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Einleitung

Avant Garde Plus ist ein Sales Enablement-Programm von Cisco, mit dem Sie lhre
Geschéaftseinnahmen steigern kénnen.

Das Avant Garde-Vorgangerprogramm wird durch das neue Programm abgelost
und stark erweitert.

Dank Avant Garde Plus kann Cisco jetzt noch enger als zuvor mit Ihnen zusammen-
arbeiten und Sie dabei unterstutzen, in den Marktsektoren Commercial und Small
Business (bis zu 1499 Mitarbeiter) hohere Umséatze zu erzielen. Die Umsatzchancen
sind somit noch besser als vorher. Bei der Anmeldung, die online erfolgt, geben Sie
zur Teilnahme bitte Ihr Umsatzziel an und schicken Sie uns lhren Geschéaftsplan.

Vereinfachte Elemente

Das Avant Garde Plus Programm bietet jetzt noch optimiertere Elemente zur Unter-
stutzung von Cisco-Partnern.

Es handelt sich dabei um die gleichen Elemente, die Cisco auch fir seine eigenen
Vertriebsteams verwenden wurde. So profitieren Sie von umfangreichen Trainings,
Datenaufbereitung und Datenanaylse von Kundendaten, Co-Marketing-Unterstut-
zung und gemeinsamen Business Development-Strategien.

Vorteile von Avant Garde Plus

Verstarkt Ihre vertriebliche Kompetenz und verbessert Ihre technischen
Kenntnisse von Cisco-Architekturen und Technologien

Verweist auf neue Umsatzchancen und liefert Datenaufbereitung und -analyse
fur bestehende und potenzielle Kunden

Bietet zusatzliche Umsatzmoglichkeiten durch Migrationsgeschaft mit der ersten
gemeinsamen Business Development-Initiative, Cisco Geschaftsentwicklung far
Bestandskunden — Installed Base Lifecycle Management (IBLM)

Bietet umfangreichen Zugriff auf Co-Marketing-Ressourcen

Bietet finanzielle Anreize

ELEMENTE VON AVANT GARDE PLUS

1) Vertriebstrainings

Partner, die am Avant Garde Plus-Programm teilnehmen, erhalten kostenlose Ver-
triebs-Trainings. Die Qualitat und der Level der Trainings bewegt sich dabei auf dem
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gleichen Niveau wie flr die Sales Account Manager von Cisco. Das Ziel besteht in
der Verbesserung der vertrieblichen Fahigkeiten in Bezug auf den Commercial und
Small Business-Bereich.

Das Training

Avant Garde Plus basiert auf einem mehrjahrigen Programmplan mit Schwerpunkt
auf Collaboration, Virtualisierung und Borderless Networks. Neben den Trainingssit-
zungen finden jahrlich noch vier Workshops statt. Die Schulungen werden sowohl in
Form von Prasenztrainings als auch uber Cisco WebEx™ bereitgestellt.

So funktioniert es
In jedem Quartal melden sich die Avant Garde Plus-Teilnehmer online zu
Trainings oder Workshops an. Die Anmeldung muss mindestens zwei Wochen
vor dem entsprechenden Datum erfolgen

Der Teilnehmer bezahlt den Cisco Learning Partner mindestens eine Woche vor
dem Training oder Workshop

Der Teilnehmer erhélt eine Rechnung vom Cisco Learning Partner, die er an
Cisco weiterleitet

Cisco erstattet den Teilnehmern Uber Hawkeye (EZPay) einmal pro Quartal die
Trainingskosten

Hinweise

Cisco erkundigt sich bei den Cisco Learning Partnern, ob mindestens 75 Prozent
der angemeldeten Teilnehmer das Training bzw. den Workshop absolviert haben.
Erreicht ein Avant Garde Plus-Teilnehmer diesen Schwellenwert nicht, so vereinbart
der fUr das entsprechende Land zustandige Programmverantwortliche ein Meeting
mit dem Teilnehmer. Bei Unterschreitung der 75-Prozent-Schwelle kann es zu einer
Nicht-Auszahlung der MBO-VergUtungen kommen.

