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HERZLICH WILLKOMMEN!

Liebe Microsoft-Partner, liebe Géste,

als neuer Geschéftsfuhrer von Microsoft Deutschland freue ich mich ganz besonders, Sie zur
wichtigsten Partnerveranstaltung unseres Unternehmens in Deutschland begrtiBen zu durfen. Unser
diesjahriges Motto lautet ,Gemeinsam mehr erreichen”. Dies umschreibt auch eines meiner wichtigsten
personlichen Ziele: Die Bindung zwischen Microsoft und seinen Partnern weiter zum gegenseitigen
Nutzen zu starken und zu verbessern. Microsoft ist wie kaum ein anderes Software- oder IT-Unter-
nehmen auf die enge Zusammenarbeit mit seinen Partnern angewiesen.

Dazu gehort auch, dass wir Sie frihzeitig Gber die strategische Ausrichtung von Microsoft im neuen
Finanzjahr informieren und neue Geschaftspotentiale aufzeigen. Wahrend der kommenden beiden
Tage werden wir lhnen in zahlreichen Vortragen und Workshops erlautern, wie Sie gemeinsam
mit Microsoft noch erfolgreicher sein konnen und wie unsere Partnerstrategie, Vertriebs- und
Marketingziele aussehen. AuBerdem erhalten Sie Vorschauen auf zahlreiche neue Produkte, die
wir in diesem Geschéftsjahr auf den Markt bringen, darunter naturlich auch Windows Server 2008,
SQL Server 2008 und das neue Visual Studio 2008.

Wir dtirfen mit groBem Optimismus in die Zukunft unserer Branche schauen. Auch dank des zusatz-
lichen Ruckenwindes durch die Marktentwicklung. Die Software-Industrie ist weiterhin die Lokomotive
des gesamtwirtschaftlichen Aufwartstrends. BITKOM prognostiziert fur 2007 ein Wachstum im
Bereich Software und IT Services von 5,8 Prozent. Die jetzt im vierten Jahr gestiegenen Wachstums-
erwartungen sind ein Indikator fir einen anhaltenden wirtschaftlichen Aufschwung. Hinzu kommt:
deutsche Unternehmen haben im internationalen Vergleich bei der Modernisierung ihrer IT-Infra-
struktur einen deutlichen Ruckstand. Als Stichworte nenne ich hier nur Server Konsolidierung,
Virtualisierung und Security. Fur uns gemeinsam bedeutet dies zusatzliche Wachstumschancen.

Ich winsche Ihnen eine informative und motivierende Partnerkonferenz, spannende Diskussionen
und ausreichend Gelegenheit fur personliche Kontakte.

=

Achim Berg

lhr

Achim Berg

Vorsitzender der Geschiiftsfiihrung der
Microsoft Deutschland GmbH
Vice President Microsoft International



KURZBESCHREIBUNG DER AUSSTELLUNGEN

1 revisco — Neuer Microsoft
Campus NRW in Kdln

Ab 2008 zieht hier Microsoft mit

Partnerfirmen unter ein Dach. Der

Bauabschnitt zwei befindet sich

schon in der Planung.

2 DATALOG Software AG
Microsoft Partner of the Year
AWARD Gewinner 2007 DATALOG
VAR Volume Licensing Solution -
das Partner-Erfolgsprogramm fur
Microsoft Volume Licensing

3 Microsoft Hardware
Entdecken Sie den Unterschied,
kommen Sie zum Microsoft Hard-
ware Stand und erleben Sie inno-
vative Mause, Tastaturen, Kameras
und PC Gaming Zubehor fur private
und kommerzielle Anwender.

4 T-Systems

Lernen Sie Dynamic Services, CRM
mit Unified Communications und
das Qualified-Partner Programm
kennen. ErschlieBen Sie als Business
Partner mit T-Systems neue
Marktpotenziale.

5 Hewlett Packard

Das Frontline Partnership Pro-
gramm (FLP) von HP und Microsoft
geht in die nachste Runde! Erfahren
Sie mehr Uber lhre Vorteile und
Chancen als FLP Crew Member und
informieren Sie sich Gber die ak-
tuellen Kampagnen und Vertriebs-
aktionen.

6 Contoso

Stellen Sie mit Contoso, der virtu-
ellen Referenzfirma von Microsoft,
Ihre technologischen Losungen und
Prozesse basierend auf Microsoft
Produkten dar.

7 MBS-Kooperationspartner
MBSKP ist eine Gemeinschaft zertifi-
zierter IT-Unternehmen, die
Microsoft Partner unterstttzen,
ohne selbst Microsoft Dynamics-
Lizenzen zu verkaufen.

8 IAMCP Germany e.V.

IAMCP bundelt Interessen engagier-
ter Microsoft Partner und bietet eine
Community-Plattform fur den
gegenseitigen Erfahrungsaustausch.

9 Microsoft Dynamics
Informationen zu den Microsoft
Dynamics Losungen: Microsoft
Dynamics AX, Microsoft Dynamics
CRM und Microsoft Dynamics NAV.

10 Microsoft Dynamics
Entrepreneur Solution

Die neue Microsoft ERP-Losung

speziell fur kleinere Unternehmen

bietet attraktive Geschaftsmaglich-

keiten fur Partner aller Bereiche.

11 Microsoft Dynamics Licensing
Informieren Sie sich zu unserer
neuen ,Win Ready Enhancement
Plan Initiative” und stellen Fragen
zu den Microsoft Dynamics Lizenz-
programmen.

12 Microsoft Lizenz-Infopoint
Hier erfahren Sie alles Uber OPEN,
dem Volumenlizenzprogramm von
Microsoft. Am Stand stehen Exper-
ten Rede und Antwort - testen
Sie uns!

13 Microsoft Unified
Communications

Office Communications Server

2007, Exchange Server 2007 und

|U'I



KURZBESCHREIBUNG DER AUSSTELLUNGEN

die brandneuen Kommunikations-
gerate fur Sprache und VolP.

14 Windows Vista & Microsoft
Desktop Optimization Pack
Wir zeigen Ihnen die Mehrwerte,
welche Windows Vista und das
Desktop Optimization Pack lhren
Kunden bringen und wie Sie diese
optimal positionieren kénnen.

15 SQL Server 2008 und BizTalk
Server 2006 R2

Wir stellen Neuerungen und Einsatz-

szenarien der neuen Generation von

SQL Server und BizTalk Server vor.

16 Windows Server 2008

Wir stellen Ihnen vor, welche
Neuerungen im Windows Server
2008 enthalten sind und wie Sie
dessen Vorteile bei Ihren Kunden
positionieren kénnen.

17 Microsoft System Center

Wir stellen Ihnen die neuen System-
management-Produkte vor und wie
Sie die System Center Produkte und
deren Vorteile bei lhren Kunden
positionieren kénnen.

18 Microsoft Forefront

Lernen Sie die umfassende Sicher-
heits-Produktpalette von Microsoft
Forefront kennen und wie Sie diese
bei Ihren Kunden optimal einsetzen
konnen.

19 Schlaumause / Certnet

Fast 1400 Kindertageseinrichtungen
nehmen bereits an der Sprachfor-
derinitiative von Microsoft und
Partnern teil. Ermoglichen auch Sie
einer Einrichtung vor Ort die Teil-
nahme in Zusammenarbeit mit
Microsoft.

20 Partner Marketing Center
Shop. Consulting. Services.

Wir machen Sie stark in der
Kommunikation mit Ihren Kunden.
Lassen Sie sich von unseren neuen
Angeboten begeistern, Experten
beantworten |hre Fragen.

21 Microsoft Partner Programm,
Marketing und Training

Hier finden Sie die neuesten Infor-

mationen aus dem Partnerpro-

gramm, zu Kunden- und Partner-

Kampagnen sowie Trainings im

Partner Learning Center.

22 MSEmploy - Die neue
Recruitment Plattform
exklusiv fir Microsoft Partner

MSEmploy und das integrierte

SmartStart Traineeprogramm unter-

sttzt Sie als Partner einfach und

kostengunstig, Spezialisten fur

ihr Unternehmen zu finden.

23 Microsoft Mobile Business
Arbeiten mit Windows Mobile er-
maglicht, zu jeder Zeit auf aktuelle
Geschaftsinformationen zuzugreifen
und schnell auf Kundenanfragen
zuU reagieren.

24 Microsoft Certified Partner
Collection - featured by Jack
Wolfskin

Microsoft bietet speziell fur Gold-

und Certified Partner eine hoch-

wertige Kollektion an. Angeboten
werden gunstige Jack Wolfskin

Outdoor-Artikel.



;- - Systems:-

T-Systems bietet mit Dynamic Services eine ideale Hosting Plattform
fur Microsoft Produkte.

Mit Dynamic Services beziehen Unternehmen Ressourcen und Anwendungen ganz nach Bedarf — von bereit
gestellten Speicher- und Archivsystemen bis zum Betrieb der wichtigsten Business-Applikationen. Kunden
nutzen nur die Leistungen, die Sie tatsachlich benétigen und wandeln fixe Kosten in variable Kosten.

Besuchen Sie uns an unserem Exponat und informieren Sie sich im persoénlichen Gesprach Uber
Dynamic Services

for Microsoft Navision®

for Microsoft Exchange und zukiinftig auch

for Microsoft CRM 4.0.

Im Rahmen eines Showcases zeigen wir lhnen au3erdem die Integration von Kommunikationsdiensten wie
Voice, Presence und Instant Messaging in Microsoft CRM.

Besprechen Sie mit unseren Experten, wie durch Ihr und unser Know-how die Integration dieser Dienste in
Kundenprojekten erfolgreich umgesetzt werden kann.

