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Wir machen mehr, 
als Sie sehen.
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PartnerWas hilft 
unseren 

Partnern, um 
mit Cisco 

erfolgreich zu 
sein?

Die ultimative Frage ?
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Wie geht es weiter?

 Diskussionsrunde zu 6 Themen 

 Jeweils 15 Minuten

 3 Durchläufe

 Verlosung 5x
Flip minoHD Camcorder
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Themen

1. Wie umgehen sie Investitions-
Beschränkungen bei Ihren Kunden?

2. Wie kann ich im Mittelstand mit 
Cisco Geschäft generieren?
Cisco’s Aufstellung im 
Mittelstandssegment: Was kann ich 
von Cisco erwarten und was muss ich 
mit an den Tisch bringen?

3. Money Mystery – Auf der Suche 
nach dem heiligen Margen Gral
Finden Sie heraus welche 
Möglichkeiten Cisco Ihnen bietet, um 
in den Genuss von attraktive Preisen 
zu kommen und lukrative Geschäfte 
zu tätigen!

Bühne
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Themen Breakout Sessions

Bühne

4. Up To Speed im Cisco Vertrieb!
Welche Möglichkeiten bietet mir Cisco, um 
vertrieblich als auch technisch immer die 
neuesten Mehrwerte erfolgreich beim 
Kunden positionieren zu können?

5. Von den Großen lernen: Wie kann man 
mit Cisco neue Marktpotentiale auch im 
Small Business Bereich erschließen? 
Sicherheit ist Dank Cisco Ironport keine 
Frage des Zufalls und Small Business 
Kunden veredeln jetzt Unified 
Communication mit Video Surveillance.

6. IBLM: Abwrackprämie für´s Netzwerk, 
oder mehr?
Wie unterstützt Cisco sie als Partner, um 
gerade in diesen Zeit zusätzliches Geschäft 
aus der installierten Basis zu generieren.
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Themen Breakout Sessions

1. Wie umgehen sie Investitions-
Beschränkungen bei Ihren Kunden? 

2. Wie kann ich im Mittelstand mit 
Cisco Geschäft generieren? 

3. Money Mystery – Auf der Suche 
nach dem heiligen Margen Gral

4. Up To Speed im Cisco Vertrieb!

5. Von den Großen lernen: Wie kann 
man mit Cisco neue Marktpotentiale 
auch im Small Business Bereich 
erschließen? 

6. IBLM: Abwrackprämie für´s
Netzwerk, oder mehr?
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minoHD 4GB Video Camcorder
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