business Partner que participe en Value Advantage Plus debe conservar los
registros durante un periodo de tres afios desde la fecha de las transacciones de
soluciones relacionadas, con el fin de solicitar descuentos adicionales o cuotas por
asesoramiento.

Como minimo, un Business Partner que participe en Value Advantage Plus que
revenda software a usuarios finales debe conservar copias de las facturas, u otros
documentos legales (por ejemplo, contratos), entregados a los usuarios finales por las
soluciones de valor afiadido que identifiquen el software autorizado de IBM incluido en
las transacciones de soluciones.

Para ventas en las que los Business Partners remitan a los usuarios finales a ibm.com
para la compra de software, el Business Partner debe conservar las copias de sus
facturas, u otros documentos legales (por ejemplo, contratos) entregados a los
usuarios finales por las soluciones de valor afiadido.

Enmiendas

No se efectuara ninguna enmienda al Value Advantage Plus Attachment.

Renovacion/Terminaciéon

Value Advantage Plus Attachment se renovara autométicamente a menos que le
ponga fin IBM o el Business Partner participante con un aviso por escrito dos semanas
antes.
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Como conseguir el incentivo de Value Advantage Plus
Descuento adicional o cuota por asesoramiento

La iniciativa Value Advantage Plus se ofrece a los Business Partners participantes a
través de estas dos opciones:

* Undescuento adicional a través del Mayorista preferido del Business Partner
cuando el Business Partner revende el software autorizado de IBM incluido en la
solucion de valor afiadido a un usuario final de PYME, o bien

* Una cuota por asesoramiento pagada directamente por IBM al Business Partner
gue no revende el software de IBM incluido en la solucién de valor afiadido, si no

que remite al usuario final de PYME a ibm.com para la compra de software.
El Business Partner tiene que proporcionar instrucciones al usuario final sobre como comprar el software

a través de ibm.com.

El incentivo se aplica a las licencias nuevas vendidas a través de Passport Advantage
o Passport Advantage Express a los usuarios finales que IBM designe como usuarios
Pyme.

Un pedido de ventas bajo Passport Advantage que sea designado por IBM como
Enterprise License Agreement (ELA) no puede optar al incentivo de Value Advantage
Plus, ni tampoco sus renovaciones u ofertas especiales (SBO).

Para recibir el incentivo de Value Advantage Plus, el software autorizado de IBM
identificado en el perfil de PartnerWorld for Software del Business Partner debe
venderse junto con la solucion de valor afiadido del Business Partner en cada
transaccion.

Para cada transaccién que opte, el participante de Value Advantage Plus solicita el
incentivo proporcionando a su Mayorista preferido, o a ibm.com (en funciéon del método
de compra utilizada) los datos siguientes:

* Lainformacion del usuario final que se necesita normalmente para la inscripcion en
Passport Advantage o Passport Advantage Express (es decir, el nombre,
direccion, codigo postal, identificador de correo electronico, etc.)

* El nimero de identificacién de Value Advantage Plus del Business Partner

* El ndmero de identificacion de la solucion asociado con la solucion de valor
afiadido aplicable.

El Business Partner puede vender licencias de software que no sean parte de la transaccién de la
solucién de valor afiadido, no obstante, el Business Partner no puede solicitar el incentivo de Value
Advantage Plus cuando efectle los pedidos de dicho software.

Guia de Value Advantage Plus
para Business Partners Pégina 10 11/04/2003



Pago de la cuota por asesoramiento

La cuota por asesoramiento para pedidos de software efectuados a través de
ibm.com se calcula aplicando un porcentaje al valor neto facturado al usuario final por
el software autorizado de IBM. El valor neto facturado del software autorizado es el
Precio sugerido de venta al por menor (SRP) o el Precio sugerido por volumen (SVP),
dependiendo del que sea aplicable, menos cualquier descuento o crédito aplicable.
Los impuestos y gastos de envio no se incluyen en el célculo de la cuota. La cuota por
asesoramiento se paga el trimestre siguiente al trimestre en el que se ha obtenido.
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Software autorizado

El software autorizado es el software middleware de IBM que IBM aprueba para que el
Business Partner lo incluya en su solucion de valor afiadido. Una o més de las brands
de software de IBM siguientes deben estar asociadas con una solucion de valor
afnadido: DB2, Lotus, Tivoli o WebSphere. Esta informacion se mantendra en el perfil
de PartnerWorld for Software del Business Partner.