Wir freuen uns auf lhren Besuch am Stand 4 in der Ausstellung!
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AGENDA
TAG 1, 25. September 2007
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Uhrzeit Thema Referent Raum
08:30-09:30 Anmeldung
09:30-10:30 Key-Note: Achim Berg, Robert Helgerth Plenum
Markt, Strategie und Ziele
10:30-11:00 Key-Note: Wolfgang Brehm Plenum
Gemeinsam mehr erreichen — die Microsoft-
Partnerstrategie fir die nachsten Jahre
11:00-11:30 Pause
11:30-12:15 Key-Note: Ralph Haupter Plenum
Microsofts Innovationen —
Mehrwert fir Partner
12:15-13:45 Pause
13:45-14:30 Breakout Session 1
+ ,Gebrauchte Software” — Quo vadis? Jutta Herzog, Dr. Oliver 15
Wolff-Rojczyk
* Markttrends aus Sicht der Microsoft- Dietmar Meng 16/17
Marktforschung
+ Microsoft Dynamics— Uberblick Produktstrategie Andreas Heberger, 18/19
und Marketingaktivitaten im Geschéftsjahr 2008 Stefan Gass
+ 2007 Microsoft Office System —mit Thorsten Hubschen 6

kreativen Lésungen zu mehr Umsatz



AGENDA _10
TAG 1, 25. September 2007

Uhrzeit Thema Referent Raum

* Welt der Services — Konvergenz von Web Karin Sondermann 8
2.0, SOA und SaaS

« Der Geschaftsnutzen von Windows Markus Wachauf 7 a/b
Vista Enterprise

* Windows Server 2008: Christoph Twiehaus, 3
Top 10 der technischen Neuerungen Jochen Katz

» Partner-Supportservices von Presales Andy Dreyer, Joachim Scheder, 110
bis Postsales Sebastian Meiforth

14:30-15:00 Pause

15:00-15:45 Breakout Session 2
- IT-Projekte erfolgreich ausrollen, Fallstricke Klaus Ebbrecht 110
aufgrund von Lizenzierungsfehlern vermeiden

+ Neue Kunden gewinnen — die Brigitte Richter 6
Microsoft- Kundenkampagnen im
Uberblick

* SQL Server 2008 und Visual Studio 2008 — Oliver Milojevic, Steffen Krause 15

Neuerungen im Uberblick

- Digitale Identitaten und Informationen sichern Petter Bergstrom 8
- das Microsoft-Produktportfolio fur Identitats-
und Zugriffsmanagement (identity and access
management)



AGENDA
TAG 1, 25. September 2007

Uhrzeit Thema Referent Raum
15:00-15:45 + Unified Messaging und Voice-Access Sven Thimm 16/17
mit Microsoft Exchange Server 2007
« Windows Server 2008: Markt, Jochen Katz, Christoph Twiehaus 3
Geschaftsszenarien & Unterstitzung
im Uberblick
« Mehr Geld und mehr freie Zeit mit Karen Steck, Thomas Lichtenstern 7 a/b
Contoso
« Gemeinsame Erfolgs- und Wachstums- Achim Ramesohl 18/19
strategie mit Microsoft Dynamics
15:45-16:15 Pause
16:15-17:00 Breakout Session 3
- Lizenzierung fur alle — Licensing Sales Ben Basaric & Gaste 16/17
Competence Center: ,Da werden Sie
geholfen!"
= Windows Server 2008: Server Virtualisierung Jochen Katz, Ralf Schnell 18/19
* |hr Vorsprung im Markt — die Aus- und Weiter- Marek Kraus 15

bildungsangebote fur Microsoft-Partner



AGENDA
TAG 1, 25. September 2007

Uhrzeit Thema Referent Raum
16:15-17:00 « Der Kurs fur Ihren Geschéftserfolg — die FLP- Jochen Erlach, Robert Helgerth 110
Offensive ,Sail to success” geht in die zweite
Runde
« Von Business-Intelligence zu Birgit Miller 6
Corporate-Performance-Management
* Microsoft goes VolP Sven Thimm 3
« Die Microsoft-Plattform und Andreas Hartl 8
Interoperabilitat
* Microsoft Desktop Optimization Pack: Ralf Siller 7 a/b
Flexibler und kostengunstiger Betrieb
von Windows Vista im Unternehmen
17:00-17:30 Pause
17:30-18:15 Breakout Session 4
+ Geschaftspotenzial dank Finanzierungslésungen Nicole Rolff, Oliver Herzog, 5
Martin Probst
* Vertriebs- und Marketingunterstitzung in Sibylle Ziegler, 15

den Geschéftsfeldern Lizenzierung und
Software-Asset-Management

Andrea Weissbach



AGENDA _13
TAG 1, 25. September 2007

Uhrzeit Thema Referent Raum
17:30-18:15 » Visual Studio Team System, Microsoft Steffen Ritter, Christian 6
Expression und Microsoft Silverlight WeiBbrodt
« Integrierte IT-Sicherheitsldsung statt Komponen- Tom Kohler, Arno Edelmann 8

tenpuzzle — Steigerung der Wettbewerbsfahig-
keit und Wettbewerbsvorteile "mit System"

« System Center — Uberblick und Roadmap Sandra Schafer, Anna Fetzer 18/19

* SharePoint Server 2007: Peter Fischer, Nina Koch 3
Profitieren auch Sie vom Wachstumstreiber

+ Produktneuheit — Business-Intelligence mit Birgit Miller 16/17
Microsoft Office Performance Point Server 2007

« User-Experience —die , letzte Meile” zum Benutzer Dr. Lars Lippert, Frank Fischer, 7 a/b
Clemens Lutsch

17:30-18:30 * Eréffnungsveranstaltung des Microsoft Business Jens Geiger 110
Sales Circles 2008

18:15-20:00 Pause

20:00-02:00 Abendveranstaltung



KEYNOTES

Tag 1, 09:30-10:30
Markt, Strategie und Ziele

Nummer: 1000
Referent:  Achim Berg, Robert Helgerth
Raum: Plenum

Im Vortrag erhalten Sie einen Uberblick zu den wichtigsten Zielen
von Microsoft im laufenden Geschaftsjahr. AuBerdem wird erlautert,
welche strategische Ausrichtung Microsoft verfolgt, wie sich das
Unternehmen damit kinftig im Wettbewerb positionieren wird

und welche Chancen und Perspektiven dies fur Partner bedeutet.

Achim Berg

Vorsitzender der Geschdftsfihrung der
Microsoft Deutschland GmbH

Vice President Microsoft International

Robert Helgerth
Direktor Mittelstand & Partner
Microsoft Deutschland GmbH

Tag 1, 10:30-11:00
Gemeinsam mehr erreichen — die Microsoft-
Partnerstrategie flr die nachsten Jahre

Nummer: 1001
Referent: ~ Wolfgang Brehm
Raum: Plenum

In diesem Vortrag informieren wir Sie Uber die Partnerstrategie

der Microsoft Deutschland GmbH fur die néchsten Jahre.

Sie erhalten einen strategischen Ausblick auf folgende Themen:
Microsoft-Partner-Programm, Marketing und Vertrieb, Trainings,
die Profitabilitat der Partner und der Bekanntheitsgrad der Partner
beim Kunden, interne Organisation bei Microsoft.

Wolfgang Brehm

Direktor Partner Strategy & Programs
Unternehmensbereich SMS&P
Microsoft Deutschland GmbH



KEYNOTES

Tag 1, 11:30-12:15
Microsofts Innovationen - Mehrwert fur Partner

Nummer: 1002
Referent:  Ralph Haupter
Raum: Plenum

In den letzten Monaten haben zahlreiche neue, innovative Losungen
von Microsoft das Licht der Welt erblickt. Wagt man einen Blick in
die Zukunft, steht eines mit groBer Sicherheit fest: es wird so weiter-
gehen! Ralph Haupter, Mitglied der Microsoft-Geschaftsfihrung und
Business- und Marketing Officer, bringt diese Innovationen in einen
gemeinsamen Kontext. Er zeigt, wie Sie als Partner davon profitieren
und gibt einen Ausblick, wohin die Reise bei Microsoft geht.

Ralph Haupter
Business & Marketing Officer

Tag 2, 10:00-11:00
Verkaufen ist wie Liebe

Nummer: 2000
Referent: Hans-Uwe L. Kéhler
Raum: Plenum

Hans-Uwe L. Kéhler - bekannt als Trainer und Autor - wird nicht
umsonst als ,der Experte fir emotionale Kommunikation” bezeichnet.
Sein Vortrag ,Verkaufen ist wie Liebe” beschreibt tiefsinnig und witzig
anhand der Metapher von sich verliebenden Menschen, die erfolgsver-
sprechenenden Parallelen, die sich beim Verkauf ergeben kdnnen.
Erleben Sie 60 Minuten den ,Loveseller” und nehmen Sie interessante
Ideen im Bereich der Vertriebsmethoden mit.

[ 1]

Hans-Uwe L. Kohler
der Experte fir emotionale

Kommunikation
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Breakout Session 1 (13.45 — 14.30 Uhr)

"Gebrauchte Software" -
Quo vadis?

Vortragsnummer: 0017

Referent:
Jutta Herzog,
Dr. Oliver Wolff-Rojczyk

Raum: 15

Microsoft bezieht Position und starkt
seine Partner in der Frage ,Wohin
fuhrt die aktuelle Diskussion Uber
das Thema ‘gebrauchte” Software?".
Antworten und Fakten in einer
kurzen Prasentation und einer aus-
fUhrlichen Diskussion im Partner-
Plenum.

Markttrends aus Sicht der
Microsoft-Marktforschung

Vortragsnummer: 0029

Referent:
Dietmar Meng

Raum: 16/17

Der Vortrag greift aktuelle Themen,
Trends und Prioritdten auf und stellt
das "Partner Market Intelligence
Book" vor.

Microsoft Dynamics — Uberblick
Produktstrategie und Marketing-
aktivitaten im Geschaftsjahr 2008

Vortragsnummer: 0025

Referent:
Andreas Heberger,
Stefan Gass

Raum: 18/19

Im ersten Teil des Vortrags erldutern
wir die Produktstrategie fur
Microsoft Dynamics mit den drei
Produktlinien AX, CRM und NAV.
Dabei geben wir einen Uberblick
Uber die Neuerungen und gehen
auch noch einmal auf die Positionie-
rung der untschiedlichen Produkte
ein. Im zweiten Teil des Vortrages
zeigen wir beispielhaft warum
branchenorientierte Partner erfolg-
reicher sind und geben einen
kurzen Uberlick tber die Marketing-
initativen und Partizipationsmog-
lichkeiten fur Partner.



TAG 1, 25. September 2007

Breakout Session 1 (13.45 — 14.30 Uhr)

2007 Microsoft Office System —
mit kreativen Lésungen zu mehr
Umsatz

Vortragsnummer: 0001

Referent:
Thorsten Hiibschen

Raum: 6

Die Produktivitat der Mitarbeiter
bestimmt den Geschéftserfolg jedes
Unternehmens maBgeblich. 2007
Microsoft Office System bietet eine
integrierte Desktop- und Serverlo-
sung fur Zusammenarbeit, unter-
nehmensweites Informationsma-
nagement und Business-Intelli-
gence. In diesem Vortrag stellen
wir lhnen die Plattform vor, auf
deren Basis Sie komplexe Losungen
fur Ihre Kunden realisieren.

