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Partnerleitfaden fur EMEAR - Willkommen

Sehr geehrter Cisco Partner,

der Partnerleitfaden fir EMEAR bietet eine zentrale Ressource flr Informationen fur
unsere Partner Community. Er wurde erstellt, um den Zugriff auf wichtige Informationen zu
Programmen, Tools und Ressourcen zu vereinfachen.

Der Leitfaden enthalt alle Links zu relevanten Websites. Damit bendtigen Sie deutlich
weniger Zeit, um wichtige Informationen und Updates zu finden.

Fur all digjenigen, die den Leitfaden auch unterwegs nutzen mochten, jedoch nicht
uneingeschrankt Zugriff auf das Internet haben und schnell auf wichtige Informationen

zugreifen mochten, steht der Partnerleitfaden unter www.cisco.com/go/partnerleitfaden_

emear_de im PDF-Format zur Verfligung.

Der Partnerleitfaden fur EMEAR jedes Quartal aktualisiert und ist jeweils in der ersten
Woche des Quartals verfugbar. So wird sichergestellt, dass die enthaltenen Informationen
stets aktuell und relevant sind. Klicken Sie auf den Link auf der Titelseite oder auf
Uberpriifen, um die aktuelle Version aufzurufen.

Der Partnerleitfaden fur EMEAR steht in Franzosisch, Spanisch und Englisch zur Verfugung.

Sie konnen diesen also in der Sprache lhrer Wahl lesen.
Franzosische Version: www.cisco.com/go/guidepartenaires_emear_fr
Spanische Version: www.cisco.com/go/guiaparapartners_emear_es

Englische Version: www.cisco.com/go/partnerguide_emear_en

Ihr Feedback und lhre Vorschlage sind uns stets willkommen. Wenn Sie Anmerkungen
oder Empfehlungen zum Format oder Inhalt des Leitfadens haben oder ein Thema flr die
nachste Ausgabe des Partnerleitfadens fur EMEAR vorschlagen mochten, konnen Sie den
Link Feedback senden verwenden, den Sie auf allen Seiten finden.

Wir freuen uns auf Ihre Rickmeldungen
Marketing & Operations-Team

Die in diesem Dokument aufgefuhrten Informationen zu Incentives, z. B. Rabatte oder
Prozentsatze flr Zahlungen stellen eine Kurztbersicht uber die Programmregeln zu
einem bestimmten Zeitpunkt dar. Aktuelle Informationen finden Sie in den jeweiligen
Programmbedingungen. Die entsprechenden Programmbedingungen haben Vorrang vor
diesem Dokument.
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Services flr Partner

Partner Readiness and Talent

Partner-programme

Partner Talent Framework

Partner Readiness Framework

Partner Practice Enablement bildet einen der drei Grundpfeiler des Cisco Wertangebots fur
Partner, welches wiederum zu den grundlegenden Komponenten des Return on Cisco-
Modells gehort. Im Rahmen von Partner Practice Enablement werden Schulungen, Support
und Tools bereitgestellt, mit denen unsere Partner ihr Wachstum fordern und den Mehrwert
fur Kunden steigern konnen.

Das Partner Practice Enablement Framework for Readiness fasst alle Meeting- und
Schulungsinhalte fur Partner in einer einfachen, mallgeschneiderten, zeitgerechten und
effektiven Struktur zusammen.

Uberblick

Cisco unterstutzt Sie dabei, sich als kompetenten Berater bei lhren Kunden zu positionieren -
durch jederzeit aktuelle Informationen zu den neuesten Architekturen, Losungen,
Kampagnen, Prozessen, Tools und Initiativen von Cisco. Mit dem Partner Practice
Enablement Framework for Readiness sind Sie stets optimal vorbereitet.

Die ranghochsten Entscheidungstrager

CXOs fur die Cisco Sparte
. Die zustandigen Mitarbeiter, die die s

LSS Arbeit der Experten organisieren und :

Management der =Xp 9 £
beaufsichtigen S
Die Mitarbeiter, die die Arbeit ausfuhren:
Account Manager, System- und Service-

Experten

Techniker, Architekten, Betriebs- und
Marketingexperten usw.

Ergebnisse

Vertrauliche und urheberrechtlich geschutzte Informationen von Cisco

Ubersichtsvideo ansehen.
Text oben mit https://www.youtube.com/watch?v=78xg4Hd5Hz0 verknlpfen

Zielgruppe

Das Readiness-Framework bietet fur alle Tatigkeitsebenen -CXO, mittleres Management und
Experten - maRgeschneiderte Meeting- und Schulungsinhalte im Rahmen entsprechender
Peer-Foren.

Schwerpunkte

Diese Sessions unterstutzen Sie dabei, Ihre Partnerschaft mit Cisco optimal zu nutzen
und den Erfolg lhrer Kunden zu maximieren, da samtliche Aspekte abgedeckt werden:
Technologie, Vertrieb, Marketing und Betriebsablaufe.

Plattformen

Zeitplan, Veranstaltungsorte, Durchfihrungsmethode und Zielprofile der Sessions werden
jeweils angepasst, um eine effiziente zeitliche Nutzung und eine zeitgerechte Bereitstellung
in der gesamten EMEAR-Region zu gewahrleisten. Die Plattformen sind nach den
Zielgruppen CXO, mittleres Management und Experten organisiert.

CXO-Plattformen

Bei den CXO-Plattformen handelt es sich um Peer-Foren fur CXOs und ahnliche Funktionen,
d. h. die hochstrangingen Entscheidungstrager fur die Cisco Losungen
- Partner Advisory Boards (CPEE, POAB, PTAB usw.) decken den GroBteil der

Schwerpunktbereiche ab. Sie sind exklusive, jahrlich veranstaltete Foren, in denen
friihzeitig Feedback zur den Zukunftsplanen von Cisco abgegeben werden kann.
Weiterhin dienen sie dazu, Themen zu diskutieren bzw. zu prasentieren, die auf hochster
Entscheidungsebene abgehandelt werden. Dazu gehoren beispielsweise die ErschlieRung
neuer Markte oder die Anpassung von Strategien zur Forderung von Wachstum, zur
Steigerung der Rentabilitdt und/oder zur Forderung technologischer Innovationen.

Fortsetzung...
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Services flr Partner

Partner Readiness and Talent

Partner-programme

Partner Talent Framework

Plattformen flir das mittlere Management

Bei diesen Plattformen handelt es sich um Peer-Foren fur das mittlere Management

und ahnliche Funktionen, d. h. flr Mitarbeiter, zu deren Aufgabe die Organisation und

Beaufsichtigung von Teams gehort.
Die Partner Management eXchange (PMX) deckt alle Schwerpunktbereichen ab.
Dort konnen Themen diskutiert und vorgestellt werden, die einen praktischen
Unternehmenswert haben. So konnen beispielsweise Losungen, Services oder
Prozesse und Anderungen prasentiert werden, die das Wachstum, die Rentabilitat
und/oder die technologische Innovation fordern.

Expertenplattformen

Bei diesen Plattformen handelt es sich um Peer-Foren flr Experten, deren Schwerpunkt die
Durchfuhrung der Zielsetzungen ist.
- Das Partner Business Transformation (PBTF)-Forum richtet sich an die Bereiche
Vertrieb und Technologie und prasentiert Themen und Best Practices fur die

Optimierung geschaftlicher Prozesse, deren Basis die Architekturen von Cisco bilden.

Das Partner Virtual Team (PVT)-Forum ist fir den Schwerpunktbereich Technologie
vorgesehen. Es befasst sich mit Themen wie validierte Designs, Losungen und
Produkte und umfasst zudem praxisorientierte Ubungen.

Das Partner Workshop (PW)-Forum deckt alle Schwerpunktbereiche ab. In diesem
Forum geht ein Schulungsleiter im Detail auf Programme, Vertriebsoptimierung,
Produkte und Tools ein.

Das Partner Interactive Webinar (PIW)-Forum richtet sich ebenfalls an alle
Schwerpunktbereiche. Hier werden aktuelle und relevante Themen in einem kurzen
virtuellen Format prasentiert. Diese Themen kdnnen jederzeit Uber die Theatre
Training Library und unterwegs tuber mPEC wiedergegeben werden.
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Vertriebs- Technologie- Betriebs- Marketing-
Readiness Readiness Readiness Readiness
der Partner der Partner der Partner der Partner

CXO Partner Advisory Board PAB
Partner Management eXchange PMX

MM
N—’

PBTF

Partner Business Transformation-Forum
Partner Virtual Team PVT
Partner Workshop =

Interaktive Webinare fur Partner

Readiness

Uberschrift - Theatre Training Library

Die meisten der Sitzungen stehen Ihnen jederzeit online und offline, Uber den Desktop oder
Uber mobile Gerate zur Verfugung.

Die Theatre Training Library (TTL) umfasst Aufzeichnungen lokalisierter Sitzungen flr das
Readiness-Framework in zahlreichen Sprachen der EMEAR-Region.

Sie ist Bestandteil der Partner Education Connection-Bibliothek. Die TTL-Aufzeichnungen
konnen auch offline uber die mPEC-Anwendung fur iOS und Android wiedergegeben
werden.

Fortsetzung...


mailto:partnerguide_feedback%40external.cisco.com?subject=Feedback%20%28Partner%20Guide%20EMEAR%29
http://www.cisco.com/web/europe/partners/assets/docs/EMEAR_partner_guide_DE.pdf

- Feedback senden Nach aktueller Version suchen INHALT DRUCKEN ZURUCK WEITER

Cisco Partner werden Cisco verkaufen und vermarkten Finanzierung mit Cisco Capital Cisco Tools Partner-Support erhalten Abkurzungen

Partner Readiness and Talent Partner-programme Services fur Partner

Partner Talent Framework

Uberschrift - Weitere Informationen

Aktualisierter Kalender fur EMEAR Meeting- und Schulungssitzungen:
http://cisco.cvent.com/EMEARPartnerEvents

Theatre Training Library: http://www.cisco.com/go/theatretraininglibrary/
Partner Education Connection: http://www.cisco.com/go/pec

mPEC-App:

- firiPad (https://itunes.apple.com/us/app/cisco-partner-education-connection/
id518023822?mt=8&Is=1)
fUr iPhone (https://itunes.apple.com/us/app/cisco-partner-education-connection/
id615039028?mt=8)
fur Android (https://play.google.com/store/apps/details?id=com.cisco.pec.mpec.
android.phone)
Sales Connect - Nutzen Sie globale Vertriebskits fur das jeweilige Programm mit
Ressourcen und Schulungsmaterial.
https://salesconnect.cisco.com/c/r/salesconnect/index.html&/

Kontaktinformationen

Allgemeine Fragen zu EMEAR Partner Practice Enablement richten Sie bitte an:
emear-partner-practice-enablement@cisco.com
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Partner Readiness Framework

Partner Talent Framework

Uberblick

Das Talent-Framework bietet Partnern Orientierungshilfen sowie Tools und Ressourcen fir die
Einstellung, Weiterbildung und Bindung qualifizierter Mitarbeiter.

Mit der richtigen Strategien zur Maximierung des Mitarbeiterpotenzials konnen Partner optimal
fur zuklnftiges Wachstum vorausplanen und produktiver und rentabler agieren.

Ubersichtsvideo ansehen.

Zielgruppe
Partner: CXOs, Personalleiter, Personalmanager, leitende Positionen

Kandidaten: IT-Leiter, leitende Positionen, Mitarbeiter mit Cisco Zertifizierung,
Karriereeinsteiger, Networking Academy, Auszubildende, Mitarbeiter mit IT-Hintergrund

Ta Ie nt Kandidatentyp Ressourcen-Pool Beteiligte
F k Neuer [, i el Cx0 “Mitteres b
ral I |eW0r Mitarbeiter e N Management
Conscious Leadership \
o = =) J
15 Bootcamp-Schulun \
S i : J J J J J
2 SNAP - Sales New-Hire )
Izl Acceleration-Programm v wy = = o
3 )
= Junior Challenger
z g J > J A
i
Ausbildungsprogramm J J J J J
Tal i ) 1
alent Connection J J J J J )

Fit4 Talent

Tools Events

<
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Entwicklungsprogramme

Sales New-Hire Acceleration-Programm

Mit dem Sales New-Hire Acceleration-Programm (SNAP) flr Partner werden neue
Mitarbeiter in Partnerunternehmen auf inrem Weg zu Cisco begleitet. Jeder von ihnen
kann sich mithilfe der SNAP-E-Learning-Module schnell mit den Technologien und
Losungen von Cisco vertraut machen.

Beschreibung

Sales New-Hire Acceleration-Programm

Willkommen an Bord

SNAP: Training for Partners richtet sich speziell an Account Manager und Systemtechniker. Im
Rahmen des SNAP-Programms lernen Sie die Cisco Architekturen kennen und erfahren, wie
Sie Losungen, Produkte und Services von Cisco positionieren und verkaufen.

Das SNAP-Programm besteht aus drei Abschnitten:
Der Lehrplan ,SNAP: Virtual Training for Partners” befasst sich mit der Schulung fur
Produkte und Losungen und liefert wichtige Informationen zur Vertriebspositionierung.
,SNAP: Real Deal Speaker Series” bietet Gelegenheit fiir den Dialog mit
Flhrungskraften von Cisco und Partnern zu Strategie, Vision und persdnlichen
Erfolgsgeschichten.

L,SNAP: Development Advisors” bietet Hilfe und Unterstltzung durch erfahrene Cisco
Mentoren.

Fortsetzung...
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Partner Readiness and Talent

Partner-programme

Partner Readiness Framework

Junior Challenger

Ein verwalteter Schulungs-Service fur Account Manager ohne Erfahrung im Vertrieb von IT-
Produkten

Junior Challenger® ist ein Programm, in dessen Rahmen sich Account Manager ohne
Erfahrung im IT-Vertrieb fortbilden und entsprechende Fachkenntnisse aneignen konnen.

Im heutigen Wettbewerbsumfeld mussen sich Account Manager ohne Erfahrung im IT-Vertrieb
schnell das entsprechende Wissen und die entsprechenden Fachkenntnisse aneignen,

um Verkaufserfolge zu erzielen. Sie mussen in der Lage sein, neue Geschaftschancen

zu identifizieren, um das Wertangebot ihres Unternehmens und das Wertangebot von
Technologiepartnern wie Cisco ihren Mitbewerbern gegentber erfolgreich zu positionieren.
Gleichzeitig mussen sie die Interessen unterschiedlicher Beteiligter unter einen Hut zu

bringen, um Geschafte abschlieRen zu konnen. Dies erfordert neben Vertriebsexpertise auch
umfassende Kenntnisse uber die Losungen fur die Kunden.

Das Programm setzt sich aus sieben zweitagigen Modulen zusammen, die innerhalb eines
Jahres absolviert werden miissen. Es steht in Deutschland, der Schweiz, Osterreich und
GroRbritannien zur Verfugung. Je nach Nachfrage unter den Partnern konnen weitere EMEAR-
Lander hinzugefugt werden.

Ausbildungsprogramm

Derzeit nur in Gro3britannien verftigbar
Das Cisco BTEC-Ausbildungsprogrammm wird von der Regierung von Grolbritannien anerkannt
und finanziert.

BTEC-Qualifikation

Framework unter der Marke Cisco

Einjahriges Programm, bei dem die Teilnehmer im Partnerunternehmen arbeiten

Die Schulung fur 16-18-Jahrige wird zu 100 % finanziert

Die Schulung fur 19-24-Jahrige wird zu 55 % finanziert

Die Schulung fur Teilnehmer tber 25 Jahren wird zu 10 % finanziert

Die EU hat 2013 ein Abkommen unterzeichnet, in der sie sich verpflichtet, ein ahnliches
Programm anzubieten. Weitere Einzelheiten folgen nach Einfuhrung des Programms.
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Conscious Leadership-Programm

Sie mochten Talente aus dem mittleren Management als Fihrungsnachwuchs fordern?
Dann ist diese Schulung genau das Richtige. Denn sie hilft den Teilnehmern, die richtige
FlUhrungsmentalitat zu entwickeln und ihre eigenen Starken und Schwachen zu erkunden.

Das Programm umfasst sechs Module von jeweils zwei oder drei Tagen und kann nach ca.
neun Monaten abgeschlossen werden.

Diese nun erstmals auch flr unsere Partner verfugbare Schulung wird vom externen
Unternehmen Red Hat durchgefuhrt. Die Kurse, die mit einem Mix aus Mitarbeitern von Cisco
und unseren Partnern besetzt werden, stehen lhnen ab sofort offen.

Discovery (zwei
Tage)

W1 - The Leader
Within (zwei Tage)

W2 - You - The
Co-Creative
Leader (zwei
Tage)

W3 - We - The
Global Leader
(zwei Tage)

Mastery - The
Conscious Leader
(zwei Tage)
Integration - The
Applied Leader
(ein Tag)

Coaching

Vertiefung von

In dieser Session stellen die Teilnehmer fest, wie ihre Fihrungskompetenzen
derzeit aussehen. Auf dieser Basis wird dann festgelegt, wie diese
Kompetenzen im Rahmen des Programms weiterentwickelt werden.

Flhrungskompetenz beginnt bei einem selbst und setzt ein klares Verstandnis
der eigenen Person voraus. Das Konzept der Emotionalen Intelligenz (El) ist
eine nachweislich wichtige Anforderung fur die effektive Fuhrung anderer.

Aufbauend auf der ersten Session (El) gehen wir zur nédchsten Ebene tber,
der sozialen Intelligenz (SI), um nicht nur das Bewusstsein fir die eigene
Person zu fordern, sondern auch fur andere und dafur, welchen Einfluss wir
auf andere haben. Das Hauptaugenmerk liegt dabei auf der Entwicklung von
Fahigkeiten in den Bereichen Zusammenarbeit und Mitgestaltung.

Aufbauend auf der El und SI soll diese Session das wegweisende Konzept
der Beziehungsintelligenz (Bl) vermitteln. Die Teilnehmer lernen, Teams und
Unternehmen im Gesamtkontext zu verstehen, und wie sie als Fuhrungskraft
auf dieser Grundlage etwas bewirken konnen.

In dieser Session wird das Gelernte vertieft und im Rahmen des Konzepts der
,bewussten Fuhrung“ integriert. Wir feiern den erfolgreichen Abschluss der
Schulung, ziehen Bilanz und schlieRen den Kurs offiziell ab.

Im Rahmen eines Praxistages wird den Teilnehmern vermittelt, wie sie das
Gelernte anwenden und Malinahmen entwickeln, in der sich eine bewusste
Flhrung widerspiegelt.

Acht 45-minutige Sessions im Rahmen des Programms, die den Lernprozess
vertiefen und die Personlichkeitsentwicklung fordern sollen.

Kurze, fur jede Gruppe maRgeschneiderte vier- bis neunstundige Sessions
zur Kompetenzvermittlung, darunter z. B. Konfliktmanagement oder

Fahigkeiten Achtsamkeit (Mindfulness). Die jeweiligen Kompetenzen konnen an die
jeweiligen Anforderungen der Gruppe angepasst werden.
=chtlich geschutzte Informationen von Cisco
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Talent-spezifische Veranstaltungen
Talent Connection Event

Vermittlung unserer Networking Academy-Studenten an die richtigen Partner
Dieser Stellenmarkt bietet Cisco Partnern eine einzigartige Gelegenheit, Karriereanfanger
kennenzulernen, die in Kiirze ihre Networking Academy-Qualifikation erhalten (in der Regel
eine CCNA- oder CCNP-Zertifizierung). Diese Veranstaltungen finden an EMEAR-Standorten
von Cisco in Regionen statt, in denen Partner nach Karriereanfangern suchen.
- Eintdgige Veranstaltung in Cisco Standorten in der EMEAR-Region
Bringt Partner und neue Talente zusammen
Partner prasentieren Stelleangebote
Vorstellungsgesprache vor Ort am selben Tag
Reduziert den Zeit- und Kostenaufwand bei der Anwerbung von Mitarbeitern
Maoglichkeit fur Partner zum Werben fur ihre Marke
Die richtigen Mitarbeiter mit den richtigen Fachkenntnissen an einem Ort
Networking mit Fachkraften fur zukunftige Stellen

Talentanwerbung und -entwicklung
Fit4Talent

System fur den Talentmanagement-Lebenszyklus
Fit4Talent ist ein Repository mit umfassenden Ressourcen, Programmen, Whitepapern und
Tools, die Partner wahrend des Talentmanagement-Lebenszyklus unterstutzen.

Dieser Lebenszyklus umfasst samtliche Aspekte des Talentmanagements - von der Suche
nach Mitarbeitern Uber die Einstellung bis hin zur Forderung und Bindung derselben. Im
Mittelpunkt steht dabei die Abstimmung von geschaftlichen Interessen.

Fit4Talent unterstutzt Partnern dabei, besser qualifizierte Bewerber einzustellen und
bestehende Mitarbeiter besser zu fordern, zu verwalten und zu schulen. Auf diese Weise
konnen sie die Interaktion und Produktivitat im Unternehmen verbessern und Plane fur
zukunftiges Wachstum erfolgreich umsetzen.

Uberschrift - Kontaktdetails

Wenden Sie sich fur weitere Informationen an
emear-partner-practice-enablement@cisco.com

Weitere Informationen

https://www.youtube.com/watch?v=407nMnREyMI
https://www.youtube.com/watch?v=zui-p82-vJ4

Verwandte URLs und Tools

Partner Sales Academy und SNAP - http://tools.cisco.com/pecx/login?URL=psa
Conscious Leadership-Programm -
https://www.youtube.com/watch?v=L50hUix0034&list=UU2FHK36v1MIQZ4yg7VVC8Ag

Kontaktinformationen fur Support oder Fragen

ksilvert@cisco.com
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Resale Channel-Programm
Uberblick

Das branchenfuhrende Resale Channel-Programm unterstutzt Partner bei der Steigerung
ihres Wachstums und bei der starkeren Positionierung gegenuber Mitbewerbern. Dies
geschieht durch die Erweiterung ihres Leistungsangebots, um den Anforderungen der Kunden
gerecht zu werden. Mit den Spezialisierungen und Zertifizierungen des Programms tragt
Cisco lhrem Fachwissen im Hinblick auf Technologien und Architekturen Rechnung und hilft
Ihnen so, die Kundennachfrage nach den leistungsstarken Produkten und Services von Cisco
zu steigern. Mithilfe des Programms konnen Sie dartber hinaus die Kundenzufriedenheit

und lhre Leistung in den Bereichen Presales- und Postsales-Support Uberprufen - wichtige
Differenzierungsmerkmale auf den heutigen, konkurrenzbetonten Markten.

Programmelemente

11. September Neuer Bestellprozess fiir Partnerprogrammplakette und -zertifikat
2015 (PDF - 394 KB)

28. August Aktualisiert zur besseren Erfiillung von Geschaftszielen: Master Cloud
2015 Builder-Spezialisierung (PDF - 193 KB) /!

1. August 2015 Aktualisiert: Kurs_anforderungen fir Selling Business Outcomes
(PDF - 387 KB) W~

25. Juni 2015 Master Security-Spezialisierung entsprechend_ neuer Anforderungen in
der IT-Sicherheit aktualisiert (PDF - 301 KB) /=

2.Juni 2015 Uberarbeitung des Express Collaboration Specialization (ECS)-

Programms (PDF - 333 KB) /!

12. Mai 2015  Aktualisierungen fir die Kurse und Priifungen zur Adva_nced Collaboration
Architecture-Spezialisierung (ACAS) (PDF - 296 KB) /-

10. April 2015 Anderungen bei den Rollenanforderungen fiir die Express Security-
Spezialisierung - Next-Generation Firewall (NGFW) (PDF - 127 KB) /!

10. April 2015 Hybrid IT CSApp- und Audit-Anforderungen im Detail
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Beschreibung

Fur die Teilnahme am Resale Channel-Programm mussen die Partner wahrend des
gesamten Jahres die erforderlichen Bedingungen erfullen, um die von erworbenen
Qualifikationen aufrechtzuerhalten.

In welchem Zusammenhang stehen die Zertifizierungen und Spezialisierungen?

Die Zertifizierungen des Channel Partner-Programms ahneln einem Hochschulabschluss.
Einige der Spezialisierungen sind Voraussetzung fur die Zertifizierung, wahrend andere
Fachwissen Uber bestimmte Technologien vermitteln. Die Zertifizierungsstufen spiegeln
die gesamte Bandbreite der Technologiekenntnisse eines Partners wieder. Je hoher die
Zertifizierungsstufe, desto mehr Qualifikationen und Ressourcen benotigen Sie, um die
Anforderungen zu erfullen.

Wie konnen die Partner Spezialisierungen und Zertifizierungen erwerben?

Die Anforderungen sind je nach Zertifizierung und Spezialisierung unterschiedlich. Unter
www.cisco.com/go/resale finden Sie die aktuellen Anforderungen. Beachten Sie, dass zur
Zertifizierung bzw. Spezialisierung zunachst die Registrierung als Cisco Partner erforderlich ist.

Cisco Zertifizierung

Cisco Zertifizierungen spiegeln die gesamte Bandbreite der Fachkenntnisse uber bestimmte
Technologien/Architekturen wider. Sie basieren auf der Kompetenz lhres Unternehmens,
Kunden in einem Land oder einer Gruppe von Landern zu unterstutzen.

Die Zertifizierungen auf Landerebene reichen von der Einstiegs- bis zur hochsten Stufe:
Select-, Premier-, Silver- (wird eingestellt) und Gold-Zertifizierung.

Hinweis: Die Silver-Zertifizierung wird zum 1. April 2016 eingestellt. Weitere Informationen zu
den neuen Anforderungen fur die Select-, Premier- und Gold-Zertifizierungen finden Sie auf
der Website zur Entwicklung des Channel Partner-Programms

FUr jede Zertifizierungsstufe bestehen spezielle Anforderungen in den folgenden Bereichen:

1. Spezialisierungen fur die Schulung fur Vertriebs-, technische und Lebenszyklus-Services
Anzahl der Personen mit beruflichen Zertifizierungen

Service- und Support-Leistungen fur die einzelnen Zertifizierungsstufen

Erforderliche Kundenzufriedenheitsbewertungen fur die einzelnen Zertifizierungsstufen
Anzahl der Hybrid-IT-Services gemaR Zertifizierungsstufe

arwN
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Mit jeder hoheren Zertifizierungsstufe profitieren Partner von einer verbesserten
Unterstlitzung sowie von Markenstrategien und wirtschaftlichen Anreizen von Cisco. Die
Partner erhalten beispielsweise Zugriff auf erstklassige Produkte und Services, technischen
Support, Produktivitats-Tools, Online-Schulungen, Marketingressourcen und Vertriebs-
Promotions.

Abb. 1. Zertifizierungsportfolio

* Fir alle Zertifizierungsanmeldungen
oder -erneuerungen obligatorisch

Cisco Resale Zertifizierungspfad

alialn alialn il
cisco cisco €isco

Select Premier | Gold

Partner Partner Partner

Spezialisierung

= Enterprise Networks Architecture
und Security Architecture
(Borderless Networks)

= Zwei der folgenden Architekturen:
Collaboration, Data Center, SP
Technology (IP NGN)

CSAT
CSAT - 30 Kunden-E-Mail-Adressen .
+ 10 Kunden-E-Mail-Adressen = Nachbereitung im PAL-Tool bei

niedrigen Ergebnissen
= Nachbereitung im PAL-Tool bei
niedrigen Ergebnissen

Spezialisierung

* SMB-Spezialisierung ODER = Express Foundation ODER

« Beliebige Express-Spezialisierung = Express Collaboration ODER
ODER = Beliebige Advanced-

= Beliebige Advanced- Spezialisierung
Spezialisierung

Spezialisierung

Hybrid IT optional

HYBRID IT*
HYBRID IT* = 4 Hybrid-IT-Services
= 1 Hybrid-IT-Service
4 CCIEs
1 Business Value Practitioner*

Multinational-Zertifizierung: Bezeichnet Partner, die Uber Fachwissen hinsichtlich des
Verkaufs, der Bereitstellung und des Supports fur integrierte Losungen von Cisco liber
mehrere Lander hinweg und in einer von Cisco festgelegten geografischen Region
verfugen. Partner, die die erforderliche Anzahl an Premier- und Gold-Zertifizierungen

fur die Unterregion erwerben, gelten als Partner mit Multinational-Zertifizierung fur

diese Unterregion. Um sich zu qualifizieren, muss ein Partner Uber eine entsprechende
multinationale Resale-Vereinbarung verfugen.

Global-Zertifizierung: Bezeichnet Partner, die Uber das notige Fachwissen und die
erforderlichen Ressourcen fur die Planung, das Design, die Implementierung und den Betrieb
von Cisco Netzwerklosungen weltweit verfigen. Partner mit Global-Zertifizierung mussen
uber eine globale Resale-Vereinbarung verfigen und Zertifizierungsanforderungen in drei
Kontinenten erfullen.
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Cisco Spezialisierung

Die Cisco Spezialisierungen spiegeln den Umfang der Kenntnisse eines Partners in Bezug

auf eine bestimmte Technologie oder Architektur wider. Es gibt drei Spezialisierungsstufen:
Express, Advanced und Master, von denen jede ein hoheres Malk an Kompetenz in Bezug auf
Vertriebs-, technische und Lifecycle-Services reprasentiert. Die Spezialisierungen beziehen
sich auf spezifische Technologie- oder Architekturbereiche und bieten eine Moglichkeit zur
klaren Differenzierung auf dem Markt.