Distribucion de software

La informacién siguiente es aplicable a los participantes de Value Advantage Plus
gue revenden software de IBM bajo Passport Advantage Express.

Si el usuario final no dispone aun del software de IBM necesario para implementar la
solucion de valor afiadido del Business Partner, es responsabilidad del Business
Partner garantizar que se proporcione el software de IBM necesario al usuario final.

El Business Partner puede entonces:

1. Solicitar kits de soportes y documentacion a su Mayorista preferido al mismo
tiempo que solicita las licencias de software de IBM, o bien,

2. Solicitar solo las licencias de software de IBM al Mayorista y que el usuario final

obtenga el software en el sitio Web de Passport Advantage Online. El usuario final
obtiene acceso al sitio Web como resultado de adquirir las licencias de software

aplicables.

Si el usuario final del Business Partner ya tiene copias con licencia del software de IBM
necesario para implementar la solucion de valor afiadido del Business Partnery desea
realizar copias adicionales de dicho software, el Business Partner solicitara las
licencias de software de IBM sélo a su Mayorista preferido.

Si el participante de Value Advantage Plus remite al usuario final a ibm.com para la
compra del software, el Business Partner no tendra responsabilidad sobre la
distribucion del software de IBM.

La informacién siguiente es aplicable a los participantes de Value Advantage Plus
gue revenden software de IBM bajo Passport Advantage.

Si el Business Partner revende software de IBM bajo Passport Advantage al usuario
final, el Business Partner no tendra responsabilidad sobre la distribucion del software
de IBM en lo que se refiere a dicho software.
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Cumplimiento

IBM revisara que el Business Partner cumple con el Value Advantage Plus Attachment
de forma muestral.
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Ejemplos

Ejemplo 1: Incentivo de Value Advantage Plus como descuento adicional a un proveedor de
soluciones o a un distribuidor de software independiente

Un Business Partner es especialista en proporcionar soluciones de usuario final que
incluyen o se basan en software middleware de IBM. El Business Partner es un
proveedor de soluciones (SP) de nivel 2 que revende software de IBM y proporciona la
instalacion del software y servicios de formacion del producto al usuario final, o bien un
distribuidor de software independiente (ISV) de nivel 2 que revende software de IBM y
desarrolla aplicaciones de software personalizadas para el usuario final que funcionan
junto con el software middleware de IBM.

El Business Partner ha completado el proceso de solicitud a través de PartnerWorld
for Software para convertirse en un participante de Value Advantage Plus aprobado.
Como parte del proceso de solicitud el Business Partner ha designado un Mayorista
preferido para la compra de software y ha completado la informacion sobre su oferta
de solucion de valor afiadido.

Como parte del proceso de aprobacion de la solicitud, la solucién de valor afiadido del
Business Partner es revisada por IBM vy, si es aprobada, se asigna un numero de
identificacion de la solucion generado por el sistema. El nimero de identificacion de la
solucion es generado por PartnerWorld for Software y se aplica a la solucién de valor
afiadido del Business Partner mencionada y aprobada. Adicionalmente, se le asigna
también al Business Partner un nimero de identificacion de Value Advantage Plus
exclusivo.

El Business Partner ha identificado una oportunidad de usuario final en una Pyme para
su solucién de valor afiadido. El usuario final es la Compafiia ABC. La Compafia ABC
ha decidido adquirir la solucion de valor afiadido que incluye software middleware de
IBM.

El Business Partner contacta son su Mayorista preferido y proporciona al Mayorista la
informacion necesaria sobre la Compafia ABC (es decir, nombre, direccion, codigo
postal, identificador de correo electronico, etc.) asociada con la compra del software
middleware de IBM incluido en la solucion de valor afiadido. El Business Partner
también proporciona al Mayorista su numero de identificacion de Value Advantage
Plus y el numero de identificacién de la solucion asociado con la solucién de valor
afiadido para poder recibir el descuento adicional del Mayorista.