Welt der Services —
Konvergenz von Web 2.0, SOA
und SaaS

Vortragsnummer: 0009

Referent:
Karin Sondermann

Raum: 8

Services stellen die nachste Evolu-
tionsstufe in der IT-Industrie dar.
Die Konvergenz von Web 2.0, SOA
und Saas$ fordert ein neues Platt-
formdenken und neue Business
Modelle. Microsoft antwortet mit
der Software + Services Strategie,
die Vereinigung von Web-basie-
renden Services sowie dem etablier-
ten Konzept der Client-Server-
Software erganzt um weitere Online
Services, gepaart mit Leistungsan-
geboten unserer Partner.

Der Geschaftsnutzen von
Windows Vista Enterprise

Vortragnsummer: 0021

Referent:
Markus Wachauf

Raum: 7 a/b

Unser Vortrag veranschaulicht die
Vorteile von Windows Vista im
Unternehmen — lernen Sie das
Potenzial und eine Reihe interessan-
ter Fallbeispiele aus der Praxis
kennen.

TAG 1

Breakout

1

TAG 1

Breakout

2

TAG 1

Breakout

3




TAG 1, 25. September 2007
Breakout Session 1 (13.45 — 14.30 Uhr)

Windows Server 2008: Top 10
der technischen Neuerungen

Vortragsnummer: 0005

Referent:
Christoph Twiehaus,
Jochen Katz

Raum: 3

Lernen Sie die zehn wichtigsten
technischen Neuerungen von
Windows Server 2008 und die
Trainingsangebote fur Partner rund
um das neue Serverbetriebssystem
kennen.

Partner-Supportservices von
Presales bis Postsales

Nummer: 0013

Referent:
Andy Dreyer, Joachim Scheder,
Sebastian Meiforth

Raum: 110

Partner-Services fur Ihren Erfolg mit
Microsoft-Produkten: Der Vortrag
liefert Ihnen ein vollstandiges Bild
aller verfugbaren Leistungen des
Partner-Programms bis zu ergan-
zenden Angeboten wie Microsoft
Services Partner Advantage. Wir
stellen Innen die neue Strategie fur
die Leistungen vor, mit der wir noch
besser auf die Bedurfnisse von
Partnern eingehen.



TAG 1
25. September 2007/

Breakout Session 2

15.00 — 15.45 Uhr
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Breakout Session 2 (15.00 — 15.45 Uhr)

Immer wieder kommmt es vor, dass
Partner ein IT-Projekt erfolgreich
akquirieren, bei der Realisierung
aber feststellen mussen, dass durch
falsche Annahmen oder Unkenntnis
der Produktlizenzierung ernsthafte
Probleme auftreten, die bei recht-
zeitiger Planung und mit dem not-
wendigen Know-how zu verhindern
gewesen waren. Wir greifen typi-
sche Beispiele auf und informieren
Sie Uber Ressourcen, die Ihnen
helfen, diese Fallstricke zu umgehen.

Erfahren Sie, wie Sie von unseren
Kundenkampagnen und den
Produktneueinfihrungen im
Geschaftsjahr 2008 profitieren. Wir
geben Ihnen in diesem Vortrag
einen Uberblick uber Themen,
Zielgruppen und Zeitraume der
Kampagnen und stellen die wich-
tigsten Marketingangebote fur Part-
ner vor. Unter den Teilnehmern
dieses Vortrags verlosen wir drei
Werbekosten-Starter-Pakete im
Wert von je 1.000 Euro.

Sie lernen die entscheidenden
Neuerungen in SOL Server 2008
und Visual Studio 2008 kennen.
Gewinnen Sie live einen Einblick in
die kommenden Versionen fur
Datenbankmanagement, Business-
Intelligence und Softwareentwick-
lung.




TAG 1, 25. September 2007
Breakout Session 2 (15.00 — 15.45 Uhr)

Identitats- und Zugriffsmanagement
ist das Thema dieses Vortrags.
Folgende Schwerpunkte erwarten
Sie unter anderem:
Informationsschutz unabhangig von
Speicherort und Transportweg
durch den Einsatz von Windows
Rights Management, Public Key
Infrastructure und Zertifikats
Management mit Microsoft Identity
Lifecycle Manager 2007.

Microsoft Exchange Server 2007
bietet fur Kunden ein leistungsfahi-
ges, sicheres Mailsystem und den
Einstieg in Unified Messaging. Die
Integration von Telefon und Fax
steigert die Produktivitat und bietet
ein groBes Potential fur neue Losun-
gen. Wir stellen die Neuerungen vor
und zeigen auf, wie lhre Kunden
Exchange Server in die bestehende
Telefoninfrastruktur integrieren und
welche Rolle Office Communications
Server 2007 dabei spielt.

Erfahren Sie die sieben Geschafts-
szenarien rund um Windows Server
2008 und mit welchen Trainings-
angeboten wir Sie unterstitzen.




TAG 1, 25. September 2007
Breakout Session 2 (15.00 — 15.45 Uhr)

Wir machen Sie mit Contoso,
unserer virtuellen Musterfirma,
vertraut. Sie erfahren, wie andere
Partner das Vertriebsinstrument
bewerten und wie Sie Contoso
erfolgreich im Verkaufsgesprach
einsetzen.

Wir zeigen lhnen Beispiele innovati-
ver Losungen, Umsetzung profitab-
ler Strategien zum erfolgreichen

Angang neuer Markte, sowie Bei-
spiele strukturierter Umsetzung der
Projekte auf. AuBerdem zeigen wir
lhnen eine Vision fur MS Dynamics
unter Verwendung von Silverlight
und modernen Deployment Tech-
nologien und stellen Ihnen vor, wie
wir Sie durch unser Messaging und
unsere Kommunikation unterstut-
zen, um so das beachtliche Wachs-
tum der letzten Jahre fortzusetzen.




TAG 1
25. September 2007/

Breakout Session 3

16.15 - 17.00 Uhr




TAG 1, 25. September 2007

Breakout Session 3 (16.15 - 17.00 Uhr)

Sie erfahren, wie wir Sie in puncto
Volumenlizenzvertrieb im Mittel-
stand unterstttzen. Wir stellen Ihnen
die Rolle der Licensing Sales Com-
petence Center bei der autorisierten
Distribution vor und machen Sie

mit Promotions, Kampagnen, Trai-
nings und unterstttzenden Werk-
zeugen vertraut.

Gewinnen Sie einen Uberblick tber
die Moglichkeiten mit der integrier-
ten Virtualisisierungstechnologie im
Windows Server 2008.

Einer der wichtigsten Treiber lhres
Unternehmenserfolgs ist das Know-
how Ihrer Mitarbeiter.

Wir erldutern in diesem Vortrag
unsere Investitionen in das umfang-
reiche Trainings- und Veranstal-
tungsangebot fur Partner. Lernen
Sie Neuerungen und Veranderun-
gen kennen und erfahren Sie, wie
Sie Lernpfade effektiv nutzen.
Schwerpunkte des Vortrags sind,
neben den Schulungsangeboten
zu aktuellen Themen und Produk-
ten, die Erweiterung der Partner-
Kapazitat.




TAG 1, 25. September 2007
Breakout Session 3 (16.15 - 17.00 Uhr)

Das Frontline Partnership Pro-
gramm von HP und Microsoft geht
in die nachste Runde! Zum einjah-
rigen Bestehen der Offensive “Sail
to Success” ist es Zeit fur einen
Ruckblick auf erfolgreiche Kampag-
nen und einen Ausblick auf weitere
gemeinsame Vertriebsaktionen.
Sichern auch Sie sich die Voraus-
setzung fur gute Geschafte —und
erfahren Sie mehr tber Ihre Vorteile
und Chancen als FLP Crew Member.

Microsoft erkannte den Bedarf der
Firmenkunden nach einfach zu
handhabenden Lésungen frihzeitig
und erweiterte seine Plattform so,
dass jedem Unternehmen — unab-
hangig von seiner GroRe —
leistungsfahige Business-Intelli-
gence- und Performance-Manage-
ment-Werkzeuge zur Verfligung
stehen. Das Microsoft-Business-
Intelligence-Portfolio liefert Ihnen
als Partner ein ganz neues
Geschaftspotenzial.

Mit Office Communications Server
2007 betritt Microsoft die VolP-
Arena! Isolierte Kommmunikations-
silos verschwinden und Kunden sind
in der Lage, ihre Kommunikations-
infrastruktur zu optimieren. OCS
2007 bildet zusamnmen mit innova-
tiver Hardware, wie Microsoft
Roundtable die Plattform fur neue
Losungen, bei denen der User im
Mittelpunkt steht. Fur Microsoft-
Partner ein ebenso wichtiges wie
reizvolles Betatigungsfeld mit
groBem Wachstumspotenzial.
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Breakout Session 3 (16.15 - 17.00 Uhr)

Wesentlicher Kern der Microsoft-
Business-Plattform sind die Fahigkeit
zu Integration und Interoperabilitat.
Andreas Hartl, Leiter Plattform-
Strategie bei der Microsoft Deutsch-
land GmbH, gibt Ihnen einen Uber-
blick tber die Microsoft-Business-
Plattform. Er erlautert unsere
Interoperabilitatsstrategie von der
technischen Produktplanung Uber
den Austausch mit der Community
bis zur Entwicklung von Standards,
die getétigte Investitionen sichern.

Wir stellen Windows Vista Enterprise
im Detail vor, zeigen die Bestand-
teile des Microsoft Desktop Opti-
mization Pack und stellen den
Mehrwert von Windows Vista fur
Software Assurance-Kunden vor.
Zudem lernen Sie dynamische IT-
Konzepte am Beispiel des Einsatzes
von SoftGrid/Applikationsvirtuali-
sierung kennen. Der abschlieBende
Teil des Vortrags macht Sie mit
Einsparungspotenzial und ROI-
Szenarien vertraut.




