Warum sollten Sie IBM PLM Referenzkunde
werden?

Kundenreferenzen veranschaulichen Erfolg.
Machen Sie lhren Erfolg publik. Zeigen Sie
anderen Unternehmen, wie sich lhr Ge-
schaftsumfeld durch IBM PLM Lésungen
verandert hat und Sie noch wettbewerbs-

féahiger im Markt agieren.

e Als Referenzkunde haben Sie die Mdg-
lichkeit, an IBM Marketing-Aktionen
(Artikeln in der Fachpresse, Web-Prédsen-
tationen, Messeaulftritten, Presseinterviews
und Diskussionen mit Analysten)
teilzunehmen, die Ihrem Unternehmen

positive Publicity verschaffen.

e Als IBM Referenzkunde verpflichten Sie
sich zu nichts. Sie gehen kein Risiko ein,
da Sie jederzeit wieder aus dem Pro-
gramm aussteigen kénnen.

Sind Sie interessiert? Wenn Sie am IBM
Kundenreferenzprogramm teilnehmen oder
noch weitere Information erhalten wollen,
wenden Sie sich an lhren IBM Vertriebs-
beauftragten oder schreiben Sie eine E-Mail
an: IBMPLM@de.ibm.com
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Ihr Erfolg spricht fiir sich Analysten und Experten bauen Sie Ihr e Sie erlauben uns, die Details Ihres Pro-

Erzahlen Sie die Geschichte lhres Erfolgs eigenes Wissen aus und verbessern lhre jekts bzw. lhrer Lésung in der internen
und zeigen Sie anderen, wie Sie mit innova- Position im Wettbewerb. IBM Kundenreferenzdatenbank zu

tiven Loésungen von IBM Product Lifecycle speichern.

Management und den IBM Geschéafts- e Wir stellen Ihnen Marketing-Material zur

partnern Ihr Unternehmen voranbringen. i Verfagung, das Sie fur lhre interne und e Sie geben uns auf Anfrage Informationen
Wir haben gerade miteinander ein Projekt : externe Kommunikation verwenden (z. B. in Form eines Interviews), die wir ftir
erfolgreich abgeschlossen —reden wir doch kdénnen. die Erstellung von Marketing-Material oder

darUber!” Wir machen die Geschichte Ihres Medienprésentationen verwenden kénnen.

Erfolgs publik durch Artikel in der Fachpresse, e InVortrdgen und Présentationen be- '

in unseren Broschuren, auf der IBM Website richten wir Gber die Erfo/gssti)y e |hre Erfolgsstory wird gemeinsam von
oder auf Messen. So kénnen wir sowohl die Unternehmens, um lhre und e lhrem Team und den Marketing-Mitarbei-
Leistungen Ihres Unternehmens als auch die fuhrende Position in der Branche dar- tern bei IBM formuliert. Wir erstellen da-
Stérken unserer Lésung hervorheben. zustellen. 3 raus z. B. eine Broschure, einen Beitrag

fur die IBM Website oder eine Prasentation.

Was ist Ihr Nutzen? e Sie steigern Ihren Bekanntheitsgrad,
Profitieren Sie von unseren gemeinsamen indem Sie potenziellen Kunden der IBM e Sie prufen das Material vor der Verdffent-
Marketing-Aktivitaten: und deren Geschéftspartnern bei lichung .

Besuchen in Ihrem Haus und telefonisch

e Durch Kontakte zu Unternehmen, Presse von lhrem Erfolg und Ihren Erfahrungen e Sie entscheiden, was verdffentlicht wird
und Analysten erhalten Sie Zugang zu berichten. und wie lange Sie sich an dem Programm
Medienvertretern und haben die Még- beteiligen méchten.
lichkeit, eigene Ziele und Nachrichten zu e Sie positionieren sich als wettbewerbs-
transportieren. féhiger Anbieter und attraktiver e FUr diese Aktivitdten haben Sie bei IBM

Arbeitgeber im Markt, der innovative Product Lifecycle Management einen

e Wir verdffentlichen Berichte zu L6sungen Technologielésungen einsetzt. Ansprechpartner.

unserer Kunden im Internet, in Broschtiren,
in Marketing-Kampagnen und sprechen Wie sieht Ihre Beteiligung aus?
mit Kunden daruber. e Sie unterschreiben gemeinsam mit lhrem

IBM Betreuer eine Referenzvereinbarung,

e Gemeinsame Auftritte auf Messen, bei in der Sie genau festlegen kénnen, in
Seminaren und anderen Veranstaltungen welcher Weise und in welchem Umfang
geben Ihnen die Gelegenheit, Kontakte wir lhren Namen und Ihr Projekt nennen
zu Branchenvertretern zu kndpfen. Durch ddrfen.

den Austausch mit anderen Kunden,




