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Das KEYMILE Partner-Sales-Programm

Ziel

Das Ziel des KEYMILE Partner-Sales-Programms:

Einfuhrung einer einfachen und einheitlichen Vorgehensweise fur externe
Geschéftspartner, die KEYMILE-Produkte vertreiben wollen.

Vorteile fur den Sales-Partner

= Chancengleichheit fur alle KEYMILE-Partner

= Befahigung, KEYMILE-Produkte zu vertreiben

= Unterstitzung bei gemeinsamen Marketing-Initiativen

= Attraktive Verkaufsfoérderprogramme, die beidseitiges Wachstum férdern
= Leistungssystem, um individuelle Verkaufserfolge zu belohnen

Gemeinsame Interessen

Der Partner und KEYMILE verfolgen gemeinsame Interessen:

= Bestehende und neue Kunden zufriedenzustellen

= Profitabilitat fur beide Seiten zu erzielen

= Das gemeinsame Geschaft und die Gewinnspannen zu verbessern

* Gesunden Menschenverstand anzuwenden, wenn Probleme auftauchen

* Neue Kunden zu gewinnen durch Zusammenarbeit beim Angebot von Produkten
und/oder vollstadndigen Lésungen zu den besten Konditionen und mit dem besten
Service

Vorgehen, um KEYMILE-Partner zu werden

= Schritt 1: Finden Sie einen KEYMILE-Sponsor (z. B. KEYMILE-Vertriebsmitarbeiter)

= Schritt 2: Unterzeichnung einer Vertraulichkeitsvereinbarung (NDA)

= Schritt 3: Vorstellung der KEYMILE-Produktlinien und der -Verkaufsphilosophie im
Hause des Vertriebspartners

= Schritt 4: Unterzeichnung eines Partnervertrags; die Einstufung des Partners erfolgt
durch einen KEYMILE-Reprasentanten

= Schritt 5: Befahigung des Partnervertriebes KEYMILE-Produkte zu verkaufen
(Schulung, Aushandigung Sales-Guides, Werbematerialien, Extranet-Zugang, etc.)

= Schritt 6: Beginn der technischen Schulungen an der KEYMILE-Akademie.
Kursplan: http://www.keymile.com/de/services/training/Training INTRO.html

© KEYMILE www.keymile.com info@keymile.com 2/6



PARTNER-SALES-PROGRAMM E.. KEYM I LE

access to the world

Einstufung der Partner

Einstufungsmatrix fir Partner

Die Einstufungskriterien fur Partner werden jahrlich durch KEYMILE Uberprift und ggf.
angepasst.

Bronze Silber Gold

Value-added-Partner

Distributor

Erlésorientierte Einstufung

Qualitatsorientierte Einstufung
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Ein KEYMILE-Distributor zeichnet sich durch folgende Eigenschaften aus:

= Berechtigung, KEYMILE-Produkte zu vertreiben

= Kann einen Liefervertrag mit einem Kunden erfllen, da er tber alle notwendigen
Vertriebs- und Logistikstrukturen verfugt

= Unterbreitet eigenstandig und eigenverantwortlich Angebote

= Fuhrt eigene Marketing-Aktionen mit KEYMILE-Produkten aus
(z. B. Roadshows, Rundschreiben, etc.)

= Agiert als kommerzielle und technische Schnittstelle zum Endkunden

= Lagert einen eigenen Vorrat an KEYMILE-Produkten

= Ist erster Ansprechpartner (Single-Point-Of-Contact (SPOC)) fur alle Serviceanfragen
seiner Kunden
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Ein KEYMILE-Value-added-Partner zeichnet sich zusatzlich zu den Eigenschaften eines
KEYMILE-Distributor durch Folgendes aus:

= Bietet 1%-Level-Support

= Bietet dem Kunden zusatzliche Mehrwertdienste (z. B. Integration von Dritthersteller-
produkten, schlisselfertige Losungen, Beratung, Netzinstallation und
andere)Bereitstellung und Betreuung von KEYMILE-Produkten fir Teststellungen beim
Kunden

= Bietet Vor-Ort-Support mit klirzester Reaktionszeit und ermdglicht damit kirzeste
Netzausfallzeiten
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Ein KEYMILE-Solution-Partner zeichnet sich zusatzlich zu den Eigenschaften eines
KEYMILE-Value-added-Partners durch Folgendes aus:

= Unterhalt eine Hotline, 24 Stunden am Tag, 7 Tage die Woche

= Bietet 2"-Level-Support mit eigenem Technical-Assistance-Centre (TAC)

= Erstellt schlUsselfertige Losungen fur Kunden (z. B. Diensteverwaltung, Beratung,
Netzauslieferung, etc.)

= |stin der Lage, Servicevertrage zu KEYMILE-Produkten anzubieten

= Erzeugt im eigenen Namen Dokumente zur Beantwortung von Ausschreibungen inkl.
Statement-Of-Compliance (SOC), Netzplane, Materiallisten, etc.

= Installiert, nimmt in Betrieb, betreibt und unterhalt die im Partnervertrag vereinbarten
KEYMILE-Produkte im Einklang mit den technischen Vorgaben und anderen
Anweisungen, die von KEYMILE herausgegeben werden

= Bietet einen allumfassenden technischen Support flr das gesamte Netz und grenzt
Subsystemfehler ein
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Betreuung der Partner und kontrollierter Vertrieb

Geografische Eingrenzung:
Ein Partnervertrag ist beschrankt auf ein Verkaufsgebiet, welches geografisch begrenzt
ist (z. B. ein oder mehrere Lander oder ein Gebiet in einem Land)
Eingrenzung des Produktspektrums:
Ein Partnervertrag kann eine oder mehrere KEYMILE-Produktlinien enthalten.
Ausgewahlte Kunden:
KEYMILE und der Partner legen im gegenseitigen Einverstandnis eine Liste von
Kunden fest. Fur die im Partnervertrag enthaltenen Produkte unterbreitet KEYMILE
dem Kunden keine direkten Angebote.
“Direct Touch“-Modell:
Obwonhl alle kommerziellen Aktivitaten unter Kontrolle des Partners bleiben, darf
KEYMILE den Endkunden direkt ansprechen, um z. B.:

Kontaktpflege zu betreiben

Mit Marketing-Aktionen zu unterstitzen

Andere Aktionen zu planen

Pflichten des Partners

Schulungen: Je nach Qualitatseinstufung ist der Vertriebspartner verpflichtet, Service-
Ingenieure von der KEYMILE-Akademie schulen zu lassen. Die Kurse finden ja nach
Teilnehmeranzahl und Schulungssprache in Hannover (D), Bern (CH) oder Hertford
(UK) statt.

Der Partner verpflichtet sich der standigen Aktualisierung der Web-Seiten und
Werbematerialien von KEYMILE-Produkten

Vertriebs- und Marketing-Unterstiitzung

Extranet-Web-Zugang

Verkaufsschulung Zugang zu produktspezifischen Sales-Guides
Zugang zur Produktdokumentation

Nutzung von KEYMILE-Begleitmaterial (Broschuren ...)

Zugriff auf KEYMILE-Werbegeschenke

Teilnahme am Verkaufsforderungsprogramm

Bereitstellung von Testsystemen zu Sonderkonditionen
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Technischer Support

Die Partner-Qualitatsstufe sowie ein Service-Level-Agreement (SLA) (kostenpflichtig)
zwischen KEYMILE und dem Partner legen fest, welcher Teil des technischen Supports
entweder vom Partner oder von KEYMILE ausgefihrt wird. Die folgende Grafik zeigt das

grundlegende Support-Modell.
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