
Präsentation 
der

Funktionen 
Realtime Partnership

Das Projekt zur Optimierung des Partner-Managements 
im indirekten Channel beispielhaft dargestellt an der 

Umsetzung bei Sun Microsystems



Wissen Sie, wie Sie an den 
Honig kommen?

... nur andere für 
sich arbeiten lassen 
ist meist nicht 
genug!



Welchen Partnerstatus hat 
die Sunshine AG? 

Werden Sie dem täglichen Chaos 
im Partner-Management Herr!

Wie unterstützen Sie Ihren 
indirekten Vertrieb optimal? 

Welche Mitarbeiter im Sales 
und PreSales unterstützen die 
Sunshine AG bei der Akquise
im Projekt SPEED bei der 
DaimlerChrysler AG? 

Wie ist der aktuelle Status 
des Projekts? 

Wie wirken sich 
Qualifizierungsmaßnahmen auf 
den Partnerumsatz aus?   



Ziel der Lösung

Optimierung des indirekten Vertriebs
mehr Umsatz
höherer Profit
zufriedenere Mitarbeiter
zufriedenere Partner



Unterstützte Prozesse I

Transparenz des indirekten Channels
Vertragsmanagement
Kapazitätsplanung der Sales und PreSales
Ressourcen
Forecasting des indirekten Vertriebs
Joint Marketing
Partner Solution Pool
Certification Manager
Lead Generator



Unterstützte Prozesse II

Transparenz des Endkunden und der dortigen  
Ansprechpartner
Stärken- /Schwächen-Analyse
Verbesserung des Teamings
Gemeinsame unternehmensübergreifende 
Arbeit am Akquise-Erfolg



Übersicht Funktionen

Partner View
Contract Management
Partner Support
Certification Manager
Skill Report
Lead Generator
Joint Marketing
Partner Solution Pool



Status der 
vertraglichen 
Situation

Status der  
gemeinsamen
Marketing-
Aktivitäten

Status der 
Zertifizierung

Partner View
Realisierung mit Portal-
Server-Technologie. 
Personalisierbare 
Oberflächen

Zentrale Sicht auf den 
Partner und alle 
Aktivitäten des Partners.
Verzweigung per Click
in die 
Einzelfunktionen

Anzahl 
PreSales Support 
Anträge

Partner Solution Pool



Partner View

Zentrale Sicht auf einen Partner
Übersicht auf den Status der Partnerschaft
Verzweigung in die Einzelfunktion
Selektionsmöglichkeit nach Skills, Endkunden, 
Ansprechpartnern beim Endkunden, 
Vertragsstatus, Zertifizierung, Soll-/Ist-
Abweichung



Partner Contract Management

Gibt 
Antwort auf 
die Frage:
welchen 
Vertragsstaus 
hat der Partner
aktuell?



Contract Management

Detaillierte Sicht auf den Vertragsstatus eines 
Partner
Aktuelle Rabattierung
Laufzeit des Vertrags
Selektion nach einzelnen Kriterien 



Partner Support: wer macht was?

Eskalations-
Verfahren

Dispatchen
an beteiligte 
Kollegen 
aus den 
Bereichen 
Sales/SE Mgr/SE



Partner Support

Detaillierte Sicht auf den Vertragsstatus eines 
Partners
Aktuelle Rabattierung
Laufzeit des Vertrags
Selektion nach einzelnen Kriterien 
Integration in Abwesendheits-Management 
möglich (derzeit nicht Bestandteil des Partner 
Managers)



Partner Certification

Welche 
Qualifikation 
haben 
die Mitarbeiter 
des Partners?



Partner Certification

Überblick über den Zertifizierungs-Status 
eines Partners
Verwaltung aller Partner-Mitarbeiter-
Qualifikationen 
manuelle Zuweisung der Mitarbeiter zu neuem 
Partner möglich
Möglicher Aufbau einer weltweiten 
Qualifizierungs-Datenbank 



Skill Report

Welche Skills
werden durch 
die Partner 
nachgefragt? 



Skill Report

Überblick über nachgefragten PreSales
Support durch die Partner
Bei Abgleich mit Umsätzen der Projekte, 
Hinweis auf Umsatzpotentiale durch  Know-
How-Aufbau bei Partnern
Aufzeigen von Potentialen zur Reduktion der 
internen Ressourcen-Belastung



Partner Reports
Auswertung nach den folgenden Fragestellungen

Skill Report
Welcher Beratungstyp wird angefragt?
Welcher Partner macht welchen Umsatz?
Mit welchen Endkunden macht der indirekte 
Channel den meisten Umsatz?
Bei Abgleich mit Umsätzen der Projekte, 
Hinweis auf Umsatzpotentiale durch  Know-
How-Aufbau bei Partnern
Aufzeigen von Potentialen zur Reduktion der 
internen Ressourcen-Belastung



Lead Generator: Campaign

Aufsetzen 
einer 
Tele-Marketing 
Kampagne



Lead Generator

Aufsetzen von Leadgenerierungs-Kampagnen
Zuweisung eines externen Call-Centers
Branchen-Definition
Lead-Klassifizierung
Integration in bestehendes Kontakt-Sheet im 
Unternehmensportal möglich



Lead Generator: Lead

Einzelner Lead als 
Ergebnis einer Kampagne.
Weitere Betreuung 
durch den Partner 
wird getrackt.
Bei nicht konsequenter 
Verfolgung wird 
der Lead an einen  
zuverlässigeren 
Partner dispatched



Lead Generator

Einzelner Lead als Ergebnis einer Kampagne
Dispatchen des Leads an definierten Partner 
gemäß Vereinbarung
Tracking der Aktivitäten des Partners
Eskalationsverfahren, um Betreuung 
sicherzustellen



Joint Marketing: Antrag 

Marketing-Kampagne 
eines Partners, für die 
Support durch Sun 
beantragt wird.   