Das Prasenztraining findet in einem Cisco-Buro statt. Cisco bemuht sich, dieses
Training an verschiedenen Standorten abzuhalten. Die Kosten fur die Anreise zum
Cisco-Buro Ubernimmt der Partner.

2) Aufbereitung und Analyse von Kundendaten

Ein Programm basierend auf der Aufbereitung und Anaylse von Kundendaten hilft
den Avant Garde Plus-Teilnehmern, neue Geschaftsmaoglichkeiten effektiver zu
erschlieBen und umzusetzen.

Der Inhalt

Gemeinsame, wertvolle Kundeninformationen
Unterstutzung bei Gebietsplanung, Accountplanung und Nachfragegenerierung

Informationen zur ErschlieBung ungenutzter und zusatzlicher
Umsatzmoglichkeiten

Fortlaufende Kundenbindungskampagne
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So funktioniert es

Ihr Cisco Sales Territory Business Manager arbeitet eng mit hnen als Avant Garde
Plus-Partner zusammen. Die fortlaufende Fokussierung auf gemeinsam vereinbarte
Accounts mit hohem Potenzial hilft Ihnen dabei, sich auf die vielversprechendsten
Kunden zu konzentrieren und somit lhre Umsatze zu erhdhen.

3) Gemeinsames Business Development durch gezielte Ge-
schaftsentwicklung ihrer Bestandskunden — Installed Base
Lifecycle Management (IBLM)

Cisco stellt die erste gemeinsame Business Development-Initiative vor: Ciscos
Installed Base Lifecycle Management — die Geschaftsentwicklung lhrer Bestands-
kunden. Diese Initiative soll Ihnen dabei helfen, Gber lhre installierte Kundenbasis
mehr Geschaft zu generieren.

Die Ziele

ErschlieBung neuer Maglichkeiten durch gute Kenntnis der Geschafts- und
Technologiebedurfnisse Ihrer Kunden

Verwendung von Tools zur Auswertung und Optimierung der Kunden-
Netzwerkarchitektur

Steigerung der Kundenbindung und -loyalitat

So funktioniert es

Cisco beobachtet fortlaufend wichtige Trends, die sich am Markt abzeichnen. Wir
leiten diese Informationen direkt an Sie oder lhren zustandigen Account Manager
weiter, damit Sie Vertriebsmethoden fur Ihren Zielmarkt entwickeln und verbessern
konnen. Sie haben auBerdem die Moglichkeit, an Veranstaltungen teilzunehmen
(hauptsachlich tber Cisco WebEx), um Ihre Vertriebspraktiken weiterzuentwickeln.

4) Co-Marketing

Avant Garde Plus-Teilnehmer erhalten professionelle Unterstitzung bei der Er-
schlieBung und Generierung von Leads sowie beim Abschluss von Geschaften.

Der Support

Kommunikation mit Partnern
Teilnehmende Partner werden tber Updates und technische Informationen auf
dem Laufenden gehalten.

Ressourcen und Training

Den Partnern stehen Co-Marketing-Ressourcen zur Verfugung, die sie bei der
Durchfiihrung professioneller Marketingkampagnen und der Steigerung der Nach-
frage unterstltzen. Dazu gehdren z.B. fertig gelayoutete Marketing Vorlagen fur E-
Mails und Postkarten, Telemarketing Skripte, Textblocke. Diese Materialien konnen
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Partner, in ihr eigenes Marketingmaterial einfligen. DarUber hinaus erhalten Partner
Training, bei dem sie sich Kenntnisse Uber relevante Architekturen, Technologien
und Branchen verschaffen konnen.

Aufbereitung und Analyse von Kundendaten

Die Teilnehmer erhalten Zugriff auf Data Intelligence, damit sie sich auf die Kunden
mit dem hochsten Potenzial konzentrieren konnen. Cisco stellt Partnern Informatio-
nen Uber ihre bestehende Kundenbasis sowie Uber potenzielle Neukunden in ihrem
Gebiet zur Verflgung. Anhand dieser Informationen lassen sich Kunden bestim-
men, die gehalten und weiterentwickelt werden sollten, sowie Mdglichkeiten zur
Neukunden-Akquise. Die Kunden werden auBerdem danach eingestuft, mit welcher
Wahrscheinlichkeit sie bestimmte Technologien kaufen.