Durch den Erwerb einer Spezialisierung haben die Partner nachgewiesen, dass Sie Uber das
notige Fachwissen in Bezug auf Vertriebs-, technische und Lebenszyklus-Services fur eine
spezifische Technologie oder Architektur verfugen, und dass sie Unternehmenslosungen fur
Kundenumgebungen planen, entwerfen und implementieren konnen. Um die Spezialisierungen
zu erwerben, mussen die Anforderungen zweier Kernbereiche erflllt werden: Schulungs-

und Prifungsanforderungen, sowie Anforderungen hinsichtlich der Position im Unternehmen.
Stellen Sie sicher, dass Sie mit den spezifischen Anforderungen fur die einzelnen
Spezifizierungen vertraut sind.

Abb. 2. Spezialisierungs-Portfolio

Cisco Resale ATP-Pfad

Die Cisco R Spezialisierung und das Authorized Technology Provider-Programm unterstiitzen Sie dabei, das IT-Know-how lhres Unternehmens aufzubauen und zu erweitern.
Wahlen ssenden Pfad fiir Ihre Geschaftsziele aus, um vom Renommee von Cisco im Markt und von finanziellen Vergitungen zu profitieren
Architektur Emess Advanced Advanced Master ATP
auswahlen @ Technology Architecture (Nur auf Einladung)
Enterprise Networks ~ SMB-Spezialisierung Unified Access Enterprise Networks
Express Foundation Core&Wan
Express IPS
i Express Web - Security Security Identity Service Engine
Security Express Mail (ISE)

Express NGFW

Acl
Data Center Unified Computing Data Center Cloud Builder
Unified Fabric
Master Telepresence
. Video Video Collaboration Collaboration E
Collaboration SV[;EEX Saas
llaborati N
Collaboration IPICS
Optical SP Architecture
SP Technology - Mobility
Routing

10T Industry Expert
10T Connected Safety & Security .

Lésungskompetenz
loT Manufacturing
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Diagramm mit den Anforderungen fir die jeweiligen Spezialisierungen

Das Vergleichsdiagramm mit den Anforderungen fiir die Spezialisierungen gibt einen Uberblick
uber die erforderlichen Prifungen und zeigt, in welcher Verbindung diese mit den einzelnen
Cisco Spezialisierungen stehen. Das Diagramm wurde um die folgenden Inhalte erganzt:

Eine Ansicht fur die Anforderungen der Spezialisierungsprufung

Integrierte Anzeige des Spezialisierungsdiagramms Uber das CSApp-Tool

Partner konnen den Inhalt im Excel-Format herunterladen und als Kopie speichern, um
die Schulungen einzelner Personen zu verfolgen*

Das Diagramm mit den Anforderungen fiir die Spezialisierungen steht auf den einzelnen
Webseiten mit den Spezialisierungsanforderungen auf Cisco Partner Central zur Verflgung.

* Partner sollten die Website regelmal3ig tberprifen, sich Uber mogliche Aktualisierungen
der Prufungsinformationen zu informieren.

Programmpramien

Cisco ist bestrebt, Partnern fur ihre Loyalitat Cisco gegenuber sowie fur den Mehrwert,
den sie ihren Kunden bieten, Incentives zur Verfugung zu stellen. Dies geschieht durch
geschaftliche Anreize, neue Moglichkeiten zur Nutzung der Marke Cisco, Praferenzen
innerhalb des Vertriebs von Cisco, Moglichkeiten zum Co-Marketing, Finanzierungen und
eine Reihe von Programmen zur Entwicklung von Services.

Wenn Sie auch weiterhin in Zertifizierungen und Spezialisierungen investieren, werden
Incentive-Programme wie das Value Incentive-Programm (VIP), Hunting (ehemals OIP),
Solution Led Selling (ehemals SIP), Teaming (ehemals TIP) sowie unser Technology
Migration-Programm (TMP) zu wichtigen Tools, mit denen Sie ein solides Wachstum
sicherstellen konnen.
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Services-Programm (CMSP) Network (GPN) Markenschutz

Vorteile fur Partner

Durch die Entwicklung umfangreicher Kenntnisse zu integrierten Technologien und Architekturen
konnen Partner ihren Kunden die gewunschten integrierten Netzwerkldsungen bereitstellen. So
positionieren sie sich als kompetenter Partner bei Kunden und konnen neue Markte erschlielten.
Diese Technologie- und Architekturkenntnisse konnen unsere Partner zudem nutzen, um sich
durch das Angebot von anspruchsvollen und fortschrittlichen Technologielosungen zusatzlich von
ihren Mitbewerbern abzugrenzen. Anhand des Cisco Lifecycle Services-Ansatzes konnen unsere
Partner darUber hinaus die erforderlichen Aktivitaten flr die erfolgreiche Bereitstellung und den
Betrieb von Cisco Losungen genauer definieren. Durch die Implementierung und Integration
dieser bewahrten und wiederverwendbaren Prozesse in ihr Servicegeschaft kdnnen unsere
Partner ihre Kundenbeziehungen starken und ihre Rentabilitat steigern.

Nutzliche Tipps

Um Partnern die Erfullung der Programmanforderungen zu erleichtern, stellt Cisco ab sofort
folgende Ressourcen zur Verfigung:

Bereich fiir Ankiindigungen in Partner Central: Hier werden alle Veranderungen
hinsichtlich der Anforderungen des Resale Channel-Programmes veroffentlicht. Diese
Website umfasst zudem einen RSS-Feed, mit dem Sie sich Uber Aktualisierungen auf
dem Laufenden halten kdnnen.

Cisco Veranstaltungskalender: Im Cisco Veranstaltungskalender finden Sie
Veranstaltungen in lhrer Nahe, die zu lhrem personlichen Profil passen und an dem
von lhnen ausgewahlten Datum stattfinden. Sie konnen die Ansicht anpassen, das
Tool zur Registrierung bei der Veranstaltung verwenden und Ihren Kalender online
verwalten.

Bericht zur Partner Compliance: Uber diese neue Berichtsfunktion im Certification and
Specialization Application (CSApp)-Tool konnen Sie proaktiv alle Spezialisierungen
Uberwachen, die noch keinen Mitarbeitern zugeordnet wurden. Daruber hinaus enthalt
der Bericht alle Einzelheiten zur Erstellung von Schulungsplanen fur Mitarbeiter mit
Spezialisierungen, um sicherzustellen, dass Ihr Unternehmen die Anforderungen
wahrend des gesamtes Jahres erflllt.
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Verwandte URLs und Tools

Channel Partner-Programm

Hybrid IT Practice Builder

Anforderungen fur die Hybrid IT-Zertifizierung
Anforderungen fir die Spezialisierungen
Ankundigungen

Partner-Schulungen

EMEAR-Schulungsbibliothek (auf PEC)

Cisco Global Learning Partner Locator

Cisco Schulungsressourcen

Online-Support flir Zertifizierungen

Certification Tracking System (Das Cisco Tracking-System fiir professionelle
Zertifizierungen enthélt Aufzeichnungen des Priifungsverlaufs und der

Zertifizierungen.)
Sales Connect: Nutzen Sie globale Vertriebskits fiir das jeweilige Programm mit

Ressourcen und Schulungsmaterial.

Partner-Tools kénnen nur Cisco Registrierten Partnern und den jeweils zugeordneten
Mitarbeitern des Unternehmens genutzt werden.

Kontaktinformationen fur Support oder Fragen

Die Partner konnen Tickets in Customer Service Central (CSC) erstellen. Der Zugriff hierauf
ist Uber den ,My Cisco Arbeitsbereich® moglich. Besuchen Sie
https://www.cisco.com/cisco/psn/web/workspace
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Solution Partner-Programm (SPP)
Ubersicht

Das Cisco® Solution Partner-Programm unterstutzt Sie bei der Integration Ihrer Losungen
in die fuhrenden Architekturen und Technologien von Cisco. Aulierdem erhalten Sie
Unterstutzung beim Vertrieb und bei der Bereitstellung integrierter Losungen fur Kunden.

Das Solution Partner-Programm bringt unabhangige Softwareanbieter und
Technologiepartner zusammen und stellt eine Verbindung mit unseren Systemintegratoren
und Channel-Partnern her. Auf diese Weise konnen unsere Partner End-to-End-Losungen
auf Grundlage von Cisco Produkten und Services entwickeln und bereitstellen.

Wir bieten Ressourcen fur technischen Support, Marketing und Vertrieb. Somit stehen
Ihnen das wertvolle Channel-Material unserer Marke sowie alle weiteren Ressourcen

zur Verfugung, die Sie bendtigen, um sich von der Konkurrenz abzuheben. Bei unserem
Programm haben Sie die Wahl. Von der Nutzung von Geschaftschancen bis hin zur
Unterstutzung von Kunden beim Erreichen ihrer Geschaftsziele. Das Programm unterstutzt
den gesamten Lebenszyklus der Losungsentwicklung - von der Erstellung bis hin zur
Markteinfuhrung.

Neue Programmelemente

Neuer Programmname - Solution Partner-Programm (zuvor Cisco Developer Network)
Erganzung einer Stufe fur Strategic Solution-Partner

Zusammenfassung der Stufen ,Preferred Solution Developer und ,Solution
Developer” zu einer Stufe namens ,Preferred Solution-Partner”

Umbenennung der Stufe ,Registered Developer” in die Stufe ,Solution-Partner”
Zugang zu freigegebenen und dedizierten Sandboxes lber DevNet (voraussichtlich
verfligbar ab Januar 2015)

Mehr Vorteile fur Partner durch die Cisco Compatibility-Einstufung

Vereinfachter Wechsel zu einer hoheren Stufe durch Abschaffung des Punktsystems
Der Cisco Developer Network Marketplace heildt jetzt Cisco Marketplace

Beschreibung

Mochten Sie das Wachstum Ihres Unternehmens fordern? Das Cisco Solution Partner-
Programm stellt unabhangigen Softwareanbietern und Technologiepartnern technische,
Marketing- und Vertriebsressourcen zur Verfligung. Aulserdem erhalten sie Zugriff auf
nutzliche Marken- und Channel-Ressourcen. Durch die Integration in Cisco Technologien
konnen Sie lhre Losungen optimieren

und so die Geschaftsergebnisse fur Kunden verbessern sowie Ihre Marktposition weiter
ausbauen. Melden Sie sich noch heute beim Programm an, um Mitglied eines der groten
Partnernetzwerke der Branche zu werden und Ihr Geschaftswachstum zu fordern. Bauen Sie
Partnerschaften mit Channel Partnern auf, und bieten Sie Kunden integrierte Losungen von
Cisco an, um sich so in einem aulerst konkurrenzbetonten Markt von Ihren Mitbewerbern
abzuheben.

Welitere Informationen

Solution Incentive-Programm auf einen Blick
Fragen und Antworten zum Solution Partner-Programm
Cisco Marketplace auf einen Blick

Verwandte URLs und Tools

www.cisco.com/go/solutionpartner
https://developer.cisco.com
https://marketplace.cisco.com/catalog

www.cisco.com/go/partnerecosystem

Kontaktinformationen fur Support oder Fragen

solutionpartnerprogram-support@cisco.com
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Programm Programm (SPP) Provider (ATP) Services-Programm (CMSP) Network (GPN) Markenschutz

Authorized Partner-Programm (APP)  Verwandte URLs und Tools

Channel Partner-Programm
Hybrid IT Practice Builder

U b@rb' |C|< - Anforderungen fiir die Hybrid IT-Zertifizierung
- Anforderungen fiir die Spezialisierungen
Das Cisco Authorized Partner-Programm verbindet zwei wichtige Komponenten unseres - Ankilindigungen
Angebots flr Partner: das Authorized Technology Provider (ATP)-Programm und das
Spezialisierungsprogramm. Einzelheiten zu allen Authorized Partner-Programmen finden Sie unter:

http://www.cisco.com/web/partners/pr11/authorized_partner_program/index.html
Hinweis: Das Authorized Partner-Programm ist keine Spezialisierung und wird fur die Cisco
Zertifizierung (Select, Premier, Silver oder Gold) nicht berticksichtigt.

Kontaktinformationen fur Support oder Fragen

Neue Prog ram melemeﬂte Die Partner konnen Tickets in Customer Service Central (CSC) erstellen.
Der Zugriff hierauf ist Uber den ,My Cisco Arbeitsbereich® maglich. Besuchen Sie
Ankiindigung: Einstellung des Cisco Authorized Service Provider Video-Programms https://www.cisco.com/cisco/psn/web/workspace

Ankundigungsdatum: 17. April 2015
Letzter Anmeldetag fur neue Partner: 17. Juli 2015
Datum des Programmendes: 1. Mai 2016

Beschreibung

Authorized Connected Grid

Das Cisco Authorized Connected Grid Partner-Programm ist flir Partner konzipiert, die
erfolgreich Netzwerkdesigns entwerfen und implementieren und Geschaftsstrategien

fur Cisco Smart Grid entwickeln mochten. Der ideale Partner fur dieses Programm kann
nachweisbare Erfolge beim Verkauf und Support von Netzwerklosungen fur die Energie- und
Betriebsmittelbranche vorweisen.

Vorteile des Programms:

Differenzierung auf dem Markt als anerkannter Cisco Authorized Connected Grid
Partner

Zugriff auf den Cisco Smart Grid Planning Design & Implementation Help Desk
Zugriff auf das Cisco Emerging Technology Partner Resource Center
Sonderpreis fur das Cisco Connected Grid Lab Kit
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Uberblick

Im Rahmen des ATP-Programms legt Cisco die Fachkenntnisse fest, die zur Bereitstellung
von neuen und zukunftsweisenden Technologien erforderlich sind und priift dabei

das Entwicklungspotenzial der Marktchance. Im Verlauf des Lebenszyklus bestimmter
Technologien identifiziert und skaliert Cisco Schulungen und Support fur diese und wandelt
den ATP-Status ggf. in eine Spezialisierung oder ein anderes Channel-Programm um. In
manchen Fallen kann der ATP-Status auch aufgehoben werden.

Zu den verfligbaren ATP-Produktzweigen gehoren:

Cisco Resale ATP-Pfad

Die Cisco Resale-Spezialisierung und das Authorized Technology Provider-Programm unterstiitzen Sie dabei, das IT-Know-how Ihres Unternehmens aufzubauen und zu erweitern.
Wahl

ie den passenden Pfad fiir Ihre Geschéftsziele aus, um vom Renommee von Cisco im Markt und von finanziellen Vergiitungen zu profitieren.

Architektur Advanced Advanced ATP
A Express 5 Master .
auswahlen W Technology Architecture (Nur auf Einladung)
Enterprise Networks ~ SMB-Spezialisierung Unified Access Enterprise Networks
Express Foundation Core&Wan
Express IPS entity Service Ena
Security Express Web : Security Security oty Service Engine

Express Mail (t
Express NGFW

i ACI
Data Center Unified Computing Data Center Cloud Builder
Unified Fabric
Master Telepresence
X Video Video Collaboration Collaboration UCCE
Collaboration WebEx Saas
Collaboration IPICS
Optical SP Architecture
SP Technology - Mobility
Routing

IoT Industry Expert
loT Connected Safety & Security

Losungskompetenz
loT Manufacturing
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Servicebezogene ATPs:

Collaborative Knowledge Integrator

Data Virtualization Integrator

EnergyManagement Suite (Integrator, Provider)
ServiceGrid (Integrator, Provider)

Telehealth (Integrator, Reseller)

Enterprise Mobility Services-Plattform (Integrator, Provider)
IP Interoperability and Collaboration System

Wer kann teilnehmen?

Die Teilnahme am ATP-Programm ist nur auf Einladung maoglich. Um am ATP Programm
teilzunehmen, muss der Partner bereits Uber umfassende branchen- und marktspezifische
Qualifikationen und die erforderliche Expertise fur die Bereitstellung der Technologie
verfugen, die den Schwerpunkt des ATP-Programms bildet.

Neue Programmelemente

10. Aug. 2015 Neue Priifungen fiir Unified Contact Center Enterprise (UCCE) ATP

(PDF - 287 KB) =

24. Juli 2015 AnkUlndigung Uber die Einstellung des Cisco UCS Invicta Authorized
Technology Provider (ATP)-Programms

Ankundigungen fur genehmigte Partner und eingeladene Partner lesen.

27. Mai 2015 Aktualisierung der Anforderungen fiir das Cisco Identity Services

Engine Authorized Technology Provider (ATP)-Programm

(PDF - 399 KB) /-

Cisco TelePresence Video M;_aster ATP: Updates zu Schulung, Priifung
und Demos (PDF - 202 KB) 4=

1. Mai 2015

Fortsetzung...
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Beschreibung

Das ATP-Programm richtet sich an Channel-Partner, die umfassende branchen- und
marktspezifische Qualifikationen und die erforderliche Expertise fur eine bestimmte
Technologie vorweisen und ihren Kunden folgende Services bereitstellen konnen:

Planung

Design
Implementierung
Betrieb

Optimierung
Professional Services
Post-Sales-Support

Teilnahme am Programm

Die Teilnahme am ATP-Programm ist nur auf Einladung moglich. Um am ATP Programm
teilzunehmen, muss der Partner bereits tber umfassende branchen- und marktspezifische
Qualifikationen und die erforderliche Expertise fur die Bereitstellung der Technologie
verfugen, die den Schwerpunkt des ATP-Programms bildet.

Durch die Teilnahme an einem Cisco ATP-Programm konnen Cisco Channel-Partner ihr
Fachwissen in Bezug auf bestimmte neue und zukunftsweisende Technologien ausbauen und
nachweisen, indem sie spezielle Schulungen absolvieren. Qualifizierte Cisco ATP-Partner,

d. h. Partner, die alle Programmanforderungen erfillen, werden in das Cisco Partner Locator-
Tool aufgenommen. Auf diese Weise konnen sie sich von ihren Mitbewerbern abgrenzen und
erhalten die Moglichkeit zur ErschlieBung neuer Markte.

Implementierung des Programms

Beim ATP-Programm handelt es sich um ein globales Channel-Programm. Das Programm
tragt jedoch der Tatsache Rechnung, dass jede Region individuelle Marktgegebenheiten
aufweist, die Einfluss auf die zeitliche Planung und Implementierung neuer und
zukunftsweisender Technologien haben. Die regionalspezifische Implementierung von ATP-
Programmen ist optional. Das ATP-Programm von den Programmen zur Channel Partner-
Zertifizierung und -Spezialisierung unabhangig. Individuelle ATP-Programme unterliegen
vollstandig dem zugehaorigen Dokument fur Programmanforderungen, das auf der jeweiligen
Webseite des ATP-Programms zur Verfugung steht.

Verwandte URLs und Tools

Partner Locator:
http://tools.cisco.com/WWChannels/LOCATR/openBasicSearch.do

Einzelheiten zum ATP-Programms:
http://www.cisco.com/go/atp

Partner Navigator link:
http://www.cisco.com/web/partners/pr11/atp/atp_navigator.html

Neue ATP Navigator-Seite fur Cisco Partner

Zentrale Ressource fiir alle Aktivitaten im Rahmen des ATP-Programms

Auf der neuen ATP Navigator-Webseite finden Sie alle erforderlichen Informationen um
sich im Cisco® Authorized Technology Provider (ATP)-Programm zurechtzufinden. Neben
wichtigen Ressourcen finden Sie hier hilfreiche Leitfaden zu folgenden Themen:

Registrierung bei Cisco

Einreichen einer Anmeldung

Uberprufung des Anmeldestatus

DurchfUhrung administrativer Aufgaben

Verwendung von Partner Education Connection (PEC)
Antworten zu haufig gestellten Fragen

Einen Link zur ATP Navigator-Seite finden Sie auf der Hauptseite zum Cisco ATP-Programm
und im Ressourcen-Feld auf allen ATP-Programmseiten.

Link zum ATP Navigator: www.cisco.com/go/atp-navigator.

Kontaktinformationen fur Support oder Fragen

Die Partner konnen Tickets in Customer Service Central (CSC) erstellen.

Der Zugriff hierauf ist Uber den ,My Cisco Arbeitsbereich® maglich. Besuchen Sie

https://www.cisco.com/cisco/psn/web/workspace.

Klicken Sie im Customer Service Central-Modul auf die Registerkarte ,Open a Case”

(Supportticket erstellen).

- Klicken Sie im Customer Service Central-Modul auf die Registerkarte ,Open a Case”

(Supportticket erstellen).
Wahlen Sie in Schritt 1 der Supportanfrage den Anfragetyp aus:
Klicken Sie unter ,Program & Tool Support® (Programm- und Tool-Unterstiitzung) auf
View all“ (Alle anzeigen).
Klicken Sie auf ,Cert & Spec Status and Audit Guidance* (Zertifizierungs- und
Spezifikationsstatus und Audit-Leitfaden).
Flugen Sie in Schritt 2 der Supportanfrage den Betreff und die Beschreibung der
Anfrage hinzu, und klicken Sie auf ,Next* (Weiter).
Flgen Sie in Schritt 3 der Supportanfrage Ihren Firmennamen hinzu, wahlen Sie die
Region aus, wahlen Sie das Tool (CSApp fir ATP) aus und klicken Sie auf ,Next*
(Weiter).
In Schritt 4 der Supportanfrage konnen Sie einen alternativen Kontakt sowie weitere
Kontakte fur E-Mail-Korrespondenz hinzufiigen. Klicken Sie anschlielend auf ,Submit
Case"“ (Supportanfrage einreichen).
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Uberblick

Im Rahmen des Cisco® Cloud and Managed Services-Programm (CMSP) kénnen Sie Ihre
Flexibilitat steigern und neue Chancen am Markt erfolgreich nutzen. Es ermoglicht Ihnen
die Bereitstellung innovativer und bewahrter Cisco Powered-Services an lhre Kunden,
die speziell auf deren Anforderungen ausgerichtet sind, und steigert gleichzeitig lhren ROI
(Return on Investment).

Zertifizierte CMSP-Partner konnen weltweit Produkte von Cisco fur Cloud and Managed
Services-Angebote zu Sonderpreisen erwerben. CMSP beinhaltet ein breites Spektrum an
durch Cisco unterstutzte Cloud and Managed Services, die von Cisco Partnern angeboten
werden. Dieses Programm ist fur zertifizierte CMSP-Partner (Master, Advanced, Express)
verfugbar.

Programmelemente

Ab dem 27. Januar 2013 konnen CMSP-Partner zwischen VIP-Zahlungen oder einer
vereinfachten Preisgestaltung fur Cloud und Managed Services-Geschaftsabschllsse
wahlen. Diese Wahl steht allerdings nur CMSP-Partnern mit Master- und Advanced-
Spezialisierung offen. Sie mussen eine Option auswahlen, bevor die VIP-Registrierungsfrist
ablauft. Die Partner konnen Ihre globalen Zertifizierungsrabatte sowie Incentives wie OIP/
TIP/SIP/TMP nutzen. AuRerdem konnen sie VIP-Ruckvergutungen erwerben, wenn sie

sich im Partner Program Enrollment (PPE)-Tool fiir den Cloud und Managed Services
(CMS)-Programmzweig registrieren. ALTERNATIV DAZU, kdnnen sie die vereinfachte
Preisgestaltung in Anspruch nehmen, um auf einfache Weise aquivalente, vorhersehbare
und konsistente Vorabrabatte anstatt Cisco Powered-Zahlungen fur ihre Cloud und Managed
Services-Geschaftsabschllsse zu erhalten, wenn sie sich im Partner Program Enroliment
(PPE)-Tool fur die CMSP vereinfachte Preisgestaltung registrieren. Die vereinfachte
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Preisgestaltung gilt sowohl fur Cloud und Managed Services-Geschaftsabschllsse mit
Ubertragenem als auch gehaltenem Titel. Die neue Preisgestaltung sorgt fur eine einfachere
Angebotserstellung und dient zur Verkaufsforderung.

Beschreibung

Zertifizierungsstufen

Master

Auf der Basis Ihrer Investitionen in Cisco Powered-Services werden mit dem neuen und
exklusiven Titel ,Master Service Provider® Channel-Partner, die eine optimale Performance
aufweisen, anerkannt und ausgezeichnet.

Ein Cisco Master-ServiceProvider-Partner hat Prifungen fur die Architektur eines
Drittanbieters und fur Cisco Powered-Services absolviert. Diese Partner sind aulierdem
Ansprechpartner fur die komplexesten und entscheidendsten Cloud and Managed Services-
Unternehmenslosungen.

Anforderungen fir die Master-Stufe
Mindestens zwei Cisco Powered-Services-Einstufungen
Mindestens eine Cisco CCIE®-Zertifizierung
Mindestens eine ITIL®-Zertifizierung

Advanced
Die Cisco Advanced Cloud and Managed Services-Zertifizierung wurde fur Partner
entwickelt, die inren Endkunden mindestens einen Cisco Powered-Service anbieten.

Diese Partner mussen aulierdem eine jahrliche Prufung fur die Architektur eines
Drittanbieters und fur Cisco Powered-Services absolvieren und Kundenerfolge nachweisen.

Anforderungen fur die Advanced-Stufe
Mindestens ein Cisco Powered-Service
Mindestens eine Cisco CCDP®-, CCIP®-, CCNP®-, CCSP®- oder CCVP®-Zertifizierung
Mindestens eine ITIL-Zertifizierung

Fortsetzung...
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Express
Die Cisco Express Cloud and Managed Services-Zertifizierung ist eine Einstiegszertifizierung
fur Partner, die mindestens zwei Services auf der Basis von Cisco Technologie anbieten.

Anforderungen fiir die Express-Stufe
Mindestens zwei Cloud oder Managed Services auf der Basis von Cisco Technologie
Mindestens eine Cisco CCNA®-Zertifizierung
Mindestens eine ITIL-Zertifizierung

Services Reseller

Im Gegensatz zu den Cloud and Managed Services-Zertifizierungen eroffnet der Services
Reseller fur die Partner zusatzliche Absatzmaoglichkeiten. Mit der Services Reseller-

Rolle soll die Zusammenarbeit zwischen Partnern gefordert und ihre Moglichkeiten,
Kundenbeziehungen zu vermarkten und zu verwalten, aufgewertet werden.

Jeder Cisco Partner mit einer aktuellen Channel-Vereinbarung kann ein Services Reseller
werden, wenn er eine Vereinbarung mit einem Cisco Master oder einem zertifizierten
Advanced Cloud and Managed Services-Partner vorweisen kann.

Cisco Powered-Services

Die Zusammenarbeit mit unseren Partnern hinsichtlich des Vertriebs von Cloud and
Managed Services gehort zu unserem zentralen Aufgabenbereich. Mit Unterstutzung
der Cisco Powered-Services konnen unsere Kunden Services identifizieren, die ihnen
vertrauenswurdige Verbindungen ermdaglichen.

Um einen Cisco Powered Cloud oder Managed Services-Einstufung zu erhalten, muss der
Partner die veroffentlichten Bedingungen erfullen.

Finanzielle Pramien
Die Cisco Cloud and Managed Services-Partner erhalten mehrere finanzielle Pramien:

Weltweite Rabatte (abgestimmt mit dem Wiederverkauf)
VIP CMS-Zahlungen (als Ersatz fur Cisco Powered-Zahlungen) oder Simplified Pricing
VIP CMS-Berechtigungsregeln fur globale Reichweite
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Kombinierbar mit Incentive-Programmen fur Channel-Partner (Opportunity Incentive-
Programm, Teaming Incentive-Programm, Solution Incentive-Programm, Technology
Migration-Programm)

Zahlungsberichte sichtbar fur Partner

Vorteile bei der Markteinfiihrung

Bei Business Acceleration Benefits handelt es sich um ein neues und einzigartiges
Markteinfuhrungsangebot fur qualifizierte zertifizierte Cloud and Managed Services-Partner.
Business Acceleration Benefits unterstutzt Partner bei der Absicherung von Ressourcen fur
den Vertrieb und die Nachfragegenerierung. Somit verbessern sich die Ergebnisse fur den
Kunden und es konnen nachhaltige Cloud and Managed Services erstellt werden. Resultat
ist eine gesteigerte Wettbewerbsfahigkeit, die beschleunigte ErschlieRung neuer Markte und
mehr Unternehmensflexibilitat.

Cloud Market Development Funds (MDF)

Zertifizierte Cisco Cloud and Managed Services-Partner, die Cisco Powered-Cloud-
Services anbieten, haben Anspruch auf Cloud MDF. Diese Geldmittel ergeben sich aus
dem Prozentsatz der Nettobuchungen qualifizierter Cisco Produktfamilien, die in einem
Cisco Powered-Cloud-Service bereitgestellt werden, wobei es einen jahrlichen globalen
Hochstbetrag gibt. Zertifizierte Cloud and Managed Services-Partner konnen diese
Geldmittel fur qualifizierte Aktivitaten zur Nachfragegenerierung einsetzen.

Erweiterte Vertriebsreichweite mit Cisco Sales Cloud Compensation

Das Cisco Sales Cloud Compensation-Programm erweitert Ihre Vertriebsreichweite, indem
Cisco Account Manager fur den Verkauf von Cisco Powered-Services von zertifizierten
Cloud and Managed Services-Partnern vergutet werden. Partner mit Cisco Powered-
Services konnen mithilfe des weltweiten Vertriebsteams von Cisco den Verkauf von Cloud-
Services beschleunigen und die Partner dabei unterstutzen, ihren Marktanteil zu sichern.

Weitere Informationen zum Cisco Sales Cloud Compensation-Programm erhalten Sie von
Ihrem Cisco Partner Account Manager.