Joint Marketing

Anfrage im Bezug auf Unterstützung einer 
gemeinsamen Marketing-Kampagne
Beschreibung der Kampagne
Verweis auf Budget-Typs
Angabe der vereinbarten Beteiligung
Zugehörige Dokumente
Integration in Dokumenten-Management-
System realisierbar (z.Z. im Projektpreis nicht 
beinhaltet) 



Joint Marketing: Budget

Überblick über das 
Marketing-Budget 
eines Partners. 
Anzeige des 
Verfall-Datums 
des Budgets 



Joint Marketing

Übersicht über Marketing-Budget-Situation 
eines Partner 
Aufschlüsselung des Budgets in einzelne 
Kategorien 
Visualisierung laufender Kampagnen 
Visualisierung Verfall eines Budgets



Joint Marketing: Reporting

Überblick über alle 
Marketing Aktivitäten 
der Partner  



Joint Marketing

Selektion der Aktivitäten der Partner
Selektion der abgeschlossenen Aktionen
Selektion der Anträge 
Aufgeschlüsselt nach einzelnen Kategorien
Versand des Reports direkt aus der Applikation 
per Email



Partner Solution Pool



Partner Solution Pool

Überblick über alle Lösungen der Partner 
Abbildung von Lösungs-Kategorien
Drill-Down auf die einzelne Lösung
Drill-Down auf den Partner



Partner Solution Pool



Certification Manager

Automatisierte Überführung des
Qualifizierungs-Levels eines 
Partners bei Änderung des 
Zertifizierungs-Verfahrens



Partner Certification

Aufsetzen neuer Zertifizierungs-Programme
Überführung zertifizierter Partner in einen 
neuen Zertifizierungs-Status
Selektion unzureichend zertifizierter Partner
Eskalationsverfahren, um Zertifizierung 
sicherzustellen 



Ihr Vorteil

Erfolge der Lösung in der Praxis
mehr Umsatz
höherer Profit
zufriedenere Mitarbeiter
zufriedenere Partner



1 Jahr produktiver Einsatz 
Transparenz für das Management, den 
Sales/PreSales und den Partner
Management anspruchsvoller Zertifizierungs-
Programme 
unternehmensübergreifendes Teaming zur 
Optimierung des gemeinsamen Erfolgs
ROI innerhalb weniger Monate

Referenz
Sun Microsystems 



J2EE, Sun ONE Technologie
Datenbanken: ORACLE, MySQL, MS SQL 
Server, DB/2, SAP DB
Betriebssysteme: Linux, Solaris, AIX, Windows 
NT/2000/XP
Clientzugriff über Browser oder Webstart-
Technologie
Authentisierung über LDAP, Portalserver

Technik 



Lassen Sie sich nicht auf dem 
Partner-Spielfeld vorführen...

... sondern 
managen Sie das 
Spiel!



Ab wann organisieren Sie Ihr 
Partner Management mit uns 
transparent?

... und machen 
mehr Partner-
umsatz!



Sales & Marketing: PSO & Development:

Jürgen Aldinger Florian Höfter
Geschäftsführer Geschäftsführer

Segler GmbH The Virtual Solution Software GmbH
Neckarstrasse 9 Reitmorstraße 9
D-81677 München D-80538 München

fon +49.89.999.299.34 fon +49.89.291.651.26
fax +49.89.910.758.77 fax       +49.89.291.651.27
mobile +49.175.435.96.10 mobile  +49.172.840 34 73
email j.aldinger@segler-it.de email f.hoefter@virtual-solution.de

Kontakt 



Copyright 

© die am Inhalt dieser Präsentation bestehenden Urheber- und 
Nutzungsrechte verbleiben auch bei Beauftragung bei der Segler internet 
technology GmbH

© eine Weitergabe der Unterlagen an Dritte oder eine Veröffentlichung, 
Vervielfältigung zur Verbreitung, Nachbildung oder anderweitige 
Verwertung der Ideen und Lösungen ist ohne vorherige Zustimmung der 
Segler internet technology GmbH nicht zulässig

© es steht der Segler internet technology GmbH frei, die präsentierten 
Ideen und Lösungen anderweitig zu verwerten.



Vielen Dank für das uns entgegengebrachte Vertrauen.

Wir würden uns sehr freuen, mit unserem Know-How und mit viel persönlichem 
Engagement für Sie zu arbeiten.

Sichern Sie sich mit uns Ihren Vorsprung und Ihren
Erfolg im Partner Management im indirekten Channel.

http://www.segler-it.de
j.aldinger@segler-it.de

phone +49 (089) – 999 299 34

Vielen Dank!