TAG 1
25. September 2007/

Breakout Session 4

17.30 - 18.15 Uhr
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Breakout Session 4 (17.30 — 18.15 Uhr)

Langfristige Kundenbindung und
zusatzliche Geschéftspotenzial dank
Microsoft Financing ist das Thema
dieses Vortrags. Lizenzprogramme
mit Ratenkauf- und Mietoptionen
bieten bereits unterschiedliche Zah-
lungsmethoden. Daruber hinaus
wartet Microsoft Financing mit
Finanzierungslésungen fur thre
Kunden auf - und schafft damit
eine zuséatzliche Moglichkeit fur Sie,
IT-Projekte zu realisieren.

Lernen Sie die Moglichkeiten und
Geschaftsvorteile kennen, die
unsere Vertriebs- und Marketing-
unterstttzung fur Licensing

Solutions-Kompetenzpartner bietet.

Microsoft Expression/Silverlight/
Visual Studio Team System:

Wir stellen die neuen Web- & Inter-
face-Design-Programme vor und
demonstrieren das Silverlight-Plug-
in fur plattformubergreifende Web-
Anwendungen. Mit Visual Studio
Team System bekommen Sie die
Komplexitat der Anwendungs-
entwicklung in den Griff, verbessern
Kommunikation und Zusammen-
arbeit wahrend des gesamten
Entwicklungsprozesses, kurzen die
Entwicklungszeit und senken die
Projektkosten.
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Breakout Session 4 (17.30 — 18.15 Uhr)

IT-Sicherheit und Compliance?
Microsoft hat eine durchgangige
Strategie und liefert das Produkt-
portfolio, das stabile und sichere
Losungen unterstutzt. Fazit: Was
zahlt, ist die Gesamtlosung. In
diesem Vortrag erfahren Sie alles
Uber das planungs- und zukunfts-
sichere Microsoft-Ecosystem fur IT-
Sicherheit.

Vor kurzem wurden zwei neue
System Center-Produkte lanciert,
der nachste Launch - Nachfolger
von Systems Management Server
- steht bevor. Erfahren Sie in
unserem Vortrag mehr Uber die
System Center-Strategie, den
derzeitigen Stand, die Roadmap
und die Neuigkeiten.

Die SharePoint-Konferenz 2007 in
Berlin hat das hohe Kundeninteresse
an SharePoint eindrucksvoll illus-
triert. Uber 2.300 Besucher infor-
mierten sich drei Tage lang tber
den Newcomer. Wir stellen Ihnen
die auBergewohnlichen Chancen
vor, die Sie als Partner auf Basis
unserer SharePoint-Technologien
erwarten.
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Breakout Session 4 (17.30 — 18.15 Uhr)

Microsoft Office PerformancePoint
Server 2007 — die erste Corporate-
Performance-Management-
Anwendung von Microsoft.
Informieren Sie sich Uber Produkt-
funktionen, Vorteile fur Ihre Kunden,
Umsatzpotenzial und unsere
Aktionen zur Markteinfuhrung.

User-Experience (UX) ist mehr als
schone Webseiten. Es steht fur
effizientes Arbeiten mit Daten und
Anwendungen. Im Rahmen dieses
Vortrags beantworten wir lhnen
drei Schltsselfragen:

1. Welches Geschaftspotenzial liegt
in der Entwicklung einer guten
Benutzeroberflache und
effizientem Interaktionsdesign?

2. Was qilt es bei der Realisierung
zu beachten?

3. Welche Technologien stellt
Microsoft zur Verfigung?

In dieser Veranstaltung wird es
einen Ruckblick auf das Programm-
jahr 2007 und einen Uberblick tber
das Programm und die Events im
Programmjahr 2008 geben.
Daruber hinaus zeichnen wir die
Business Sales Professionals und
Experts aus, begrilen die neuen
Mitglieder im Business Sales Circle
(MSBSC) und verabschieden die
Mitglieder, die dieses Jahr den
MSBSC verlassen. Als Highlight
eroffnen wir am Ende der Veranstal-
tung den Member of Excellence
Club.
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WELCHER PARTNERTYP SIND SIE?

BEEERCTRETA OB

OEM-& System-Builder-Partner

Independent Software Vendor-Partner
Customer Development Solutions-Partner

Solutions-/Reseller-Partner

Microsoft Business Solutions-Partner
Certified Partner for Learning Solutions

EPG Vertical Partner

Security Solutions-Kompetenzpartner

SAM Partner

Large Account Reseller-Partner Roundtable
Direct Marketing Reseller-Partner Roundtable

Distributionspartner Roundtable
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Uhrzeit Thema Referent Raum Partner-
Typ

08:30-10:00 Experten-Fruhstuck Restaurant

10:00-11:00 General Session — Keynote: Hans-Uwe L. Kohler Plenum

.Verkaufen ist wie Liebe”

11:00-11:30 Pause

11:30-12:30 Partnertyp-spezifische Breakout Session 1
+ CPLS Break Out 1: Partner Lovin’ Lutz Ziob 8

+ Microsoft-Management: Ruckblick und Ausblick Marc Irmisch 7 a 10
Geschaftsjahre 2007/2008

« Geschéftsstrategie fur Prozess-Fertigung- und Egbert Schroer 5
Energie — gemeinsam erfolgreich auftreten

* people_ready business im Retailkanal Claus Godehus 4a

» ComMedi: Marktchance in konvergenten Ralph Machholz, 4b
Medien und Kommunikation Uwe Binnenbruck

+ Microsoft und das Partner-Ecosystem am Bei- Michael Muller-Berg 4c

spiel der neuen Microsoft-Niederlassung in Kéln

* Geschaftsjahr 2008 — Chancen und Perspektiven Jan Zimmermann, Oliver 18
als Softwarehersteller in Partnerschaft mit Gurtler, Goetz Kauschka
Microsoft.
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Uhrzeit Thema Referent Raum Partner-
Typ
» Windows Server 2008: Markt, Jochen Katz 7b n
Geschaftsszenarien & Readiness im Uberblick
- Pipeline-Management Guido Gunster 15
* Microsoft Dynamics CRM "Titan": Bernd Lenz, Carolin Burkhart, 16/17
Erster Uberblick und Voraussetzungen fur Joris Kalz
eine erfolgreiche Zusammenarbeit
= Roundtable IT-Sicherheit: Tom Kohler, Sebastian Rohr, 6
Wie untersttzt Microsoft seine Partner? Vincenz Wirth, Arno Edelmann,
Dirk Steiner, Nicole Voigt,
Martin Schregle, Jurgen Daus,
Jan Tietze, Uwe Hoffmann
« Infrastruktur-Optimierung als "Blaupause” Stefan Lindemann, Jorg Jasper 3 H
fur erfolgreichen Losungsvertrieb
* SAM-Partner-Kick-off 1 Ken Wirth, Florian Opitz 110 n
« Vorsprung durch Wissen Thomas Schenk, Uwe 19 n
Wurzberger
12:30-14:00 Pause
14:00-14:45 Partnertyp-spezifische Breakout Session 2
« CPLS Break Out 2: Fragen und Antworten Lutz Ziob 8 H
- Fit fur den Verkauf an Entwickler Jorg Lindner 7 a

o[



AGENDA

TAG 2, 26. September 2007

Uhrzeit

14:00-14:45

Thema

+ Der moderne Verwaltungsarbeitsplatz

+ Microsoft und das Partner-Ecosystem am Beispiel
der neuen Microsoft-Niederlassung in KéIn

+ Geschaftsstrategie fur Prozess-Fertigung-
und Energie - gemeinsam erfolgreich
auftreten

+ ComMedi: Marktchance in konvergenten
Medien und Kommunikation

« Produktneuheiten im Uberblick — neue
Marktpotentiale fur Softwarehersteller
« Der Geschaftsnutzen von Windows Vista

Enterprise

+ Kundenkampagne und Branchen Marketing
Angebote fur Partner

+ Produktivitat, Kapazitat und Readiness der
Dynamics-Partner

« Microsoft Forefront Client Security:
Wie kann ich Sicherheitsvorfalle nachweisen?

Referent

Frank Wischerhoff

Michael Muller-Berg

Egbert Schroer

Ralph Machholz, Uwe
Binnenbruck

Bernd Kiupel, Christoph
Rechsteiner, Carolin Burkart,
Birgit Miller

Ralf Siller

Astrid Purzer, Elmar Witte,

Johannes Gehringer

Heiko Dudden, Tim Schutte

Daniel Melanchthon

Raum

4b

43

18

7b

1e6/17

15

Partner-
Typ
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Uhrzeit Thema Referent Raum Partner-
Typ
* Neue Vertriebschancen mit Microsoft System Anna Fetzer, Peter Hake 3 B
Center
* SAM-Partner-Kick-off 2: Software- und Lizenz- Dr. Robert Leiner 110 n

management in deutschen Unternehmen

» Microsoft Licence Sales Competence Center — Thorsten Oevel 19 n
Was steckt dahinter?

14:45-15:00 Pause

15:00-15:45 Partnertyp-spezifische Breakout Session 3

* Microsoft Marketingkampagnen und Thorsten Stockmann, 7a m
Partnerunterstttzung im Geschaftsjahr 2008 Jorg Lindinger

+ Microsoft in der Gesundheitswirtschaft 4a n

Jens Dommel, Bettina Zielke

- Vertriebsaufgaben bei Banken und 4b n
Versicherungen — Informationen fur Partner Christian Arend

 Neue Umsatzchancen im Bereich 5 n
Manufacturing Discrete Matthias Ebeling

- Software als Service (SaaS) - 18 n
Wachstumschancen fur Softwarehersteller Thomas Geh, Ulrich Flamm

* Microsoft Dynamics NAV 5.1-Update 16/17

Ole Fjordside
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TAG 2, 26. September 2007
Uhrzeit Thema Referent Raum Partner-
Typ
+ Microsoft Dynamics AX-Roadmap Philipp Rudiger, Tanja Plate, 15
Michael Meyer
- Forefront Server Security - umfassender Schutz Jurgen Daus, Sebastian Rohr 6
der Nachrichtensysteme und der Zusammenarbeit
+ Das 2007 Microsoft Office System Markus Weisbrodt 3 n
» SAM-Partner-Kick-off 3: Die Bekampfung der Dorothée Jasper, Johannes 110 n
Produktpiraterie durch Microsoft Kliemt
+ Mehr Erfolg durch ein effizientes und Thomas Schenk, Uwe 19 n
kompetentes OEM Partnerbetreuungsmodel Wirzberger, Lutz H.
Lehmann
15:00-1530 - SQL Server 2008 - Mehrwert far Kunden Bernd Kiupel 7b B
15:30-15:45 + Umsatzplus bei Enterprise Agreement dank fraher Jorg Lindner 7b n
Einbindung von Entwicklerwerkzeugen
15:45-16:15 Pause
16:15-17:00 Partnertyp-spezifische Breakout Session 4
« Server: Ausblick im DMR- und Distributionskanal Christoph Rechsteiner 7a m
* Microsoft in Forschung und Lehre: Universitaten, Ulrich Sawade 5 n

Schulen, Weiterbildungseinrichtungen
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Uhrzeit Thema

16:15-17:00 « Vertriebsaufgaben bei Banken und
Versicherungen — Informationen fur Partner

* Neue Umsatzchancen im Bereich
Manufacturing Discrete

* Microsoft Web 2.0 Solution Szenario — Die
Losungsorientierten Angebote fur Partner

* Neue Vertriebschancen mit Microsoft System
Center

- Hub & Spoke fur den gehobenen Mittelstand

+ Wirkungsvoller Netzwerkschutz mit Windows
Server 2008

* In kdrzerer Zeit bessere IT-Projekte finden.
Oder: "Verkaufen ist wie Liebe"

» SAM-Partner-Kick-off 4: Gebrauchte Software

+ Microsoft Dynamics Entrepreneur Solution

» Mehr Kunden. Mehr Umsatz. Mehr Ertrag.