Fortsetzung...
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Anspruchsberechtigung fiir Cisco Services

Zertifizierte Cloud and Managed Services-Partner haben moglicherweise im Rahmen des
Cisco Services Partner-Programms auf der Basis ihrer Cloud and Managed Services-
Zertifizierungsstufe und ihren Cisco Powered-Services-Einstufungen Anspruch auf
Collaborative Services-Angebote. Weitere Informationen zum Angebot des Cisco Services
Partner-Programms und wie Sie sich dafur qualifizieren finden Sie auf der Seite ,Build Your
Services Portfolio“ (Aufbau Ihres Serviceportfolios) oder im Dokument ,Cisco Powered Cloud
and Managed Services Portfolio: Requirements® mit den notwendigen Voraussetzungen.

Cisco Cloud Partner Marketplace

Der Cisco Cloud Partner Marketplace ist ein neues Online-Tool, das zertifizierten Cloud

and Managed Services-Partnern mit Cisco Powered-Einstufungen fur Cloud-Services die
Maoglichkeit bietet, ihre Cloud-Services zu vermarkten und zu fordern. Cisco Kunden und der
Aulendienst-Vertrieb konnen auf Partner-Microsites zugreifen, um ein besseres Verstandnis
fur die auf Cisco Technologien basierenden Cloud-Funktionen und -Services zu erhalten.

Nutzliche Tipps

Fuhren Sie die folgenden Schritte aus, um sich fur das Cloud and Managed Services-
Programm (CMSP) zu zertifizieren:

Lesen Sie die Audit- und Richtliniendokumentation fur das Cisco Cloud and Managed
Services-Programm (PDF - 1,5 MB) -/ und die Anforderungen fiir das Cisco Powered Cloud
and Managed Services-Portfolio (PDF - 1,98 MB) -

Versenden Sie Ihren Antrag mithilfe von Certification and Specialization (CSApp).

Um ein Cloud Services Reseller oder Managed Services Reseller zu werden, melden Sie sich
mithilfe des Partner Program Enrollment-Tools an.

Authorized Technology

Cisco
Markenschutz

Global Partner
Network (GPN)

Weltere Informationen

Partner-Webcast:
https://cisco.webex.com/ciscosales/Isr.php?AT=pb&SP=EC&rID=65837397&rKey=2f55db
ede3706f07

Verwandte URLs und Tools

WWW.cisco.com/go/cmsp
www.cisco.com/go/simplifiedpricing
www.cisco.com/go/vip
https://marketplace.cisco.com/cloud
www.cisco.com/go/csapp
www.cisco.com/go/audit

https://salesconnect.cisco.com/c/r/salesconnect/index.html#/

Kontaktinformationen fur Support oder Fragen

Weitere Informationen erhalten Sie von lhrem Cisco Partner Account Manager.
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Cisco Tools Partner-Support erhalten Abkurzungen

Partner Readiness and Talent Partner-programme Services fur Partner
Authorized Partner-

Programm (APP)

Solution Partner-
Programm (SPP)

Resale Channel-

Programm

Global Partner Network (GPN)
Uberblick

Durch die Integration des Cisco® Global Partner Network (GPN) kénnen Kunden einfacher
mit ihrem bevorzugten Partner zusammenarbeiten. Dies bietet besonders beim Management
globaler Bereitstellungen von Produkten und Services Vorteile.

Beschreibung

Das Global Partner Networks ermoglicht es Cisco Channel Partnern, am Hauptsitz eines
Kunden als Hosting-Partner aufzutreten und an Standorten, an denen er Uber keine
Lokalprasenz verfugt, als Vermittler zu agieren und bei der Durchfuhrung von Transaktionen
mit qualifizierten Partnern und Distributoren von Cisco vor Ort kooperieren. Dabei bleibt die
etablierte Kundenbeziehung im vollen Besitz des jeweiligen Host-Partners, der sich dartber
hinaus um die Entwicklung der Losungsarchitektur an allen Standorten des Unternehmens
kummert und flr den gesamten geschaftlichen Ablauf verantwortlich ist.

Einzelheiten zum Pilotprogramm:

Das Programm ist Bestandteil des Partnernetzwerks und bietet damit die Moglichkeit,
die Anforderungen von Kunden Uber mehrere Lander hinweg zu erfullen.

Partner erhalten die Moglichkeit, die wichtigsten 2.600 Kunden von Cisco zu
unterstltzen - darunter Kunden mit 3.0-, Global-, Multinational- und Emerging
Multinational-Status -, fur die eine Richtlinie zur Vergutung bei erfolgreichen
Geschaftsabschlussen von Cisco besteht.

Bisher voneinander unabhangige Programme wie Global Resale Agent (GRA)

und Global Ordering Local Fulfillment (GOLF) werden in einem Programm
zusammengefasst, sodass die Anforderungen global agierender Kunden besser erfullt
werden konnen.

Durch die Unterstutzung ihrer Kunden als Host-Partner profitieren Partner von hoheren
Umsatzen und konnen die Beziehung zu ihren Kunden zusatzlich starken.

Dieses Programm umfasst:
Richtlinien von Cisco fur die Durchfuhrung von Transaktionen zwischen dem Host und
dem bzw. den lokalen Kooperationspartner(n) fir genehmigte Geschaftsabschlisse
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Authorized Technology
Provider (ATP)

Cloud and Managed Cisco
Services-Programm (CMSP) Markenschutz

Ubertragung des Rabatts und der Materialliste vom Host auf den Kooperationspartner
Einkauf, Lieferung und Installation von Produkten durch den Kooperationspartner auf
Basis der oben genannten Bedingungen

Service-Richtlinien zur Unterstltzung dieser Geschaftsabschllsse

Wer kann teilnehmen?

Die Anforderungen fiir den Host-Partner und die Kooperationspartner vor Ort variieren je
nach Angebotstyp:

Wer kann teilnehmen?

Reseller MSCP OSCP

GOLD-, SILVER- und MASTER-Zertifizierung | Registriert
PREMIER-Zertifizierung
oder MASTER-
Spezialisierung

PREMIER-Zertifizierung oder hdher im Zielland

Host-Partner

Zertifizierter
Kooperationspartner

Lokale Minimum: REGISTRIERUNG des Partners im Zielland (kann nur
Tochtergesellschaft als Vermittler fiir den Host-Partner fungieren)
Distributor- Cisco Distributoren mit Global-Autorisierung

Kooperationspartner

Zur Teilnahme berechtigte Kunden

Die zur Teilnahme berechtigten Kunden von Cisco finden Sie in der Liste hier.
Die Transaktionen werden entsprechend des Angebotstyps verwaltet.

Zur Teilnahme berechtigte Partner nach Angebotstyp:

Fur Host-Partner stehen drei Optionen fur die Kooperation mit lokalen Partnern zur
Bereitstellung von Losungen bei multinationalen Kunden. Die Optionen variieren je nach
Transaktion und hangen von den jeweiligen Kundenanforderungen ab. In allen Fallen wird die
Beziehung zwischen dem Host und dem Kooperationspartner vom Host-Partner verwaltet.

Fortsetzung...
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Authorized Partner-

Programm (APP)

Solution Partner-
Programm (SPP)

Resale Channel-
Programm

Cloud and Managed Cisco
Services-Programm (CMSP) Markenschutz

Authorized Technology
Provider (ATP)

Optionen fiir die Kooperationsbeziehung

Lokale Tochtergesellschaft
des Host-Partners*

Unabhangiger Partner mit
Zertifizierung

Autorisierter globaler
Distributor

Der Host-Partner halt
mindestens 50,1 % der
Tochtergesellschaft am
jeweiligen Standort.

Der Host-Partner

wahlt den bzw. die
Cisco Zertifizierten
Partner am bzw. an

Der Host-Partner
wahlt den globalen
Distributor mit
Autorisierung

Globaler Geschaftsabschluss

Der Cisco Commerce Workspace ermdglicht Partnern die Erstellung eines globalen
Geschaftsabschlusses (Global Deal) fiir spezifische Geschaftsmoglichkeiten (Opportunity)
sowie die Ubertragung der Angebots-, Zertifizierungs- und Promotion-Rabatte an lokale
Kooperationspartner. Nur die beim Global Partner Network registrierten Partner haben Zugriff
auf die Funktion fur globale Geschaftsabschllsse.

den internationalen fUr den/die
Die lokale Niederlassung Standort(en). internationalen . . .
muss mindestens Gber Standort(e). Wle kaﬂ N ICh e | neh meﬂ,?

den Status als Cisco
Registrierte Partner
verflgen.

Der Host-Partner
muss Uber die
entsprechenden
Spezialisierungen oder
eine ATP-Zertifizierung
fur den Zugriff auf

Die lokalen Partner
mussen mindestens
uber eine Premier-
Zertifizierung verfugen.

Host- und
Kooperationspartner
muss uber die
entsprechenden
Spezialisierungen oder

Der Distributor
liefert direkt an
den Endkunden
am internationalen
Standort.

Komplexe Produkte
oder Produkte, fur
die Beschrankungen

1. Kontaktieren Sie uns, um das Team des Global Partner Network so frih wie moglich
am Ablauf zu beteiligen.

Lesen Sie die allgemeinen Geschaftsbedingungen fiir das Global Partner Network.
3. Partner in Europa sollten den Zusatz zu den allgemeinen Geschaftsbedingungen fiir
das Global Partner Network fiir den europaischen Wirtschaftsraum (EWR) lesen.
Registrieren Sie sich beim GPN.

5. Registrieren Sie Ihr globale multinationale Geschaftsmaoglichkeit

N

Ea

Produkte verfugen, fur eine ATP-Zertifizierung gelten, sind

die Beschrankungen fur den Zugriff auf nicht fur dieses

gelten. Produkte verflgen, fir Vertriebsmodell \/ervva ﬂdte U RLS U ﬂd TOOlS
die Beschrankungen zugelassen.

gelten.

*a) Der Partner verwendet Ressourcen aus dem Land, in dem sich sein Hauptsitz befindet,

oder

b) nutzt Cisco Advanced Services im Zielland oder
c) kooperiert mit einem Partner mit den erforderlichen ATP-Qualifikationen im Zielland

Registrierung von Geschaftsabschlussen

Cisco Commerce Workspace

Uber den Cisco Commerce Workspace kann der Host-Partner den globalen
Geschaftsabschluss registrieren, die notigen Genehmigungen von Cisco einholen und
Kooperationspartner nach Land auswahlen. DarUber hinaus konnen Partner den entfernten
Teil der registrierten Transaktion (Materialliste und Rabatt) an den bzw. die jeweiligen, vom
Host-Partner angegebenen Kooperationspartner weiterleiten.

Einzelheiten zu den Voraussetzungen fur die Teilnahme sowie weitere Informationen finden
Sie unter www.cisco.com/go/gpn.

Kontaktinformationen fur Support oder Fragen

Um festzustellen, ob sich ihre Geschaftsmaoglichkeit flir das Programm qualifiziert,
wenden Sie sich an go-gpn@cisco.com
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Cisco Markenschutz Verwandte URLs und Tools

. . www.cisco.com/go/brandprotection
Uberblick

Der Cisco Markenschutz ist auf allen Ebenen aktiv und soll proaktiv dazu beitragen, negative
Auswirkungen auf Seiten der Kunden zu verhindern, die sich durch den Verkauf Uber nicht

autorisierte Kanale sowie die Herstellung und den Vertrieb gefalschter Produkte ergeben. Konta ktlnformatlonen fur Support Odel’ Fragen

Das Ziel ist es, Kunden und Partner durch folgende Malinahmen zu schitzen:
Wahrung der Integritat des Authorized Channel-Programms
ldentifizierung und Unterbrechung von Lieferkanalen fur gefalschte Produkte und
Schutz der Integritat der Netzwerke unserer Kunden

Marketing-Bibliothek fur Markeninformationen, Logos, Audio, Fotos etc.:
http://www.cisco.com/web/about/ac50/ac47/about_cisco_brand_center.html

Wenden Sie sich direkt an lhren ortlichen Brand Protection Manager, oder senden Sie eine
E-Mail an brandprotection@cisco.com.

Beschreibung

Schutz Ihrer Geschaftsaktivitaten

Informieren Sie sich Uber den Unterschied zwischen autorisierten und nicht autorisierten
Kanalen, Drittanbieterkomponenten und gefalschte Produkte, und welche Auswirkungen
diese fur Sie haben konnen.

Software-Lizenzierung, Garantie und Service-Support

Erfahren Sie, wie Sie nicht autorisierte und/oder illegale Aktivitaten an Cisco melden kdnnen.
Informieren Sie sich Uber die Richtlinien flr Cisco Softwarelizenzen, Garantien und Support-
Services fur Gerate, die Uber Markte fur gebrauchte Produkte verkauft werden.

Zusatzliche Unterstitzung

Falls Sie Fragen zu nicht autorisierten Channel-Kaufen haben oder vermuten, dass es sich
bei den gekauften Produkten um eine Falschung handelt, teilen Sie dies Cisco mit. Cisco
unterstutzt Ihr Team daruber hinaus dabei, gegen gebrauchte oder gefalschte Produkte
vorzugehen.
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Cisco Services Partner-Programm

Cisco Services Partner-Programm
Uberblick

Das Cisco Services Partner-Programm bildet den Rahmen fir die Servicebeziehung

zu unseren Partnern und definiert Aspekte wie Teilnahmebedingungen, Vergltung,
Leistungsmanagement und Bestimmungen fir den Zugriff auf wertorientierte Services
sowie deren Verkauf und Bereitstellung durch unsere Partner gemeinsam mit Cisco.
Dieses Programm ist eng mit dem Cisco Channel Partner-Programmm verknUpft,

damit unsere Partner die Vorteile ihrer Cisco Zertifizierungen, Spezialisierungen und
Akkreditierungen noch besser nutzen kdnnen. Zudem sieht das wertorientierte Programm
Leistungskennzahlen vor, die folgenden Zwecken dienen:

Steigerung lhrer Rentabilitat
Belohnung fur lhre Leistung durch Pramien
Individuelle Messung und Vergutung von Vertrieb und Bereitstellung aller Services

Im Hinblick auf die nachste Entwicklungsphase des Programms mit weiteren Verbesserungen
und der Integration von Akquisitionen mochten wir Sie auf die aktuellen Vorteile und
Werttreiber fur Ihr Unternehmen aufmerksam machen.

Beschreibung

Branded Services

Qualifizierung | Vergiitung

Collaborative Services

&

L —

- 'b'(\
9lobaler ®
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Das Cisco Services Partner-Programm umfasst zwei unterschiedliche Servicefamilien. Die
Abbildung zeigt die Servicefamilien, auf die lhr Unternehmen Uber das Programm Zugriff
erhalt, sofern Sie die Voraussetzungen erfullen.

Alle Partner, die sich fur das Cisco Services Partner-Programm angemeldet haben,
durfen Cisco Branded Services (TS, AS oder EMS) weiterverkaufen. Dabei konnen jedoch
bestimmte Teilnahmevoraussetzungen und ATP-Einschrankungen gelten. Fur jedes Angebot
mussen die Partner die Allgemeinen Geschaftsbedingungen fiir den Wiederverkauf

von Cisco Services fur jeden in der gesetzlichen Servicebeschreibung aufgefihrten
Service erflllen: Technical Services | Advanced Services. Der Compliance Management
Configuration Service ist derzeit unter Technical Services anstatt Enhanced Management
Services aufgefihrt.

Vorteile des Programms
Das Cisco Services Partner-Programm bietet Ihnen folgende Vorteile:

Teilnahme an einem konsistenten Partnerprogramm, das auf lhrer bestehenden
Geschaftsbeziehung zu Cisco aufbaut

Haufigere Auszahlung von Pramien durch quartalsweise Ruckvergitungen
Hohere Rentabilitat Ihrer bestehenden Investitionen in das Geschaft mit Cisco
Verstarkte Differenzierung Ihres Angebots am Markt und ErschlieRung neuer Markte

Vereinfachter Ansatz mit nur einem Vertrag und einem Programm flr Ihre gesamte
Services-Beziehung zu Cisco

Auswahl des optimalen Serviceangebots fur lhre Geschaftsmodelle sowie
Investitionsstrategien und zusatzliche Differenzierung gegeniber Mitbewerbern

Erfullung der Teilnahmevoraussetzungen durch Investitionen in Zertifizierungen,
Spezialisierungen und Akkreditierungen fur das Cisco Channel Partner-Programm und
das Cloud and Managed Services-Programm

Laden Sie die Kurzreferenz fur das Cisco Services Partner-Programm herunter, um weitere
Informationen zu erhalten, oder besuchen Sie www.cisco.com/go/CSPP.

Fortsetzung...
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Cisco Services Partner-Programm

Performance-Management-Anhang

Branding und http://www.cisco.com/web/partners/services/cspp/services-partner.html

Bereitstellung Leitfaden zu Programmablaufen
durch Cisco http://www.cisco.com/web/partners/services/cspp/services-partner.html

Weiterverkauf
durch Partner

Technical Services
http://www.cisco.com/web/about/doing_business/legal/service_descriptions/index.

Branding, Verkauf htmi#%7E1
und Bereitstellung Advanced Services
durch Partner http://www.cisco.com/web/about/doing_business/legal/service_descriptions/index.
html#%7E2

Erwerb von
Expertise und
Services-Infrastruktur
von Cisco durch Partner

Weitere Informationen Kontaktinformationen fur Support oder Fragen
Sales Connect - Globales Vertriebskit Customer Service Central
https://salesconnect.cisco.com/#/ https://www.cisco.com/cisco/psn/web/workspace

Partner Education Connection
http://cisco.partnerelearning.com/Saba/Web/Main

Verwandte URLs und Tools

Programmressourcen
www.cisco.com/go/cspp

Teilnahmevoraussetzungen
http://www.cisco.com/web/about/doing_business/legal/service_descriptions/docs/
Resale_of_Cisco_Services.pdf

Programmleitfaden
http://www.cisco.com/web/partners/services/cspp/services-partner.html

Leitfaden fir qualifizierte Buchungen
http://www.cisco.com/web/partners/services/cspp/services-partner.html

Partnerleitfaden fir EMEAR | © 2016 Cisco Systems, Inc. Alle Rechte vorbehalten. Vertrauliche und urheberrechtlich geschiitzte Informationen von Cisco


mailto:partnerguide_feedback%40external.cisco.com?subject=Feedback%20%28Partner%20Guide%20EMEAR%29
http://www.cisco.com/web/europe/partners/assets/docs/EMEAR_partner_guide_DE.pdf
http://www.cisco.com/web/about/doing_business/legal/service_descriptions/docs/Resale_of_Cisco_Services.pdf
http://www.cisco.com/web/about/doing_business/legal/service_descriptions/docs/Resale_of_Cisco_Services.pdf
http://www.cisco.com/web/about/doing_business/legal/service_descriptions/index.html#%7E1
http://www.cisco.com/web/about/doing_business/legal/service_descriptions/index.html#%7E1
http://www.cisco.com/web/about/doing_business/legal/service_descriptions/index.html#%7E2
http://www.cisco.com/web/about/doing_business/legal/service_descriptions/index.html#%7E2

- Feedback senden

Nach aktueller Version suchen

Cisco Partner werden Cisco verkaufen und vermarkten

Finanzierung mit Cisco Capital

INHALT DRUCKEN ZURUCK WEITER

Cisco Tools Partner-Support erhalten Abkurzungen

Partner Readiness and Talent Partner-programme Services fiir Partner

Cisco Services Partner-Programm

Services-Promotions

Cisco Software Support Service (SWSS) Align
and Renew-Promotion

Uberblick

Verfugbar vom 22. September 2014 bis 25. Juli 2016

Im Rahmen dieser Promotion konnen Ihre Kunden vermeiden, doppelt fUr Services zu
bezahlen, und ihren Cisco Software Support Service-Vertrag (SWSS) verlangern.

Beschreibung
Dieses Angebot gilt nur flr Kunden, die Uber laufende UCSS- und ESW-Vertrage mit
unterschiedlichen Enddaten verfiigen. Im Rahmen der Promotion erhalten Sie einen Rabatt

auf qualifizierte SWSS-Verlangerungen, wenn Ihr UCSS- oder ESW-Vertrag ablauft (je
nachdem welcher Vertrag zuerst ablauft).

Verwandte URLs und Tools

http://www.cisco.com/web/partners/incentives_and_promotions/cisco-software-
support-service-promotion.html

Assessment Led Selling-Programm

Uberblick
Verfugbar fur einen begrenzten Zeitraum vom 4. April 2016 bis 30. Juli 2016

Profitieren Sie von einem zusatzlichen Rabatt von 2 % bei der Durchfuhrung einer Cisco
Smart Services-Netzwerkanalyse.

Partnerleitfaden fir EMEAR | © 2016 Cisco Systems, Inc. Alle Rechte vorbehalten. Vertrauliche und urheberrechtlich geschiitzte Informationen von Cisco

Services-Schulungen

Smart Services Service-Tools Vertrieb und Support

Beschreibung

Wer noch ,smarter” ist, kann sogar von noch mehr Vorteilen profitieren. Wir bieten fur dieses
Programm einen zusatzlichen inkrementellen Rabatt von 2 %, wenn eine Migration der
vorhandenen Kundeninstallationen stattfindet und neue Geschaftsmaglichkeiten registriert

werden, die ein direktes Ergebnis der Cisco Smart Services-Netzwerkanalyse [Smart Net
Total Care (SNTC), Smart Care und Partner Support Service (PSS)] sind.

Verwandte URLs und Tools

http://www.cisco.com/c/en/us/partners/sell-integrate-consult/incentives-promotions/
assessment-led-selling-aip.html

Smart Acceleration Uncovered Rebate-
Promotion
Uberblick

Verfugbar vom 23. Januar bis 30. Juli 2016. Alle Forderungen mussen bis zum 30. August
2016 Ubermittelt werden, um fur die Zahlung in Frage zu kommen.

Steigern Sie lhre Umsatze, und schutzen Sie die Netzwerke Ihrer Kunden mit Smart
Services. Nutzen Sie lhre Smart Collectors zur Identifizierung von nicht abgedeckten

Geraten, und offerieren Sie Servicevertrage, um von einem zusatzlichen Rabatt von 10 % zu
profitieren.

Beschreibung
Bei dieser Promotion erhalten Partner wahrend des Promotion-Zeitraums einen zusatzlichen

Rabatt von 10 % auf den Verkauf von Services fur bisher nicht abgedeckte Gerate uber Cisco
Smart Care-, Smart Net Total Care- (SNTC) und Partner Support Service-Vertrage (PSS).

Verwandte URLs und Tools

http://www.cisco.com/web/partners/incentives_and_promotions/smart-acceleration-

promotion.html


mailto:partnerguide_feedback%40external.cisco.com?subject=Feedback%20%28Partner%20Guide%20EMEAR%29
http://www.cisco.com/web/europe/partners/assets/docs/EMEAR_partner_guide_DE.pdf
http://www.cisco.com/web/partners/incentives_and_promotions/cisco-software-support-service-promotion.html
http://www.cisco.com/web/partners/incentives_and_promotions/cisco-software-support-service-promotion.html
http://www.cisco.com/c/en/us/partners/sell-integrate-consult/incentives-promotions/assessment-led-selling-aip.html

http://www.cisco.com/c/en/us/partners/sell-integrate-consult/incentives-promotions/assessment-led-selling-aip.html

http://www.cisco.com/web/partners/incentives_and_promotions/smart-acceleration-promotion.html

http://www.cisco.com/web/partners/incentives_and_promotions/smart-acceleration-promotion.html


- Feedback senden

Nach aktueller Version suchen

Cisco Partner werden Cisco verkaufen und vermarkten

Finanzierung mit Cisco Capital

INHALT DRUCKEN ZURUCK WEITER

Cisco Tools Partner-Support erhalten Abkurzungen

Partner Readiness and Talent Partner-programme Services fiir Partner

Cisco Services Partner-Programm

EMEAR Multi-Year Services-Promotions

Uberblick
Verfugbar vom 3. August 2015 bis 30. Juli 2016

Bei dieser Promotion erhalten Tier-1- und Tier-2-Partner einen attraktiven Rabatt auf
Bestellungen von Servicevertragen mit drei und/oder funf Jahren Laufzeit.

Um von den Vorteilen dieser Promotion zu profitieren, miissen die Partner die Bestellung
uber einen Autorisierten Distributor aufgeben und dabei das Cisco Services Contract Center
(CSCC) oder Cisco Commerce Workspace (CCW) verwenden.

Beschreibung

Wettbewerbsfahige Rabatte auf Servicevertrage mit drei und funf Jahren Laufzeit fur:
Smart Care Net Total Care (SNTC)
SNTC fiir Cisco Unified Computing System (UCS)
Support fur die UCS Mini-Losung
*Essential Operate Services (CBS) fiir TelePresence (TP)
*Mit Ausnahme des Cisco Software Support Service (SWSS) ECMU SKU

Beachten Sie, dass die MY Services-Promotion fur Vertrage mit funf Jahren Laufzeit in
Russland oder den GUS-Staaten nicht verfugbar ist.

Verwandte URLs und Tools

MY (Vertrage mit drei Jahren Laufzeit): http://www.cisco.com/c/en/us/partners/sell-
integrate-consult/incentives-promotions/3-year-multi-year-services-emear.html

MY (Vertrage mit finf Jahren Laufzeit): http://www.cisco.com/c/en/us/partners/sell-
integrate-consult/incentives-promotions/5-year-multi-year-services.html
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Cisco Software Support Service (SWSS) 3 > 1
Renewal-Promotion

Uberblick

Verfugbar vom 23. November 2015 bis 30. Juli 2016

Verlangern Sie die Vertrage Ihrer Kunden fur den Cisco Software Support Service um drei

Jahre, und Sie erhalten einen attraktiven Rabatt. Der Kunde zahlt dabei den gleichen Preis
wie vor der Preiserhohung am 1. November 2015.

Beschreibung

Diese weltweite Promotion gilt nur fur dreijahrige Verlangerungen des Servicevertrages und
ist auf folgende Produkte beschrankt: Cisco User Connect Licensing (UCL), Cisco Unified
Communication Manager (UCM) und Cisco Unified Workspace License (UWL) (ECMU-

Servicelevels).

Nutzen Sie einen zusatzlichen Rabatt von bis zu 18 %.

Verwandte URLs und Tools

http://www.cisco.com/c/en/us/partners/sell-integrate-consult/incentives-promotions/
software-support-service-3year-renewal-promotion.html
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EMEAR Smart Net Total Care (SNTC) Adoption-
Promotion

Uberblick

Verfugbar vom 9. Dezember 2015 bis 22. Oktober 2016

Im Rahmen dieser Promotion besteht beim Weiterverkauf des Adoption Acceleration Service
fur Smart Net Total Care (SNTC) durch Tier-1-Partner in EMEAR gleichzeitig Anspruch auf

den Cisco Smart Assist Service.

So konnen neue Geschaftsmoglichkeiten beim Weiterverkauf von Services noch attraktiver
gestaltet und zusatzliche Umsatze erzielt werden.

Beschreibung
Beim Erwerb der EMEAR Smart Net Total Care (SNTC) Adoption-Promotion lber Sie erhalten

Ihre Kunden einen zusatzlichen Rabatt von 34 % fur den Adoption Acceleration Service und
den Smart Assist Service fur Smart Net Total Care (SNTC).

Verwandte URLs und Tools

http://www.cisco.com/c/en/us/partners/sell-integrate-consult/incentives-promotions/
smart-net-total-care-adoption-emear.html

Services-Schulungen

Smart Services Service-Tools Vertrieb und Support

Cisco ONE Enterprise Cloud Suite (ECS)
Acceleration-Programm

Uberblick

Das Programm steht ausschliel3lich im EMEAR-Raum zur Verfugung und lauft vom 25. Januar
bis 30. Juli 2016 oder endet, wenn die Vorgabe von 100 erreicht wurde.

Mit diesem Programm konnen Sie bis zu 25 Cisco ONE Enterprise Cloud Suite (ECS)-
Lizenzen durch einen 1-Jahresvertrag fur Software Support Services (SWSS) erganzen.

Beschreibung

Das Programm dient dazu, den Verkauf von Cisco ONE Enterprise Cloud Suite (ECS) zu
fordern.

Im Mittelpunkt stehen dabei Kunden, die eine neue UCS-/Nexus-Infrastruktur kaufen oder
diese aktualisieren.

Profitieren Sie von einem zusatzlichen Rabatt von 10 % auf Services beim Erwerb eines
1-Jahresvertrags fur Cisco Software Support Service (SWSS).

Verwandte URLs und Tools

https://communities.cisco.com/docs/DOC-64750
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Services-Schulungen
Uberblick

Das Schulungsportal flr Services umfasst das Accelerate- und das Cisco Service Expert-
Programm. Einzelheiten zu diesen beiden Programmen finden Sie nachfolgend:

Beschreibung

Services Accelerate-Programm wird zur Partner Education
Connection

LAccelerate”, die Schulungsplattform fur Cisco Services, heilt nun Partner Education
Connection.

LAccelerate” ist eine globale Online-Plattform, die Schulungen fur Cisco Services anbietet.
Sie konnen auf Uber 80 Ressourcen fur Vertrieb, Marketing und die Optimierung der
Geschaftspraktiken zugreifen. Wenn Sie die Services, Losungen und Architekturen von Cisco
kennen und verstehen, konnen Sie besser von lhnen profitieren.