El Business Partner notifica a la Comparfia ABC que IBM enviara la Prueba de
titularidad del software middleware de IBM. La Prueba de titularidad se envia a la
Comparfia ABC para cada copia de licencia de software adquirida. EI Business
Partner notifica a la Compafiia ABC que IBM también formalizara los derechos sobre
el software de usuario final (es decir, mantenimiento de software que incluye la
suscripcién de software y soporte técnico) de la Comparia ABC.

Las facturas emitidas por el Business Partner al usuario final deben reflejar claramente que
la venta de la solucion o servicios es para la solucibn mencionada y aprobada por IBM.
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Ejemplo 2: Incentivo de Value Advantage Plus como cuota por asesoramiento de un
integrador de sistemas

Un Business Partner es especialista en proporcionar a los usuarios finales ofertas de
integracion de software personalizado que incluyen o se basan en software
middleware de IBM. El Business Partner es un integrador de sistemas (SI) que no
revende software de IBM. El SI ha completado el proceso de solicitud a través de
PartnerWorld for Software para convertirse en un participante de Value Advantage Plus
aprobado.

La oferta de integraciéon de software personalizado del Business Partner ha sido
revisada y aprobada por IBM como solucion de valor afiadido. Se asigna a la solucion
de valor afiadido un numero de identificacion de la solucidn exclusivo generado por el
sistema de PartnerWorld for Software y se asigna al Sl un niUmero de identificacion de
Value Advantage Plus.

El Sl ha identificado una oportunidad de usuario final para una solucién inalambrica. El
usuario final es la Compariia XYZ. La Compafia XYZ ha decidido adquirir la oferta de
integracion de software personalizado del Sl que incluye software middleware de IBM.
El usuario final tendra que solicitar el software a través de ibm.com. En el momento del
pedido, el usuario final debe proporcionar a ibm.com el nUmero de identificacion de la
solucion de valor afiadido del Sl'y el numero de identificacion de Value Advantage Plus
del Sl. Esta informacidn es necesaria para que IBM pueda pagar al Sl la cuota por
asesoramiento por haber remitido al usuario final a ibm.com con el fin de que compre
el software middleware de IBM incluido en la solucion de valor afiadido del Sl.

IBM enviara a la Compafia XYZ la Prueba de titularidad del software middleware de
IBM. La Prueba de titularidad se envia a la Compafia XYZ para cada copia de licencia
de software adquirida. IBM también formalizara los derechos sobre el software de
usuario final (es decir, mantenimiento de software que incluye la suscripcion de
software y soporte técnico) de la Compaiiia XYZ.

IBM enviard la cuota por asesoramiento directamente al Sl.
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Preguntas y respuestas

P. ¢ Cuales son los criterios para que una solucion sea considerada solucion de valor
afiadido bajo Value Advantage Plus?

R. Una solucion de valor afiadido se basa en software autorizado de IBM, en concreto

middleware. Entre los ejemplos se incluyen:

a. Una aplicacion creada para funcionar sobre software autorizado de IBM

b. Una oferta de servicios que incluya, o funcione sobre, software autorizado de IBM
como el disefio de aplicaciones personalizadas, instalacion del software,
integracion personalizada o formacion sobre productos

c. Unaaplicacion combinada con una oferta de servicios.

P. ¢ Qué ventajas obtiene un Business Partner por participar en Value Advantage Plus?

R. Un Business Partner es un candidato para recibir ventajas financieras significativas
como participante de Value Advantage Plus. La ventaja (o incentivo) se ofrece cuando
el Business Partner incluye software autorizado de IBM en la transaccion de su
solucién de valor afiadido aprobada con un usuario final de PYME. El incentivo se
ofrece como descuento adicional por parte del Mayorista preferido al Business Partner
gue revende el software autorizado de IBM con su solucion de valor afiadido, o se
paga directamente desde IBM como cuota por asesoramiento al Business Partner que
no revende el software incluido en su solucion, pero que en su lugar, remite al usuario
final a ibm.com para la compra del software. El incentivo se aplica a las licencias
nuevas de los productos middleware distribuidos por IBM vendidos a través de
Passport Advantage y Passport Advantage Express, una nueva opcién de compra
simplificada orientada a usuarios finales Pyme.