Referent

Christian Arend
Matthias Ebeling
Gesa Ehmsen, Carsten

Humm, Christoph Heiming

Anna Fetzer, Peter Hake

Jérg Weinheimer

Daniel Melanchthon,
Jan Tietze

Hans-Uwe L. Kohler
Jutta Herzog, Dr. Oliver
Wolff-Rojczyk

Eduard Dell

Michaela Jaritz

Raum

4b

18

7b

16/17

110

19

Partner-
Typ

alle ausser 4

17:00 Ende




TAG 2
26. September 2007

Partnertyp-spezifische
Breakout Session 1

11.30 - 12.30 Uhr
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Partnertyp-spezifische Breakout Session 1 (11.30 — 12.30 Uhr)

CPLS Break Out 1: Partner Lovin’

Vortragsnummer: 0201

Referent:
Lutz Ziob

Raum: 8

Dieser Vortrag richtet sich exklusiv
an Microsoft Certified Partner for
Learning Solutions und behandelt
die Themen Partnerschaft mit
Microsoft und die Zukunft des
Trainingskanals.

o
Microsoft-Management:

Riickblick und Ausblick
Geschaftsjahre 2007/2008

Vortragsnummer: 0202

Referent:
Marc Irmisch

Nur fiir DMR/Distribution per
Einladung
Raum: 7a

Geschaftsjahresrickblick und
-ausblick

Geschaftsstrategie fiir Prozess-
Fertigung- und Energie -
gemeinsam erfolgreich auftreten

Vortragsnummer: 0203

Referent:
Egbert Schréer

Raum: 5

Wir stellen unsere Partnerstrategie
fur die Branche Prozess-Fertigung
und Energie, die damit verbunde-
nen Themenschwerpunkte im Ge-
schaftsjahr 2008 sowie Schlusselini-
tiativen vor.
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Partnertyp-spezifische Breakout Session 1 (11.30 — 12.30 Uhr)

people_ready business im
Retailkanal

Vortragsnummer: 0204

Referent:
Claus Godehus

Raum: 4 a

Im Geschaftsjahr 2008 fokussieren
wir uns im Industriebereich Handel
mit unseren Partnern auf die
Losungsbereiche Store Systems,
Supply-Chain Management,
Merchandise Management und
Real-Time-Analytics. Der Vortrag
geht auf diese Fokusthemen ein
und gibt einen Uberblick, wie
Partner daraus einen Mehrwert
generieren kénnen.

ComMedi: Marktchance in
konvergenten Medien und
Kommunikation

Vortragsnummer: 0205

Referent:
Ralph Machholz, Uwe
Binnenbruck

Raum:4 b

Medien brauchen neue Vertriebs-
kanale, Kommunikation nutzt neue
Medien: Bucher, Zeitungen, Maga-
zine, TV erweitern ihr Medium,
dréngen ins Internet und auf neue
Endgerate. Die Ubergange in der
Kommunikation sind flieBend. Im
Kommunikationssektor sind
vNetzwerk-, Service- und Content-
anbieter vereint. Hier eroffnen sich
Marktchancen fur Partner im Bera-
tungs-, und Losungsgeschaft. Wir
stellen den Kommunikationssektor
und Losungsbeispiele vor.

Microsoft und das Partner-
Ecosystem am Beispiel der neuen
Microsoft-Niederlassung in KoIn
Integration unserer Partner im
Rheinauhafen

Vortragsnummer: 0206

Referent:
Michael Mdiller-Berg

Raum: 4 c

Vor vier Jahren begannen wir an
einem Konzept zu arbeiten, das
unsere Partner nicht nur technolo-
gisch, sondern auch raumlich
einbindet. Die Idee wird Realitat ab
Januar 2008 in der neuen Microsoft-
Niederlassung in Koln. Jargen
Ruttgers, Ministerprasident von
Nordrhein-Westfalen, sprach in
diesem Zusammenhang im Juni
2007 von ,kreativer Okonomie”. In
unserem Vortrag stellen wir die
Projektidee, ihre Parameter und die
Umsetzung vor.

TAG 2

Breakout
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TAG 2
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Breakout
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Partnertyp-spezifische Breakout Session 1 (11.30 — 12.30 Uhr)

Geschaftsjahr 2008 -

Chancen und Perspektiven als
Softwarehersteller in Partnerschaft
mit Microsoft.

Vortragsnummer: 0207

Referent:
Jan Zimmermann, Oliver Gurtler,
Goetz Kauschka

Raum: 18

In diesem Vortrag erhalten Sie
Informationen zu folgenden Stich-
punkten: Neues in den Lizenz-
programmen fur ISV, Open Border
Inititiative, Special Deals, Bundling,
Finance und Marketing- und
Vertriebsunterstitzung im
Geschaftsjahr 08.

Windows Server 2008:
Markt, Geschéaftsszenarien &
Readiness im Uberblick

Vortragsnummer: 0208
Referent:
Jochen Katz

Raum: 7 b

Erfahren Sie die sieben Geschafts-
szenarien rund um Windows Server
2008 und mit welchen Trainingsan-
geboten wir Sie unterstitzen.

Pipeline-Management

Die strategische Bedeutung des
Pipeline-Managements fir
Unternehmen

Vortragsnummer: 0210

Referent:
Guido Glnster

Raum: 15

Wir vermitteln Ihnen die strategische
Bedeutung des Pipeline-Manage-
ments fur Unternehmen. Sie lernen
Werkzeuge, Prozesse und Berichte
als Erfolgsfaktoren im Vertriebs-
zyklus kennen.
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Partnertyp-spezifische Breakout Session 1 (11.30 — 12.30 Uhr)

Microsoft Dynamics CRM , Titan":
Erster Uberblick und
Voraussetzungen fiir eine
erfolgreiche Zusammenarbeit
Vortragsnummer: 0211
Referent:

Bernd Lenz, Carolin Burkart,
Joris Kalz

Raum: 16/17

Sie erhalten einen ersten Uberblick
Uber die neue Produktversion von
Microsoft Dynamics CRM, besser

bekannt als , Titan”. Wir stellen neue
Funktionen und Anwendungsszena-
rien vor und erortern das Potenzial
fur eine erfolgreiche Zusammen-
arbeit. Des Weiteren informiert der
Vortrag Uber geplante Aktionen im
Rahmen der ,Titan"-Markteinfih-

rung.

Roundtable IT-Sicherheit:
Wie unterstiitzt Microsoft seine
Partner?

Vortragsnummer: 0212
Referent:

Tom Kohler, Sebastian Rohr,
Vincenz Wirth, Arno Edelmann,
Dirk Steiner, Nicole Voigt, Martin
Schregle, Jurgen Daus, Jan Tietze,
Uwe Hoffmann

Raum: 6

Wir geben Ihnen einen Kurziber-
blick tber die Microsoft-Sicherheits-
strategie und Uber die Vermark-
tungsansatze der Produktlinien. Sie
lernen die Vorteile fur Security
Software Advisors und Security
Solutions-Kompetenzpartner
kennen. Antworten auf Ihre Fragen
und eine offene Diskussion runden
diesen Vortrag ab.

Infrastruktur-Optimierung als
"Blaupause” fiir erfolgreichen
Losungsvertrieb

Vortragsnummer: 0213
Referent:
Stefan Lindemann, Joérg Jasper

Raum: 3

Seit einiger Zeit hilft unser Infra-
struktur-Optimierungsmodell IOM)
unseren Partnern, erfolgreicher am
Markt zu agieren. Ziel dieses Vor-
trags ist es, Ihnen anhand bewahrter
Methoden die erfolgreiche Umset-
zung des IOM aufzuzeigen.

TAG 2
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Partnertyp-spezifische Breakout Session 1 (11.30 — 12.30 Uhr)

SAM-Partner-Kick-off 1
Neues Umsatz- und
Geschaftspotenzial im
Geschaftsjahr 2008
Vortragsnummer: 0214

Referent:
Ken Wirth, Florian Opitz

Raum: 110

Wir haben fur das neue Geschéfts-
jahr eine Vielzahl an Aktionen rund
um das Thema Software-Asset-
Management vorbereitet. Machen
Sie sich ein Bild, wie wir Sie mit
Kundenkampagnen und Angebo-
ten unterstutzen.

Vorsprung durch Wissen

Neue Trends, Produkte und
Roadsmaps aus den Microsoft
Business Groups Client, IW, Server
Vortragsnummer: 0215

Referent:
Thomas Schenk, Uwe Wirzberger

Raum: 19

In diesem Vortrag erhalten Sie eine
Vorschau auf neue Produkte,
[T-Entwicklungen und Trends der
Microsoft Business Groups Client/
Windows, Informationworker/Office
und Server inkl. der aktuellen Road-
maps sowie Infos zu: Office Ready,
OEM Preinstallation Kit (OPK),
Medialess License Kit (MLK), Server
Launch von Longhorn und
Windows Home Server, Windows
Downgrade Rights, aktuelle Fakten
zu Windows Vista u.v.a.m.
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Partnertyp-spezifische
Breakout Session 2

14.00 - 14.45 Uhr
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Partnertyp-spezifische Breakout Session 2 (14.00 — 14.45 Uhr)

CPLS Break Out 2:
Fragen und Antworten

Vortragsnummer: 0220

Referent:
Lutz Ziob

Raum: 8

Diese Veranstaltung richtet sich an
Microsoft Certified Partner for Lear-
ning Solutions. Hier haben Sie die
Maoglichkeit in Austausch mit uns
zu treten und lhre Fragen an uns
zu stellen.