Neuerungen
- Uberarbeitetes Cisco Service Expert-Programm. CSEP zeigt sich nun mit aktuellen
Schulungen, neuen Modulen und einer Ubersichtlichen Struktur. Nach Abschluss
dieses Programms erhalten Sie ein personalisiertes Abzeichen und ein Zertifikat.
Smart Services Pro Academy fir Partner. Mithilfe dieser neuen Modulreihe lernen
Sie die Vorteile des Smart Services-Portfolios kennen. Nach Abschluss dieser Reihe
erhalten Sie ein personalisiertes Abzeichen und ein Zertifikat.

Die Cisco Services-Schulungen sollen Sie beim effektiveren Verkauf von Cisco Services
unterstutzen und Ihr geschaftliches Wachstum im Servicebereich Jahr fur Jahr fordern.
G|e|chze|t|g werden Sie fur die in Schulungen investierte Zeit honoriert:
Kostenlose, benutzerfreundliche Online-Schulungen, deren zeitlichen Ablauf Sie selbst
bestimmen konnen
Umfangreiches Angebot an Schulungsinhalten
Unterstltzung beim Verkauf von Services an kleine, mittelstandische und grolRe
Unternehmen.

Smart Services Service-Tools Vertrieb und Support

Erfolgreichere Positionierung und Bereitstellung von Cisco Services
Steigerung der Anzahl an Vertragsabschllssen fur Services

Services Accelerate-Programm

Das Cisco Services Accelerate-Programm ist ein globales Schulungs- und Incentive-
Programm fur qualifizierte 1-Tier- und 2-Tier-Partner von Cisco. Das Programm soll Sie
beim effektiveren Verkauf von Cisco Services unterstlitzen und lhr geschaftliches Wachstum
im Servicebereich Jahr fur Jahr fordern. Gleichzeitig werden Sie fur die in Schulungen
investierte Zeit honoriert.

Vorteile des Cisco Services Accelerate-Programmes:

Kostenlose, benutzerfreundliche Online-Schulungen, deren zeitlichen Ablauf Sie selbst
bestimmen konnen

Umgangreiches Angebot an Schulungsinhalten

Unterstlitzung beim Verkauf von Services an kleine, mittlere und grof3e Unternehmen.
Erfolgreichere Positionierung und Bereitstellung von Cisco Services

Steigerung der Anzahl an Vertragsabschlissen flr Services

Cisco Service Expert-Programm (CSEP)

Das Cisco Service Expert-Programm (CSEP) umfasst eine Qualifizierung auf Grundlage einer
Selbstbewertung. So wird sichergestellt, dass Partner mit den Cisco Services vertraut sind und
sich fur Ruckvergutungen gemal des Cisco Pay for Performance-Programms qualifizieren.
Das Format des derzeitigen Cisco Service Expert-Programm andert sich jedoch.

Die Partner mussen ab diesem Datum zehn relevante Schulungsmodule absolvieren
(Erfolgsrate 80 % +), um sich fur die CSEP-Bewertung und fur Rickvergiitung geman des
Pay for Performance-Programms zu qualifizieren.

Die Punkte, die im Rahmen der CSEP-Bewertung flr das Absolvieren der Schulungsmodule
vergeben werden, werden zu den Punkten eines Partners fur das Cisco Services
Accelerate-Programm hinzugerechnet.

Verwandte URLs und Tools

Website fiir Services-Schulungen
Cisco Services Accelerate-Programm
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Smart Services

Smart Care

Leistungsfahige und personalisierte Serviceangebote mit Smart
Care

Der Cisco Smart Care Service ermdglicht Ihnen dank intelligenter Funktionen
zur proaktiven Uberwachung den Aufbau leistungsfahiger und personalisierter
Serviceangebote. In Kombination mit [hren eigenen Mehrwert-Services erstellen
Sie damit ein individuelles Serviceportfolio bestehend aus Komponenten,
Bereitstellungsinfrastruktur und Tools von Cisco.

Bieten Sie umfassende Netzwerkwartung und -optimierung an, indem Sie fur das gesamte
Netzwerk technische Services, proaktive Netzwerkiuberwachung, Analysen und Remote-
Softwarereparaturen sowie fortschrittliche Planungsservices fur Ihre Kunden bereitstellen.

Smart Care ist fur qualifizierte Partner in zahlreichen Landern verfugbar. Informationen zur
Verfiigbarkeit finden Sie hier. Ist Smart Care die richtige Wahl zum Ausbau Ihrer Geschafte?
Weitere Informationen:

Smart Care - Ubersicht fiir Partner (Englisch) (PDF - 148 KB)

Smart Care - Ubersicht fir Partner (Englisch) (PDF - 148 KB)

& Smart Care-Demo (Smart Care Flash fir Partner. Sie konnen sich die Demo
komplett ansehen oder die Ubersichts-, Schulungs- oder Demomodule auswahlen)
Weitere Informationen zu Smart Care erhalten Sie hier

SMARTnhet

SMARTNRet fiir technischen Support und Hardwareabdeckung

Mit SMARTnet erhalten Ihre IT-Mitarbeiter jederzeit direkte Unterstutzung von Technikern
von Cisco und haben Zugriff auf das Technical Assistance Center (TAC) sowie zahlreiche
Online-Ressourcen. Sie erhalten schnellen und professionellen technischen Support, flexible
Hardwareabdeckung sowie Zugriff auf intelligente, personalisierte Funktionen, um kritische
Netzwerkprobleme zu beheben.
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Cisco SMARTnet bietet Folgendes:

Weltweiten Zugriff rund um die Uhr auf das Cisco Technical Assistance Center (TAC)
Zugriff auf die Online-Wissensdatenbank, Communitys und Tools

Optionen zum Hardware-Austausch, einschliefslich innerhalb von 2 Stunden, innerhalb
von 4 Stunden und bis zum nachsten Geschaftstag

Betriebssystem-Updates

Intelligente, proaktive Diagnosen und Echtzeit-Warnhinweise fur Gerate mit aktivierter
Smart Call Home-Funktion

Ist SMARTnet fur Sie die richtige Wahl?
Weitere Informationen:

B SMARTnet auf einen Blick (PDF - 130 KB)
Datenblatt zu SMARTnet (PDF - 1 MB)

Fragen und Antworten zu SMARTnet (PDF - 2 MB)
Weitere Informationen zu SMARTnet erhalten Sie hier

Smart Net Total Care Service

Hohere Effizienz und verbessertes Risikomanagement

Cisco Smart Net Total Care Service ist ein Support-Angebot fur das gesamte Netzwerk,
das die Servicebereitstellung anhand von intelligenten Servicefunktionen vereinfacht und
optimiert. Dieses Serviceangebot kombiniert die umfassende Expertise von Cisco im
Netzwerkbereich mit maximaler Sicherheit dank Transparenz fur alle Netzwerkressourcen.
Dank sofort umsetzbarer Informationen zum Netzwerkbetrieb und proaktiver Unterstutzung
ermoglicht dieser Service eine Steigerung der Betriebseffizienz und eine Minimierung von
Risiken.

Dieses integrierte Support-Angebot ermaoglicht die umfassende Bestandsverwaltung

und -analyse, angepasste Sicherheitswarnungen, proaktive Diagnosen, designierte
Betriebsressourcen von Cisco sowie optionale Service Level Agreements und
Optimierungsservices, um den Verwaltungsaufwand fur Services durch die einheitliche
und koordinierte Bereitstellung zu reduzieren. Smart Net Total Care Service ist auf Ihre
Unternehmens- und Entwicklungsinitiativen flr eine hohere Effizienz und ein verbessertes
Risikomanagement ausgerichtet.

Fortsetzung...
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Vorteile von Cisco Smart Net Total Care

Steigerung der Betriebseffizienz und Senkung der Supportkosten mithilfe intelligenter
Funktionen fur das gesamte Netzwerk und angepasster Empfehlungen, durch die
der Zeit- und Arbeitsaufwand sowie die Kosten fur die Verwaltung des Netzwerks
reduziert werden.

Verbesserte Effizienz des Netzwerkbetriebs durch prazise und fundierte Daten, um
fundiertere und schnellere Entscheidungen zu ermaoglichen.

Schnellere Servicewiederherstellung und hohere Betriebszeit durch
Eskalationsunterstutzung fur den Netzwerkbetrieb.

Identifikation und schnellere Behebung systemischer Netzwerkprobleme durch die
regelmaRige Kommunikation mit Cisco.

Hohere Effizienz der Mitarbeiter durch angepasste Schulungen und
Supportempfehlungen basierend auf wichtigen Metriken.

Ist Smart Net Total Care fur Sie die richtige Wah!?

Weitere Informationen:
- B Whitepaper - Smart Net Total Care im Detail (PDF - 2,5 MB)
B Service-Optimierung durch Integration von intelligenten Funktionen ins Netzwerk
(PDF - 81 KB)
& Flash-Demo zu Smart Net Total Care (Video - 5:44 Min.)
Weitere Informationen zu Smart Net Total Care erhalten Sie hier

Smart Foundation Service

Immer ein zuverlassiges Netzwerk

Der Cisco Smart Foundation Service bietet kleinen und mittleren Unternehmen den Support,
den sie zur Sicherstellung eines zuverlassigen Netzwerkbetriebs sowie eines reibungslosen
Geschaftsablaufs bendtigen.

Cisco Smart Foundation Service bietet Folgendes:

Erweiterter Hardware-Austausch am folgenden Geschaftstag

Zugriff auf das SMB TAC wahrend der Geschéftszeiten (zwischen 8 Uhr und 17 Uhr)
(der Zugriff variiert in Abhangigkeit von der Region)

Wissensdatenbank fur kleine und mittlere Unternehmen auf Cisco.com

Online-Tools zur Fehlerbehebung in Netzwerken fur kleine und mittlere Unternehmen
Betriebssystem-Updates mit Bugfixes

Services-Schulungen

Service-Tools Vertrieb und Support

Ist Smart Foundation Service fur Sie die richtige Wahl? Weitere Informationen:

B Cisco Smart Foundation auf einen Blick
Weitere Informationen zu Smart Foundation erhalten Sie hier

Partner Support Service

Der Partner Support Service richtet sich an Cisco Partner, die intensiv in ihr Servicegeschaft
investiert haben. Im Rahmen dieses Service konnen Sie die globale Support-Infrastruktur und
die Smart Service-Funktionen von Cisco nutzen, um Ihr Service-Portfolio um hochwertige,
proaktive technische Supportleistungen zu erweitern. Sie profitieren dabei von der Expertise,
den intelligenten Funktionen und den Moglichkeiten zur Serviceautomatisierung von Cisco.

Ist der PSS flr Sie die richtige Wahl? Hier finden Sie weitere Informationen:

PSS - Ubersicht fiir Partner (PDF, Englisch - 979 KB)
PSS - Haufige Fragen (PDF, Englisch - 392 KB)
PSS - Datenblatt fuir Partner (PDF, Englisch - 245 KB)

Weitere Informationen zum PSS erhalten Sie hier.
Collaborative Professional Services (CPS):

Bewerten Sie die Qualitat, erweitern Sie das Angebot, und beschleunigen Sie die
Bereitstellung Ihrer Professional Services mit intelligenten Tools, Unterstutzung durch
kompetente Mitarbeiter und reproduzierbaren Best Practices von Cisco. Erweitern

Sie Ihr Know-how im Hinblick auf Technologien und Architekturen, um hochwertige
Serviceleistungen wie Planung, Design und Optimierung von Cisco Losungen bereitzustellen.

Expandieren Sie in neue Markte und Regionen - dank innovativen Service- und
Technologielosungen.

Stellen Sie Services schneller und effizienter bereit - durch Technologiekompetenz,
Bewertungen und wiederholbare Best Practices.

Nutzen Sie Veranderungen am Markt - durch die reibungslose Umsetzung der
Migration Ihrer Kunden zu neuen Technologien.

CPS im Uberblick - Kurzreferenz (PDF, Englisch - 285 KB)

Weitere Informationen zu Collaborative Professional Services erhalten Sie hier.
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Service-Tools

Service-Tool Funktionen URL
SVO-Tool Tool zum Einreichen einer Servicebestellung fur ein Hardware-Ersatztell RMA Service-Tools
TAC Service Request-Tool Tool zum Erstellen eines Servicetickets TAC Service Request-Tool
SAMT Tool zur Aktualisierung von Vertragen entsprechend der CCO-Benutzerprofile, um z. B. Service Access Management-Tool
Berechtigungen zum Erstellen von Servicetickets oder Retourengenehmigungen zu vergeben
PMC Messung und Verwaltung lhrer Leistung in Abhangigkeit der Anforderungen von Service- PMC 2.0
Programmen
CSCC Zum Anzeigen, Aktualisieren und Verwalten von Cisco Servicevertragen CSCC
Erweiterte eingeschrankte Bietet Partnern Informationen zu Produkten mit eingeschrankter Lebenszeitgarantie Erweiterte LLW
Lebenszeitgarantie fur Hardware
E-Consulting Cisco E-Consulting fur Partner ist ein automatisierter e-Consultant, der eine umfassende E-Consulting

Uberprifung lhrer Geschéftsablaufe durchfiihrt, und anhand der Daten eine detaillierte
Momentaufnahme lhrer derzeitigen Leistung erstellt.

Website fur Services-Schulungen Auf dieser Website werden Kenntnisse Uber den Vertrieb von Cisco Services vermittelt. Portal fur Services-Schulungen

Services fur Partner Nutzen Sie diese Website, um Ihr Servicegeschaft auszubauen und zu optimieren und um sich Services fir Partner
Uber Services zu informieren, die Sie lhren Kunden verkaufen und bereitstellen konnen. Sie
konnen sich zudem mit Tools und anderen Ressourcen zur Entwicklung neuer Fahigkeiten und
zur Erweiterung Ihres Fachwissens vertraut machen, um die Anforderungen Ihrer Kunden noch
besser zu erflllen.

Globale Preisliste fur Services Uber diese Preisliste haben Partner einfachen Zugriff auf Preisinformation fiir Cisco Services. Globale EMEAR-Preisliste fiir Services
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Partner Readiness and Talent Partner-programme Services fiir Partner

Cisco Services Partner-Programm Services-Promotions Services-Schulungen Smart Services Service-Tools

Vertrieb und Support

Cisco Services-Vertriebssupport

Osterreich und Schweiz | +44 (0)1223 582204
Deutschland +44 (0)1223 582205

Cisco Smart Services Bureau

Das Cisco Smart Services Bureau bietet umfassenden Support fur Smart Services und erstellt
Smart Service-Angebote, mit denen Sie Geschaftsmoglichkeiten schneller nutzen konnen. Die
Mitarbeiter beim Smart Service Bureau sind speziell geschult, um Problemen zu identifizieren
und zu beheben und verweisen Sie an den zustandigen Support-Kontakt oder an nutzliche
Ressourcen, mit denen Sie Probleme selbst 0sen konnen. Das Smart Services Bureau bietet
Support per E-Mail oder Telefon fur Smart Care-Partner.

Kontaktinformationen flir Support oder Fragen

Telefon: +31-20-485-4321
Das Smart Services Bureau steht von 8 Uhr bis 2 Uhr MEZ telefonisch zur Verflgung.
E-Mail: ask-smart-services@cisco.com

Service Support Center (SSC)

Das Service Support Center bietet Updates und Support fur Partner, die Cisco
Servicevertrage verwalten und Angebote erstellen bzw. Bestellungen abwickeln. Die
Mitarbeiter des SSC stellen so sicher, dass Sie Zugriff auf die neuesten Informationen und auf
Losungsansatze fur aufgetretene Probleme haben.
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Partner-Support erhalten Abkurzungen

Partner Marketing Collaboration- Data Center-
Central Programme Programme

Partner Marketing Central (PMC)

Partner Marketing Central bietet Ihnen eine Reihe von Services, mit denen Sie den
Bekanntheitsgrad Ihres Unternehmens und die Nachfrage steigern konnen. Daruber hinaus
konnen diese zur Erweiterung lhrer Kontaktdatenbank beitragen. PMC bietet Zugriff auf

eine Vielzahl von Kampagnenressourcen, die an lhre jeweiligen Marketinganforderungen
anpassbar sind. Unabhangig davon, ob Sie eine Veranstaltung planen, Direktmailing-Material
erstellen oder Telemarketing-Aktivitaten durchfihren mochten, PMC unterstltzt Sie bei der
Planung, Erstellung und Umsetzung lhrer Marketing-Plane.

PMC hilft Ihnen dabei, den Erfolg Ihrer Kampagnen zu messen und Berichte zu erstellen.
Hierzu steht ein benutzerfreundliches Tool zur Verfugung, mit dem Sie eine Reihe von
Metriken fiir Ihre Kampagnen verfolgen kénnen (z. B. Bounce-, Offnungs- und Click-
Through-Raten). PMC lbernimmt somit die Rolle eines virtuellen Kampagnen-Managers fir
alle Ihre Marketinganforderungen.

Link zu PMC: www.cisco.com/go/partnermarketing

Incentives zur Registrierung Rentabilitats- Programm-
von Geschaftsabschlissen

programme kombinationen

Starten Sie durch!

Nutzen Sie die nachfolgenden Schulungsmodule, um sich mit der Verwendung
von Partner Marketing Central vertraut zu machen.

Starten Sie durch: Informationen zur individuellen Anpassung von Partner
Marketing Central.

Kampagnen-Center: Einzelheiten zur Erstellung benutzerdefinierter
Marketingressourcen.

Veranstaltungs-Center: Erlauterungen zur Planung, Durchfiihrung und
Verwaltung von Kundenveranstaltungen.

Kurzreferenz: Kurzreferenz zur Verwendung des Kampagnen-Centers und
des Veranstaltungs-Centers.

Partner-Support - Wir helfen gerne

Ihr Erfolg mit Partner Marketing Central ist von entscheidender Bedeutung fur
uns. Wenn Sie Unterstltzung fur das Tool, bei der Suche nach einer Kampagne
oder beim Erstellen einer Veranstaltung benatigen, sind wir lhnen gerne behilflich.
Wenden Sie sich unter 888-627-8775 an die Virtual Marketing Organization, oder
senden Sie eine E-Mail an die Partner Marketing Central-Hilfe
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Collaborate Now
Uberblick

Cisco Collaborate Now ist die primare Partner-Promotion fur den Vertrieb von Cisco
Collaboration-Losungen und bietet attraktive Rabatte flr das gesamte Collaboration-Portfolio
fur eine Vielzahl an Verkaufschancen.
Kunden, die die Zusammenarbeit auf die nachste Ebene heben mochten, kdnnen ein
Upgrade auf die neueste, standortbasierte Losung durchfuhren oder auf Cisco Cloud-
Collaboration-Services umsteigen.
Der vorteilhafte Preis erleichtert Kunden die Entscheidung zum Ersatz alterer Systeme
von Mitbewerbern.
Neue und bestehende Kunden konnen die Vorteile der innovativen Videoprodukte von
Cisco nutzen.
Partner, die auf kleine und mittelstandische Unternehmen spezialisiert sind,
finden wettbewerbsfahige Preise fur fuhrende Technologien von Cisco fur dieses
aufstrebende Marktsegment.

Das Angebot gilt bis zum 30. Juli 2016.

Im Rahmen dieses Programms unterstitzt Cisco seine Partner beim Ersatz von Collaboration-
Losungen von Mitbewerbern und der damit verbundenen Erweiterung ihres Kundenstammes.

Mit Collaboration Breakaway PLUS konnen Sie jedes Mal das gesamte Cisco Collaboration-
Portfolio mit Sprach-, Video- und Collaboration-Anwendungen verkaufen und die
Kundennachfrage erhdhen.

Beschreibung

Collaboration Now honoriert Partner, die neue Kunden und Kunden mit Plattformen von
anderen Anbietern flr Cisco Collaboration- und Videoldsungen gewinnen.

Das Angebot umfasst nicht nur einen attraktiven Produktrabatt, sondern bietet dartber hinaus
ein zusatzliches Angebot fur Services, eine Finanzierungsmaglichkeit dber Cisco Capital und
Ressourcen fur die Nachfragegenerierung.

Vereinfachter Prozess

Die Collaboration Now-Promotion zeichnet sich insbesondere durch die einfache Nutzung
aus.

Programmelemente

Welche Geschaftsmadglichkeiten qualifizieren fir die Promotion?

1. Austausch von Mitbewerbersystemen - in den Bereichen Telefonanlagen (PBX),
Telepresence, Webkonferenzen und Kundenkontakt (Contact Center)

2. Upgrade auf Vor-Ort- oder Cloud-Losungen: Upgrade vorhandener
Anrufsteuerungslosungen der Kunden auf aktuelle Versionen oder eine HCS-Losung

3. Forderung des Wachstums im Midmarket-Segment: Verkauf der BEG0O0OO- oder
BE7000-Losung an Midmarket-Kunden (unter 1.000 Endbenutzer)

4. Video Everywhere: Verkauf einer Videolosung mit einem Listenpreis von 50.000
USD (oder 25.000 USD, wenn Cloud Collaboration Meeting Rooms im Lieferumfang
enthalten ist) aus der Palette der qualifizierten Produkte

Qualifizierte Mitbewerberlosungen

Fur Unified Communications Avaya, Microsoft, Alcatel, Aastra/Ericsson, Mitel,
Siemens, Tadiran, Panasonic, Genesys, Citrix
Fur TelePresence Polycom, Lifesize, Teliris, HP, Sony, Huawei, Aethra
Fristen:

Die Frist fur die Registrierung von Geschaftsabschlissen im Rahmen von Collaboration
Breakaway PLUS endet am 26. Januar 2013. Buchungen mussen bis spatestens 27. April
2013 eingereicht werden.

Kombinationsmoglichkeiten
Collaboration Now kann mit dem VIP-, OIP- und TIP-Programm kombiniert werden.

Diese Promotion kann nicht in Verbindung mit den folgenden Programmen verwendet werden:

Cisco Technology Migration-Programm (TMP)
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Verwandte URLs und Tools

Weitere Informationen finden Sie unter:
http://www.cisco.com/go/collaboratenow

Kontaktinformationen fur Support oder Fragen

Bei Fragen senden Sie eine E-Mail an collaboratenow@cisco.com
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UCS Partner Pricing New Account Breakaway: UCS-Server und Nexus Switches Enablement-Katalog

Cisco UCS Advantage Programmanforderungen
Tra d e — | n — P rO m O‘tl O n - Die Teilnahme am Cisco TMP-Programm steht allen registrierten und zertifizierten

Partnern offen

Die Partner mussen Uber eine der beiden folgenden Cisco Spezialisierungen

U berb| |C|< ZUr Promotlon verfiigen: 1) Cisco Data Center-Architecture-Spezialisierung oder 2) Cisco Unified
Computing Technology-Spezialisierung, damit sie Gutschriften fur die Inzahlungnahme
Bieten Sie Ihren Kunden attraktive Gutschriften fir die Inzahlungnahme von &lteren HP- fur ein Angebot in Anspruch nehmen und UCS Blade-Server der B-Serie sowie
Servern und -Blade-Infrastrukturen gegen neue UCS-Blades und -Infrastrukturen. Infrastrukturprodukte weiterverkaufen kénnen
Empfehlen Sie bestehenden Kunden mit UCS M1-/M2-Servern, ein Upgrade auf die neuen - Die Partner mussen die Registrierung beim TMP-Programm jahrlich erneuern

UCS B200/B420 M3-Server und -Infrastrukturldsungen durchzufthren.
Gerate fur die Inzahlungnahme von Cisco oder HP mussen innerhalb von 180 Tagen

nach der endgultigen Auslieferung an Cisco zurlckgesendet werden

Programmdetails
Zu den Produkten, die in Zahlung genommen werden, gehoren Blade- und Rack-Server Verwandte UR'—S Und TOO'S

von Cisco und HP, HP Blade-Chassis, Cisco UCS IO-Module der Serie 2100 und Cisco
UCS Fabric Interconnects der Serie 6100 www.cisco.com/web/partners/incentives_and_promotions/ucs_tradein.html

Auszutauschende Produkte

o  Cisco B200 und B420 M3 Blades, UCS Blade-Chassis, UCS IO-Module der Serie 2200 und UCS
Fabric Interconnects der Serie 6200 in konfigurierbaren UCS Blade-Systemen

Weitere Informationen zu allen qualifizierten SKUs finden Sie unter den austauschbaren
Produkten in der TMP-Engine
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Cisco UCS Advantage Trade-In-Promotion New Account Breakaway: UCS-Server und Nexus Switches Enablement-Katalog

M Keines der Smart Plays-Pakete (Promotion-, Losungs- und Erweiterungspakete) kann mit VIP
UCS Partner PHClng kombiniert werden.

* Die UCS C-Serie ist verfugbar fur Cisco Registrierte Partner und Partner einer hoheren

N : Stufe; die UCS B-Serie ist Partnern mit DCA- oder UCT-Spezialisierung vorbehalten.
Uberblick

Preisgestaltung fir Partner fiir Unified Computing System (UCS)-Produkte. \/\/er kaﬂﬂ tellﬂehmeﬂ?

UCS Partner Pricing Die UCS C-Serie steht Cisco Registrierten Partnern und Partnern einer hoheren Stufe zur
Autorisierte* Cisco Partner konnen automatisch einen Nachlass von 61 % auf den Listenpreis Verflgung.

erhalten, wenn Sie den Standardprozess fur die schnelle Angebotserstellung (,Quick Quote*)

im Cisco Commerce Workspace verwenden. Die UCS B-Serie ist auf Partner mit DCA- und UCT-Spezialisierung beschrankt.

Partner in Europa, dem Nahen Osten und Afrika erhalten 61 % Rabatt auf den Listenpreis.

Beschreibung

Partner in Russland erhalten 57 % Rabatt auf den Listenpreis.
Giltigkeitsdatum: gltig ab 28. Juli 2013

OIP-, SIP- und TIP-Rabatt auf UCS-Produkte

Daruber hinaus bietet Cisco autorisierten* Partnern einen Rabatt von bis zu 65 % auf den
Listenpreis von UCS-Produkten bei genehmigten OIP-, SIP- und TIP-Geschaftsmaglichkeiten.

UCS Partner-Preise
Autorisierte* Cisco Partner konnen automatisch einen Nachlass von 61 % auf den Listenpreis
erhalten, wenn Sie den Standardprozess fur den schnellen Kostenvoranschlag in Cisco

Kombination mit VIP - UCS-Produkte sind fur den untergeordneten Programmzweig VIP Data Commerce Workspace verwenden. Der Rabatt von bis zu 61 % git nur fur UCS-Produkte

Center Unified Computing qualifiziert.

Autorisierte* Cisco Partner kdnnen von nachtraglichen VIP-Zahlungen flr qualifizierte
UCS-Produkte profitieren. Unter www.cisco.com/go/skus finden Sie eine Liste mit den
qualifizierten Produkten.

Die Preisgestaltung fur die Auftragserfullung durch 2-Tier-Partner/Vertriebspartner
muss von den Value Added Resellern mit inrem autorisierten Cisco Distributor
verhandelt werden.

Es sind keine zusatzlichen Schritte erforderlich, d. h. eine Genehmigung vom Partner
. . . Account Manager, Account Manager oder Programm-Manager ist nicht erforderlich.
Kombination mit Smart Plays - Es werden keine weiteren Promotion-Rabatte gewahrt, einschlieflich TMP.

Die Smart Plays Promotion-Pakete sind NICHT mit OIP, SIP oder TIP kombinierbar und konnen

zu den Konditionen des UCS Partner Pricing (61 % Rabatt) erworben werden.

Moglich sind jedoch Kombinationen aus Smart Plays-Losungspaketen und
Erweiterungspaketen mit OIP-, SIP- und TIP-Rabatten.

Partnerleitfaden fir EMEAR | © 2016 Cisco Systems, Inc. Alle Rechte vorbehalten. Vertrauliche und urheberrechtlich geschiitzte Informationen von Cisco Fortsetzung..


mailto:partnerguide_feedback%40external.cisco.com?subject=Feedback%20%28Partner%20Guide%20EMEAR%29
http://www.cisco.com/web/europe/partners/assets/docs/EMEAR_partner_guide_DE.pdf

40 - Feedback senden Nach aktueller Version suchen INHALT DRUCKEN ZURUCK WEITER

Cisco Partner werden Cisco verkaufen und vermarkten Finanzierung mit Cisco Capital Cisco Tools Partner-Support erhalten Abkurzungen
Partner Marketing Collaboration- Data Center- Incentives zur Registrierung Rentabilitats- Programm-
Central Programme Programme von Geschaftsabschlissen programme kombinationen

Cisco UCS Advantage Trade-In-Promotion New Account Breakaway: UCS-Server und Nexus Switches Enablement-Katalog

OIP-, SIP- und TIP-Rabatt auf UCS-Produkte Verwandte URLs und Tools
Cisco bietet autorisierten* Partnern einen Rabatt von bis zu 65 % auf den Listenpreis von
UCS-Produkten bei genehmigten OIP-, SIP- und TIP-Geschaftsmoglichkeiten. DCV Smart Plays-Website:

http://www.cisco.com/web/partners/incentives_and_promotions/cisco_smartpla romo.html
In Europa, Nahost und Afrika bieten die OIP-, SIP- und TIP-Programme einen P/ f /e / ~and_p / - play_p

inkrementellen Rabatt in Hohe von 4 % - UCS-Produkte erhalten somit 61 % + 4 % = Cisco Commerce Workspace

65 % .
http: .cisco.com/web/partners/events/commerce_workspace.html

In Russland bieten die OIP-, SIP- und TIP-Programme einen inkrementellen Rabatt in pi/fwww.ci /weblp fev / =W P

Hohe von +8% - UCS-Produkte erhalten somit 57 % + 8 % = 65 % VIP-SKU-Liste:

Alle OIP-, SIP- und TIP-Auftrage mussen die ublichen AGB erflllen
Die OIP-, SIP- und TIP-Registrierungen mussen vom lokalen Cisco AM, PAM und vom
zustandigen Programm-Team Uberprift und genehmigt werden.

www.cisco.com/go/skus

* Die UCS C-Serie ist verfugbar fur Cisco Registrierte Partner und Partner einer hoheren
Stufe; die UCS B-Serie ist Partnern mit DCA- oder UCT-Spezialisierung vorbehalten.
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Data Center-
Programme

Partner Marketing Collaboration-
Central Programme

UCS Partner Pricing

Cisco UCS Advantage Trade-In-Promotion

New Account Breakaway:
UCS-Server und Nexus Switches

Uberblick

Die Advanced New Account Breakaway Promotion fur Cisco Unified Computing System
(UCS)- und Nexus Switching-Produkte fiir Rechenzentren bietet Vergutungen flr Partner, die
neue Geschaftsmaoglichkeiten identifizieren und Geschafte mit Kunden abschlieen, die zuvor
noch keine UCS- oder Nexus-Produkte erworben haben.