Sales Enablement Support

Partner Account Manager haben Zugriff auf Ressourcen, die ihnen bei der Gene-
rierung und Qualifizierung von Leads und beim Abschluss von Geschéaften helfen.
Dazu gehoren u.a. ,Reason-to-Call* Telemarketing-Leitfaden, die ihnen Informati-
onen Uber Zielkunden liefern und dartber, was diesen wichtig ist, sowie empfoh-
lene Losungen und Architekturen. Des Weiteren umfassen sie Informationen zur
Produktpositionierung, Schlusselfragen fur den Kunden, Verkaufsargumente und
Wettbewerbsvergleiche.

Gemeinsam mit Kundenprasentationen, Return-on-Investment (ROI)-Rechnern,
White Papers und Validated Designs, hilft Ihnen der Sales Enablement Support
dabei, ein erfolgreiches Verkaufsgesprach zu fuhren, das eine konkrete Geschafts-
moglichkeit schafft.

So funktioniert es

Sie erhalten umfassenden Support durch einen Cisco Inside Channel Account Ma-
nager, der Sie bei allen Sales Enablemenent-Aktivitaten begleitet. Dartber hinaus
steht Ihnen bei Bedarf ein Cisco Co-Marketing Manager zur Verfugung.

5) Finanzielle Anreize

Avant Garde Plus bietet Partnern ein 3-stufiges Anreizmodell auf Vierteljahresbasis,
das auf Zielvereinbarungen (Management by Objective, MBO) beruht. Im Com-
mercial und Small Business-Bereich konnen Ruckvergutungen von zusatzlichen 5
Prozent des Nettoumsatzes erzielt werden.

Die Vergutungen
MBO 1: Gesamter Commercial-Nettoumsatz; Cisco zahlt 1 Prozent des
Nettoumsatzes

MBO 2: Neukunden-Nettoumsatz (Kunden, die in den letzten vier Jahren weniger
als 10.000 $ ausgegeben haben); Cisco zahlt 4 Prozent des Nettoumsatzes

MBO 3: Vergutung fur bestimmtes Verhalten, wie z.B. Durchfuhrung einer
,Reason-to-Call*-Kampgagne oder Prognosengenauigkeit); Cisco zahlt 0,5
Prozent des Commercial-Nettoumsatzes
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So funktioniert es
Zu Beginn jedes Quartals werden mit dem Partner MBOs vereinbart

Jeden Monat werden fur die MBOs 1 und 2 Zwischenergebnisse in das Tool
geladen

- Am Ende jedes Quartals werden die Ergebnisse ausgewertet und Zahlungen fur
teilweise erfullte, erflllte oder Ubertroffene Ziele geleistet

Teilnahmevoraussetzungen

Qualifikation
Aufgrund Ihres Geschaftsprofils und lhrer Leistung haben Sie sich bereits fur die
Teilnahme am Avant Garde Plus-Programm vorqualifiziert.

Anmeldung
1. Senden Sie uns Ihre Angaben unter www.cisco.com/go/ppe zu

2. Geben Sie Ihr Commercial-Umsatzziel an und schicken Sie uns Ihren
Geschaftsplan

3. Dasvon Ihnen angebene Ziel sollte mehr als 110 Prozent des GJ09-Umsatzes
betragen

4. Bestimmen Sie die zustandigen Sales Account Manager und Engineers

Ansprechpartner
Ihr gewohnter Cisco-Ansprechpartner ist auch in Bezug auf Avant Garde Plus fur
Sie zustandig.

Nach der Anmeldung werden Sie von Ihrem gewohnten Cisco-Ansprechpartner
und dem Commercial Team Uber die nachsten Schritte und Vorgange in Kenntnis
gesetzt.

Uber den Cisco WebEx Connect Space in lhrem Land erhalten Sie speziell auf lhre
Bedurfnisse zugeschnittene Programminformationen. Bitte warten Sie auf eine
Einladung zur Teilnahme.

Ausfuhrliche Informationen zum Avant Garde Plus-Programm finden Sie unter www.
smbpartner.de/go/avantgarde
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