11]
Fit fiir den Verkauf an Entwickler

Neue Produkte 2008, neue
Kundensegmente.

Vortragsnummer: 0221

Referent:

Jorg Lindner

Nur fiir DMR/Distribution per
Einladung

Raum: 7 a

Entwickler- und Designerwerkzeuge
legen den Grundstein fur den
Ausbau der IT-Infrastruktur in
Unternehmen. Wir vermitteln lhnen
die Positionierung von Visual Studio
Team System und Expression Studio
- essenziell fur Folgegeschéfte. Sie
erfahren, was es zu beachten gilt
und wie wir Sie im Vertrieb
unterstitzen.

Der moderne
Verwaltungsarbeitsplatz

Vortragsnummer: 0222

Referent:
Frank Wischerhoff

Raum: 5

Das Konzept des modernen Verwal-
tungsarbeitsplatzes ist eine durch-
gangig integrierte Losung und kann
einen Beitrag leisten fur eine grund-
legende und nachhaltige Moder-
nisierung der offentlichen Hand.
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Partnertyp-spezifische Breakout Session 2 (14.00 — 14.45 Uhr)

Microsoft und das Partner-
Ecosystem am Beispiel der neuen
Microsoft-Niederlassung in KoIn
Integration unserer Partner im
Rheinauhafen
Vortragsnummer: 0223
Referent:

Michael Miiller-Berg

Raum: 4 c

Vor vier Jahren begannen wir an
einem Konzept zu arbeiten, das
unsere Partner nicht nur technolo-
gisch, sondern auch raumlich ein-
bindet. Die Idee wird Realitdt ab
Januar 2008 in der neuen Microsoft-
Niederlassung in Kéln. Jargen
Ruttgers, Ministerprasident von
Nordrhein-Westfalen, sprach in
diesem Zusammenhang im Juni
2007 von ,kreativer Okonomie”. In
unserem Vortrag stellen wir die
Projektidee, ihre Parameter und die
Umsetzung vor.

Geschaftsstrategie fiir Prozess-
Fertigung- und Energie -
gemeinsam erfolgreich auftreten

Vortragsnummer: 0224

Referent:
Egbert Schroer

Raum: 4 b

Wir stellen unsere Partnerstrategie
fur die Branche Prozess-Fertigung
und Energie, die damit verbunde-
nen Themenschwerpunkte im Ge-
schaftsjahr 2008, sowie Schlusselini-
tiativen vor.

ComMedi: Marktchance in
konvergenten Medien und
Kommunikation

Vortragsnummer: 0225

Referent:
Ralph Machholz,
Uwe Binnenbruck

Raum: 4 a

Medien brauchen neue Vertriebs-
kanale, Kommunikation nutzt neue
Medien: Bucher, Zeitungen, Maga-
zine, TV erweitern ihr Medium,
drangen ins Internet und auf neue
Endgeréate. Die Ubergange in der
Kommunikation sind flieBend. Im
Kommunikationssektor sind Netz-
werk-, Service- und Contentanbieter
vereint. Hier eroffnen sich Markt-
chancen fur Partner im Beratungs-,
und Lésungsgeschaft. Wir stellen
den Kommunikationssektor und
Losungsbeispiele vor.
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Partnertyp-spezifische Breakout Session 2 (14.00 — 14.45 Uhr)

Produktneuheiten im Uberblick —
neue Marktpotentiale fir Soft-
warehersteller

Vortragsnummer: 0226

Referent:

Bernd Kiupel, Christoph
Rechsteiner, Carolin Burkart,
Birgit Miller

Raum: 18

Prasentation der neuen Produkte
und Vorteile speziell fur den
deutschen ISV Markt

Uberblick:

* SQL Server 2008

» Windows Server 2008

* CRM Titan

« Performance Point Server

Der Geschaftsnutzen von
Windows Vista Enterprise
Windows Vista im Unternehmen

Vortragsnummer: 0227

Referent:
Ralf Siller

Raum: 7 b

Wir stellen Ihnen die Moglichkeiten
und Funktionen der Bestandteile
des Microsoft Desktop Optimization
Pack (MDOP) vor.

Kundenkampagne und Branchen
Marketing Angebote fiir Partner

Vortragsnummer: 0228

Referent:
Astrid Purzer, Elmar Witte,
Johannes Gehringer

Raum: 16/17

Dieser Vortrag informiert dber die
neue Microsoft Dynamics Kampag-
ne, die MBS Marketingaktivitaten
und Branchenmarketing Angebote
far Partner.
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Partnertyp-spezifische Breakout Session 2 (14.00 — 14.45 Uhr)

Produktivitat, Kapazitat und
Readiness der Dynamics-Partner

Vortragsnummer: 0229

Referent:
Heiko Dudden, Tim Schutte

Raum: 15

Lernen Sie den Mehrwert der
Zertifizierung und unsere neuen
Ausbildungs- und Rekrutierungs-
angebote kennen.

Microsoft Forefront Client
Security: Wie kann ich
Sicherheitsvorfalle nachweisen?

Vortragsnummer: 0230

Referent:
Daniel Melanchthon

Raum: 6

Wenn Spam, Viren oder Trojaner
zu Engpassen und Downtime fuh-
ren, geht das direkt zu Lasten der
Produktivitét aller Anwender.
Forefront Client Security (FCS) bietet
umfassenden Schutz vor Viren,
Widrmern, Spyware und Rootkits
auf Microsoft Betriebsystemen.
Dieser Vortrag gibt einen techni-
schen Uberblick tber die Méglich-
keiten von FCS zum Erreichen eines
einheitlichen Schutzes fur Desktops,
Laptops und Serverbetriebssysteme
im Unternehmensnetzwerk.

Neue Vertriebschancen mit
Microsoft System Center
Uberblick, Roadmap, Neuigkeiten

Vortragsnummer: 0231

Referent:
Anna Fetzer, Peter Hake

Raum: 3

Lernen Sie Microsoft System Center
als Schlussel zu anspruchsvollen IT-
Managementprojekten kennen.
Neben einem Uberblick tber die
System Center Strategie und
Roadmap geben wir Ihnen einen
Einblick in die Motivation und
Anforderungen von IT-Entschei-
dern und zeigen Ihnen die Moglich-
keiten fur Sie als Partner auf.

TAG 2

Breakout

2

TAG 2

Breakout

3




TAG 2, 26. September 2007
Partnertyp-spezifische Breakout Session 2 (14.00 — 14.45 Uhr)

SAM-Partner-Kick-off 2:

Software und Lizenzmanagement
in deutschen Unternehmen - eine
Studie der Universitat Regensburg

Vortragsnummer: 0232

Referent:
Dr. Robert Leiner
Raum: 110

Die Universitat Regensburg fuhrte
karzlich eine Studie Uber das
Software- und Lizenzmanagement
in deutschen Unternehmen durch
und befragte unterschiedlichste
Firmen nach dem Umgang mit
SAM. Erfahren Sie in diesem Vortrag
mehr Uber die Studienergebnisse,
vorgestellt von Dr. Robert Leiner
von der Universitat Regensburg.

Microsoft Licence Sales
Competence Center — was steckt
dahinter?

Beratungskompetenz als Motor
fur lhren Vertrieb oder ...mehr
Erfolg in Zusammenarbeit mit der
Distribution...

Vortragsnummer: 0233

Referent:
Thorsten Oevel
Raum: 19

Erfahren Sie, wie Sie im Volumen-
lizenzgeschéaft wachsen kdnnen und
welche Unterstutzung lhnen unsere
vier autorisierten Microsoft
Commercial Distributoren bieten.



TAG 2
26. September 2007/

Partnertyp-spezifische
Breakouts Session 3

15.00 — 15.45 Uhr




TAG 2, 26. September 2007 _53
Partnertyp-spezifische Breakout Session 3 (15.00 — 15.45 Uhr)

Erfahren Sie, wie Sie von den
Microsoft Kundenkampagnen und
den Produktlaunches im Geschéfts-
Jjahr 2008 profitieren kdnnen.

Wir geben Ihnen in diesem Vortrag
einen Uberblick Gber Kampagnen-
themen/-zeitrédume und stellen die
wichtigsten Marketingangebote und
-services fur Partner vor.

Weltweit stehen die Gesundheits-
systeme unter Druck: Steigenden
Kosten stehen sinkenden Einnah-
men gegentber. Neben gut funk-
tionierenden Prozessen, einem
schnellen und sicheren Datenaus-
tausch ist eine einheitliche IT-
Infrastruktur ein entscheidender
Baustein fur das moderne Gesund-
heitswesen. Erfahren Sie mehr tber
aktuelle Strategien, Losungsansatze
und Projekte unter dem Motto:
Improve Health around the World".

Wir informieren Sie Uber typische

Vertriebsaufgaben in Banken und

bei Versicherungen:

« Kundenstrukturen und ZielgroRen

» Themen und Losungsbeispiele

« Vertriebsorganisation und Formen
der Zusammenarbeit
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Partnertyp-spezifische Breakout Session 3 (15.00 — 15.45 Uhr)

In diesem Vortrag stellen wir hnen
das Vertriebsmodell von Microsoft
im Bereich Manufacturing Discrete
anhand von Best Practices vor. Wir
mochten mit Ihnen neue Ziel-
gruppen und Mérkte erschlieBen
und geben Hinweise, wie sie sich
konkret an aktuellen Vertriebs-
szenarien bei Kunden beteiligen
konnen.

Microsoft stellt fur Softwarehersteller
einen Migrationspfad zur Verfu-
gung, auf dessen Basis sie Software
als Service (SaaS) anbieten konnen:
Das Microsoft Incubation-Center,
eine Intiative von Microsoft gemein-
sam mit Application Service Provi-
dern. Die Initiative stellt ein Angebot
far ISVs zur Verfugung, welches
den ISV bei der Definition seines
Online-Angebotes und bei der
Bereitsstellung von Services unter-
stutzt.