Beschreibung

Diese Promotion richtet sich nur an Kunden, die bisher noch keine Cisco UCS- oder
Nexus-Produkte erworben haben, d. h. an Erstkaufer von UCS- oder Nexus-Losungen.
Die Geschaftsmoglichkeit muss dartiber hinaus vom Partner verfolgt worden sein (d. h.
ausschliellich vom Partner identifiziert und bis zum Abschluss durchgeflihrt werden).

Als Kunde gilt hierbei ein eigenstandiges Unternehmen, das die unabhangige
Entscheidungsgewalt Uber IT- und Netzwerksysteme sowie Uber Betriebsablaufe,
Budgetverwaltung und Einkaufe hat.

Cisco behalt sich das Recht vor, endgultige Entscheidungen je nach Einzelfall zu treffen.

Nutzliche Tipps

Zeitraum fur die Registrierung von Geschaftsabschlissen: bis zum 29. Juli

2016; Zeitraum fur Buchungen: 6 Monate nach Genehmigung des registrierten
Geschéaftsabschlusses oder 27. Januar 2017 (je nachdem, welcher Fall zuerst eintritt)
Registrieren Sie Ihre am weitesten fortgeschrittenen Geschaftsabschlisse zuerst

Incentives zur Registrierung
von Geschaftsabschlissen

Rentabilitats-
programme

Programm-
kombinationen

Enablement-Katalog

Weltere Informationen

Vorteile der Promotion: Vergutung und Schutz von Partnern, die neue
Geschaftsmaoglichkeiten fur UCS- oder Nexus-Produkte verfolgen und identifizieren und
diese an Kunden verkaufen, die bisher noch keine UCS- oder Nexus-Produkte erworben
haben.
Honoriert Partner, die friihzeitig im Vertriebs- und Designzyklus investieren
Erhebliche Steigerung der Hardware-Gewinnmargen fur Partner
Forderung der Wettbewerbsfahigkeit der Partner und von Cisco gegenuber
Mitbewerbern
Verstarkte Integration von Cisco Losungen flr Rechenzentren bei Bestandskunden
unserer Partner

Verwandte URLs und Tools

http://www.cisco.com/web/partners/incentives_and_promotions/ucs_breakaway_
promotion.html

Kontaktinformationen fur Support oder Fragen

Die Partner konnen Tickets in Customer Service Central (CSC) erstellen. Der Zugriff hierauf
ist Uber den ,My Cisco Arbeitsbereich® mdglich. Besuchen Sie http://www.cisco.com/cisco/
psn/web/workspace.

EMEA ANAB-Support: emear-help@external.cisco.com mit dem Stichwort Advanced-New-
Account-Breakaway in der Betreffzeile
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Cisco UCS Advantage Trade-In-Promotion UCS Partner Pricing New Account Breakaway: UCS-Server und Nexus Switches

Fnablement- Katalog Forderung technischer Kenntnisse

Die Forderung technischer Kenntnisse bildet eine wichtige Grundlage fur ein erfolgreiches
Gesprach mit Kunden. Die Zielgruppe fur diese Aktivitaten sind neue und erfahrene Techniker

U berb| |C|< fur Installation/Design, die bisher noch nicht mit der UCS-Architektur gearbeitet haben. Wir
empfehlen, dass neue Techniker an der 5-tagigen Schulung teilnehmen. Fur Techniker mit
Dieser Katalog beinhaltet geeignete Aktivitaten und neue Schulungen unserer Learning Erfahrung im Bereich X86-Server sollte die kurzere 2-tagige Schulung ausreichen.

Partner-Community. Cisco Partner erhalten so einen klaren Uberblick Uiber die verfligbaren
Optionen und kdnnen unter einem umfangreichen Angebot wahlen. Auf diese Weise konnen
sie sich von ihren Mitbewerbern differenzieren und ihr Unternehmenswachstum fordern.

Zusammen mit Intel, einem unserer fuhrenden Technologiepartner, haben wir eine Aktion
ins Leben gerufen, in deren Rahmen Cisco Partner in jedem Quartal eine begrenzte Anzahl
von Aktivitaten zu einem Rabatt von 50 % durchfuhren kénnen. Aufgrund der begrenzten
Verfugbarkeit empfiehlt es sich, moglichst frih einen Antrag einzureichen. Fillen Sie zum
Anfordern einer Aktivitat das Online-Antragsformular aus (hier klicken)

Verkaufsforderung

In diesem Abschnitt finden Sie eine breite Palette von Aktivitaten zur Verkaufsforderung. Die
Zielgruppe fur diese Aktivitaten sind Vertriebsmitarbeiter , Account Manager und Presales-
Techniker unserer Partner. Die UCS-Vertriebsschulungen behandeln sowohl Grundlagen

als auch weiterfuhrende Themen und vermitteln Vertriebsmitarbeitern die erforderlichen
Kenntnisse, um effektive Verkaufsgesprache mit den geschaftlichen Entscheidungstragern und
FUhrungskraften ihrer Kunden zu fuhren.
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* Es kdnnen zusatzliche Reisekosten anfallen.

Dauer in | Partnerkosten in Weitere
Typ Beschreibung Zielgruppe (max. Anzahl von Platzen) Tagen uUsD Anbieter Informationen
ACI
Verkaufsforderun Schulung fiir ACI Account Manager Vertriebsmitarbeiter des Partners (20) 1 3.000* Fast Lane Hier klicken
Erfolg bei ACI-Engagements
(ACI-Win-SE) Systemtechniker des Partners (16) 2 7.000* Firefly Hier klicken
Computing
Workshop zur Identifizierung von
Verkaufsforderung Geschaftsmdglichkeiten fir das UCS Vertriebsmitarbeiter des Partners (20) 1 2.750* Fast Lane Hier klicken
Anwendungsbasierte Geschaftsmoglichkeiten
fir Account Manager Vertriebsmitarbeiter des Partners (20) 1 5.250* Firefly Hier klicken
Konvergente Infrastrukturen fiir Account
Manager Vertriebsmitarbeiter des Partners (20) 1 2.750* Fast Lane Hier klicken
Cluster
Verkauf von FlexPod Vertriebsmitarbeiter des Partners (20) 1 2.500* Learning Hier klicken
VersaStack mit ACI fir Account Manager Vertriebsmitarbeiter des Partners (20) 1 3.000* Fast Lane Hier klicken
Partner-Workshop fiir UCS Mini Vertriebsmitarbeiter des Partners (20) 1 2.500* Fast Lane Hier klicken
Workshop zur Positionierung des UCS im
Wettbewerb (einschlieBlich hyper-konvergenter Global
Loésungen) Vertriebsmitarbeiter des Partners (20) 1 2.500* Knowledge Hier klicken
Verkauf des Cisco Hybrid IT-Angebots (an Cluster
Geschaftsbereiche) Vertriebsmitarbeiter des Partners (20) 1 3.075* Learning Hier klicken
UCS - Verkauf von Infrastructure-as-a-Service Cluster
(IaaS) an Fiihrungskrafte Vertriebsmitarbeiter des Partners (20) 1 3.075* Learning Hier klicken
_ UCS-Spezialisierungsschulung fir System- und
AuRendiensttechniker System-/AufRendiensttechniker des Partners (16) 5 12.275* Firefly Hier klicken
UCS-Design-Workshop Systemtechniker des Partners (16) 2 6.775* Fast Lane Hier klicken
UCS-Fast-Path-Installation Systemtechniker des Partners (16) 2 7.765* NIL Hier klicken
HyperFlex fir Systemtechniker Systemtechniker des Partners 1 4950* NIL Hier klicken
HyperFlex flir AuRendiensttechniker AuRendiensttechniker des Partners 2 7950* NIL Hier klicken
Konvergente Infrastrukturen flir Systemtechniker Systemtechniker des Partners (16) 1 2.500* Fast Lane Hier klicken
Architektur, Design und Bereitstellung von Cluster
FlexPod Systemtechniker des Partners (16) 2 4.500* Learning Hier klicken
VersaStack-Administration fiir Systemtechniker Systemtechniker des Partners (16) 6.500* Fast Lane Hier klicken
Bereitstellung der Red Hat Enterprise Linux
OpenStack-Plattform auf dem Cisco UCS Systemtechniker des Partners (16) 2 7.000* Firefly Hier klicken

Fortsetzung...
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Lésungen
Big Data
Big Data 101 — Big Data und Datenanalysen
Verkaufsforderung (virtuell) Partner Sales Force 90 Min. Frei Cisco — PEC Hier klicken
Big Data 102 — Big Data und Datenanalysen
(virtuell) Partner Sales Force 90 Min. Frei Cisco — PEC Hier klicken
Big Data 103 — Big Data und Datenanalysen
(virtuell) Partner Sales Force 90 Min. Frei Cisco — PEC Hier klicken
Umsatzsteigerung durch Big-Data Vertriebsmitarbeiter des Partners (20) 1 4.125* Innovise Hier klicken

Desktop-Virtualisierung

Citrix & Cisco Mobile Workspace-Losungen

Verkaufsforderung (CCMWS) Vertriebsmitarbeiter des Partners (20) 1 3.250* Innovise Hier klicken
Verkaufsférderung/Férderung Verkauf von Cisco Powered Desktop-as-a-
technischer Kenntnisse Service mit Citrix Vertriebsmitarbeiter des Partners (16) 1 3.250* Innovise Hier klicken
Software
Cisco ONE fur Data Center Partner Account Manager 1 3395* NIL Hier klicken
UCS Director-Grundlagen (mit Laboriibungen) | System-/Auendiensttechniker des Partners (16) 3 9.250* VZURE Hier klicken

UCS Director-Orchestrierung (mit
Laboribungen) System-/AuRendiensttechniker des Partners (16) 2 7.000* VZURE Hier klicken

Enterprise Cloud Suite-Grundlagen (mit
Laboriibungen) System-/Auendiensttechniker des Partners (16) 3 9.250* VZURE Hier klicken
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Portfolio der Partner-Incentives

Portfolio of EMEAR
Partner Incentives
- by Segments and
Enerprise ' s 24 Architectures

Commercial L Public Sector

DC/
Virtualization

Borderless Service
Networkers Providers

Incentive-Programme und Promotions von
Cisco fur Rentabilitat bei unseren Partnern

Diese Ubersicht soll den Cisco Partnern die jeweils relevantesten Incentives fir ihre
Zielsegmenten oder Architekturen veranschaulichen. Sie zeigt eine Auswahl der wichtigsten
Incentives mit Vorabrabatten und Back-End-Zahlungen, um einen einfachen Uberblick tiber
das Portfolio fUr spezifische Marktsegmente oder Architekturen zu geben. Dartber hinaus
werden Vertriebsszenarien zur Verfugung gestellt, die zeigen, wie die Partner Incentives
miteinander kombinieren und so ihre Rentabilitat steigern konnen.

www.cisco.com/go/portfolio

Das Portfolio steht derzeit nur in Englisch zur Verfugung.
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Cisco Incentive-Snapshots

Die Incentive-Snapshots bieten eine Liste aller verfugbaren Programme und Promotions.

Sie enthalten zudem eine Beschreibung der Promotions, das Ablaufdatum und

Informationen zu Kombinationsmaoglichkeiten mit anderen Incentives.

Die Liste wird monatlich aktualisiert und ist in folgende Abschnitte unterteilt:

1. Incentives, die Uber Distributoren und bei einer Direktbestellung bei Cisco zur Verfu-
gung stehen

2. Incentives, die nur Uber Distributoren zur Verfugung stehen

3. Incentives, die nur bei einer Direktbestellung bei Cisco zur Verfugung stehen

Das Dokument kann unter der folgenden Adresse heruntergeladen werden:
http://www.cisco.com/web/UK/programpromotions
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benannten Kunden. Im Rahmen des Incentive-Programms werden benannte

H Uﬂtl ng (ehemals Ol P) Enterprise-Kunden als Unternehmen mit in der Regel mehr als 1.000 Mitarbeitern

definiert. Hinweis 1: Cisco Global Enterprise Theatre-Kunden (GET-Kunden) sind nicht
. . fur Geschaftsmoglichkeiten im Rahmen des Hunting Incentive-Programms qualifiziert.
Uberblick Geschiftsabschliisse, die fiir GET-Kunden und ihre Tochtergesellschaften eingereicht
werden, werden nicht fur das Incentive-Programm zugelassen.

Das Cisco Hunting Incentive-Programm wurde entwickelt, um die Rentabilitat und den

Erfolg von Channel-Partnern zu steigern. Beim Cisco Hunting Incentive-Programm erhalten 2. Benannte Commercial-Kunden/nicht prognostizierte Geschaftsmoglichkeiten. Ein
unsere Partner Vergiitungen fiir die aktive Identifikation, Entwicklung und Umsetzung von benannter Commercial-Kunde ist ein Endbenutzer, bei dem es sich um eine legale
Geschéftsmoglichkeiten in Zielmarktsegmenten. Im Rahmen des Programms werden Handelsfirma oder -organisation handelt, die in der Cisco Liste der benannten
Geschéftsabschliisse des Partners registriert, um dessen Presales-Investition zu schiitzen und Commercial-Kunden aufgefihrt ist. Dazu gehoren auch Tochtergesellschaften

ihm zu ermdglichen, die Verkaufschance erfolgreich zum Abschluss zu bringen. dieser benannten Kunden. Im Rahmen des Incentive-Programms werden benannte

Commercial-Kunden als Unternehmen mit in der Regel zwischen 100 und 1.000
Mitarbeitern definiert.

Programmelemente

3. Nicht benannte Small Business-Kunden. Bei diesem Incentive-Programm ist ein

Kunden aus dem offentlichen Sektor sind zur Teilnahme am Hunting Incentive- nicht benannter Small Business-Kunde ein legitimer Kunde in einem teilnehmenden
Programm berechtigt. Land, der nicht in der Liste der benannten Kunden von Cisco aufgefihrt ist. Falls
Das Hunting Incentive-Programm ist jetzt das einzige Incentive-Programm in EMEAR Unsicherheit dariber besteht, ob es sich um einen legitimen Endbenutzer handelt (d.
und umfasst PSPP Hunting sowie die Hunting-Elemente des Assessment Led Selling- h. einen nicht benannten Kunden), ist der Reseller daflr verantwortlich, nachzuweisen,
Programms und der Collaborate Now- und Advanced New Account Breakav\/ay— dass es sich um einen Iegitimen Endbenutzer handelt. Im Rahmen des Incentive-
Promotions. Programms werden nicht benannte Small Business-Kunden als Unternehmen mit in
der Regel weniger als 100 Mitarbeitern definiert.
BeSChre| bU I’]g 4. Benannte Service Provider-Kunden/nicht prognostizierte Geschaftsmaoglichkeiten
Ein benannter Service Provider-Kunde ist ein Endbenutzer, bei dem es sich um eine
Programmziel legale Handelsfirma oder -organisation handelt, die in der Cisco Liste der benannten
Service Provider-Kunden aufgefuhrt ist. Dazu gehoren auch Tochtergesellschaften
Das Programm soll zur Rentabilitat von Resellern von Cisco beitragen. Zu diesem Zweck dieser benannten Kunden. Im Rahmen des Incentive-Programms werden benannte
erhalten diese Vergutungen fur die Erschliefung, aktive Verfolgung und Umwandlung neuer Service Provider-Kunden als Unternehmen definiert, die den Markt mit ITK-Services
Geschaftsmoglichkeiten. Dabei sollen Insbesondere die Kosten ausgeglichen werden, die ein bedienen.

Partner fur die Identifizierung neuer Geschaftsmaoglichkeiten aufbringen muss.
5. Nicht benannte Service Provider-Kunden. Bei diesem Incentive-Programm ist ein

Qualifizierte Endkunden nicht benannter Service Provider-Kunde ein legitimer Kunde in einem teilnehmenden
. ) ) ) ) Land, der nicht in der Liste der benannten Kunden von Cisco aufgefuhrt ist. Falls
Die folgenden Endbenutzertypen sind zur Teilnahme am Incentive-Programm berechtigt: Unsicherheit dariiber besteht, ob es sich um einen legitimen Endbenutzer handelt (d.

h. einen nicht benannten Kunden), ist der Reseller daflir verantwortlich, nachzuweisen,
dass es sich um einen legitimen Endbenutzer handelt. Im Rahmen des Incentive-
Programms werden nicht benannte Service Provider-Kunden als Unternehmen
definiert, die den Markt mit ITK-Services bedienen.

1. Benannte Enterprise-Kunden/nicht prognostizierte Geschaftsmaoglichkeiten. Ein
benannter Enterprise-Kunde ist ein Endbenutzer, bei dem es sich um eine legale
Handelsfirma oder -organisation handelt, die in der Cisco Liste der benannten
Enterprise-Kunden aufgefuhrt ist. Dazu gehoren auch Tochtergesellschaften dieser
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6. Nicht benannte und benannte Kunden des 6ffentlichen Sektors. Nachfolgend Verteidigung und Nationale Sicherheit: Nationale Einrichtungen, die Uber
sind die Anderungen aufgefiihrt, die mit der Einflihrung von GDR in Kraft treten. ausreichende Befugnis und die erforderlichen Ressourcen zur Verteidigung eines
PSPP Hunting wurde in das Hunting Incentive-Programm integriert. Dies ist jetzt Landes gegen physische Bedrohungen (sowohl auslandische als auch inlandische)
das einzige Hunting Incentive-Programm fur EMEAR. Kunden des offentlichen verfugen.
Sektors werden von Cisco in funf Markt-Unterkategorien eingeteilt: Bildungswesen, Gesundheitswesen: offentlich und privat; zentrale und regionale
kommunale Verwaltung, Landesregierung, Verteidigung und nationale Sicherheit und Gesundheitshehdrden, Universitatskrankenhauser, Krankenhauser, Kliniken, Arzte.
Gesundheitswesen. Offentliche oder gemeinniitzige Gesundheitsstiftungen und -organisationen.

Bildungswesen: offentlich und privat; nationale Forschungs- und Bildungsnetzwerke

Die folgenden Arten von Geschaftsmaoglichkeiten fur Kunden des offentlichen Sektors (National Research & Education Networks, NREN), regionale Bildungsnetzwerke
sind fur das Incentive-Programm qualifiziert. (Regional Education Networks, REN), Universitaten, akademische/wissenschaftliche

Forschungsinstitute*, Hochschulen, Schulsysteme und Schulen.
Von Cisco verwaltete Kunden des 6ffentlichen Sektors: Ein benannter Kunde ist ein

Endbenutzer, bei dem es sich um eine legale Handelsfirma oder -organisation handelt, Hinweis:

die in der Cisco Liste der benannten Kunden des offentlichen Sektors in einem Die Incentive-Pramien werden nur ausgezahlt, wenn fur diese Kunden derzeit keine
qualifizierten Land aufgefuhrt ist. Tochtergesellschaften von benannten Kunden des prognostizierten Geschaftsmaoglichkeiten bestehen, die von einem anderen Reseller oder
offentlichen Sektors sind ebenfalls zur Teilnahme am Incentive-Programm berechtigt. von einem Cisco Account Manager in der internen Vertriebsprognose von Cisco identifiziert
Endbenutzer, die als Cisco Enterprise-Kunde klassifiziert sind, sind nicht zur Teilnahme wurden. Dies wird von einem Senior Sales Manager oder Sales Director fur dieses
berechtigt. Kundensegment Uberprift.

Nicht benannte und Cisco Commercial-Kunden des 6ffentlichen Sektors: Im Mitarbeiter von Cisco, die im Rahmen geheimer Absprachen mit einem Partner

Rahmen des Incentive-Programms ist ein qualifizierter, nicht benannter bzw. zusammenarbeiten, um falsche Anspruche geltend zu machen, sich zu bereichern oder
Commercial-Kunde des offentlichen Sektors ein legitimer Endbenutzer in einem die Vorteile des Programms in unlauterer Weise zu nutzen, verstoflten gegen den Cisco
qualifizierten Land, der nicht in der Cisco Liste der benannten Kunden des offentlichen Verhaltenskodex.

Sektors aufgefuhrt ist, der jedoch trotzdem unter die nachfolgenden Definitionen fur

den offentlichen Sektor fallt. Bei Uneinigkeiten unterliegt es der Verantwortung des Der Incentive kann nicht fur Partnerkaufe verwendet werden, bei denen der Partner bzw. ein
Partners zu beweisen, dass der Endbenutzer ein legitimer Kunde des offentlichen beliebiger Cisco Partner der Endbenutzer ist. Fir diese Kaufe empfiehlt Cisco die Nutzung
Sektors ist. So ist beispielsweise nicht jede Schule in der Cisco Definition der des Not-for-Resale-Programms (falls verfligbar) oder anderer zutreffender Programme.
benannten Kunden enthalten. Basierend auf den nachfolgenden Definitionen wird

sie jedoch als nicht benannter Kunde des offentlichen Sektors im Small Business- Zur Teilnahme berechtigte Cisco Partner

Segment des offentlichen Sektors klassifiziert.

Nur fur Partner mit Select-, Premier-, Silver- oder Gold-Zertifizierung, Cloud- und Managed
Services Master-, Advanced-, Express-, Global- und Multinational-Zertifizierung und Unified
Computing Technology-Spezialisierung in Europa.

Qualifikation fur den offentlichen Sektor entsprechend der Definition von Cisco - siehe
unten:

Landesregierung: Lander- und Bundesregierung, einschliellich Ministerien

(Innen- und Auenministerium und Botschaften, Steuern, Justiz, Transport, . . .
Sozialversicherung, Rentensystem usw.) sowie untergeordnete Behorden auf Bundes- Umfang des Geschaftsabschlusses fur alle quaI|f|2|erten
und Landerebene. , . OIP-Geschéftsabschlisse

Kommunale Verwaltung: Regionale und kommunale Verwaltungseinrichtungen,
einschliellich regionale, Stadte- und Gemeindeverwaltungen, darunter
Wonhltatigkeitsorganisationen/Nichtregierungsorganisationen (NGOs)/kirchliche
Einrichtungen

Die Genehmigung fur Geschaftsabschllsse, die im Rahmen des Hunting Incentive-
Programms eingereicht wurden, ist fur 180 Tage (sechs Monate) gultig.
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Der Mindestumfang fur alle qualifizierten Hunting-Geschaftsabschlusse betragt 5.000 USD Dieser Rabatt steht fur Cisco Produkte zur Verfugung, die vom registrierten Partner fur

fur Small Business-, Commercial-, Enterprise- und Service Provider-Kunden (entsprechend 1-Tier-Geschaftsabschlisse und vom Cisco Vertriebspartner/Cisco Autorisierten Distributor
der globalen Preisliste). In GroRbritannien, Irland und Russland betragt der Mindestumfang flr 2-Tier-Geschaftsabschllsse verbucht, versandt und gemeldet wurden. Im letzteren Fall
50.000 USD (GPL). Fur alle Kunden des offentlichen Sektors in EMEAR betragt er 100.000 leistet der Distributor die Rabattzahlung an den Reseller.

USD (entsprechend der globalen Preisliste).

Tabelle der Rabatte fur das Hunting Incentive-Programm:
Wird der Mindestumfang beim Abschluss des Geschafts nicht erreicht, kann keine

Programmpramie in Anspruch genommen werden. Produktfamilien

Fiir das Programm zuldssige Cisco Produkte Globale Preisiste 5%

SBTG, nur Uber 2-Tier 8 % (mit Ausnahme von Russland)
Alle Cisco Produkte, die in den globalen Preislisten von Cisco gefuhrt werden, sind fur das Ucs 4 % (8 % in Russland)
Hunting Incentive-Programm zulassig. Der Reseller ist jedoch weiterhin verpflichtet, die :
entsprechende Spezialisierungsstufe nachzuweisen, um bestimmte Produkte bestellen zu Fast Track 4 % (mit Ausnahme von Russland)
konnen. Kombination mit PSPP 4 % Europa / 6 % Schwellenmarkte

Cisco Small Business-Produkte sind fur dieses Programm zulassig (mit Ausnahme von

Russland). Small Business-Produkte kénnen nur Uber die 2-Tier-Distribution erworben werden. \/erwandte U RLS u nd TOOlS

Bei einer Kombination mit fur die Fast Track-Promotion qualifizierten Produkten ist ein - Die Website fiir das EMEAR Hunting Incentive-Programm enthalt Einzelheiten zu den
zusétzlicher Rabatt von 4 % auf SKUs erhaltlich, die zur laufenden Fast Track-Promotion Programmregeln sowie eine Prasentation: www.cisco.com/go/oip

gehoren. In Russland steht keine Hunting-Vergutung fur Fast Track-Produkte zur Verfigung.

Website zur Registrierung von Geschaftsabschliissen im Rahmen des Hunting
Incentive-Programmes: Hier kdnnen Sie auf das Tool zur Registrierung von
Geschaftsabschlissen zugreifen.

Fur Cisco SmartNet Services und zugehdrige Support-Vertrage, die in der globalen Preisliste
aufgefuhrt sind, gilt der OIP-Rabatt.

Andere Cisco Customer Advocacy-Services und -Produkte sind von diesem Incentive

ausgeschlossen. Kontaktinformationen fur Support oder Fragen

Hunting Incentive-Programm - Vergutung Die Partner konnen Tickets in Customer Service Central (CSC) erstellen. Der Zugriff hierauf
ist Uber den ,My Cisco Arbeitsbereich® moglich. Besuchen Sie

Bei genehmigten Geschéftsabschliissen im Rahmen des Hunting Incentive-Programms wird http://www.cisco.com/cisco/psn/web/workspace.

zum Zeitpunkt der Bestellung ein zusatzlicher Rabatt von 8 % auf den globalen Listenpreis

(GPL) gewahrt. In Russland erhalten 1-Tier-Partner fur genehmigte OIP-Geschéftsabschlisse Hunting Incentive Support: E-Mail an emear-help@external.cisco.com mit dem Stichwort

einen zusatzlichen Rabatt von 20 % auf den globalen Listenpreis (GPL) und 2-Tier-Partner ,OIP-Incentive” in der Betreffzeile.

einen zusatzlichen Rabatt von 12 % auf GroRhandelspreise (WPL). SBTG-Produkte konnen in
Russland nicht mit dem Hunting Incentive-Programm kombiniert werden.
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Tea M| ﬂg | nce r]’[i\/e— Prog ramm Qualifizierte Kunden:

- Das Teaming Incentive-Programm steht nur fir von Cisco identifizierte bzw. verwaltete
(e h e m a |S Tl P P) Geschaftsmoglichkeiten in den folgenden Kundensegmenten zur Verfligung: Enterprise,
Service Provider, 6ffentlicher Sektor, Commercial und globale Kunden (GET).
U berbl |C|< - Das Teaming IncentivefPro_gramm Steht. fur Geschaftsmoglichkeiten in den Bereichen
Resale und Managed Services zur Verfugung.
Geschaftsmoglichkeiten, bei denen Kundenvertrage oder andere Umstande einen
Das Teaming Incentive-Programm bietet Partnern einen zusatzlichen Rabatt von 8 % flr ordnungsgemalken Ablauf des Teaming Incentive-Programms verhindern, sind
Mehrwertleistungen und Presales-Aktivitaten in allen Kundensegmenten bei einer fruhzeitigen ausgeschlossen.
Zusammenarbeit bei von Cisco verwalteten Geschaftsmaoglichkeiten. Partner, die fur das TIP - Bei vom Partner verwalteten, identifizierten oder verfolgten Verkaufschancen sollte
zugelassen wurden, erhalten weiterhin einen Differenzrabatt von 8 %, wenn die Standardpreise anstatt des Teaming Incentive-Programms das Hunting Incentive-Programm verwendet
fur den Geschaftsabschluss reduziert werden mussen. werden.

Durch eine Zusammenarbeit der Partner mit Cisco bereits in einer frihen Phase des
Vertriebszyklus erhoht sich die Wahrscheinlichkeit fur einen erfolgreichen Geschaftsabschluss
und die Bereitstellung komplexer Architekturen.

Zulassige Produkte:

Zusatzlicher Rabatt von 8 % auf alle in der globalen Preisliste von Cisco aufgefuhrten
Produkte (ausgenommen SolutionsPlus-Produkte, auf Incentives beschrankte SKUs und

Programme|emente generaliberholte Produkte).

