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כן מציעים לכם

 בתע שי ית התוכנההתכנית לשותפים הטובה ביותר

 יושבים כאן שותפים שכבר הרוויחו -  בישראלמוכחתוגם 

SVI מ הרבה

וגם

http://images.google.co.il/imgres?imgurl=http://atzmai-news.com/adminmm/assets/home_money1.JPG&imgrefurl=http://www.atzmai-news.com/html/20/index365.php&h=295&w=235&sz=13&hl=iw&start=70&tbnid=eMco_kXsfI9qWM:&tbnh=115&tbnw=92&prev=/images%3Fq%3Dmoney%26start%3D60%26gbv%3D2%26ndsp%3D20%26svnum%3D10%26hl%3Diw%26sa%3DN
http://images.google.co.il/imgres?imgurl=http://library.thinkquest.org/J003358F/money_tree5.jpg&imgrefurl=http://library.thinkquest.org/J003358F/trivia.html&h=1762&w=1949&sz=1139&hl=iw&start=1&tbnid=xnEhSbzKwviaCM:&tbnh=136&tbnw=150&prev=/images%3Fq%3Dmoney%26gbv%3D2%26svnum%3D10%26hl%3Diw
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The Right Architecture for Today &  
tomorrow

A Strong, Expanding Market Position
Leadership in Industry Solutions & GTM
IBM Does Not Compete in the 

Application Marketplace 

““Across partner marketing, Across partner marketing, 
sales, and technical resources,  sales, and technical resources,  
IBM received the highest score IBM received the highest score 
overalloverall, followed by Microsoft, , followed by Microsoft, 
SAP, Oracle, and HPSAP, Oracle, and HP…”…”
IDC, Nov. 2006IDC, Nov. 2006

IDC  1מציינת את תכ נית השותפים של יבמ כמספר 
) שנה שנייה ברציפות(
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)בהת אם לערך(הגדל ת הרווחיות שלכם 

(Rebate)

±15 %±15%10 %Value Advantage PlusOR ±40%

VAP נשאר אלטרנט י בה לתשל ו ם עב ור ש ל ב ה "Sell” 
) י הלק ו ח הסו פ י" לאחר רכ י שת הת ו כנ ה ע( מב ו צע ר בע ונ י ת  Fee SVIתשל ו ם  

(Suggested Discount)(Fee Payment)

IdentifyIdentify FulfillFulfillSellSell

5% 5%* ±5%Enterprise and SMB 

±10%+5%*+5%SMB extra

±15%

±35%+

Total
Earning
Potential

כל ו מר לא " (Sell" תל ו י   ב ב י צ ו ע תהל יך ה" Identify" תשל ו ם ע ב ו ר ז יה ו י  ההז דמנ ות 
)י ב ו צ ע תש ל ו ם עב ור ז יה ו י   ב ל ב ד

של ההזמנה" Fulfill" לא תל ו י   ב " Sell" ו "  Identify"עב ו ר ז יה ו י הה זדמנ ו ת תשל ו ם  

Linked

(Assuming partner 
identifies, sells & fulfills)

± :NBמר ו ו ח על  ב ס יס הסכם עם המפ יץ   = 

http://images.google.co.il/imgres?imgurl=http://www.biblehelp.org/images/stacks%2520of%2520money.jpg&imgrefurl=http://www.buzznet.com/groups/qotd/forum/topics/56141/&h=309&w=339&sz=15&hl=iw&start=13&tbnid=-iOQNzczbaszjM:&tbnh=108&tbnw=119&prev=/images%3Fq%3Dmoney%26gbv%3D2%26svnum%3D10%26hl%3Diw
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SVIתשלומי 

 את ההזדמנ ו ת  השות ף חייב להיות הראשון  שרשם, SVIלצורך קבלת תשלום 
ו לקבל אי שור  מ יב מ  בעבור ההזד מנ ו ת החד שה 

