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9 Typische Problemsituation und Zielsetzung

Ilhr Unternehmen ist mit einem Portfolio aus Produkten, Lésungen und / oder Services stetig gewachsen, das Sie in
verschiedenen Kundensegmenten mit unterschiedlichem Erfolg vermarkten. Sie sehen fiir die Zukunft viele Chancen
in Bezug auf Vermarktung von neuen Produkte / Services und / oder Markten, insbesondere mit einer indirekten
Vermarktungsstrategie als Business-Multiplikator. Der Schlissel zum Erfolg wird sein, eine individuelle Channel- und
Partner-Strategie zu erarbeiten und entsprechendes Partner-Potenzial in Ihren Zielmarkten zu identifizieren und zu
rekrutieren. Die Partner- und Channel-Strategie kann komplementar oder gleichartig in horizontalen und vertikalen
Markten umgesetzt werden. In diesem Zusammenhang sprechen wir Glber Wachstum und Profit-Steigerungen mittels
indirektem Partner-Vertrieb.
Die gemeinsam zu definierte Channel-Strategie soll nachhaltig in der Organisation verankert und konsequent
umgesetzt und kontinuierlich optimiert werden. Dazu hat die Geschaftsfihrung ein Partner-Management (PM)
implementiert und einen Strategieprozess initiiert oder plant einen solchen Prozess.

Prozess & Methodik
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=44 Toolbox
|~ ] = Prifung oder Uberarbeitung des strategischen Rahmens insbesondere mit einer Zielematrix

= Analyse: Channel-Datenerhebung, -konsolidierung, Partner-Potenzial-Vergleich pro Marktsegment
= Bewertung der Potential- und Partnerstruktur-Analysen mittels Longlist und Shortlist
= Definition und Exekution des persénlichen Recruitment-Prozesses
= Erarbeitung eines entsprechenden Partner-Programms und Partner Biz-Plane
als Basis des innerbetrieblichen & ggf. neu aufzubauenden Partner Management Teams
= Nutzen von Expertise und Erfahrungen des Management Teams

Typische Ergebnisse
/ Richtungsentscheidungen wurden vom Management Team getroffen zur Partnerstruktur, horizontale und vertikale

@ Zielmarkte, Partner-Betreuungsmodelle durch interne Mitarbeiter/Teams, Abgrenzung direkter und indirekter
Vertrieb, Produkt/Losungs- und Business-Fokus. Die wichtigen Meinungsbildner innerhalb der Organisation waren
intensiv in den Strategieprozess eingebunden und stehen hinter der verabschiedeten Channel-Strategie.
Fir die Umsetzung wurden die kritischen Erfolgsfaktoren der Strategie identifiziert, daraus strategische
Handlungsfelder & Initiativen abgeleitet und ggf. unterstlitzende Projekte aufgesetzt sowie erste Mallhahmenplane
erarbeitet. Die Shortlist sowie die daraus resultierende individuelle Partneransprache definieren das Follow Up.
Die Kontrolle und Steuerung der Umsetzung wurde definiert und mit Verantwortungen besetzt.
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% Ausgewadhlite Beraterprofile

AUSBILDUNG & WERDEGANG H

= FH Karlsruhe, Dipl. Ing. (FH) Nachrichtentechnik
= Deteline, Bosch, Siemens , IBM (Diplom)

= Chief Eng. Deteline (T-Systems), GM NOKIA Kabel
= Director, Cisco Systems

= CEO Keymile GMBH

= Director B2B E.ON

Profil AF

KOMPETENZFELDER (AUSZUG)

= Strategieberatung insbesondere Wachstumsstrategien

= Internationale Unternehmens- und Geschaftsfeldentwicklung
= MZ&A Consulting and M&A Post Merger Practice

= Sales & Marketing

= Restructuring (out of pre Chapter 11 phase)