Der zusétzliche Rabatt ist fur folgende Produkte auf 4 % begrenzt: UCS (Basispreis berechnen)

Der Mindestumfang fur Geschaftsabschlisse im Rahmen des Teaming Incentive-Programms und in Kombination mit PSPP und Fast Track.

betragt 50.000 USD (globaler Listenpreis) im Commercial- und 100.000 USD (globaler

Listenpreis) in allen anderen Segmenten. Globale Kunden (GET) fallen jetzt ebenfalls unter Anforderungen fiir den Geschaftsabschluss:

das TIP.
Die Registrierung des Geschaftsabschlusses erfolgt tber den CCW:
Beschre| bu ng http://www.cisco.com/go/commerceworkspace
] Fur die Qualifizierung des Geschaftsabschlusses mussen Partner die folgenden Informationen
Wer kann teilnehmen? bereitstellen:
Alle Cisco Partner mit Gold-, Silver-, Premier- und Select-Zertifizierung sowie CMSP Master-, - Kundeninformationen
Advanced- und Express-Zertifizierung - Geschaftsherausforderung und vorgeschlagene Losung

Plan mit Details zur Kundenbeziehung
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Erwartete Teaming-Anforderungen - mindestens zwei der folgenden sechs Elemente: - Wenn eine Reduzierung der Standardpreise fur den Geschaftsabschluss erforderlich
Technologie-Demo, Test oder Studie zur Umsetzbarkeit; technischer Presales- ist, erhalten Partner, die flr das Teaming Incentive-Programm zugelassen

Support fur Architektur und Design; Netzwerkanalyse; Presales-Plan fur den wurden, weiterhin einen Differenzrabatt von 8 % gegentber anderen an der
Anwendungssupport; Leistungsbeschreibung fur Cisco Advanced Services oder Geschaftsmoglichkeit beteiligten Partnern.

Professional Services des Partners; Executive Briefing Center oder Customer Briefing

Center mit dem Kunden . . .

Mindestumfang des Geschéftsabschlusses: 100.000 USD (Cisco Preisliste). NUtZ“Che TlDDS

Mindestwert der ersten Bestellung: 50.000 USD

Wenn Sie sich in der Anfangsphase des Verkaufsgesprachs befinden und Presales-

Wenn sich mehrere Partner bei dem Teaming Incentive-Programm fir dieselbe Aktivitaten fur alle neuen Geschaftsmaglichkeiten durchfihren, sprechen Sie mit lhrem Cisco
Geschaftsmaoglichkeit registrieren, werden die von den Partnern eingereichten Antrage AM, und fragen Sie, ob das Teaming Incentive-Programm verfligbar ist.
innerhalb eines vorab festgelegten Zeitraums gepriift (bis zu 30 Tage). Nach der Uberprifung
erhalt nur einer der Partner die Zusage flr das Teaming Incentive-Programm. Wenn die

Partner gleich qualifiziert sind und keine objektive Entscheidung getroffen werden kann, erhalt \/erwa ﬂdte U RI_S u ﬂd TOO'S

keiner der Partner die Zusage fur das Teaming Incentive-Programm.

Geschaftsmoglichkeiten, die bereits fur das Hunting Incentive-Programm zugelassen Websites und Tools
wurden, sind nicht fur das Teaming Incentive-Programm zulassig.

Partner Central-Website, Programminformationen, Schulungen, VoDs und hilfreiche
Nachdem der Geschaftsabschluss von Cisco qualifiziert wurde, kann der Partner die Dokumente:
Geschaftsmoglichkeit weiterentwickeln. Damit der Geschaftsabschluss endgtiltig von Cisco
genehmigt und die Bestatigung von Rabatten erteilt werden kann, muss der Partner im
CCW folgende Informationen bereitstellen und den Geschaftsabschluss zur Genehmigung
einreichen:

www.cisco.com/go/teamingprogram

Nachweis tber die Durchfiihrung von Presales-Aktivitaten CCW fur die Reg|3tr|erung von Geschaftsabschlissen:
Plan fir gemeinsam verwaltete Geschaftsmoglichkeiten (Vorlage im CCW-Tool

verfiigbar) https://cisco-apps.cisco.com/cisco/psn/commerce

Materialliste (und gegebenenfalls ein Angebot zur Inzahlungnahme)

Rabatte und Kombinationen: Kontaktinformationen fur Support oder Fragen
Zusétzlicher Rabatt von 8% neben dem Zertifizierungsrabatt fiir alle qualifizierten Die Partner kobnnen Tickets in Customer Service Central (CSC) erstellen. Der Zugriff hierauf
Produkte; dieser wird bei der Kombination mit UCS- (Preis berechnen), PSPP- und Fast ist Uber den ,My Cisco Arbeitsbereich” moglich. Besuchen Sie:

Track-Preisen auf 4 % reduziert. http://www.cisco.com/cisco/psn/web/workspace

Kombinierbar mit Basispreisen, PSPP, Fast Track, Upgrade/Ersatz von . ' ) .
Mitbewerberldsungen (Collaborate Now), Solution Led Selling (ehemals SIP), Trade-Ins TIP-Support: emear-help@external.cisco.com mit dem Schlusselwort ,TIP* in der
und qualifiziert fur VIP-Zahlungen. Betreffzeile

Die Genehmigung des Geschaftsabschlusses ist sechs Monate lang gliltig und kann
verlangert werden.
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Public Sector Partner Pricing Beschreibung
(PSPP) Ubersicht der PSPP-Vorteile:

Die PSPP-Rabatte betragen bis zu 16 % und variieren je nach den erworbenen

Uberb“Ck Produkten und der Region. Diese Rabatte sind auf Geschaftsmaglichkeiten im
offentlichen Sektor anwendbar (Run-Rate, Ausschreibungen und Rahmenvertrage)

Das PSPP bietet attraktive Preisangebote fiir Cisco Partner, die Kunden aus dem 6ffentlichen  Neben den Basispreisen konnen Partner durch Kombinationen mit den folgenden

Sektor bedienen (einschlieRlich Commercial/PL PS-Kunden). Das Programm bietet Partnern Incentive-Programmen von zusatzlichen Rabatten profitieren: Hunting, Teaming,

Presales und Solution Led Selling

PSPP ist mit TMP-Trade-Ins kombinierbar - fur einen zusatzlichen Rabatt von bis
zu 6 %

Die meisten Umsatzchancen werden automatisch an das Vertriebsteam weitergeleitet,
um die Abschlusszyklen zu verkurzen

folgende Maoglichkeiten:
- Steigerung der Umsatze im konkurrenzbetonten und fragmentierten offentlichen
Sektor
Sicherung hoher Margen trotz der traditionell langen Vertriebszyklen bei Kunden im
offentlichen Sektor

PSPP-Anmeldung
Programmelemente
Um auf PSPP zugreifen zu konnen, mussen sich die Partner online Uber das PPE Tool

PSPP migriert am 8. Marz 2015 zu GDR. Aus dieser Migration ergeben sich mehrere wichtige anmelden
Anderungen des Programms. Hierzu zahlen:
PSPP steht allen Cisco Partnern mit Gold-, Silver-, Premium- und Select-Zertifizierung

Die Hunting-, Teaming- und Pre-Sales-Programme nutzen separate Incentives, sowie CMSP Master-, Advanced-, Express-Zertifizierung zur Verfigung

bleiben aber mit PSPP kombinierbar - Die Partner mussen in den ausgewahlten Unterkategorien die Anmeldekriterien auf
Die Partner konnen jetzt ein Angebot fur die Materialliste oder Produktfamilie erstellen jahrlicher Basis erfullen. Die Kriterien basieren auf den Fahigkeiten des Partners
Neue Kombinationsoption mit Solution Led Selling (SIP) sowie auf Investitionen und Ressourcen im offentlichen Sektor. Weitere Informationen
Die Registrierung von Geschaftsabschlissen erfolgt weiterhin im CCW (www.cisco. erhalten Sie auf PSPP Partner Central

com/go/ccw) und die Anmeldung erfolgt iber das PPE (www.cisco.com/go/ppe) - Je nach Spezialisierung des Partners ist die Anmeldung fiir eine, alle oder eine

beliebige Kombination von PSPP-Kategorien moglich
Basisrabatte decken alle Hardware ab und variieren je nach Produkt und
Partnerzertifizierungsstufe.
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Partner in Mittel-, Nord- und Stdeuropa, Grof3britannien, Irland und Russland konnen Rabatte und Kombinationen:
sich flr bis zu sechs Kategorien anmelden: Bildungswesen, Kommunalverwaltung,
Zentralregierung, Gesundheitswesen, Verteidigungssektor und nationale Sicherheit,
Small Business-Kunden im 6ffentlichen Sektor (einschlieRlich Commercial-Kunden aus
dem offentlichen Sektor)

Die PSPP-Rabatte betragen bis zu 16 % und variieren je nach den erworbenen
Produkten und der Region.

PSPP ist mit den folgenden Incentive-Programmen kombinierbar: Hunting und
Partner in Emerging Markets (ohne Russia) kénnen folgende Kategorien wahlen: Teaming (zusatzliche 4 % in Europa oder zusétzliche 6 % in Schwellenmarkten),
Offentlicher Sektor (alle benannten Kunden aus dem offentlichen Sektor), Small Presales (2 % in Europa oder 3 % in Schwellenmarkten) und Solution Led Selling (4 %)
Business-Kunden im offentlichen Sektor (Commercial-Kunden aus dem offentlichen . PSPP ist mit TMP-Trade-Ins kombinierbar - fiir zusitzliche Rabatte von bis zu 6 %

Sektor) Die Genehmigung des Geschaftsabschlusses ist 12 Monate lang gultig und kann

verlangert werden

Anforderungen flir Geschaftsabschlisse im PSPP
Verwandte URLs und Tools

Alle Abschlusse werden mithilfe des CCW Tool registriert

Das PSPP ist fur alle Kunden aus dem offentlichen Sektor geeignet, einschliellich Websites und Tools

benannter Cisco Kunden im offentlichen Sektor und Public Sector- und Partner Central-Website, Programminformationen und hilfreiche Dokumente:
Commercial/PL-Kunden im offentlichen Sektor Resale- und Managed Services- Www.cisco.com/go/pspp

Geschaftsmoglichkeiten

Der Kunde aus dem offentlichen Sektor muss einer Kategorie angehoren, fur die der PSPP-Registrierung von Auftragen (CCW):

Partner angemeldet und zugelassen ist. Ein Beispiel: Ein Partner, der fur die Kategorie WWW.cisco.com/go/ccw

Bildungswesen zugelassen ist, kann Auftrage fur Kunden aus dem Bildungswesen

registrieren. Anmeldung fur das PSPP (PPE) -

Partner, die fur die Kategorie Small Business-Kunden im offentlichen Sektor WWW.cisco.com/go/ppe

angemeldet sind, konnen ausschliellich Geschaftsmaglichkeiten fir Commercial-
Kunden, nicht benannte Kunden aus dem offentlichen Sektor (z. B. Schulen,

Wohlfahrtsverbande und bestimmte weitere offentliche Institutionen auf Landerebene) Konta ktlnform atIOﬂeﬂ fUI’ Support Odel’ Frageﬂ

registrieren.

Genehmigte PSPP-Geschaftsabschltsse sind bis zu 1 Jahr nach Registrierungsdatum Die Partner kénnen Tickets in Customer Service Central (CSC) erstellen. Der Zugriff hierauf
gultig. ist Uber den ,My Cisco Arbeitsbereich” moglich. Besuchen Sie http://www.cisco.com/cisco/
Alle Partner, die Abschlusse fur dieselbe Geschaftsmaglichkeit registrieren, erhalten psn/web/workspace.

denselben empfohlenen Rabatt fUr ihre Zertifizierungsstufe, es sei denn, Cisco

genehmigt einen Sonderrabatt Uber eines der vier kombinierbaren Incentive- PSPP-Support: E-Mail an emear-help@external.cisco.com mit ,PSPP* in der Betreffzeile

Programme: Hunting, Teaming, Presales und Solution Led Selling.

Fur den Umfang der Auftrage gelten keine Unter- oder Obergrenzen, ausgenommen
beim Hunting und Teaming Incentive-Programm, die auf Abschlisse von mehr als
100.000 USD (GPL) (vor Rabatten) ausgerichtet sind

Weitere Einzelheiten zu den Kriterien fur die Hunting, Teaming und Presales Incentive-
Programme finden Sie auf PSPP Partner Central
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Solution Led Selling (ehemals SIP)
Uberblick

Das Solution Led Selling-Programm wurde entwickelt, um Partnern einen Incentive zur
Zusammenstellung von Cisco Komplettlosungen zu bieten, die Folgendes umfassen:

Einer Geschaftsanwendung
Lifecycle-Services
Losungen, die wiederholt verkauft werden konnen

Zu den Vorteilen zahlen:

Finanzielle Vorteile

Programm zur Registrierung von Geschaftsabschlissen fur noch hdohere Rentabilitat
Chance zur Differenzierung gegenuber Mitbewerbern

Zusatzliche Umsatze mit differenzierten Mehrwert-Services

Kombinierbar mit dem Hunting-, Teaming-, Assessment Led Selling-, PSPP-, Trade In
Migration-Programm (TMP) und dem Value Incentive-Programm (VIP)

Programmelemente

Neu hinzugefligte Optionen im Abschnitt ,Entwickeln Sie lhre Losung mit Cisco
Validated Design (CVD) auf der Basis eines Cisco Validated Template (CVT)“
Neue/aktualisierte CVTs:

» Begrenzter Zeitraum fur CVT fur BYOD mit einem Rabatt von bis zu 18 % zusatzlich zum
Zertifizierungsrabatt des Partners Dieser steht bis zum 28. Juli 2014 zur Verfugung
Weitere Informationen:

Partner Central - Aktionspreise
Partner Central - BYOD Smart Solution

» CVT flur FlexPod Express

» CVT fur Remote Expert Smart Solution

Neu hinzugefugte Losungen finden Sie auch im Abschnitt ,Entwickeln Sie Ihre Losung

mit zugelassenen Partnern des Cisco Developer Network (CDN)*

Neue Losungsoption: Erstellen Sie Ihr eigenes Portfolio mit Cisco Branchenlosungen
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Incentives zur Registrierung
von Geschaftsabschliissen

Rentabilitats-
programme

Programm-
kombinationen

Not for Resale-Programm (NFR) Technology Migration-Programm (TMP) t Led Selling (ehemals AIP)

Beschreibung

Berechtigte Partner:

Gold, Silver, Premier und Select Resale Certified
Zertifizierte Master, Advanced oder Express Cloud und Managed Services Partner

Qualifizierte Losungen und Umsatzchancen: offen fur alle Kundensegmente. Jede
Geschaftsmoglichkeit muss folgende Voraussetzungen erfullen:

1. Eine oder mehrere geschaftsrelevante Drittanbieter- oder proprietare Anwendungen
(ausgenommen BYOD Smart Solution), die den Betrieb, die Prozesse oder die
Produktivitat des Endnutzers beeinflussen

2. Es muss gewahrleistet sein, dass der Anteil der Cisco Komponenten und Services an der
Gesamtlosung 80 % nicht Uberschreitet, mit Ausnahme der BYOD Smart Solution

Preisgestaltung

Tabelle mit SIP EMEA-Pramien

Kategorien Qualifizierte Qualifizierte | Qualifizierte IP NGN Alle anderen qualifizierten

UCS-Produkte Services | Videoprodukte Produkte
Baseline-Rabatt/-Preise Bis zu 61 % qu’a\lﬂ:?i;itert Bis zu 59 % | Zertifizierungsrabatt Zertifizierungsrabatt
Inkrementeller SIP-Rabatt Biszu 1 % N'?“T Biszu 4 % Bis zu 29 % Bis zu 4 %
qualifiziert

Die tatsachlichen Rabatte konnen je nach Produkt-ID variieren
Losungsoptionen

Wahlen Sie eine dieser Losungsoptionen aus und laden Sie die passende Ldosungsvorlage
herunter.

A. Entwickeln Sie lhre Losung mit Cisco-Validated Design (CVD) auf der Basis eines
Cisco-Validated Template (CVT)

Vorab getestete und umfassend dokumentierte Standardldsungen bieten lhnen Anstolie zu
Designfragen und Richtlinien fur die Bereitstellung. Das Ergebnis: Die Bereitstellung beim
Kunden ist schneller, zuverlassiger und besser vorhersehbar. Erfahren Sie mehr tiber die
Vorteile von Paketlésungen.

Fortsetzung...
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Cisco Partner werden Cisco verkaufen und vermarkten Finanzierung mit Cisco Capital Cisco Tools Partner-Support erhalten Abkurzungen

Partner Marketing Collaboration- Data Center- Incentives zur Registrierung Rentabilitats- Programm-
Central Programme Programme von Geschaftsabschliissen programme kombinationen

Portfolio der Partner-Incentives Cisco Incentive-Snapshots Hunting (ehemals OIP)  Teaming Incentive-Programm (ehemals TIPP) Public Sector Partner Pricing (PSPP) Not for Resale-Programm (NFR) Technology Migration-Programm (TMP) A nt Led Selling (ehemals AIP)

Vorlage herunterladen: Registrierung der Losung

1. Cisco Virtual Experience Infrastructure (VXI) mit Citrix XenDesktop 1. Laden Sie die Vorlage fur die Losungsoption herunter und vervollstandigen Sie diese.
2. Desktopvirtualisierung mit VMware Horizon View 2. Registrieren Sie Ihre Lésung unter Partner Program Enroliment (PPE)

3.  ExpressPod - entwickelt von NetApp und Cisco - Siehe schrittweise Beschreibung des Anmeldeverfahrens: Anmeldung fur das
4. FlexPod Express von NetApp und Cisco Partnerprogramm (PPE)

5. Migration von RISC-Umgebungen auf das Cisco UCS - Die Genehmigung kann bis zu 10 Tage dauern. Sobald die Genehmigung erteilt
6. Microsoft-Losungen auf dem UCS wurde, erhalten Sie eine E-Mail.

7. Cisco EMC Virtualisierungslésung fiir EMC VSPEX _— ..

8. Cisco BYOD (,,Bring Your Own Device“) Smart Solution Registrierung von Auftragen

9. SAP-LOsungen auf dem UCS 3. Registrieren Sie lhre individuellen Geschaftsmoglichkeiten fur Ihre genehmigte Losung in
10. Remote Expert Smart Solution Cisco Commerce Workspace

- Siehe schrittweise Anleitung: SIP-Registrierungsprozess fiir Auftrage in CCW

B. Entwickeln Sie zusammen mit zugelassenen Cisco Solution-Partnem (SPP) Losungen 4. Sobald eine Geschaftsmoglichkeit genehmigt ist, konnen Sie Ihrem Kunden ein Angebot

Cisco Reseller und SPP-Partner werden unmittelbar mit Losungsentwicklern vernetzt, um erstellen

Losungen, die auf bereits genehmigten Standardlosungen basieren, gemeinsam zu erstellen, 5. Geben Sie bei Ihrer Bestellung die Angebots-ID an
zu vermarkten und bereitzustellen. Diese Standardiosungen minimieren die Risiken und

verkiirzen die Lernkurve bei der Losungsentwicklung und -implementierung. Nutz“che Tlpps

SPP-Partner; erfahren Sie mehr Uber Solution Led Sellin
‘ Informieren Sie sich Uber die vereinfachten SIP-Angebote.

SPP Partner konnen ihre GTM-Vorlage hier herunterladen und vervollstandigen

Cisco Reseller konnen unter https://marketplace.cisco.com auf fir das Solution Led Selling- Welte re |nformat|onen

Programm zugelassene SPP-Losungen zugreifen Www.cisco.com/go/sip

C. Entwickeln Sie lhre Losung mit einer proprietdren oder Drittanbieter-Anwendung

Verwandte URLs und Tools

Kombinieren Sie lhre eigenen Services und Anwendungen mit den Technologien von Cisco,

um eine umfassende Kundenlosung bereitzustellen. Solution Led Selling
Laden Sie eine GTM-Vorlage fiir lhre proprietare oder Drittanbieter-L6sung herunter PPE
CcCw

D. Erweitern Sie Ihr Portfolio fiir Cisco Branchenlosungen

Kontaktinformationen fur Support oder Fragen

Die Partner konnen Tickets in Customer Service Central (CSC) erstellen. Der Zugriff hierauf
ist Uber den ,My Cisco Arbeitsbereich® moglich. Besuchen Sie http://www.cisco.com/cisco/

Erstellen Sie ein Portfolio mit branchenrelevanten Losungen, das Endkunden und Partnern
durch integrierte Hardware- und Softwarelosungen und Services sowie dem Know-how
anderer Anbieter einen Mehrwert bietet.

psn/web/workspace.
Vorlage herunterladen:
GTM-Vorlage fiir Telehealth Cisco HealthPresence-L6sung Solution Led Selling-Support: E-Mail an emear-help@external.cisco.com mit dem
GTM-Vorlage fiir Telehealth Cisco Extended Care-Ldsung Schlusselwort ,SIP* in der Betreffzeile
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NFR fir Autorisierte/Zertifizierte Partner

Not for Resale-Programm (NFR)

Small Business-, Cisco Classic- und WebEx Produkte
Spezifischer Service Support. Siehe NFR fur Autorisierte Partner - Allgemeine

Uberb“Ck Geschaftsbedingungen bei NFR

- Qualifizierte Produkte und spezifische Services: fur Einzelheiten siehe Tabelle 1 unten.
Das NFR-Programm (Not For Resale) bietet qualifizierten Partnern die Moglichkeit, Cisco - Das Einkaufslimit je Geschaftsjahr variiert je nach Partnerstufe. Naheres hierzu in den
Hardware, Software und Services fur nicht umsatzgenerierende Aktivitaten und Bereiche Tabellen 2 und 3 unten.
wie Labors, Demos, interne Kursentwicklung und Schulungen zu ermafigten Preisen zu - Kombinierbar mit dem Trade-In-Migration-Programm bei einem maximalen Rabatt
erwerben. von 80 %.

» Tier 1-Partner erhalten Gutschriften von bis zu 10 % bei Inzahlungnahme

Alle qualifizierten Partner konnen Uber NFR auf3erdem Infrastrukturkomponenten fur > Distribution Resale-Partner (Tier 1 und Tier 2) erhalten Gutschriften von bis zu 5 %
den Einsatz im Buro bestellen. Ausgenommen sind Service Provider, Managed Service bei Inzahlungnahme
Provider und Cloud Provider, die einen eigenen Infrastrukturbereitstellungsvertrag mit » Aktiviert fur bestimmte Produkte und Services von IronPort
Cisco abgeschlossen haben. Diese Partner sollten NFR nur fir Demo- und Laborzwecke in » Aktiviert fur TelePresence-Produkte (mit Ausnahme von Ersatzteilen) und
Anspruch nehmen. bestimmte Services

Anforderungen

Neue Programmelemente
Der Weiterverkauf von NFR-Produkten ist nicht zulassig.

Cisco Meraki-Produktfamilie Cloud-basierter Netzwerklosungen ist jetzt verfligbar - Jahrliche Einkauflimits und der Zugriff auf Produkte und Services hangen von der
Metapod (COPC)-Produktfamilie ist jetzt verfligbar Zertifizierungsstufe oder Autorisierung des Partners ab, oder davon, ob er registriert ist.
Partner, die an NFR flr Registrierte Partner teilnehmen konnen:
. » ALLE Partner, die Registrierter Partner oder Partner einer hoheren Stufe sind
BeSCh rel bU ng » Kein Mindestauftragswert
- Partner, die an NFR fur Autorisierte/Zertifizierte Partner teilnehmen konnen:

Auftragswert muss 500 USD Ubersteigen
Registrierter Partner oder Partner einer hoheren Stufe
Resale Certified (Gold, Premier, Select)
Cloud and Managed Services (Master, Advanced und Express)
Cloud Provider
Cisco Vertriebspartner (Global, Regional, Spezialisierung)
Spezialisiert (ohne Zertifizierung)
Authorised Technology-Partner (ATP); jetzt auch fir Telepresence
Solution Technology-Integratoren (STI)
Solution Partner (SPP) (Solution, Preferred, Strategic Solution Partner)
Cisco Learning Partner (CLP) (Learning-Partner, Spezialisiert)

NFR ist unterteilt in:

1. NFR fur Registrierte Partner
2. NFR fur Autorisierte/Zertifizierte/Spezialisierte Partner

NFR fir Registrierte Partner:

Small Business-Produkte

Siehe NFR fur Registrierte Partner - Allgemeine Geschaftsbedingungen bei NFR
Small Business-Produkte und spezifische Services

Einkaufslimit 8.000 USD netto je Geschaftsjahr (nach NFR-Rabatt)

Kombinierbar mit dem Trade-In-Migration-Programm.

» Distribution Resale: 5 % Gutschrift bei Inzahlungnahme

VVVVVYVYVVYVYYVY
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Rabatte Einkauflimits
Tabelle 1 Tabelle 2
* Distribution Resale (Tier 1 und Tier 2): Autorisierte Cisco Distributoren erhalten bei diesem * Die nachstehenden Obergrenzen verschiedener Partnerstufe kdnnen nicht kombiniert

Programmm Rabatte auf Produkte und Services und mussen diese an den Channel-Partner

! ‘ X . : o i e werden. Es gilt die Obergrenze der hochsten Partnerstufe.
weitergeben. Einzelheiten zu den Rabatten erfahren Sie bei Ihrem autorisierten Cisco Distributor. 9 9

Partnertyp NFR PRO JAHR GRENZE NETTO USD
Small | CiscoWeb- | b o cence- Registriert (via NFR fiir Registrierte Partner) 8.000
SWSS - . Business- und E-Mail
Spezifische | UPGRADES- | _Unified |Promotions| Lo | Security- | Produkte und Spezialisierung fiir kleine und mittelstandische Unternehmen oder 45.000
Partnertyp Produkt | " vices | Services | ComPuting | firUcs- und Produkte und| SPeZfische | WebEx Express-Spezialisierung fir Security (keine Zertifizierung) :
System Losungen . . Services und
(ECMU) spezifische | spezifische | g b o Autorisierter Cisco Distributor (Global, Regional, Spezialisierung) 150.000
Services Services
- Spezialisierung (keine Zertifizierung)
Registriert: (liber NFR fiir - Authorised Technology Provider (ATP, ohne TelePresence)*
Registrierte Partner mit . B B B B B B ~ - Solution Technology-Integratoren (STI) 90.000
ausschlieBlichem Zugriff auf - Solution Partner (Solution, Preferred, Strategic Solution Partner)
Small Business-Produkte) - Global Speciality Integrator (GSPI)
Resale-Zertifizierung: . . . . ..
. old, Premier, Select - )
G 40 % direkt *Wenn Channel-Partner Uber mehr als einen Authorized Technology Provider verfugen
Cloud & Managed o : o H H
Services-Zertifizierung 70 % 70 % direkt | 70 % direkt | 70 % direkt | 61 % direkt 70 % direkt 0% haben sie AnSprUCh an bis zu 90.000 USD netto
Master, Advance direkt Softw?re: direkt
Express Cloud- 95% direkt Tabelle 2.1: Fortsetzung der Obergrenzen
Provider . . .
Kontaktieren * Der nachfolgende Partnertyp (in Grokbuchstaben) kann nur wie folgt kombiniert werden:
Autorisiert . . . -
. Spedalisierung (ohne Sie Ihren ATP (ausgenommen TelePresence) und eine der TelePresence-Stufen. Beispiel: Partner
Zertifizierung) aul()cr:zlce()rten mit ATP CVP + ATP EXpreSS TP = 140.000 USD
Authorised Technology Distributor
Provider (ATP) Partnertyp NFR PRO JAHR GRENZE NETTO USD
Solution Technology-
Integratoren (STI) i 80 % direkt i - Spezialisierung (keine Zertifizierung) 90 000
Solution Partner 70% | S0 o direkt | 70 % direkt | 70 % direkt | 61 % direkt 70 % direkt 80 % - Authorised Technology Provider (ATP und ohne TelePresence)
(Solution, Preferred, direkt Software: direkt
Strategic Solution) 95% direkt Express Video-Spezialisierung 50 000
Global Speciality
Integrator (GSP1) Advanced Video-Spezialisierung 85 000
Cisco Autorisierter
Distributor Authorised Technology Provider: 250 000
(Global, Regional, TelePresence Video Master (Global, Multinational, MS Remote)
Spezialisierung)

* Wenn Channel-Partner Uber mehr als einen Authorized Technology Provider verfligen,
haben sie Anspruch auf bis zu 90.000 USD netto

* Channel-Partner erhalten nur ein Einkaufslimit fur eine TelePresence Video-
Autorisierungsstufe, weshalb der hochste Wert Vorrang hat. Beispiel: ATP CVP (90.000) + TP
KMU (15.000) + ATP TP Master (250.000) = 340.000 US-Dollar
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Tabelle 3:

* Der Partner muss mindestens eine der Zertifizierungen Resale, CMSP oder Cloud Provider besitzen, um die Gesamteinkaufslimits fur Architecture, Master Resale oder Authorized
Technology Provider oder TelePresence Video nutzen zu konnen.

