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Wprowadzenie. 
      Dlaczego warto zostać autoryzowanym partnerem       

Poziomy partnerstwa
      Wybór odpowiedniego poziomu

Korzyści i wymagania
      Co otrzymujesz , jakie masz obowiązki

Portal partnerski Red Hat
      Podręczna biblioteka  informacji. 

Akademia sprzedaży 
      Certyfikacja sprzedawców. 

Certyfikacja producentów sprzętu
      Jak uzyskać dokument zgodności z Red Hat

Pierwsza linia wsparcia z B2B Sp. z o. o.  
       Dlaczego warto z nami współpracować 
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Program Partnerski Red Hat jest bazą budowania 
relacji miedzy partnerami, rynkiem i ekspertami 

Red Hat.  
Intencją i celem programu jest przyczynianie się 

do finansowego sukcesu Partnerów poprzez 
dostarczanie kompleksowej wiedzy o 

rozwiązaniach open source i wskazywanie 
możliwości ich zastosowań. 

Program Partnerski to również platforma wymiany 
doświadczeń i wsparcie na każdym etapie 

sprzedaży.
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Poziomy partnerstwa

READY LEVEL 
Umożliwia zdobywanie kompetencji w zakresie open source w 
oparciu o rozwiązania Red Hat i JBoss. Partnerzy mają dostęp do 
różnorodnych materiałów promocyjnych i narzędzi sprzedaży. 
Otrzymują również dostęp do oprogramowania. 

PREMIER LEVEL  
Poziom dla partnerów, którzy wnoszą najwiekszy wkład w 
budowanie pozycji Red Hat na rynku. Ich udział w kreowaniu 
rynku jest strategiczny. Partner posiada bardzo wysokie 
kompetencje techniczne i serwisowe. 

ADVANCED LEVEL 
Poziom partnerstwa dedykowany dla firm, które 
posiadają bogate doświadczenie w dostarczaniu 
rozwiązań Red Hat  i JBoss. Partner jest zaangażowany 
w budowanie społeczności open source. Na tym 
poziomie partnerzy otrzymuja dodatkowe wsparcie i 
profity wszystko po to aby pomóc w zaspokojeniu 
potrzeb klienta. 
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Red Hat Ready Partner - Reseller

Pierwszy poziom partnerstwa bez konieczności wyboru specjalizacji.

Criteria

●  A Completed Company Profile

●  Acception of Terms and Conditions

●  Remain in Good Standing with Red Hat

●  Visibility in RH Catalogue: -
  - 1 RH Certified Sales Person or
  - 1 Certified RHCE/T/A
  - 1 Customer Reference Accepted

●  Passing the FCPA Check

Benefits

●  Access to Partner Center

●  Access to NFR Package

●  Welcome Pack

●  Discounted Technical Training (Disti)

●  Access to Webinars and Seminars

●  Marketing Help

●  Logos

●  Certificate

●  Access to a knowledge Base

Kryteria

● Kompletne dane o partnerze

●  Akceptacja warunków i zasad

●  Bycie w stałym kontakcie z  Red Hat

●  Wpisanie do profilu partnerskiego:
  - 1 certyfikowanego sprzedawcy lub
  - 1 certyfikowanego inżyniera/technika
  - 1 zaakceptowanej referencji klienta

●  Spełnienie kryterów FCPA (Foreign Corrupt 
Practices Act)

Korzyści

● Dostęp do stron partnerskich

●  Dostęp do oprogramowania 

●  Upusty na szkolenia

●  Dostęp do seminariów 

●  Materiały marketingowe

●  Logo

●  Certyfikat (umowa z Red Hat)

●  Dostęp do bazy wiedzy

●  Wsparcie techniczne 
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Specjalizacja

Specialisations define your areas of expertise, help position you as a trusted adviser to your 
customers, and help your recognition in the marketplace.

Partner Specialisations - reseller track, only advanced and Premier level

   •  Infrastructure

Although all Red Hat Resellers may sell the full portfolio of Red 
Hat‘s Infrastructure solutions, only qualified Infrastructure 
Specialists may identify themselves with a unique Red Hat 
Infrastructure Specialisation logo.