DAs BESONDERE

Eigene mit Management Erfahrungen als BU Head, GM und C-Level sowie als Berater in mittelstandischen &
groRen internationalen US & deutschen Unternehmens seit 1995. Fokus auf Vermarktung von ICT
Spitzentechnologie und -Idsungen im globalen B2B Markten sowie internationale Geschaftsentwicklung von
Unternehmen und Geschéftsfeldern. Als Person positiv und aufgeschlossen, zielorientierter, innovativer,
praktischer und nachhaltigen Beratungsansatz

AUSBILDUNG & WERDEGANG |

= Dipl. Betriebswirt

= Microsoft Executive Corp/USA & D/DACH, Central Europe Leadership & ISV Exec.
Board Microsoft Corp., Geschaftsleitung Microsoft Deutschland GmbH

= Mitgriinder & Exec. Partner TheOpenBordersGroup International

= Exec. Board Member @ I1SVs Profil GK

KOMPETENZFELDER (AUSZUG)

= Industrie-Experte Software / IT / Cloud Business

= Aufbau & Entwicklung intern. Partnerkanale / EcoSystems flr Software & Cloud Anbieter
= Management Coach & international Executive Business Advisor

= M&A Consultant Partner EcoSystem

DAs BESONDERE

GK ist als erfahrener Branchenkenner, Management Coach, M&A Advisor, IT Biz-Experte, insbesondere im
Microsoft EcoSystem, seit vielen Jahren national und international erfolgreich aktiv. Seine ehemalige Ralle
Privat Dozent flr Flihrung & Coaching untermauert sein anerkanntes Berater-Poctfeli
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% Ausgewadhlite Beraterprofile

AUSBILDUNG & WERDEGANG |

= Founder and Director at iChannel

= Incubation Lead Microsoft Corp. EMEA
= President Canalys Americas Profil BvdH
= VP Insight Enterprises EMEA
= UK/l MD Software Spectrum

KOMPETENZFELDER (AUSZUG)

= Business development & management

= Entrepreneurship

= M&A

= International Growth

= Channel sales and GTM

= Business management

= Change leadership and organizational capability building

DAs BESONDERE

Eigene mit Management Erfahrungen als BU Head, GM und C-Level sowie als Berater in mittelstandischen &
groRen internationalen US & deutschen Unternehmens seit 1995. Fokus auf Vermarktung von ICT
Spitzentechnologie und -I6sungen im globalen B2B Markten sowie internationale Geschaftsentwicklung von
Unternehmen und Geschéftsfeldern. Als Person positiv und aufgeschlossen, zielorientierter, innovativer,
praktischer und nachhaltigen Beratungsansatz
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BC CONSULTING PORTFOLIO ASSETS (EXTRACT)

Market Business Growth Go-to-Market Branding
Research Benchmark Strategy Strategy Strategy
Growth Potentials Analysis of Strategic Frame Sales, Marketing Brand Development
Structure, Strategy, & Drive, Product & Services or Re-Branding
Competitive Organization, & Market Strategy Strategy for incl. Corporate
Landscape... Execution and and Focus, specific market Messaging & Employer

KPIs Implementation segments Branding

Sales Portfolio Key Global

Benchmark Account Account Account
Analysis of Sales Management Management Management
Strategy, Development & Development & Development &
Organization, Implementation of Implementation of Implementation of
Team,. Named Account Key Account Global Account

Leadership and

Management
KPIs

Programs

Management
Programs

Management
Programs

Cloud &

Subscription
Sales

Design and implement a

cloud-sales organization

incl. processes,
KPIs and tools

Sales
Messaging
Development or
optimization of
solution specific
sales messaging
content, structure
and tools

Sales
Management
System
Development or
optimization of
sales leadership

processes and
tools

Sales
Process Design
Development or
optimization
of sales processes
for specific markets

Funnel
Development

Strategies and
tactics for lead
generation, nurturing
and lead
management

CRM
Strategy

Development or
optimization of
Customer Relationships
Management Processes
and Tools

Individual
Sales
Consulting

Customized for
specific situations
and needs

Channel
Strategy

Identification and
evaluation of
sales channels,
specific channel
development
strategy

International
Expansion

Markets selection
and market entry
strategy for
international
markets
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