NFR-Einkaufslimit fiir Zertifizierte Partner Architekturspezialisierung Master Resale- Authorised Technology TelePresence Video-Autorisierungen Maximales NFR-
- —— — Spezialisierung Provider (ATP) oder Video-Spezialisierungen EINKAUFSLIMIT
Einkaufslimit fir CMSP-Zertifizierung und/ (50.000 USD pro
Resale-Zertlfl?lerung oder.CIoud l?rc?wder—.NFR- Architekturspez.) (50.000 USD pro
NFR (Basis) Einkaufslimit (Basis) Master-Spez.)
NETTO (USD NETTO (USD, NETTO (USD NETTO (USD, NETTO (USD,
NETTO (USD) (UsD) UND NETTO (USD) UND (UsDb) UND (UsD) UND (UsD) i (UsD)
Select UND CMSP Express ODER ODER ODER ODER ) o - )
50.000 ODER 100.000 50.000 - Express Video-Spezialisierung 50.000 Bis zu 690.000
. CMSP Advanced und 1 . s
f 00,000 Cisco Powered Service Bis zu 250.000 Bis zu 150.000 Advanced V";§°0 (fgez'a"s'e'“”g Bis zu 1.090.000
' 150.000 90,000 :
CMSP Master und mind. 2
Gold . . . . ATP TelePresence Master: Global, .
250.000 Cisco PozvggrggOSerwces Bis zu 250.000 Bis zu 150.000 Multinational, MS Remote 250.000 Bis zu 1.240.000

* Ausfuhrliche Informationen finden Sie in den allgemeinen Geschaftsbedingungen fur NFR

Nutzliche Tipps Verwandte URLs und Tools

Die genannten Berechtigungskriterien und Einkauflimits setzen eine der folgenden NFR-Angebotsregistrierung in CCW
Partnerstufen voraus:
~ Registrierter Partner Kontaktinformationen fur Support oder Fragen
- Zertifizierter Partner
- Spezialisierter Partner Die Partner kdnnen Tickets in Customer Service Central (CSC) erstellen. Der Zugriff hierauf

- Autorisierter Partner ist Uber den ,My Cisco Arbeitsbereich* moglich. Besuchen Sie

http://www.cisco.com/cisco/psn/web/workspace.

Weitere Informationen
NFR-Support: E-Mail an emear-help@external.cisco.com mit dem Schlisselwort ,EU-NFR*

Weitere Informationen erhalten Sie auf der NFR-Website in der Betreffzeile

>schutzte Informationen von Cisco
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Technology Migration-Programm
(TMP)

Uberblick

Das Cisco Technology Migration-Programm ermoglicht es unseren Partnern durch
Inzahlungnahme alter Gerate von Cisco oder anderen Anbietern wettbewerbsfahigere Preise
anzubieten.

TMP ist ein globales Programm, bei dem Sie Gutschriften flr die Inzahlungnahme einer
Vielzahl von Cisco Losungen auch fur eine Reihe von Produkten anderer Anbieter erhalten.
Dabei ist laut Vertrag festgelegt, dass der Partner flr die Rucksendung der angegebenen,
in Zahlung zu nehmenden Gerate innerhalb der vereinbarten Zeitrahmen verantwortlich ist.
Gutschriften fur die Inzahlungnahme sind entweder in Form von Standard- oder Promotion-
Gutschriften verfugbar.

Die Partner konnen Angebote uber Cisco Commerce Workspace erstellen.

Umweltschutz - Durch die Teilnahme am TMP machen Sie sich auch in Sachen
Umweltschutz einen Namen - eine Botschaft von zunehmender Bedeutung im heutigen
umweltbewussten Marktumfeld. Bei jedem Bestandteil der Losung im Rahmen des TMP steht
die Beachtung des Umweltschutzes mit im Vordergrund. Die Entsorgung erfolgt in strikter
Ubereinstimmung mit internationalen Standards.

Programmelemente

Vereinfachte Methode fiir den Import von Trade-In-Produkten: Optimieren Sie die Ablaufe,
und sparen Sie Zeit bei lhrer nachsten Trade-In-Bestellung. Der Netformx DesignXpert-
Berichtsbereich enthalt nun eine Cisco® Technology Migration-Programm (TMP)-Option fiir
den Import von Trade-In-Produkten.

Uberwachung von Buchungen und Riicksendungen fiir die Inzahlungnahme
Partner konnen jetzt selbst Uber die Partner Program Intelligence (PPI)-Plattform auf lhre
Inzahlungnahmedetails zugreifen. Schrittweise Anleitungen herunterladen
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Not for Resale-Programm (NFR)

Informieren Sie sich Uber die neuen TMP-Promotions!

Promotions fur den Austausch von Cisco Produkten oder von Produkten anderer

Anbieter gegen Cisco Produkte sind zeitlich begrenzt und sollen bei der Inzahlungnahme
ausgewahlter Produkte einen zusatzlichen Anreiz fur den Kauf bestimmter Produkte bieten.
Informieren Sie sich Uber aktuelle TMP-Promotions und greifen Sie auf eine aktuelle Liste
der Promotions zu.

Dank unseres unkomplizierten Riicksendeprozesses stehen lhnen jetzt drei Optionen zum
AbschlieBen Ihrer Warenrucksendung fur die Inzahlungnahme zur Verfiigung.

Beim Cisco Technology Migration-Programm (TMP) muss die Warenricksendung (Return
Materials Authorization, RMA) fiir die Inzahlungnahme innerhalb von 180 Tagen nach
Lieferung des/der endgultig gekauften Produkts/e abgeschlossen sein.

Die Rucksendung von Geraten an Cisco stellt auch weiterhin die bevorzugte Vorgehensweise
dar, die sowohl Ihnen als auch lhren Kunden einen Mehrwert bietet. Dartuber hinaus

steigt so Ihre Chance auf zuklnftige Verkaufe, da dem Kunden ein umweltfreundlicher
Recyclingservice zur Verfligung steht.

Fur den Fall, dass keine Rucksendung von Geraten maoglich ist, bietet Cisco jetzt zwei
Alternativen an. Diese sind nur verfugbar, wenn die geschaftlichen Umstande eine
Rlcksendung von Geraten fur die Inzahlungnahme an Cisco oder die Vernichtung der Gerate
unmoglich machen. Hierzu werden die Seriennummern der Gerate fur die Inzahlungnahme
bendtigt, und es gelten bestimmte Bedingungen.

Vollstandige Anweisungen

Fortsetzung...

ent Led Selling (ehemals AIP)
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Beschreibung

Vorteile des Programms

Vorab genehmigte Kundengutschriften fur die Inzahlungnahme tragen zur effektiven
Sicherung der Gewinnspannen unserer Partner bei.

Kundengesprache hinsichtlich deren Strategie zur Technologiemigration werden
gefordert.

Ein bewahrter und globaler Prozess zur Geratericksendung verhindert, dass alte
Gerate Uber nicht autorisierte Anbieter zurtck auf den Markt gelangen.

Alten Gerate lhrer Kunden kdnnen einfach zurickgesendet werden. Cisco dbernimmt
die Gebuhren fur die umweltsichere Entsorgung.

Verwenden Sie das Technology Migration-Programm (TMP), wenn die Aktualisierung eines
vorhandenen Kundennetzwerks von Cisco oder die Migration eines Kundennetzwerks von
einer Mitbewerberumgebung zu einer Netzwerklosung von Cisco ansteht.

Bei TMP handelt es sich um ein weltweites Programm mit Bonuszahlungen flr die
Inzahlungnahme der meisten von Cisco angebotenen Hauptprodukte und fur bestimmte
Drittanbieterprodukte. Trade-In-Boni gibt es in Form von Standard- oder Promotion-Boni.

Standard-Boni konnen zwar jederzeit geandert werden, weisen aber kein bestimmtes
Ablaufdatum auf.

Promotion-Boni sind an bestimmte TMP-Promotions gebunden, verfigen Uber ein
bestimmtes Ablaufdatum und erfordern die Inzahlungnahme und den Kauf bestimmter
Produkte.

Schrittweise Anweisungen fur TMP:

1. 1.Berechtigte Partner: Registrierte Partner, Partner mit Gold-, Silver-, Premier- und
Select-Zertifizierung, Managed Services-Partner mit Master-, Advanced- oder
Express-Zertifizierung.

2. Partnerregistrierung: Die Registrierung beim Cisco Technology Migration-Programm
erfolgt Uber das Partner Program Enroliment (PPE)-Tool.

3. Erstellen eines Trade-In-Angebots: Die Erstellung der TMP-Angebote erfolgt in Cisco
Commerce Workspace.
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4. Aufgabe Ihrer Bestellung: Nachdem Ihr Angebot genehmigt wurde, konnen Sie Ihre
Bestellung aufgeben.

5. Rucksendung von Trade-In-Produkten: Fur das Technology Migration-Programm
(TMP) mussen alle Trade-In-Produkte innerhalb von 180 Tagen nach dem Versand
des Produkts an eine von Cisco angegebene Adresse zurlickgesendet werden.

Der Ricksendeprozess von Cisco ist denkbar einfach. Organisieren Sie einfach mit
dem Product Online Web Returns (POWR)-Tool die kostenlose Abholung in lhrem
Unternehmen. Cisco Ubernimmt die Versandkosten und kann sogar die Abholung an
mehreren Standorten sowie die gestaffelte Rlcksendung veranlassen.

Nutzliche Tipps

Informieren Sie sich umfassend uUber die aktuellen TMP-Promotions.

Fur bestimmte Produkte stehen Incentives in Form von Sonderaktionen zur Verfugung. Aktuell
konnen Sie z. B. von den Cisco Equipment Exchange- und Competitive Equipment Exchange -
Promotions profitieren. Neue Promotions werden laufend hinzugeflgt und/oder aktualisiert.
Vollstéandige Liste anzeigen

Vereinfachung des Competitive Equipment Exchange-Programms: Lesen Sie bitte die
folgenden wichtigen Informationen zum Competitive Equipment Exchange-Programm:

Fur das TMP werden fur den Angebotserstellungsprozess nicht die tatsachlichen
Produktnummern anderer Hersteller verwendet. Stattdessen werden von Cisco erstellte
Trade-In-SKUs (TRU-SKUs) fur die Gerate anderer Hersteller verwendet.

Competitive Equipment Exchange-Promotions in TMP umfassen nicht alle Drittanbieter oder
alle Drittanbieterprodukte. Wenn ein genannter Mitbewerber nicht aufgeflhrt ist, verwenden
Sie ,Other” (Andere) als Hersteller, um die am besten geeignete TRD-SKU fur Ihr Produkt
anhand der Produktbeschreibung zu ermitteln.

Identifizieren Sie mithilfe der Liste ,Eligible Product Combinations® (Qualifizierte
Produktkombinationen) alle qualifizierten Mitbewerber, TRDs und Konkurrenzprodukte fir
Cisco Kombinationen.

nt Led Selling (ehemals AIP)

Fortsetzung...
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Sie benoétigen mehr Zeit fir die Ricksendung von Geraten? Weitere Informationen

Produkte fur die Inzahlungnahme mussen innerhalb von 180 Tagen ab dem Datum der

. . . Eine zweiminutiges Video-on-Demand finden Sie hier
Retourengenehmigung (RMA) bei Cisco eingehen.

Einfuhrung des Partner Program Intelligence-Tools. Klicken Sie hier fur schrittweise

RMAs flr die Inzahlungnahme laufen ab dem Datum, an dem das letzte der neuen Gerate Anweisungen

an den Kunden/Partner versandt wird. Es besteht die Moglichkeit, eine Verlangerung
der Frist um 180 Tagen zu beantragen. Die Gesamtfrist betragt dann 360 Tage. Weitere
Verlangerungen sind nicht moglich. Der Genehmigung ist hierarchisch aufgebaut und
hangt von der Dauer der beantragten Verlangerung ab. Wenn Sie eine Fristverlangerung

beantragen mochten, reichen Sie einen RMA-Verlangerungsantrag ein. \/ervva ﬂdte U RI_S uﬂd TOO|S

Zurlicksenden einer RMA fir die Inzahlungnahme an Cisco Trade-in Migration-Programm auf Partner Central
WWwWw.cisco.com/go/tmp

POWR-Tool -Demos ansehen

Verwenden Sie das kostenlose Product Online Web Returns (POWR)-Tool von Cisco.

Uber das POWR-Tool kénnen RMA-Informationen iiber das Web abgerufen, ein Registrieren Sie lhre Inzahlungnahme - Cisco Commerce Workspace:

geeignetes Versandunternehmen ausgewahlt, die Teilenummer und das -datum Uberpruft, http://www.cisco.com/web/go/commerceworkspace

Versandetiketten ausgedruckt und ein Abholungstermin (falls erforderlich) festgelegt werden.

Fur die Nutzung des POWR-Tools fallen keine Frachtkosten an. Gerate fur die Inzahlungnahme zuriicksenden - Anleitungen
http://www.cisco.com/web/partners/pr11/incentive/tmp/euro_me_africa_return_instr.

Uberwachung von Riicksendungen fir die Inzahlungnahme html

Fir nicht zurlickgesandte Geréte unter dem TMP-Programm kénnen Rechnungen anfallen. Cisco Product Online Web Returns (POWR)-Tool:

Deshalb ist es wichtig, dass Sie Ihre TMP-Riicksendungen sorgfaltig iberwachen. http://www.cisco.com/web/partners/pr11/incentive/tmp/return_instructions.html#~1

Sie konnen jetzt Berichte Uber die Partner Program Intelligence (PPI)-Plattform erstellen. : ] w

e o herunteriadon Kontaktinformationen fur Support oder Fragen

Wenden Sie sich fur Fragen zum Cisco TMP an Ihren Cisco Partner Account Manager (PAM),
oder eroffnen Sie ein Ticket uber My Cisco Workspace
http://www.cisco.com/cisco/psn/web/workspace
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Assessment |ed Se”mg (ehema|8 A”:)) Kriterien fiir die Teilnahme und Registrierung von Partnern

Das Assessment Led Selling-Programm steht allen Cisco Partnern und Resellern mit Select-,
Premier-, Silver- oder Gold-Zertifizierung offen. Eine Registrierung vor dem Einreichen von
Assessment Led Selling-Geschaftsmaoglichkeiten ist nicht erforderlich.

Uberblick

Das Cisco Assessment Led Selling Incentive-Programm bietet Partnern Incentives fur

die Durchfuhrung von Netzwerkanalysen beim Kunden und sich daraus ergebende
Geschéftsabschlisse im Rahmen von Transformative Networking (TN). Cisco betrachtet diese
Aktivitaten als eine der wichtigsten Moglichkeiten zur Schaffung von Mehrwert beim Kunden
und bietet Partnern daher zusatzliche Rabatte fur Absatzmaoglichkeiten, die sich aus einer
Analyse ergeben.

Vorteile des Programms

Zusétzlicher Rabatt von bis zu 4 % (gemaR der geltenden Richtlinien; entnehmen Sie diese
bitte den Programmbedingungen), der mit dem Hunting-Programm (8 %) kombinierbar ist,
fur die ErschlieRung neuer Geschaftsmoglichkeiten und den Abschluss von Geschaften
durch die Nutzung des Installed Base Lifecycle Management (IBLM)-Ansatzes, die aus einer
Netzwerkanalyse und den daraus resultierenden Ergebnissen hervorgehen.

Einreichen des Geschaftsabschlusses

Alle mit dem Assessment Led Selling-Programm verbundenen Geschaftsmaoglichkeiten
mussen vom Cisco Partner im Cisco Commerce Workspace registriert werden.

Beschreibung

WIChtIgSte Programmpunkte Zusatzlich mussen folgende Informationen bereitgestellt werden:
Nachfolgend finden Sie die wichtigsten Punkte des Assessment Led Selling-Programms.
Lesen Sie die Programmregeln sorgfaltig durch, um genaue Einzelheiten zum Programm zu
erhalten (Die Geschaftsbedingungen des Assessment Led Selling-Programms sind die einzig
gliltigen Richtwerte flr das Programm).

Vollstandige Details zum Kunden und zum Projekt

Einen klaren Nachweis uber die abgeschlossene Smart Care-Netzwerkanalyse
oder eine von einem Drittanbieter oder Distributor durchgefihrte, abgeschlossene
Netzwerkanalyse beim Kunden

Ziele des Programms Ein TMP-Trade-In-Angebot (optional)

Cisco Partner und Reseller erhalten Incentives fur die Erschlielung neuer Kriterien und Details flr die Genehmigung von AlP-

Geschaftsmoglichkeiten und den Abschluss von Geschaften bei Endkunden durch die Geschaftsabschllissen
Nutzung des Transformative Networking-Ansatzes, basierend auf einer Netzwerkanalyse und

den daraus resultierenden Ergebnissen. Die Analyse beim Kunden muss 14 bis 365 Tage vor Einreichung eines Assessment

Led Selling-Geschaftsabschlusses abgeschlossen sein.

1. Anreize fur Partner zur Generierung neuer Geschaftsmoglichkeiten Nach Erteilung der endgiiltigen Genehmigung gewahrt Cisco einen zusitzlichen Rabatt fir
2. Schutz und Pramien fur Partner fur die Presales-Investition ) , den Assessment Led Selling-Geschaftsabschluss. Bei einer Kombination mit dem TMP-
3. Vergltung fur den Beratungsau_fvvand m_der Presales-Phase zur D_L_Jrchfuhrung emner Programm kénnen Anderungen an der Materialliste vorgenommen werden. Die Bestellung
Net_;vverkanalyse und_ d|e E__ntvwcklung eines Lebenszyklus-Plans fur den Kunden kann erst aufgegeben werden, wenn ein TMP-Angebot hinzugefugt wurde. Zusatzlich ist vor
4. Erhohung der Rentabilitat fur Partner der Bestellungsaufgabe sicherzustellen, dass die Materialliste mit der hochgeladenen TMP-
Materialliste Ubereinstimmt.
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Weitere Informationen Kontaktinformationen fur Support oder Fragen
Weitere Informationen zu den Assessment Led Selling-Programmregeln, zu Schulungen Die Partner konnen Tickets in Customer Service Central (CSC) erstellen. Der Zugriff hierauf
sowie Tipps finden Sie auf Partner Central: ist Uber den ,My Cisco Arbeitsbereich® moglich. Besuchen Sie
www.cisco.com/go/aip http://www.cisco.com/cisco/psn/web/workspace.

Senden Sie bei Fragen zum Assessment Led Selling-Programm eine E-Mail an folgende
\/erwandte U RLS Und TOO|S Adresse: aip-support@cisco.com
Auf Partner Central erhalten Sie weitere Informationen Uber die Geschaftsbedingungen Assessment Led Selling-Support: emear-help@external.cisco.com mit dem Schliisselwort
des Assessment Led Selling-Programmes, die Registrierung von Geschaftsabschlussen, die _AIP“ in der Betreffzeile.

Programmregistrierung und zugehdrige Service-Incentives.
http://www.cisco.com/web/DE/partner/iblm/aip.html

Weitere nutzliche Ressourcen:

Cisco Transformative Networking
http://www.cisco.com/cisco/web/UK/partners_resellers/iblm/index.html

Cisco IBLM Partner Practice Builder
http://www.cisco-practicebuilder.com

Cisco Discovery Service
http://www.cisco.com/web/partners/tools/cisco_discovery_service.html

Assessment Led Selling (AIP) - Qualifizierte Analysen
http://www.cisco.com/web/partners/incentives_and_promotions/promo_aipNet_

assessment.html

Cisco SmartAdvisor (CSA) (ehemals Cisco Discovery Service)
http://www.cisco.com/web/partners/tools/cisco_discovery_service.html
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Value Incentive-Programm (VIP)
Uberblick

Das Value Incentive-Programm (VIP) ist ein umfassendes Vergltungsprogramm, das Partner
bei der Steigerung ihrer Rentabilitat unterstutzt und sie fur ihre Anstrengungen beim Verkauf
der wichtigsten Cisco Architekturen und neuer Produkte belohnt.

Programmanforderungen

Die am Programm teilnehmenden Partner erhalten unter den folgenden Voraussetzungen
eine Zahlung:

Erreichen der fur die Region und den untergeordneten VIP-Programmzweig
festgelegten Umsatzziele

Erneuerung oder Erwerb der erforderlichen Zertifizierung, Spezialisierung,
Akkreditierung oder ATP-Zertifizierung

Erneuerung der Zertifizierung/Erfullung der Kundenzufriedenheitsanforderungen (CSAT)

Vorteile des Programms

Deutliche Erhohung der Rentabilitat des Partners
Belohnt Partner, die die EinfUhrung zielgerichteter Cisco Produkte, Architekturen,
Losungen und Services fordern

Weitere Einzelheiten finden Sie auf unserer VIP-Website unter http://www.cisco.com/go/vip,
wenn Sie ,Europe” auswahlen.

Neue Programmelemente

Der dreimonatige Registrierungszeitraum fur das Cisco Value Incentive-Programm (VIP) 26
begmnt am 25. Oktober und halt einige Neuerungen bereit:
Neuer Ubergangszeitraum: Alle SKUs sind jetzt zwei Monate lang vor Anderungen
geschutzt. Bei der vorherigen Regelung war dies nur 90 Tage lang bei ausgewahlten
SKUs der Fall.
CSAT-Vereinfachung: Die Partner missen lediglich die Kundendaten angeben und an
Nachbearbeitungen bei niedrigen Ergebnissen teilnehmen.
Gezielte Produkt-Updates in allen Programmzweigen: Cisco ONE-SKUs wurden jetzt
in die entsprechenden Enterprise Networks- und Rechenzentrums-Programmzweige
integriert.
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Beschreibung

Das Cisco® Value Incentive-Programm (VIP) fiir Architekturen ist ein umfassendes
Vergutungsprogramm zur Erhohung der Gewinnmargen von Cisco Channel-Partnern, die
Collaboration-, Rechenzentrums-, Enterprise Networks-, Security-, Cloud und Managed
Services-, Cisco Open Network Environment (ONE)- und SaaS-Losungen (Software-as-a-
Service) anbieten. Das Programm sieht Zahlungen fur Partner vor, die die Programmziele
wahrend eines sechs- oder dreimonatigen Programmzeitraums erreicht haben. Der Zeitraum
fur das Value Incentive-Programm 26 (VIP 26) lauft vom 26. Juli 2015 bis zum 23. Januar
2016.

Qualifizierte Partner

FUr VIP 26 gelten besondere Spezialisierungs-, Zertifizierungs-, Akkreditierungs- und/oder
ATP-Zulassungsbedingungen fur alle Programmzweige.

Die Registrierung fur die vier Architekturprogrammzweige - Enterprise Networks, Security,
Collaboration und Rechenzentrum - kann nicht mit der Registrierung fur den Cloud und
Managed Services-Programmzweig kombiniert werden.

Die Registrierung fur die Cloud Services Reseller- und Collaboration SaaS-Programmzweige
kann mit der Registrierung fur einen beliebigen anderen Programmzweig kombiniert werden.

Zu den Auszahlungsbedingungen bei VIP 26 gehoren eine Mindestanzahl von Buchungen,
CSAT, Spezialisierungen, Zertifizierungen, Akkreditierungen und/oder ATPs. Bei den Cloud
und Managed Services-, Cloud Services Reseller- und Collaboration SaaS-Programmzweige
bestehen keine CSAT-Anforderungen.

Die spezifischen Aufnahme-, Kindigungs- und Auszahlungsbedingungen sowie weitere VIP-
Details finden Sie in den VIP-Bestimmungen unter www.cisco.com/go/vip.

Nutzliche Tipps

Folgende Empfehlungen konnen Ihnen dabei helfen, Ihre Gewinne mit VIP zu maximieren:

1. Konzentrieren Sie sich zur Gewinnmaximierung auf die erfolgversprechendsten VIP-
SKUs.

2. Prufen Sie jeden Monat anhand von TPV-Berichten, dass Sie keine qualifizierten
Geschaftsabschllsse versaumen.

3. Prufen Sie, ob Sie bei der Erreichung des Buchungsziels Fortschritte machen - vor
allem Anfang Dezember.

4. Erhalten Sie Ihre Spezialisierung(en) bis zum Ende des VIP-Zeitraums (23. Jan.)
aufrecht.

Fortsetzung...
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\Weitere Informationen

Samtliche VIP-Materialien, Programmbestimmungen, Aufzeichnungen von Schulungen, Listen
der qualifizierten SKUs sowie nutzliche Tools finden Sie unter www.cisco.com/go/vip.

Verwandte URLs und Tools

Total Program View (TPV) - Zum téglichen Nachverfolgen Ihrer VIP-Buchungen und
von CSAT

Partner Program Enrolment (PPE) - Fir die Registrierung

PAL Tool - Tool zum Versenden von CSAT-Umfragen an Kunden

Partner Self Service (PSS) - Zum Verwalten Ihres Zugriffs auf PPI

Kontaktinformationen fur Support oder Fragen

Fur alle Supportanfragen muss auf Customer Service Central ein Serviceticket erstellt
werden:

1. Rufen Sie My Cisco Workspace auf. Wenn Sie Customer Service Central zum ersten
Mal verwenden, mussen Sie dieses Modul zu Ihrem Arbeitsbereich hinzufugen.

2. Klicken Sie auf ,Open a Case*“ (Ticket erstellen).

3. Klicken Sie unter ,Program & Tool Support® (Programm- und Tool-Support)
auf View All“ (Alle anzeigen). Wahlen Sie ,Partner Programm Booking Claims*
(Buchungsanfragen fur Partnerprogramm) oder ggf. ,Partner Programm Payment
Eligibility“ (Zahlungsberechtigung fur Partnerprogramm) aus.

4. Beschreiben Sie die Anfrage, und fligen Sie ggf. eine Datei an.

5. Fillen Sie die erforderlichen Felder im Abschnitt ,Describe the issue” (Problem
beschreiben) aus, und wahlen Sie im Dropdown-Menu ,Program/Promotion®
(Programm/Promotion) die Option ,Value Incentive-Programm (VIP)“ aus.

6. Senden Sie das Serviceticket.

Bei Problemen im Zusammenhang mit dem elektronischen Zahlungsverkehr im Rahmen des
VIP erstellen Sie ein Serviceticket unter Cisco Global EasyPay.
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Partner Marketing Collaboration- Data Center- Incentives zur Registrierung Rentabilitats- Programm-
Central Programme Programme von Geschaftsabschlissen programme kombinationen

Programm-kombinationen

Die Matrix zeigt nur Moglichkeiten fur Incentive-Kombinationen und legt keine Erwartungswerte im
Hinblick auf die Hohe der Rabattstufen fest. Weitere Einzelheiten zu den Rabattstufen finden Sie auf
der jeweiligen Incentive-Seite auf Partner Central.

Zertifizierung

Assessment
Led Selling
AlP

Assessment Led Selling
AIP

Hunting (OIP

Vorab-Rabatt-Incentives

- Backend-Zahlungs-Incentives

Anmerk
ungen
1 Mit Deckelung von max. 6 %

Hunting
OlIP

Teaming (TIP

Teaming
TIP

Public Sector Pricing
PSPP

Public Sector
Pricing (PSPP)

Solution Led Selling
(SIP)

Upgrade/Ersatz von
Mitbewerberlésungen
(Collaborate Now)

Solution Led
Selling (SIP)

Upgrade/ 2 Variabel abhédngig von Promotion
Ersatz von
Mitbewerber-
l6sungen

(Collaborate

Advanced New Account Advanced New

Breakaway (UCS & Account
Nexus Breakaway
Promotions

Promotions

Nichtstandardisierte
Preisgestaltung (DSA)

Cisco Capital

Capital

Trade-In (TMP

TMP

CMSP —
Verein-
fachte
Preisges-
taltung

CMSP —Vereinfachte
Preisgestaltung
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Cisco Capital - Uberblick

Cisco Capital - Uberblick
Uberblick

Cisco Capital, eine hundertprozentige Tochtergesellschaft von Cisco, unterstutzt Cisco
Kunden weltweit durch innovative Finanzierungslosungen bei der Umsetzung ihrer
Technologie-Strategien.

Mit Cisco Capital konnen Cisco Partner inren Kunden als Alternative zum Direktkauf flexible
Finanzierungsoptionen anbieten. Mit den Finanzierungsmaglichkeiten von Cisco Capital in
Verbindung mit dem geschaftlichen Mehrwert und der hohen Relevanz lhrer Losung spielt der
Preis eine weniger bedeutende Rolle fur Ihre Kunden. So entfallt auch die Notwendigkeit, Ihren
Kunden Rabatte anzubieten, um den Kauf attraktiver fur sie zu machen.

Bringen Sie die Angebote von Cisco Capital bereits zu Beginn jedes Verkaufsgesprachs zur
Sprache. So konnen Sie die Finanzierungsanforderungen sowie potenzielle Budgetprobleme
lhrer Kunden identifizieren und gemeinsam mit Cisco innovative Finanzierungslosungen in das
Angebot integrieren, um so mogliche Bedenken der Kunden auszuraumen.

Wichtige Vorteile der Finanzierungsmaoglichkeiten von Cisco
Capital:

Einfacherer Vertrieb: Finanzierungsmaoglichkeiten konnen sich als ein aulerst
Uberzeugendes Vertriebstool fur Sie erweisen, mit dem Sie selbst dem wichtigsten
Einwand des Kunden begegnen konnen: dem Preis. Denn Ihre Kunden mussen

dank der Finanzierung beim Erwerb der Losung nicht den Gesamtpreis bezahlen,
sondern konnen Ihr Budget dank monatlichen oder vierteljahrlichen Zahlungen besser
verwalten.

Sie positionieren sich starker gegeniiber Mitbewerbern: Die marktfuhrenden
Finanzierungsangebote von Cisco Capital sind dufderst wettbewerbsfahig. Wenn Sie
lhren Kunden eine Komplettlosung von Cisco anbieten, die sowohl ihren finanziellen
als auch ihren geschaftlichen Anforderungen gerecht wird, konnen Sie sich von
anderen Anbietern abheben und so neue Geschaftsmaoglichkeiten erschlielen.

