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 Warum Value-Programme? 

 Welche Varianten gibt es? 

 Wo finde ich weiterführende Informationen? 

Agenda 
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 Welchen Zweck verfolgen Value-Programme? 

– Den Nutzen unserer Lösungen für unseren Kunden zu steigern 

– und den Wert der Investition in unsere Lösungen voll auszuschöpfen! 

Warum Value-Programme? 
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 Warum tun wir das? Und kostenlos! 

– Protect - Mehr Nutzen bedeutet … 

 weniger Gefährdung gegenüber Swap-Out durch Mitbewerber 

 höhere Wahrscheinlichkeit, bei Auslaufen des Vertrags verlängert zu werden 

– Grow - Mehr Nutzen bringt … 

 höhere Wahrscheinlichkeit, im Unternehmen weiter ausgerollt zu werden 

– Expand - Value-Programme tragen dazu bei … 

 unser Wissen über Business-Ziele und IT-Initiativen unserer Kunden zu 

vervollständigen 

 daraus einen eventuellen Bedarf für verwandte Lösungen zu identifizieren und 

diese anzubieten 

Warum Value-Programme? 
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 The Online Solution Assessment uses a brief on-line 

questionnaire that generates a report that provides you with: 

– A synopsis of your usage  

– Descriptions of features not being utilized, with the benefits of those 

features  

– How your usage compares to other CA Technologies customers  

– Access to additional CA Technologies resources 

Online Solution Assessment 
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 The Customer Value Program is a more robust evaluation. 

Using a five-phased approach, a CA Technologies specialist 

provides a solution-specific evaluation of your 

implementation: 

– Preparation: Initial interview to identify your specific business drivers  

– Assessment: Evaluation of your implementation via extended interviews 

with your staff  

– CA Analysis: Assimilation and analysis of data, with full report  

– Delivery: Detailed findings shared with you and your senior management  

– Follow-Up: Your account team works with you to define next steps 

 Note: This program is by nomination and is only available for select CA 

Technologies products.  

Customer Value Program 
”MVP – Mainframe Value Program”, “DVP – Distributed Value Program” 
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Highlighted text if needed 

 Bullet 1 

– Sub-bullet 

 Sub-sub-Bullet 

Einstieg über MyCA 
dort auf “Support” klicken und danach auf “CA Programs” 
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Highlighted text if needed 

 Bullet 1 

– Sub-bullet 

 Sub-sub-Bullet 

Einstieg über CA Support Online 
dort auf “CA Programs” klicken 
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Highlighted text if needed 

 Bullet 1 

– Sub-bullet 

 Sub-sub-Bullet 

CA Programs 
Übersicht 
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Highlighted text if needed 

 Bullet 1 

– Sub-bullet 

 Sub-sub-Bullet 

Welche Varianten gibt es? 
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 Warum Value-Programme? 

– Steigerung und volles Ausschöpfen des Nutzens unserer Lösungen 

– Protect, Grow, Expand 

 Welche Varianten gibt es? 

– u.a. Online Solution Assessment, Customer Value Program (MVP/DVP) 

 Wo finde ich weiterführende Informationen? 

– via MyCA und CA Support Online, dort unter “CA Programs” 

– Dirk Tramberend, dirk.tramberend@ca.com, +49-170-8538566 

– Udo Götz, udo.goetz@ca.com, +49-170-6310796 

 Besuchen Sie uns gerne auf der CA Expo 2012 am  

Customer Success Team-Stand in der Ausstellung! 

Zusammenfassung 
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