P. ¢ Como selecciona el Business Partner que solicita la iniciativa Value Advantage
Plus al Mayorista?

R. El proceso de solicitud de PartnerWorld for Software para la iniciativa Value
Advantage Plus proporcionara un listado de Mayoristas de IBM de su pais/region. El
Business Partner seleccionara un Mayorista preferido como parte del proceso de
solicitud.

P. ¢ En gué se diferencia Passport Advantage Express (PAX) de Passport Advantage
(PA)?

R. Algunos ejemplos de diferencias entre Passport Advantage Express y Passport
Advantage incluyen la cobertura del sitio, adquisicion de software, modelo de precios,
mantanimiento de software (es decir, suscripcidon de software y soporte técnico),
prorrateo de renovacion. La informacion sobre Passport Advantage y Passport
Advantage Express, a medida que esté disponible, puede encontrarse en

www.ibm.com/software/passportadvantage.
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P. ¢ Como funciona la iniciativa Value Advantage Plus en conjuncion con IBM PASS?

R. IBM Passport Advantage Solution Selling para los ISV (IBM PASS) es una oferta
gue acompafa a la iniciativa Value Advantage Plus. IBM PASS permite que
soluciones de aplicaciones de ISV seleccionadas estén disponibles a través de
Passport Advantage. Las soluciones de IBM PASS pueden ser después solicitadas
por revendedores de nivel 2 a través de su Mayorista de IBM como los otros productos
de Passport Advantage.

Los ISV de IBM PASS suelen ser organizaciones de desarrollo/marketing unidas a
Business Partners que estan participando en la iniciativa Value Advantage Plus. El
Business Partner que participa en Value Advantage Plus normalmente vendera la
solucién de IBM PASS, empaquetada junto con sus servicios y el software de IBM
como parte de una solucion de valor afiadido aprobada por IBM. Solamente el
middleware de IBM autorizado vendido como parte de la solucion podra optar al
descuento de Value Advantage Plus o a la cuota por asesoramiento. Ademas, el valor
de la aplicacién del ISV adquirida a traveés de IBM PASS se tendra en cuenta en las
transacciones de soluciones de valor afiadido candidatas del Business Partner.

P. ¢ Como funciona la iniciativa Value Advantage Plus con lainiciativa Top
Contributor?

R. Aunque un Business Partner puede participar en ambas iniciativas, cada
transaccion se calculara sélo bajo una iniciativa, no bajo ambas. IBM primero
comprobara si la transaccion cumple los requisitos de la iniciativa Value Advantage
Plus en el momento del pedido de venta. Si es asi, el Business Partner optara a recibir
elincentivo de Value Advantage Plus y la transaccion se excluira de la iniciativa Top
Contributor. Si la transaccion no cumple los requisitos de la iniciativa Value Advantage
Plus, se calculara bajo la iniciativa Top Contributor.

P. ¢ Qué ocurre si un Business Partner que participa en Value Advantage Plus desea
vender en varios paises/regiones/zonas geograficas?

R. El Business Partner debe solicitar la iniciativa Value Advantage Plus en cada pais.

P. ¢ Qué ocurre si un Business Partner que participa en Value Advantage Plus tiene
varias soluciones de valor afiadido?

R. Cada solucién de valor afiadido debe ser aprobada por IBM y se le asigna un
nuamero de identificacion de la solucion exclusivo. Por cada transaccion de la solucion
realizada con un usuario final de PYME que incluya software autorizado de IBM, el
Business Partner podra optar a recibir el incentivo de Value Advantage Plus.

P. ¢ Como solicita el Business Partner Value Advantage Plus mediante PartnerWorld
for Software?

R. El Business Partner debe completar una solicitud on-line disponible en el sitio Web
de PartnerWorld for Software. El proceso dura aproximadamente tres semanas.
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P. ¢ Donde sea aplicable, como deberan dirigir los Business Partners que participan
en Value Advantage Plus a sus clientes de usuario final para solicitar software de IBM
a través de ibm.com?