בלבד" Sell"אישור עבור שלב ה  שותף ע סקי יכול לקבל
ונדרש סיוע  של  הש ותף העסקי  ל סגירת ,  י  י ב מ" אם  למש ל ה הזד מ נות זו הת ה לר אש ו נה ע

העסקה 
 מצ ו י ין נוסף  מ א שר /  אחרbrandא בל  כ וללת  ,  י ש ותף  עסקי  אח ר"א ו  א ם  ה הזד מנ ות זו התה ע 

 ב הזד מנ ו ת המק ור ית

להצגת   השותף העסקי  חייב לספ ק דוקו מ נטצ יה תומ כ ת  ,לאחר הזכייה בעסקה
השפעתו הישירה על תהליך קבלת החלטת הרכש   של הלקוח 

 י ום  270כש ירו ת  ל מ שך / הזד מנ ו י ו ת  מא וש רות  יחש בו רל ו ונ טי ו ת
ה י א  ה ופ כת לל א  ,  אם  ה הזד מנ ות ל א  נסגרה וה וגשה  ב ק שה לתשלום לפני  תאריך  ה תפוגה

 SVIקב י לה  ל תשלום 

  העסקי  י יב מ לשותף"מ שולמים רבע ונית ישירות ע SVIתשלומי 
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VAP - ו SVIלמיקסום הרווחיות מומלץ  

feesSVI  עבור ”Identify "ו- ”Sell“ י יבמ " עמשולמים ישירות
לשותף העסקי

rebate(Value Advantage Plus)VAP משולם דרך המפיץ

, VAP rebateאם ה פתרון מכיל מוצרים אשר אינם קבילים ל 

. SVI   אזי מוצרים אלה  יכולים להיות קבילים עבור

http://images.google.co.il/imgres?imgurl=http://www.biblehelp.org/images/stacks%2520of%2520money.jpg&imgrefurl=http://www.buzznet.com/groups/qotd/forum/topics/56141/&h=309&w=339&sz=15&hl=iw&start=13&tbnid=-iOQNzczbaszjM:&tbnh=108&tbnw=119&prev=/images%3Fq%3Dmoney%26gbv%3D2%26svnum%3D10%26hl%3Diw
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SVIמה נדרש משותף עסקי להשתתפות בתכנית 

Be a member of IBM PartnerWorld (member level or above)
- Sign in to PartnerWorld, update profile,                        

go to Country Enterprise profile, go to Software Value Incentive.

Have a minimum of 3 current software certifications OR  
Technical Sales Mastery Tests passed (In SVI ONLY, these tests count 
the same as a technical certification)

− At least 2 technical brand certifications 

Read and accept the SVI T&Cs + Submit the SVI enrollment form
- Reselling BPs have to select a preferred Distributor

Select a preferred distributor

http://images.google.co.il/imgres?imgurl=http://atzmai-news.com/adminmm/assets/money_06.jpg&imgrefurl=http://www.atzmai-news.com/html/48/index361.php&h=235&w=311&sz=11&hl=iw&start=69&tbnid=J_yo19FKu_bmlM:&tbnh=88&tbnw=117&prev=/images%3Fq%3Dmoney%26start%3D60%26gbv%3D2%26ndsp%3D20%26svnum%3D10%26hl%3Diw%26sa%3DN
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SVI והסמכות )Certifications (

לצורך התחל ת רישום הזדמ נו י ו ת 
,                                                 הסמכות נוכחיות) או יותר (3נ דרשות 

 מהן חייבות להיות הסמכות טכניות2אשר 

SVIעל מנת  שההזדמ נ ו ת תהיה קבילה ל 
 הרלוונטיbrand -נ דרשת לפחות הסמכה טכנית אחת ל

נהלי ם 
 הסמכות  ל א דם 3ניתן ל קבל עד 

הסמכות  נבדקות   מייד ע ם שלי חת  ההזדמנות  לאישור יבמ
   PartnerWorldעברו על ההסמכות האפשריות ב  