   •  Middleware

Although all Red Hat Resellers may sell JBoss solutions, only 
qualified Red Hat Middleware Specialists may identify themselves 
with a specific Middleware Specialization logo.

 •  Infrastructure
Każdy zarejestrowany Partner może sprzedawać pełne 
portfolio rozwiązań Red Hat jednak tylko Partnerzy 
specjalizowani mogą się posługiwać dedykowanym dla nich 
logo potwierdzającym kompetencje. 

   •  Middleware
Każdy zarejestrowany Partner może sprzedawać pełne 
portfolio rozwiązań JBoss Hat jednak tylko Partnerzy 
specjalizowani mogą się posługiwać dedykowanym dla nich 
logo potwierdzającym kompetencje. 

Specjalizacja definiuje obszary w których partner jest ekspertem, może świadczyć 
wsparcie dla klientów, ma ugruntowaną wiedzę w wybranych zagadnieniach.



Podsumowanie wymagań
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Rejestracja

● Założenie konta partnerskiego
● Red Hat Login Email Verification
● Welcome to the Red Hat Partner Center
● Welcome to the Red Hat Partner Program!
● Wejście do portalu.

https://www.redhat.com/wapps/partner/

http://www.redhat.com/
https://www.redhat.com/wapps/partner/
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Witamy w szkole!

Do szkoły można 
wejść przez zakładkę 
training w portalu 
partnerskim
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Plan zajęć.

Wybierz moduł

Przegląd szkoleń
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Red Hat Sales College: zakończenie.

Po pomyślnym zaliczeniu wszystkich modułów wybranego szkolenia bedziesz mógł 
uzyskać status Red Hat Certified Sales Person. Oznacza to, że masz wiedzę, aby 
skutecznie sprzedawać i dostarczać informacje na temat produktów Red Hat/JBoss.

Dodatkowo każdy kto zaliczy egzamin jest dopisywany do profilu partnera jako 
autoryzowany sprzedawca. Informacja ta jest widoczna dla klientów
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Certyfikacja sprzętu.

Korzyści z programu certyfikacji sprzętu:

    * Ujawnienie producenta w katalogu „Hardware Catalog” jako Certified 
Hardware. 
    * Możliwość używania logo „Red Hat Certified Hardwre”. 
    * Zapewnienie, że Red Hat wesprze klientów używających certyfikowanego 
sprzętu.
    * Ciągły kontakt Red Hat z producentem.
    * Dostęp do oprogramowania w celach testowych.
    * Uczestnictwo w programach testowych oprogramowania.
    * Dostęp do „Red Hat Hardware Test Suite” i narzędzi testowych.
    * Wsparcie testu ze strony Red Hat 

https://hardware.redhat.com/doc/

https://hardware.redhat.com/doc/
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Efekt certyfikacji
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Pierwsza linia wsparcia dla klientów

Jak zadbać o wsparcie.

 Podaj klientowi numer telefonu 
i e-mail do B2B

 Uprzedź klienta aby zawsze  
posiadał dane o numerze 
rejestracyjnym subskrypcji (te 
dane są weryfikowane)

 Jeżeli numer subskrypcji jest 
zgodny z baza numerów B2B 
klient jest prowadzony 
bezpośrednio przez 
dystrybutora aż do rozwiązania 
jego problemów.

B2B Sp. z o. o. na mocy 
porozumień udziela wsparcia 
pierwszego kontaktu wszystkim 
odbiorcom końcowym, którzy 
zakupili subskrypcje w kanale 
sprzedaży dystrybutora.

B2B Sp. z o. o. na mocy 
porozumień udziela wsparcia 
pierwszego kontaktu wszystkim 
odbiorcom końcowym, którzy 
zakupili subskrypcje w kanale 
sprzedaży dystrybutora.



www.redhat.com.pl5.10.09 15



Dariusz Świąder - Linux Polska Sp. z o. o.5.10.09 16

Dziękuję Państwu za uwagę. 

 Zapraszam do  Linux Polska Sp. z o. o.   
dystrybutora w Polsce rozwiązań 

ZIMBRA i EnterpriseDB. 

Dariusz Świąder
501-224062
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