Warum sollten Sie IBM Referenzkunde
werden?

Kundenreferenzen sind wichtig. Sie zeigen
Lésungen, die unsere Kunden gewahlt
haben, um ihre fUhrende Position in der
Branche auszubauen, mit der Unterstttzung
von IBM als starkem Partner. Kundenreferen-
zen kombinieren die Starken beider Unter-
nehmen und stellen den Erfolg unserer Kun-
den heraus, den sie mit IBM Lésungen
haben. IBM Marketingaktionen verschaffen
Ihrem Unternehmen positive Publicity —z. B.
durch Broschiren, Webprasentationen,
Messeauftritte oder durch die Teilnahme

an Presseinterviews und Diskussionen mit
Analysten. Einige unserer interessantesten
Kundenreferenzen tauchen sogar in inter-
nationalen IBM Werbekampagnen auf —eine
besonders weitreichende Publicity flr die
betreffenden Unternehmen!

Als IBM Referenzkunde verpflichten Sie sich
zu nichts. Sie gehen kein Risiko ein, da Sie
jederzeit wieder aus dem Programm aus-

steigen kénnen.

Sind Sie interessiert? Wenn Sie am IBM
Kundenreferenzprogramm teilnehmen oder
noch weitere Information erhalten wollen,
wenden Sie sich an lhren IBM Vertriebsbe-
auftragten oder schreiben Sie eine E-Mail an:
custref@de.ibm.com
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Der Erfolg unserer Kunden spricht fiir sich

Erzahlen Sie die Geschichte Ihres Erfolgs und

zeigen Sie anderen, wie Sie mit neuen und

innovativen Lésungen, und mit IBM als Partner,

Ihr Unternehmen voranbringen. ,Wir haben
gerade miteinander ein Projekt erfolgreich
abgeschlossen —Reden wir doch dartber!*

Wir machen die Geschichte Ihres Erfolgs

publik, z. B. in unseren Broschiren, auf der

IBM Website oder auf Messen. Mit Marketing-

aktivitaten, die von den Berichten unserer
Referenzkunden gestutzt werden, kénnen
wir sowohl die Leistungen lhres Unterneh-
mens als auch die Starken unseres Teams

hervorheben. lhre Erfolgsstory wird ge-

meinsam von lhrem Team und den Mitarbei-

tern im IBM Marketing formuliert.

Dabei geben Sie das Tempo vor: Sie bestim-

men, auf welche Art, wie haufigund in
welchem Umfang wir den Namen und das
Projekt Ihres Unternehmens verwenden
durfen. Sie entscheiden, was veroffentlicht
wird und wie lange Sie sich an dem Pro-

gramm beteiligen moéchten.

Was ist Ihr Nutzen?
Unsere Aktivitaten ergénzen lhre eigene

Marketingarbeit auf unterschiedliche Weise:

Durch Kontakte zu Unternehmen, Presse
und/oder Medien und Analysten erhalten
Sie Zugang zu Medienvertretern und haben
die Mdglichkeit, auch eigene Ziele und
Nachrichten zu transportieren.

Wir verdffentlichen Berichte zu Lésungen
unserer Kunden im Internet und in Bro-
schdren und verwenden sie in Kunden-
gesprédchen, in Marketingkampagnen
und weiteren Werbeaktionen.
Gemeinsame Messeauftritte (z. B. C.eBIT,
Systems), Show Cases, Vortrdge und an-

dere von IBM und unseren Partnern or-
ganisierte Veranstaltungen verschaffen
Ihnen Kontakte zu Branchen- unW
dienvertretern und verbessern Ih arkt-
positionierung. Durch den Austausch mit
anderen Kunden, Analysten und Experten
bauen Sie Ihr eigenes Wissen aus und
bringen Ihr Unternehmen voran.

In Vortrdgen und Présentationen be-
richten wir tber die Erfolgsstory Ihres Un-
ternehmens, um Ihre und unsere fihrende
Position in der Branche darzustellen.

Bei Anrufen oder Besuchen von poten-
ziellen IBM Kunden kénnen Sie diesen
Unternehmen von Ihrem Erfolg berichten,
die dadurch die Mdéglichkeit haben, von
lhrer Erfahrung zu profitieren.

Indem Sie das IBM Marketingmaterial

auch fdr lhre interne Kommunikation
verwenden, kénnen Sie bei Ihren Mit-
arbeitern die Akzeptanz fur die neue
Lésung steigemn. Gleichzeitig positio-
nieren Sie sich als wettbewerbsfahiger
Anbieter und attraktiver Arbeitgeber

im Markt, der innovative Technologie-

I6sungen einsetzt.

Wie sieht lhre Beteiligung aus?

Unser Referenzprogramm ist in Stufen auf-

gebaut:

Sie unterschreiben gemeinsam mit Ihrem
IBM Betreuer eine Referenzvereinbarung,
in der Sie genau festlegen kénnen, in
welcher Weise und in welchem Umfang
wir Ihren Namen und Ihr Projekt nennen
und verwenden ddrfen.

Sie erlauben uns, die Details Ihres Projekts
bzw. lhrer Lésung in der internen IBM
Kundenreferenzdatenbank zu speichern.
Sie geben uns auf Anfrage Informationen
(z. B. in Form eines Interviews), die wir fir
die Erstellung von Marketingmaterial oder
Medienprésentationen verwenden kénnen.
Wir erstellen daraus z. B. eine Broschdire,
einen Beitrag fur die IBM Website oder
eine Présentation.

Sie priifen das Material vor seiner
Verdffentlichung.

Fur diese Aktivitaten haben Sie bei IBM einen

zentralen Ansprechpartner. Er stellt gemein-

sam mit lhrem zustandigen Vertriebsbeauf-

tragten sicher, dass unser Programm nur

minimale Auswirkungen auf lhre Zeit-

plane und Geschéftsaktivitaten hat.