03.ibm.com/certify-http://www

http://www-03.ibm.com/certify
http://images.google.co.il/imgres?imgurl=http://www.fayettecountygroundwater.com/images/certification.jpg&imgrefurl=http://www.fayettecountygroundwater.com/site_map.htm&h=2217&w=3187&sz=295&hl=iw&start=6&tbnid=0mPLOc84w4wW7M:&tbnh=104&tbnw=150&prev=/images%3Fq%3Dcertification%26gbv%3D2%26svnum%3D10%26hl%3Diw
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www.ibm.com/certify

http://www.ibm.com/certify
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Software Technical Sales Mastery Test
http://www-03.ibm.com/certify/mastery_tests/swt_index_mt.shtml



IBM Software Group |

11 SVI Program 2007

Software Technical Sales Mastery Test
Example of  Tech Sales Cert
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?SVIכיצד להירשם ל 

Go to: www.ibm.com/partnerworld
Sign in with ID and Password
Go to "Initiatives" in 
PartnerWorld Program section
Click in  SOFTWARE / SVI
In  "APPLY" SECTION 
go to " Apply to Participate in SVI“
Click in "Benefits and Relationships“
Click in Software Value Incentive
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Have an approved enrolment in SVI

Have access to Global Partner Portal (GPP).

Set up your company user profiles in GPP

Register the opportunity in GPP
− Identify & Sell incentives require a technical certification for

each brand sold (2007)

Be the 1st to register and be approved for the 
opportunity (meet all the program criteria)

Provide required documentation & submit 
payment request

SVIמה נדרש משותף עסקי בתכנית 
" Sell"ו " Identify"על מנת להיות זכאי לתשלומי 
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 יו ם לפנ י תאריך ההזמנה15שליח ת הבקשה לפ חו ת 
Opp’s must be submitted for SVI eligibility at least 15 calendar days prior to 

the IBM sales order date for the purchase order resulting from the 
opportunity.

 אח ת לכל הזמנהSVIהזדמנו ת 
Each opportunity can only be associated with one IBM sales order

transaction, so if the opportunity is a long term project and ordered in 
phases, there must be a separate opportunity created for each separate 

order.

$10kמעל 
The sum of the line items in the sales order that are eligible for payment 

must equal or exceed the minimum order threshold for your country: 10 K  

מו צר רלוונטי ם לת כ נ י ת בלבד' לטרנזאק צי ו ת ומס
Passport Advantage licenses

New licenses and trade up.
Maintenance Renewals and reinstatements excluded

SVIקריטריונים לבקשת 

http://images.google.co.il/imgres?imgurl=http://www.biblehelp.org/images/stacks%2520of%2520money.jpg&imgrefurl=http://www.buzznet.com/groups/qotd/forum/topics/56141/&h=309&w=339&sz=15&hl=iw&start=13&tbnid=-iOQNzczbaszjM:&tbnh=108&tbnw=119&prev=/images%3Fq%3Dmoney%26gbv%3D2%26svnum%3D10%26hl%3Diw
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GPPהתק דמו ת ההז ד מנו ת ב 
At a  h igh leve l there are 8  steps in  th is process: 
1. B usiness Partner Creates and Saves an O pportunity 

Arrang ing  the  G lobal P artner Porta l  w orkspace 
F ind ing or C rea ting an Account 
Assoc iating C ontacts  to  an Account 
C reating an O pportun ity 
Add ing revenue records to  the opportun ity 
Add ing a C ontact to  an opportun ity 
A ttach ing  D ocum ents 

 
2. B usiness Partner Subm its O pportunity for SV I E lig ibility  
 
3 . IB M  Determ ines if O pportunity is E ligib le for SV I  
 
4 . B usiness Partner C om pletes the Sales Process  

Add ing new  S ales T eam  m em bers to  an opportun ity 
C hanging in form ation on an opportun ity prev ious ly subm itted for e lig ib ility 