R. En el caso de clientes de usuario final nuevos de Passport Advantage y Passport
Advantage Express, (lo que significa que el usuario final no dispone de un nimero de
cliente de Passport Advantage Online actual ni historial de crédito con IBM), los
Business Partners deberan dirigir al usuario final a televentas de ibm.com. El usuario
final necesita proporcionar a televentas de ibm.com el nimero de identificacion de
Value Advantage Plus del Business Partner y el nimero de identificacion de la solucién
correspondiente.

Si el usuario final es un cliente existente de Passport Advantage Online (lo que
significa que el usuario final dispone de un nimero de cliente de Passport Advantage
Online actual e historial de crédito con IBM), el Business Partner debera indicar al
usuario que utilice la funcién eOrdering de Passport Advantage Online donde esté
disponible. El usuario final tendra que ‘teclear’ el nimero de identificacion de Value
Advantage Plus del Business Partner y el numero de identificacion de la solucion
correspondiente en la entrada del pedido.

P. ¢Qué es PartnerWorld for Software?

R. PartnerWorld for Software es un programa de marketing y capacitacion para
Business Partners que venden software y soluciones de IBM. El programa ofrece una
serie de ventajas que pueden ayudarles a aumentar las ventas, conseguir mas cuota
de mercado y penetrar en mercados nuevos con tecnologias de software de IBM.

P. ¢ Qué es PartnerWorld for Developers y como esta relacionado con PartnerWorld for
Software?

R. PartnerWorld for Developers proporciona un punto de entrada hacia los recursos
globales de IBM para desarrolladores que crean soluciones utilizando tecnologias de
software de IBM. PartnerWorld for Developers y PartnerWorld for Software son
programas o iniciativas bajo IBM PartnerWorld®. El modelo de negocio y enfoque
principales del Business Partner pueden ayudarle a determinar qué Programa se
ajustara mejor a las necesidades del Business Partner. La informacién sobre
PartnerWorld for Software y PartnerWorld for Developers esta disponible en

http://www.ibm.com/partnerworld.

P. Si un Business Partner ha sido aprobado en una de las soluciones de infraestructura
de e-business de Start Now y ha estado trabajando con varios usuarios finales para
implementar la solucién, ¢tiene aprobacién el Business Partner para participar en
Value Advantage Plus?

R. El Business Partner aun tendra que solicitar la participacion en Value Advantage
Plus. Sin embargo, la solucion Start Now participa como una solucion aprobada
previamente por IBM bajo la iniciativa Value Advantage Plus.
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P. Si un Business Partner ha sido aprobado como proveedor de soluciones por un ISV
de Start Now Solutions Proven y revende la aplicacion de Start Now Solutions Proven
del ISV con software middleware de IBM y servicios a un usuario final, ¢ puede el
Business Partner optar automaticamente a participar en Value Advantage Plus?

R. El Business Partner aun tendra que solicitar la participacion en la iniciativa Value
Advantage Plus através de PartnerWorld for Software. Sin embargo, la aplicacion de
Start Now Solutions Proven participa como una solucion aprobada previamente por
IBM bajo Value Advantage Plus.

P. En el escenario anterior, ¢ puede optar el Business Partner al incentivo de Value
Advantage Plus aunque el Business Partner no haya desarrollado realmente la
aplicacion de Start Now Solutions Proven?

R. Si, el Business Partner puede optar al incentivo de Value Advantage Plus en el
escenario anterior aunque no haya desarrollado realmente la aplicacion, siempre que
el Business Partner cumpla los criterios de la iniciativa Value Advantage Plus y de la
transaccion de la solucion (por ejemplo, el Business Partner tiene aprobacion para
participar en Value Advantage Plus, el usuario final es un cliente Pyme, etc.).
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Glosario

» Software de aplicacion es software disefiado y desarrollado para soluciones
especificas (por ejemplo, contabilidad, automatizacion del equipo de ventas, CRM,
etc.).

» Software autorizado es middleware de IBM incluido en una solucién de valor
afiadido del Business Partner aprobada por IBM. La venta de software autorizado
de IBM con una solucién de valor afiadido aprobada por IBM a usuarios finales
Pyme cualifica al Business Partner para el incentivo de Value Advantage Plus.

* Revisién de cumplimiento es un andlisis realizado por IBM (0 su representante)
para verificar que al menos el 40% del valor afiadido para un usuario final de una
transaccion de la solucion Value Advantage Plus proviene de software distinto del
middleware de IBM (por ejemplo, una aplicacién de software, un servicio repetible o
una combinacién de aplicacién de software y un servicio basados en tecnologia de
software de IBM).