Der Vortrag bietet im ersten Teil
neueste Informationen tber die
Roadmap von Microsoft Dynamics
NAV, insbesondere tber das
Release 5.1. Im zweiten Teil gehen
wir auf die technischen Anforde-
rungen fur Dynamics NAV 5.1 ein
und geben Ihnen einen Uberblick
Uber bestehende und kinftige Trai-
ningsangebote exklusiv fur Partner.
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Partnertyp-spezifische Breakout Session 3 (15.00 — 15.45 Uhr)

Der Vortrag bietet Ihnen ein Update
zur Roadmap von Microsoft
Dynamics AX, mit einem ersten
Ausblick auf Version 5.0, sowie
neuen Funktionalitaten wie z.B.
Dynamics AX Mobile Sales.

Dieser Vortrag gibt einen techni-
schen Uberblick tber die Funktions-
weise von Forefront Security for
Exchange und Forefront Security
for SharePoint. Wir zeigen, welche
Vorteile der gleichzeitige Einsatz
mehrerer Antivirus-Module bietet.
Wenn Spam, Viren, Wirmer oder
Trojaner zu Netzwerkengpéassen
und Downtime fuhren, geht das
direkt zu Lasten der Produktivitat.
Microsoft bietet mit Forefront eine
umfassende Familie von Sicherheits-
produkten fur Unternehmen.

Erweitertes Geschaftspotential fur
Sie als Partner, durch die Einfuhrung
einer effizienten Produktivitatsinfra-
struktur bei Ihren Kunden.
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Im Kampf gegen Produktpiraterie
werden verschiedene Strategien
verfolgt. Microsoft-Produkte be-
kommen fortlaufend neue Echt-
heitsmerkmale. Zudem werden
rechtliche Schritte gegen illegal
handelnde Marktteilnehmer einge-
leitet. Dorothée Jasper (LCA) und
Johannes Kliemt (PID) klaren Sie in
diesem Vortrag Uber diesbeztgliche
Entwicklungen auf. Dazu werden
auch Beispiele aus der aktuellen
Praxis gezeigt, an denen Software-
falschungen zu erkennen sind.

Sie erfahren, welche Mehrwerte
Ihnen das OEM/Systembuilder
Partnerbetreuungsmodel im Tages-
geschaft bietet, wie wir gemeinsam
das Geschaft weiterentwickeln
kénnen und welche Marktpotentiale
und Segmente sinnvoll adressiert
werden sollten. Die Themen
Windows Genuine Advantage
(WGA), Office Genuine Advantage
(OGA), OEM HW Kompetenz, HCL
Lab mit WHQL sowie ,Small Busi-
ness PC" und ,Small Business
Server” Kampagnen werden lhnen
naher vorgestellt.
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In diesem Vortrag werden die

wichtigsten Neuerungen und

Mehrwerte von SQL Server 2008

fur Kunden aufgezeigt.

« Uberblick

* Roadmap

* Neuigkeiten

« SQL Server Software Assurance
Vorteile

» Umsatzpotentiale fir LARs"

Dieser Vortrag klart die folgende
Frage: Wie erreiche ich durch Ein-
bindung von Visual Studio, MSDN
& Co. hohere Abschlusse in Rah-
menvertragen? Zusatzlich erhalten
Sie wichtige Anhaltspunkte, wie Sie
durch frihe Einbindung von Ent-
wicklerwerkzeugen nachhaltig mehr
Umsatz mit GroBkunden erzielen.




TAG 2
26. September 2007/

Partnertyp-spezifische
Breakout Session 4

16.15 - 17.00 Uhr
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Partnertyp-spezifische Breakout Session 4 (16.15 — 17.00 Uhr)

Die kommenden Microsoft Server Wer den veranderten Anspruchen Wir informieren Sie Uber typische
- ein Ausblick. an Lehre, Forschung und Verwal- Vertriebsaufgaben in Banken und
tung gewachsen sein will, muss als bei Versicherungen:
Partner heute handeln. Im sich wan- « Kundenstrukturen und ZielgroBRen
delnden Aufgabenfeld sind spezifi- » Themen und Losungsbeispiele
sche Losungen wichtiger denn je. « Vertriebsorganisation und Formen
Lernen Sie unsere Strategie fur der Zusammenarbeit.

Forschung und Lehre im Zusam-
menhang mit diesem Wandlungs-
prozess kennen.
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Partnertyp-spezifische Breakout Session 4 (16.15 — 17.00 Uhr)

In diesem Vortrag stellen wir lhnen
das Vertriebsmodell von Microsoft
im Bereich Manufacturing Discrete
anhand von Best Practices vor. Wir
maochten mit Ihnen neue Ziel-
gruppen und Mérkte erschlieBen
und geben Hinweise wie sie sich
konkret an aktuellen Vertriebsszena-
rien bei Kunden beteiligen kénnen.

Wir geben Ihnen einen Uberblick
Uber die [6sungsorientierten Ange-
bote fur Softwareanbieter (ISV) und
IT-Dienstleister (VAR/SI). Am Beispiel
einer konkreten Web 2.0 Demo
zeigen wir lhnen, wie sie sich mit
der Microsoft Plattform als Anbieter
im Markt differenzieren konnen.
Application Lifecycle Management
Tools helfen Wartungskosten und
Integrationskosten fur solche
komplexen Projekte zu reduzieren.
Hierfur stellen wir Ihnen das
Microsoft Partnerangebot vor.

Lernen Sie Microsoft System Center
als Schlussel zu anspruchsvollen IT-
Managementprojekten kennen.
Neben einem Uberblick tber die
System Center Strategie und Road-
map geben wir lhnen einen Einblick
in die Motivation und Anforde-
rungen von IT —Entscheidern und
zeigen lhnen die Moglichkeiten fur
Sie als Partner auf.
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Partnertyp-spezifische Breakout Session 4 (16.15 — 17.00 Uhr)

Hub & Spoke ist ein strategisches
ERP-Architekturkonzept zur Anbin-
dung von Niederlassungen an die
Unternehmenszentrale. In diesem
Vortrag prasentieren wir die Hub
& Spoke-Strategie fur Unternehmen
des gehobenen Mittelstands, gehen
grob auf die Unterteilung ERP und
CRM ein, stellen Referenzbetrach-
tungen an und sprechen Uber die
Integration von Microsoft Office
SharePoint Server 2007.

Immer mehr Unternehmen stehen
vor der Herausforderung, den
Zugriff auf das Netzwerk besser
steuern und regeln zu kénnen.
Microsoft bietet mit NAP in
Windows Server 2008 einen um-
fangreichen, hochwirksamen und
zudem kostengunstigen Netzwerk-
zugriffsschutz zur besseren Kon-
trolle aller Clients im Netzwerk an.
NAP erlaubt Administratoren auf
einfache Weise, die Richtlinienkon-
formitat auf allen Clients des Netz-
werks mit Standard-Techniken
durchzusetzen.

.Verkaufen ist wie Liebe Part Il, oder
wie eignen sich langjahriges Ver-
trauen und Partnerschaft um nach-
haltiges Losungsgeschaft mit hoher
Kundenzufriedenheit zu ermdg-
lichen?”. Dies ist DER wichtige Vor-
trag fur alle Microsoft Partner, die
mit hoher beraterischer Expertise
IT Losungen im Projektgeschaft
erarbeiten.
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[E] HEBOnInoomE B

Seit geraumer Zeit bieten Handler
potenziellen Kunden sog. ,ge-
brauchte” Software an. Darunter
verstehen diese Handler Software-
lizenzen, die bereits von einem
anderen Unternehmen genutzt
wurden. Diese Lizenzen werden
von den Handlern an Dritte weiter
verkauft.

Wir bieten eine Diskussionsrunde
an, um Uber die rechtliche Einord-
nung dieses Handels und aktuelle
Gerichtsentscheidungen zu spre-
chen und Informationsmaterial
seitens Microsoft vorzustellen.

Microsoft Dynamics Entrepreneur
Solution ist eine neue ERP-L&sung,
die auf die Anforderungen kleinerer
Unternehmen ausgerichtet ist. Die
Losung bietet Microsoft-Partnern
neue Geschaftsmoglichkeiten in die-
sem attraktiven Zielgruppenseg-
ment. In unserem Vortrag erhalten
Sie einen Uberblick tber Marktchan-
cen, den Umfang der Lésung, sowie
das Partnermodell und damit die
Grundlage, um sich fur dieses lukra-
tive Geschéftsfeld zu entscheiden.

Nutzen Sie die Leistungen des
Microsoft-Partner-Programms bis-
her nur teilweise oder evtl. noch
gar nicht, dann wird Ihnen dieser
Vortrag hierzu einen Uberblick ver-
mitteln. Wir zeigen Ihnen auf, wie
Sie durch konsequente Nutzung
unserer Angebote in allen Phasen
Ihres Vertriebszyklus Ihr Unterneh-
men noch starker auf Erfolg aus-
richten kénnen.




ABENDVERANSTALTUNG
TAG 1, 25. September 2007

Restaurant GroBer Saal

Jahrmarkt

Adresse:
Rudolph's Rennbahn
An der Rennbahn 4 « 47800 Krefeld « Telefon: 0 21 51/59 84 51

Anfahrt:

Auf der A57 an der Ausfahrt Krefeld-Gartenstadt abfahren. Danach
an der vierten Ampel links abbiegen. Parkplatze sind an der Rennbahn
vorhanden.

Alternativ kdnnen Sie ab dem Krefelder Hauptbahnhof ein Taxi
nehmen. Bis zur Rennbahn betragt die Fahrzeit ca. 10 Minuten.

Die Abendveranstaltung steht fir Networking, entspannte Gesprache,
Unterhaltung und nattrlich gemeinsames Feiern.

Jahrmarkt

Auf dem Gelande von Rudolph's Rennbahn findet exklusiv fur Sie
ein Jahrmarkt statt. Dosenwerfen, Nagelbalkenschlagen und Hau
den Lukas sind einige Attraktionen, die zum Mitmachen animieren.
Als Preise winken Gutscheine fur die Microsoft Certified Partner
Collection.

Meetingpoint

Der Meetingpoint ist fur Sie als Treffpunkt fur das Networking
eingerichtet. Um den gewinschten Gesprachspartner zu finden,
steht Ihnen der Infopoint auf der Terrasse des GroBen Saals fur
Informationen zur Verfligung.

GroBer Saal

Hier spielt fur Sie die Band ,T-NG New Generation”. Eingestimmt
werden Sie mit ruhiger Dinnermusik und je spater der Abend desto
heiBer werden die Partyhits. Feiern und tanzen ist hier tber 2 Etagen
angesagt.