 
5. B usiness Partner C loses the O pportunity  

A.  C losed as W on and Subm it SVI Paym ent R equest 
B .  C losed  as Lost    

6. IB M  processes O pportunities C losed as W on 
A. IBM  m atches O pportun ity to  a  Sales O rder 
B . IBM  determ ines if Bus iness  Partner m et the S ales C riteria  
C . IBM  crea tes P aym ent file  fo r subm iss ion to  P aym ent A pplication 

7. IB M  determ ines if the O pportunity paym ent record  is eligib le for paym ent and 
calculates SV I fees 

 
8 . IB M  Accounts Payable m akes paym ent to the business partner 



IBM Software Group |

16 SVI Program 2007

BANTבדי קת  פרטי 
Opportunities without Budget, Authority, Need and Timeframe  will be rejected as incomplete.

The following BANT information example is acceptable:
Budget. The management committee has approved the budget, which is available August 2006.  The 
customer has budgeted $550,000 for the entire project:

$135,000 hardware
$65,000 IBM software
$200,000 ISV software
$150,000 implementation services 

Authority.  The decision maker is Jane Wilson, Vice President of Sales.  She selects the final architecture 
and vendor.

Key influencers include:
John Smith CIO
Sally Swanson – CFO
Jim Johnson – Director of Sales for Bedding Division

Need. The customer is introducing a new line of foam bedding to match competitor offerings. The customer 
is currently setting up the manufacturing and inventory processes. They need a total ERP solution for this 
new division.  We are proposing an ERP solution that runs on an I-Series, Our solution is similar to what is 
used in the customer's other divisions.  The IBM middleware portion of the solution is Websphere 
Application Server and Websphere Portal.
Timeline: The architecture decision is due by April 30th.  The objective is for manufacturing to start in 
volume by August with first store shipments by October 1, 2006.
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SVIמסמכי מכירה נדרשים ל 
Sales documentation must clearly:

* show Business Partners' involvement in the sales cycle and their actions that 
convinced the end-user customer to acquire the eligible products. 
* identify the same registered end-user and the same products with sufficient detail 
so that they can be matched to the sales order.

Documentation that is considered evidence of a Business Partner's 
recommendation must meet the following requirements:

Reflects the configuration/quantity of the Eligible Products that the Business Partner 
forecasted in the opportunity are ordered 
Dated before the IBM sales order date for Eligible Products. 
Supports the revenue listed in the opportunity record
Contains specific implementation dates 
Shows that the Business Partner authored the documentation. 

Attach the Sales documents to the opportunity during the sales process (release later)
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כל החומרים עומדים לרשותכם  השותפיםכל החומרים עומדים לרשותכם  השותפים
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SVI and GPPאנשי קשר לנושא 
PartnerWorld Support Centre

Phone: +41 (0)844 80 30 30, E-mail: emeaPW@uk.ibm.com

http://www-1.ibm.com/partnerworld/pwhome.nsf/weblook/cpw_index.html

SVI Admin Team/Dublin (SVI registrations/payments)
Phone: +41 (0)844 80 30 30, E-mail: EMEASVI@ie.ibm.com

GPP & SVI Admin Team/Greenock (GPP support)
Phone: +41 (0)844 80 30 30, E-mail: sviprm@uk.ibm.com
Contact person Francesca Maddalena

SVI Subject Matter Expert 
Marta Fernandez: +44 (0)7981791951, E-mail: marta-fdez@es.ibm.com

03-9188987 –קרולין לחמ י 

http://www-1.ibm.com/partnerworld/pwhome.nsf/weblook/cpw_index.html
mailto:EMEASVI@ie.ibm.com
mailto:sviprm@uk.ibm.com
mailto:marta-fdez@es.ibm.com
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Your Success is our Success 

Merci Gracias

Thank You
Dziękuję

Grazie
תודה 

Rafi Ashkenazi

rar@il.ibm.com – 0522-554-559

mailto:rar@il.ibm.com
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