* Un_Mayaorista esta bajo acuerdo contractual con IBM para revender software a
Business Partners que revenden software middleware de IBM (es decir,
revendedores de nivel 2). El Mayorista proporciona soporte a los revendedores de
nivel 2 de software middleware de IBM con una serie de servicios incluyendo, pero
sin limitarse a, gestion de pedidos, crédito, desarrollo de mercados y satisfaccion
del Business Partner. Operando bajo el Acuerdo de Mayorista de IBM, un Mayorista
no puede vender directamente a usuarios finales. El Business Partner que participa
en Value Advantage Plus selecciona un Mayorista preferido para cumplimentar los
pedidos de software del usuario final que pueden participar en el incentivo de Value
Advantage Plus.

* Usuario final es cualquier persona que adquiera software para su propio uso y no
para reventa. El usuario final no puede formar parte de la empresa del Business
Partner.

* Undistribuidor de software independiente (ISV) desarrolla y vende activos de
software como negocio principal. Los ISV pueden vender servicios relacionados
con sus ofertas de software, pero basan sumodelo de negocio principalmente en el
desarrollo y marketing del software de aplicacion.

* Middleware es software basado en tecnologia de infraestructuras que permite la
utilizacion de aplicaciones y otros usos de las tecnologias de la informacion.

* Sistema operativo es software que controla los sistemas de entrada/salida del
sistema informatico como teclados y unidades de disco, y que cargay ejecuta otros
programas informaticos. El sistema operativo es también un conjunto de
mecanismos y politicas que ayudan a definir la comparticion controlada de recursos
del sistema. Linux®, AIX®, Windows® y OS390® son ejemplos de sistemas
operativos. Value Advantage Plus no incluye ninguna consideracion de incentivos
para sistemas operativos.
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* Numero de identificacién de la solucion es un numero exclusivo generado por el
sistema de PartnerWorld for Software que se corresponde con la solucién de valor
afiadido del Business Partner. El nimero de identificacion de la solucién (o
identificador de la solucién) debe incluirse en cada pedido de software autorizado
de IBM que forme parte de una transaccion de la solucion de Value Advantage Plus
para poder verificar si el Business Partner opta al incentivo de Value Advantage
Plus.

* Un proveedor de soluciones (SP) combina servicios de instalacién, software de
aplicacién, servicios de comunicaciones y otras ofertas de tecnologia normalmente
dentro de una solucion “llave en mano” para usuarios finales.

* Transaccion de la solucion es la venta de la solucion de valor afiadido del Business
Partner y del software autorizado de IBM a un usuario final de PYME donde el valor
afnadido es al menos el 40% del valor total facturado combinado de la transaccion.
La facturacion de la transaccion puede realizarse con una o mas facturas del
Business Partner, o del Business Partner e IBM, pero deben emitirse dentro de un
periodo de seis meses. El valor del software autorizado se calcula utilizando el
Precio sugerido por volumen (SVP) o el Precio sugerido de venta al por menor
(SRP), el que sea aplicable .

* Unintegrador de sistemas (SI) ofrece consultoria de IT profesionaly servicios como
negocio principal. Normalmente los S| recomiendan soluciones de software y/o
implementan las soluciones para un usuario final.

* Numero de jdentificacién de Value Advantage Plus es un nimero exclusivo
asignado al participante de Value Advantage Plus. El nimero de identificacién de

Value Advantage Plus debe utilizarse cuando se realizan pedidos de software de
IBM y se solicita el incentivo de Value Advantage Plus. El nimero de identificacion
se le proporciona al Business Partner cuando éste obtiene la aprobacion para
participar en Value Advantage Plus. EI nUmero de identificacion se registra en el
perfil de PartnerWorld for Software del Business Partner. El nUmero de
identificacion de Value Advantage Plus es diferente del ID de miembro de
PartnerWorld for Software del Business Partner.

3 Para obtener informacién especifica sobre el SRP o SVP de su area geografica, por favor, consulte el
manual Value Advantage Plus Operations Guide
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