FLP-Lounge

Um 21:15 Uhr findet hier die HP & Microsoft Frontline Partnership
Awardverleihung statt, zu der Sie und alle FLP Crew Member herzlich
eingeladen sind. Im Anschluss sorgt Chill-Out Musik, unterstutzt
von Solomusikern, fur eine entspannte Stimmung.

Restaurant

In gemdatlicher, ruhiger Kaffeehausatmosphére bietet sich im
Restaurant die Gelegenheit fur ein entspanntes Essen und angeregte
Gesprache.



TRANSFERZEITEN

Géaste aus umliegenden Hotels konnen ebenfalls die Busse benutzen.

Bitte begeben Sie sich zum Abfahrtszeitpunkt zum nachstliegenden Hotel.

Die Abfahrtszeiten sind ungefihre Angaben und kénnen sich verkehrsbedingt verschieben. Eine Anderung der Routen durch kurzfristige

Abfahrt zur Abendveranstaltung

Route

Route Gelb

Sorat Hotel Dusseldorf

Mercure Hotel am Stresemannplatz
Steigenberger Parkhotel Dusseldorf

Route Blau

Innside Premium Hotel Dasseldorf Airport
Mercure Hotel Dusseldorf Ratingen
Route Griin

Tulip Inn Dusseldorf Arena
Lindner Hotel Airport Dusseldorf

Riickfahrten zu den Hotels

Shuttle

Abfahrts-
zeit

19:00
19:05
19:10

19:00
19:15

19:00
1915

Route

Route Rot

Swissotel Dusseldorf (Neuss)

Dorint Novotel Neuss am Rosengarten
International Sport Arena & Hotel

Route Violett

Radisson SAS Scandinavia Hotel Dusseldorf
Lindner Congress Hotel Dusseldorf
Courtyard by Marriott Dusseldorf Hafen

Route Braun
Mercure Parkhotel Krefelder Hof

Von 23.00 bis 02.30 Uhr: Shuttleservice fur jede Route; Abfahrt ca. alle 30 Minuten

Baustellenerdffnungen ist ebenfalls moglich und wird jeweils im Hotel bekannt gegeben.

Abfahrts-
zeit

19:10
19:20
19:35

19115
19:22
19:25

19:50
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Microsoft Partnerkonferenz Hotline

Microsoft Partnerkonferenz Hotline Tel.: 089/31 76 60 60
Taxi und Mietwagen

Eqipage Taxi- und Mietwagen Benrodestr. 131 40597 Dusseldorf Tel.: 0211/995033
Rhein-Taxi Tel: 0211/212121
Taxi-Dusseldorf Tel.: 0211/33333
Polizei

Polizeiprasidium Dusseldorf Jurgenplatz 5-7 40219 Dusseldorf Tel.: 0211/8700
Krankenhauser

Paracelsus Klinik Golzheim Friedrich-Lau-Str. 11 40474 Dusseldorf Tel.: 0211/43860
Marien-Hospital Rochusstr. 2 40479 Dusseldorf Tel: 0211/44000
Krankenhaus Maria-Hilf Krefeld OberdieBemer Str. 94 47805 Krefeld Tel.: 02151/3340
Apotheken

Albertus-Apotheke Alte Flughafenstr. 4 40474 Dusseldorf Tel.: 0211/434510
Apotheke an der Messe Stockumer Kirchstr. 7 40474 Dusseldorf Tel.: 0211/4379849
Schiller Apotheke Uerdinger Str. 278 47800 Krefeld Tel.: 02151/59730
Delphin-Apotheke Ostwall 146 47798 Krefeld Tel.: 02151/25346

(hat am 25.09.2007 Notdienst)




WICHTIGE ADRESSEN & TELEFONNUMMERN

Hotels

Courtyard by Marriott Dusseldorf
Dorint Novotel Dusseldorf/Neuss

Innside Premium Hotels Dusseldorf Airport
International Sport Arena Hotel

Lindner Congress Hotel
Lindner Hotel Airport

Mercure Hotel Dusseldorf
Mercure Hotel Dusseldorf-Ratingen

Mercure Hotel Krefelder Hof
Radisson SAS Scandinavia Hotel

Sorat Hotel
Steigenberger Parkhotel

Swissotel Dusseldorf-Neuss
Tulip Inn Dusseldorf Arena

Am Seestern 16
Selikumerstr. 25

Am Schimmersfeld 9
August-Thyssen-Str. 13-15

LUtticher Str. 130
Unterrather Str. 108

Am Stresemannplatz 1
In der Poent 50

Uerdinger Str. 245
Karl-Arnold-Platz 5

Volmerswerther Str. 35
Konigsallee 1A

Rheinallee 1
LTU-Arena-Str. 3

40547 Dusseldorf
41460 Neuss

40880 Ratingen
41564 Kaarst

40547 Dusseldorf
40468 Dusseldorf

40210 Dusseldorf
40885 Ratingen-Breitscheid

47800 Krefeld
40474 Dusseldorf

40221 Dusseldorf
40212 Dusseldorf

41460 Neuss
40474 Dusseldorf

Tel.:
Tel.:

Tel.:
Tel.:

Tel.:
Tel.:

Tel.:
Tel.

Tel.:
Tel.:

Tel.
Tel.:

Tel.:
Tel.:

0211/595959
02131/2620

02102/4270
02131/765700

0211/59970
0211/95160

0211/35540

:02102/9185

02151/5840
0211/45530

:0211/30220

0211/13810

02131/7700
0211/302750




10 Dinge, die Sie auf der Partnerkonferenz tun sollten ...

Horen Sie fur Ihr Business wichtige Informationen in den Keynotes und Breakout Sessions
Nutzen Sie das Structured Network zur Erweiterung lhres Netzwerks

Treffen Sie sich mit anderen Partnern und Microsoft Mitarbeitern in den Networking Bereichen
Besuchen Sie die Microsoft-Ausstellung

Nutzen Sie das Expertenfrihstlck zum Austausch mit Ihren Microsoft-Ansprechpartnern und
anderen Partnern

Relaxen Sie in der Lounge

Feiern Sie mit uns wahrend der Abendveranstaltung

Geben Sie uns |hr Feedback

Nehmen Sie auf der Abendveranstaltung an der Verlosung fur einen guten Zweck teil

Losen Sie Ihren Gutschein auf dem Microsoft Certified Partner Collection Stand ein



IHR FEEDBACK ZU DIESER VERANSTALTUNG IST UNS WICHTIG!

Um die Qualitdt und den Nutzen dieser Veranstaltung zu Ihrem Vorteil zu verbessern,

freuen wir uns Uber lhre Rickmeldung. Bitte nehmen Sie sich kurz Zeit, die Veranstaltung zu

bewerten. Ihre Angaben werden selbstverstandlich vertraulich behandelt.
Unter allen Einreichungen verlosen wir attraktive Gewinne.
Vielen Dank!

> @

(o]
~

Konferenz-ID:

VOQ

1) Wie zufrieden sind Sie mit der Veranstaltung insgesamt?
2) Wie beurteilen Sie die Einladungskommunikation?
3) Wie beurteilen Sie die Organisation im Vorfeld?

4) Wie beurteilen Sie die Organisation vor Ort?

6) Wie hat Ihnen der Veranstaltungsort Dusseldorf gefallen?
7) Wie beurteilen Sie den Nutzen der Ausstellung?
8) Wie beurteilen Sie das Catering auf der Tagesveranstaltung?

9) Wie bewerten Sie den Nutzen des Structured Networks vor Ort?

[
[
[
[
5) Wie beurteilen Sie die Konferenzunterlagen? [l
O
[
[
[
[

O O0000000a0a0no
O O0000000a0a0no

10) Wie hat Ihnen die Abendveranstaltung insgesamt gefallen?

OOO0Oo0O0O0o0o0a00ano0oadd

OOO0Oo0O0O0o0o0a00ano0oadd

OOO0Oo0O0O0o0o0a00ano0oadd

OOO0Oo0O0O0o0o0a00ano0oadd
OOO0Oo0O0O0o0o0a00ano0oadd

OOO0Oo0O0O0o0o0a00ano0oadd

O O0000000a0a0no



11) Ich bin (Mehrfachauswahl méglich) ...
[] Direct Marketing Reseller-/Mailorder-Partner
[] Certified Partner for Learning Solutions
[] Microsoft Business Solutions-Partner

[] Large Account Reseller Partner

Hier ist Platz fir Ihren Kommentar:

[] OEM-&System-Builder-Partner
[] Security Solutions-Kompetenzpartner
[] Customer Development Solutions-Partner

[] Independent Software Vendor-Partner

[ Distributionspartner
[] Solutions-/Reseller-Partner
[] Microsoft Mitarbeiter

[7] Andere

Mit meiner Unterschrift willige ich in die Speicherung meiner Daten durch die Microsoft Corporation in den USA, der Microsoft Deutschland GmbH sowie anderen Microsoft

Niederlassungen weltweit ein.

Weiterhin bin ich damit einverstanden, dass meine personlichen Daten von Microsoft dazu verwendet werden, mich Gber Produkte, Leistungen und Serviceangebote ausschlieBlich

von Microsoft zu informieren (bitte ankreuzen)

DJa

D Nein

Der Nutzung meiner Daten zum Zweck der Markt- oder Meinungsforschung kann ich jederzeit gegentber der Microsoft Deutschland GmbH widersprechen.

(Datum, Unterschrift)

Vielen Dank fiir lhre Riickmeldung!



NOTIZEN




Wir danken unserem Hardware Sponsor.

(D |

invent

Microsoft Deutschland GmbH Telefon: 0180 5 302525*
Partnerbetreuung Telefon: 0180 5 302526*
Konrad-Zuse-StraBe 1 E-Mail: 4partner@microsoft.com
85716 UnterschleiBheim www.microsoft.de/partnerkonferenz

(0,14 Euro/Min., deutschlandweit)



PARTNERTYP

OEM-& System-Builder-Partner

Independent Software Vendor-Partner
Customer Development Solutions-Partner

Solutions-/Reseller-Partner

Microsoft Business Solutions-Partner
Certified Partner for Learning Solutions

EPG Vertical Partner

Security Solutions-Kompetenzpartner

SAM Partner

Large Account Reseller-Partner Roundtable
Direct Marketing Reseller-Partner Roundtable

Distributionspartner Roundtable
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