Fur den Commercial-Bereich - EasylLease 0 %-Finanzierung

Enterprise, Midmarket und offentlicher Sektor

Sicherung von Gewinnspannen - ohne Rabatte: Sie vermeiden auf einfache Weise
Diskussionen Uber Rabatte mit Ihren Kunden, da nicht mehr der Gesamtpreis im
Vordergrund steht, sondern einfach fur den Kunden verwaltbare monatliche oder
vierteljahrliche Teilzahlungen.

Starkere Kundenbindung und Folgeauftrage: Mit Cisco Capital sind Sie bereits
frlhzeitig informiert, wenn ein Kunde zusatzliche Technologie erwerben mochte, da er
sich an Cisco Capital wendet, um seine Finanzierungsvereinbarung anzupassen. Sie
erhalten in diesem Fall umgehend eine Benachrichtigung von uns, sobald sich eine
neue Geschaftsmaoglichkeit ergibt.

Cisco Capital: Finanzierung von Business-Innovationen

Verwandte URLs und Tools

www.ciscocapital.com/partner/emea

Kontaktinformationen fur Support oder Fragen

Wenn Sie Fragen haben oder zusatzliche Informationen winschen, senden Sie eine E-Mail an
das Cisco Team: capital_marketing_emea@cisco.com
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Cisco Capital - Uberblick

Fur den Commercial-Bereich -
Easylease O %-Finanzierung

Steigern Sie lhre Umsatze, indem Sie Kunden beim Erwerb von Cisco Losungen unterstutzen.

Mit dem EasylLease 0 %-Finanzierungsprogramm fur Cisco Technologien ist das ganz einfach.

Aulderdem profitieren Sie jetzt von einer Ruckvergutung in Hohe von 1 %*

Uberblick

Mit der EasyLease 0 %-Finanzierung kénnen Ihre Kunden:
- noch heute eine End-to-End Cisco Lésung erwerben (von Hardware und Software bis
hin zu Service und Support).
ihre Technologieinvestitionen auf ihre Geschaftsanforderungen abstimmen.
in Technologien investieren und von einem Zinssatz von 0 % profitieren.

Durch die Einbindung der EasylLease 0 %-Finanzierung in lhre Kundenangebote kdnnen
Sie:

Ihr Angebot differenzieren.

Ihr Geschaftsvolumen erhohen.

Ihre Rabattstufen und lhre Margen beibehalten.

engere langfristige Kundenbeziehungen aufbauen.

schneller mehr Geschaftsabschliusse tatigen.

Der Einstieg ist ganz einfach. Laden Sie hier die neuen lokalisierten Vertriebs- und
Marketingressourcen herunter: http://www.cisco.com/web/ciscocapital/partners/emea/
financeoffers/partner-easylease.html

* Es gelten die allgemeinen Geschaftsbedingungen. Die Rickvergutungs-Anwendung finden
Sie unter: https://tools.cisco.com/WWChannels/PPP/home.do?actionType=home

Fir den Commercial-Bereich - EasylLease 0 %-Finanzierung

Enterprise, Midmarket und offentlicher Sektor

Beschreibung

Die Programmanforderungen sind in der folgenden Tabelle aufgelistet In diesem Abschnitt
erhalten Sie einen Uberblick Uber das EasylLease 0 %-Finanzierungsprogramm. Beachten
Sie, dass es je nach Land Unterschiede beim Programm geben kann.

Leasingvereinbarung

Partner- 1 % Rlckvergitung (basierend auf dem finanzierten Nettobetrag). Es

Riickvergiitung gelten die allgemeinen Geschaftsbedingungen fur die Rickvergltung.
Uber diesen Link kdnnen die Partner auf die Ruckvergttungs-Anwendung
zugreifen.

Dauer der 36 Monate

Mindestumfang des
Geschaftsabschlusses

1.000 Euro (oder ein entsprechendes ortliches Wahrungslimit)

Héchstumfang des
Geschaftsabschlusses

250.000 Euro (oder ein entsprechendes ortliches Wahrungslimit)

Mindestausgaben fiir
Cisco Gerate

Dieser Betrag muss 70 % des gesamten Kaufpreises entsprechen
(einschlieRlich Hardware, Software und Services). Die Hardwarekosten
mussen 10 % des Betrags ausmachen, den der Kunde fur Cisco Produkte
ausgibt.

Enddatum fiir das
Angebot

Alle Bestellungen mussen bis Geschaftsschluss am 31. Juli 2016
bearbeitet werden.

Allgemeine
Geschéaftsbedingungen

Der Kunde kann die Gerate am Ende des Leasingzeitraums fur einen
Mindestbetrag erwerben. Hierbei gelten die ortlichen allgemeinen
Geschaftsbedingungen.

Gilt fur alle derzeit in der globalen Preisliste (GPL) von Cisco enthaltenen
Cisco Produkte. Ausgenommen hiervon sind die Produkte der Small
Business Tech Group (SBTG)-Geschéftssparte sowie auf Incentives
beschrankte Produkte (Informationen zu den von der EasylLease 0
%-Finanzierung ausgenommenen Produkten finden Sie unter www.
ciscocapital.com/partner/emea/easylease_excluded_products_annex.
Suchen Sie dort nach den Produkt-IDs.)

Die Bewilligung der Finanzierung hangt von der endgultigen
Kreditgewahrung des Finanzierungspartners

und der Vervollstandigung der Leasingunterlagen des ortlichen
Finanzierungspartners ab.

Easylease ist in Zusammenarbeit mit unseren ortlichen
Finanzierungspartnern in Belgien, Danemark, Deutschland, Finnland,
Frankreich, GroRbritannien, Irland, Israel, ltalien, Luxemburg, den
Niederlanden, Norwegen, Osterreich, Polen, Portugal, Schweden, der
Schweiz, Spanien und der Tirkei (Hinweis: keine Partnerrabatte in der
Tirkei) verfugbar.

Cisco behalt sich das Recht vor, dieses Angebot jederzeit zurlickzuziehen
oder abzuandern.
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Nutzliche Tipps

Die Angebote von Cisco Capital erleichtern es lhnen, zu einem erfolgreichen
Verkaufsabschluss zu gelangen.

In unserem Toolkit ,Count on Cisco Capital“ finden Sie umfangreiche Informationen zu den
Vorteilen von Finanzierungen und einige wertvolle Tipps zur erfolgreichen Positionierung von
Finanzierungslosungen.

Weitere Informationen

Laden Sie sich das ,Count on Cisco Capital“-Toolkit herunter:
http://www.cisco.com/web/ordering/ciscocapital/emea/toolkit/index.html

Verwandte URLs und Tools

Erfahren Sie mehr Uber die Easy Lease 0 %-Finanzierung:
http://www.cisco.com/web/ciscocapital/partners/emea/financeoffers/easylease_zero.html

Kontaktinformationen fur Support oder Fragen

Wenden Sie sich bei Fragen an |hr zustandiges EasylLease-Team.
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Uberblick

Cisco Capital vereint Best Practices zu einer flexiblen, kostenglnstigen Finanzierung

mit umfassender Expertise fur Cisco Technologien. Mit dem Aufbau eines strategischen
Frameworks fur die Anschaffung von Technologielosungen und unserem Lifecycle-
Management bieten wir unseren Kunden der oberen und mittleren Marktsegmente sowie des
offentlichen Sektors einzigartige Vorteile und Einblicke.

Beschreibung

Unsere Finanzierungslosungen lassen sich flexibel an die spezifischen Anforderungen des
Kunden und alle Architekturen anpassen. Die folgenden Losungen und Programme sind
verfligbar:

Finanzierungslosungen

Fair Market Value (FMV)- bzw. Marktwert-Leasing | Der Kunde bezahlt fur die Nutzung der Gerate, ist dabei jedoch
nicht der Eigentimer. Am Ende der Laufzeit konnen die Gerate
einfach zurlickgegeben oder zum aktuellen Marktwert erworben
werden.

Ideal fur Kunden, die die Gerate nach Ende der Leasinglaufzeit
behalten mochten. Die Zahlungen konnen Uber den Leasing-
Zeitraum verteilt und die Gerate am Ende des Leasingzeitraums
ubernommen werden.

Finance-Leasing - auch bekannt als
Vollamortisationsleasing

Darlehen Mit dieser Option wird der Kunde nach dem Kauf zum
Eigentiimer und verfligt so Uber ausreichend Kapital flr das
Tagesgeschaft. Die Zahlungen kdnnen entsprechend der
jeweiligen Bereitstellung und zum wirtschaftlichen Vorteil des

Kunden strukturiert werden.

Die Zahlungen konnen dank der flexiblen Finanzierungsoptionen
fur die variablen und Fixkosten der Technologiebereitstellung an
die Nutzung angepasst werden.

Multi-Term Financing

* Es gelten die allgemeinen Geschaftsbedingungen.

Finanzierung mit Cisco Capital

Fur den Commercial-Bereich - EasylLease 0 %-Finanzierung

INHALT DRUCKEN

Cisco Tools

Finanzierungsprogramme Merkmale und Funktionen

Fair Market Value (FMV)-Leasing
mit 36-monatiger Laufzeit mit
der Option, Gerate am Ende der
Leasinglaufzeit zu aktualisieren,
zu behalten oder zuriickzugeben

Accelerate

Max. Auftragsvolumen:
1.000.000 USD

Auftrag muss mind. 70 % an
Cisco Losungen umfassen.
Umfasst Hardware (50 %),
Software, Services und
Drittanbietergerate.

ZURUCK

Partner-Support erhalten

Enterprise, Midmarket und offentlicher Sektor

Abdeckung

Mittelstand
Fur alle Cisco Losungen
verfligbar Verflgbar in

Frankreich, Deutschland,

Irland, Israel, den
Niederlanden, Portugal,
Spanien, Sudafrika,

der Schweiz, den
Vereinigten Arabischen
Emiraten und
GroRbritannien.

WEITER

Abkurzungen

Weitere Informationen

Hier konnen Sie auf die
Programmanforderungen
und -ressourcen zugreifen

Finanzierung mit
6-monatigem
Zahlungsaufschub

Finanzierung mit 6-monatigem
Zahlungsaufschub zur
Uberwindung kurzfristiger
Budget-Engpasse, gefolgt von
regelmaigen monatlichen
Zahlungen wahrend der
verbleibenden Laufzeit des
Leasingvertrags

Alle Cisco Losungen
(einschlieRlich Hardware

(70 %), Software, Services und
Drittanbietergerate).

GroBunternehmen und
offentlicher Sektor

Fur alle Cisco Losungen
verfligbar EMEAR-weit

verfugbar

Hier konnen Sie auf die
Programmanforderungen
und -ressourcen zugreifen

Es gelten die allgemeinen Geschaftsbedingungen. Cisco Capital behalt sich das Recht vor, diese

Angebote jederzeit zurlickzuziehen.

Kontaktinformationen fur Support oder Fragen

Kontaktieren Sie das Cisco Capital Team, um zu besprechen, wie Sie die

Finanzierungslosungen optimal in Ihre Kundenangebote integrieren konnen.
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Certification and
Specialization
Application (CSApp)

Partner Self
Service (PSS)

Taglich SalesConnect

verwendete Tools

Partner Registration
Tool (PREG)

My Cisco

I
CIsco

My Cisco

Anpassbar, einfacher, schneller.

Mit ,My Cisco“ sind Sie stets Uber aktuelle, flr Sie und Ihr Unternehmen wichtige
Entwicklungen informiert. ,My Cisco Arbeitsbereich” ist Ihre zentrale Anlaufstelle fur den
sicheren Zugriff auf wichtige Tools, News zu Produkten, Veranstaltungen, Services und
Incentives, Dokumente und personlichen Kontakte zur Forderung lhrer Cisco Channel Partner-
Beziehungen und Vertriebsmalinahmen - einfach und intuitiv.

My Cisco bietet Ihnen eine individuell anpassbare Web-Umgebung. Sie reduziert den
Zeitaufwand bei der Suche nach Informationen in Back-End-Anwendungen wie Cisco
Commerce Workspace, Partner Self Service und Partner Access Online. Daruber hinaus
sparen Sie Zeit durch die einmalige Anmeldung und konnen sich auf wichtige Aspekte wie die
Geschaftsentwicklung und Produktivitatssteigerung konzentrieren.

My Cisco steigert die Produktivitat und Rentabilitat

My Cisco wirkt sich positiv auf die Produktivitat und Rentabilitat der Partner aus. Eine Umfrage
unter den Benutzern von ,My Cisco“ hat zudem gezeigt, dass Partner durch die Verwendung
von My Cisco Arbeitsbereich eine Zeiteinsparung von 5-50 % verzeichnen konnen, verglichen
mit der Zeit, die sie aufwenden mussen, wenn sie auf alle Anwendungen einzeln zugreifen.

Kundenzufriedenheit ~ Partner Program  Cisco Commerce Total Program Cisco Self- Mitteilungen  Global
Enroliment-Tool Workspace View (TPV) Service zu Tools und  EasyPay
(PPE) (ccw) Proposal Library ~ Programmen (GEP)

Wer kann ,My Cisco Arbeitsbereich®“ verwenden?

,My Cisco Arbeitsbereich” ist fur Partner, Kunden und Gaste weltweit verfugbar. Der Zugriff
erfolgt Uber Ihre Cisco Anmelde-ID. Die in den Modulen angezeigten Daten beschranken sich
nur auf die fur Sie und ihr Unternehmen relevanten Daten.

My Cisco ist in 17 Sprachen verfligbar und umfasst drei Komponenten:

1. Der My Cisco Katalog bietet abhangig von den Berechtigungen des Benutzers bis zu
25 individuelle Module.

2. My Cisco Arbeitsbereich ist ein personlicher Arbeitsbereich, den Sie durch Auswahlen
von Modulen aus dem Katalog anpassen konnen, indem Sie diese aus dem Katalog
ziehen und an der gewunschten Stelle ablegen. Nicht verwendet Module konnen
entfernt werden.

3. Das My Cisco Menti ist ein flexibles Menu, das Sie auf der gesamten Cisco.com
Website verwenden. Verwenden Sie My Cisco, um schnell auf den Katalog und den
Arbeitsbereich zuzugreifen.

Nutzen Sie My Cisco noch heute!

Weitere Informationen erhalten Sie unter www.cisco.com/go/mycisco

Weitere Informationen

My Cisco Partner-Seite: www.cisco.com/go/mycisco-partner

My Cisco Ressourcen/Hilfe/Haufig gestellte Fragen: www.cisco.com/web/help/mycisco.html
Kudenreferenzen: http://www.cisco.com/web/partners/tools/my_cisco_vid.html

My Cisco auf einen Blick:
http://www.cisco.com/web/partners/downloads/765/tools/my_cisco_aag.pdf

Support

Hilfe http://www.cisco.com/web/help/mycisco.html
Feedback senden:
https://www.ciscofeedback.vovici.com/se.ashx?s=6A5348A71DA90E3A
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verwendete Tools Tool (PREG) Service (PSS) Specialization Enrollment-Tool Workspace View (TPV) Service zu Tools und  EasyPay

Application (CSApp) (PPE) (ccw) Proposal Library ~ Programmen (GEP)

Fur Partner-Administratoren

Fur regulare Mitarbeiter des Partnerunternehmens

CCO - Cisco Connection Online CCO bietet Zugriff auf Information und Ressourcen von Cisco.

http://www.cisco.com Durch die Registrierung bei Cisco.com kdnnen Gaste, Kunden und Partner lber die Website Informationen
und Services erhalten.

PSS - Partner Self Service Ein Tool, iber das Sie sich und lhre Priifungen (liber Inre CSCO-ID) mit Inrem Partner verkniipfen kdnnen;

http://www.cisco.com/go/pss das Tool ermdglicht dem Partner zudem den Zugriff auf Cisco.com.

CCW - Cisco Commerce Workspace Uber dieses Portal kdnnen sich Mitarbeiter fiir die Teilnahme an einem Programm registrieren, z. B.

http://www.cisco.com/go/ccw - AIP - Assessment Incentive-Programm

OIP - Opportunity Incentive-Programm
SIP - Solution Incentive-Programm
NFR - Not for Resale-Programm

TMP - Technology Migration-Programm
BA - Borderless Access-Promotion
Collaboration Breakaway-Programm
TIP - Teaming Incentive-Programm

PEC - Partner Education Connection Partnerschulungen zur Vorbereitung auf Priifungen fiir persdnliche und Partner-Qualifizierungen
http://www.cisco.com/go/pec

TKL - Cisco Technical Knowledge Library Eine Bibliothek mit Fachressourcen und Best Practices, liber die Endbenutzer Zugriff auf wichtiges geistiges
http://www.cisco.com/web/learning/learning_services/curriculum- Eigentum von Cisco haben. Nutzen Sie die Ressourcen, um allgemeine Probleme zu vermeiden und lhren
planning.html personlichen Lernaufwand in Bezug auf Produkte und Technologien von Cisco zu reduzieren.
Partner-Tools Eine Reihe verschiedener Tools fiir unsere Partner.

http://www.cisco.com/web/partners/tools

Who is my Cisco Rep... Uber dieses Suchtool kdnnen Partner oder Kunden feststellen, welcher Ansprechpartner bei Cisco fiir sie
https://tools.cisco.com/WWChannels/CAMLOC/whoismyciscorep.do zustandig ist.

Partner Proposal Library Hier stehen von Cisco genehmigte, individuell anpassbare Angebotsvorlagen fiir tiber 100 Lésungen und
https://communities.cisco.com/docs/DOC-34186 Produkte von Cisco in mehreren Sprachen zum Download zur Verfiigung.
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FUr Partner-Administratoren - zusatzlich zur Liste fur regulare Mitarbeiter

Partner-Registrierung und ICPA-Vereinbarung (Indirect
Channel Partner Agreement)
http://tools.cisco.com/WWChannels/IPA/welcome.do

Um sich als Cisco Partner zu registrieren, miissen Unternehmen, die keine direkte Resale-Vereinbarung mit Cisco
abgeschlossen haben, die Bedingungen der ICPA-Vereinbarung uberpriifen und diesen zustimmen. Diese Vereinbarung
gilt fuir Reseller und fiir Unternehmen, die keine Produkte von Cisco weiterverkaufen, jedoch Professional Services flir
diese anbieten. Die Zustimmung zur Vereinbarung ist erforderlich, um im Partner Locator aufgelistet zu werden.

PSS - Partner Self Service
http://www.cisco.com/go/pss

Partner kénnen im PSS einen oder mehrere Administratoren einrichten, die festlegen, welche Mitarbeiter ihrem
Unternehmen zugeordnet werden und Zugriff auf partnerbezogene Seiten auf cisco.com haben. Darliber hinaus kénnen
Mitarbeiter, die Priifungen von Cisco absolviert haben und tiber eine CSCO-ID verfiigen, dem Partnerunternehmen
zugeordnet werden und sich fiir Partner-Spezialisierungen qualifizieren.

CSApp - Certification and Specialization Application-Tool
http://www.cisco.com/go/csapp

Partner kénnen im CSApp-Tool einen oder mehrere Administratoren einrichten, die festlegen, welche der Mitarbeiter den
Spezialisierungen und Zertifizierungsstufen zugeordnet werden.

CSAT - Bewertung der Kundenzufriedenheit mithilfe des PAL-
Tools (Partner Access Online)
http://www.cisco.com/go/pal

Partner kénnen einen oder mehrere CSAT-Administratoren einrichten, die iberwachen, ob ein Partner giiltige
Kontaktnamen/E-Mail-Adressen eingibt, und die eine Nachbearbeitung bei niedrigen Ergebnissen durchfiihren. CSAT-
Umfragen werden fiir Folgendes verwendet:

hohere Partner-Zertifizierungsstufen

VIP - Value Incentive-Programm

Cisco Customer Satisfaction Excellence

CSSP - Cisco Shared Support-Programm

PPE - Partner Program Enroliment
http://www.cisco.com/go/ppe

Partner kdnnen einen oder mehrere PPE-Administratoren festlegen, die die Anmeldung fiir neue Programme verwalten,

z. B.
- Cisco Technology Migration-Programm

Not For Resale NFR-Programm

Partner Plus-Programm

PSPP - Public Sector Partner Pricing

Solution Led Selling (SIP)

Value Incentive-Programm

PPI - Partner Program Intelligence
http://www.cisco.com/go/ppi

Partner kdnnen einen oder mehrere PPI-Administratoren festlegen, die Informationen zum finanziellen Status des
Unternehmens im Rahmen des Programms abrufen kénnen.

NFR - Not for Resale-Programm

VIP - Value Incentive-Programm

BegriiBungspaket fiir neue Partner
http://www.cisco.com/go/partnerkits

Dieses Online-Paket fiir Partner umfasst Links zu Tools und Programmen, mit denen Sie sich erfolgreicher am Markt
positionieren kdénnen.
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Fur regulare Mitarbeiter des Partnerunternehmens

Global EasyPay Das EasyPay-Programm bietet einen einfachen und konsistenten Zahlungs- und Berichterstellungsprozess fiir Partner, die
http://www.cisco.com/web/partners/tools/global_easypay. an Cisco Partner Incentive Payment-Programmen teilnehmen.
html

Partner Locator

Uber dieses 6ffentlich zugsngliche Tool kann der Status von Partnern iiberpriift werden.
http://www.cisco.com/go/partnerlocator
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Uber Ihren Desktop konnen Sie SalesConnect unter http://salesconnect.cisco.com aufrufen,

S a | eS C O ﬂ n e Ct fur Ihr Mobiltelefon steht die App unter eStore Apps (nur interne Benutzer), dem iTunes App

Store oder Google Play zum Download zu Verfugung.

Nutzliche Tipps

¥ B
Passen Sie lhre Umgebung an - Briefcases sind anpassbare Ordner mit fur Sie relevanten
- Inhalten, die Sie erstellen und personalisieren sowie fur Ihre Kollegen freigeben konnen.
"_‘\ Um auf der Startseite eine Mappe zu erstellen, klicken Sie auf ,Mein Briefcase“ und
— anschlielRend auf ,Briefcase erstellen”. Um Inhalte zu einer Mappe hinzuzuflgen, klicken Sie
- auf ,Zum Briefcase hinzufligen®.
TIIr
CISCO . .
v 4 Weitere Informationen

— . https://cisco.jiveon.com/groups/salesconnect/pages/about-salesconnect

Ubersicht

Benotigen Sie Vertriebsressourcen? Sehen Sie zuerst unter SalesConnect nach! Dort
finden Sie nutzliche Vertriebsressourcen, die Sie mit Kollegen austauschen und Kunden
prasentieren kdnnen. Testen Sie noch heute SalesConnect for Mobile, oder besuchen Sie salesconnect-inquiries@cisco.com
salesconnect.cisco.com.

Kontaktinformationen fur Support oder Fragen

Neue Programmelemente

Lokalisiert - SalesConnect spricht jetzt auch Ihre Sprache! Einfacher fur Sie, relevanter fur
Ihre Kunden. Filtern Sie einfach nach lhrer bevorzugten Sprache, um dazu passende Inhalte
zu finden.

Beschreibung

Auf dieser unkomplizierten digitalen Plattform flUr Mobilgerate oder Desktop-PCs kommt alles
zusammen: Relevante Inhalte, entwickelt und aktualisiert auf Basis von Verkaufsumfragen.
Die darauf verflgbaren, topaktuellen Vertriebsressourcen, Demos, Schulungen und
Angebote unterstitzen Sie dabei, schneller zum Verkaufsabschluss zu kommen.
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Certification and
Specialization
Application (CSApp)

SalesConnect FEIROETRNCIISUETl  Partner Self

verwendete Tools Service (PSS)

Tool (PREG)

Partner Registration Tool (PREG)

Uberblick

Das Partner Registration Tool bietet eine einfache Moglichkeit fur Channel-Partner, den
Status als Cisco Registrierter Partner zu erhalten. Der Status als Cisco Registrierter Partner
ist der erste Schritt, um von den zahlreichen Vergunstigungen des Cisco Channel Partner-
Programms zu profitieren.

Beschreibung

Der Status als Cisco Registrierter Partner begrundet die Beziehung der Partner mit Cisco

und ermaoglicht ihnen den Zugriff auf die erforderlichen Tools und Schulungen, mit denen sie
Cisco Partner mit Zertifizierung oder Spezialisierung werden konnen. Sowohl Reseller als auch
Unternehmen, die ausschlieBlich Professional Services fur Cisco Produkte anbieten, sind zur
Teilnahme am Programm berechtigt.

Um Cisco Registrierter Partner zu werden, ist zunachst die Anmeldung Uber das Partner
Registration Tool erforderlich: (http://tools.cisco.com/WWChannels/IPA/welcome.do).

Im Zuge des Registrierungsverfahrens mussen Unternehmen, die keine direkte Kaufbeziehung
mit Cisco unterhalten, die Bedingungen der ICPA-Vereinbarung lesen und akzeptieren
(http://www.cisco.com/warp/public/765/tools/registration/agreement.shtml). Pro
Partnerunternehmen kann nur eine Person die Vereinbarung akzeptieren und einen Antrag
einreichen.

Der Partner-Registrierungsprozess umfasst folgende Schritte:

1. Beantragen Sie eine Cisco.com-Benutzer-ID (falls Sie noch keine besitzen).

2. Geben Sie die Unternehmens- und Kontaktinformationen an bzw. Uberprifen Sie lhre
Angaben.

3. Als neuer Partner und Verlangerungspartner fullen Sie den Onlinefragebogen zur
Sorgfaltspflicht aus (Wiederverkaufer missen auch Angaben zum bevorzugten
autorisierten Distributor machen).

4. Lesen und akzeptieren Sie die Bedingungen der ICPA-Vereinbarung.

5. Senden Sie den Antrag ab.

Kundenzufriedenheit ~ Partner Program  Cisco Commerce Total Program Cisco Self- Mitteilungen  Global
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Der eingereichte Antrag wird von Cisco Uberpruft und innerhalb von 30 Geschaftstagen
genehmigt oder abgelehnt. Der Genehmigungsprozess ist automatisiert, sodass der Partner
sofort den Status als Cisco Registrierter Partner erhalt. Er erhalt Partnerzugriff auf Cisco.com
und kann am Channel Partner-Programm teilnehmen. Die Registrierung als Cisco Partner ist
12 Monate gultig und muss jahrlich erneuert werden.

Vorteile fiir Cisco Registrierte Partner

Partnerzugriff auf Cisco.com-Tools, einschliellich Partner E-Learning Connection
Moglichkeit, Cisco Partner mit Zertifizierung oder Spezialisierung zu werden
Aufnahme in das Cisco Partner Locator Tool (auf Basis der Richtlinien der jeweiligen
Region)

Zugriff auf ein Online-Paket fur Cisco Registrierte Partner mit zahlreichen nutzlichen
Informationen und Ressourcen, sowie auf das Collateral Builder Tool

Verwendung des Logos fur Cisco Registrierte Partner

Zeitgerechter Empfang von Mitteilungen mit aktuellen Informationen Uber neue
Produkte und Promotions, Programmanderungen, Sonderangebote, Schulungen und
Support

Verwandte URLs und Tools

Direkter Zugriff auf das Partner Registration Tool:
http://tools.cisco.com/WWChannels/IPA/welcome.do

ICPA-Vereinbarung (Indirect Channel Partner Agreement):
(http://www.cisco.com/warp/public/765/tools/registration/agreement.shtml).

Kontaktinformationen fur Support oder Fragen

Die Partner konnen Tickets in Customer Service Central (CSC) erstellen. Der Zugriff hierauf ist
uber den ,My Cisco Arbeitsbereich“ moglich. Besuchen Sie

http://www.cisco.com/cisco/psn/web/workspace.
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Partner Self Service (PSS) verwandte URLs und Tools

Weitere Information finden Sie im Benutzerleitfaden unter www.cisco.com/go/pss.

Uberblick Kontaktinformationen fur Support oder Fragen

Uber den Partner Self Service kdnnen unsere Partner Unternehmensdaten verwalten, den
Zugriff auf Tools autorisieren, Partner-Zugriffsberechtigungen erneuern und sicherstellen,
dass die Unternehmensinformationen korrekt im Partner Locator-Tool angezeigt werden.

Die Partner konnen Tickets in Customer Service Central (CSC) erstellen. Der Zugriff hierauf ist
uber den ,My Cisco Arbeitsbereich® moglich. Besuchen Sie
http://www.cisco.com/cisco/psn/web/workspace.

Beschreibung

Vorteile:

Cisco Partner konnen wichtige Daten einsehen und entsprechende
Zugriffsberechtigungen vergeben.

Durch die Aktualisierung der Daten bringt die Partnerschaft mit Cisco noch mehr
Vortelile.

Einzelnen Mitarbeitern wird der Zugriff auf Partnerebene ermaoglicht.
Partner-Administratoren konnen Unternehmensdaten im PSS verwalten.

Uber den PSS kénnen individuelle Benutzer- und Unternehmensdaten sowie Informationen
zu einzelnen oder globalen Standorten angepasst und der Zugriff auf Partner-Tools verwaltet
werden.

Nach Abschluss des Partner-Registrierungsprozesses wird der Zugriff auf den Partner
Self Service freigeschaltet. Durch die Registrierung seines Unternehmens erhalt der
Partnerkontakt automatisch Administratorrechte flr den Partner Self Service und kann
weitere Kontakte flr sein Unternehmen einrichten und diesem zuordnen.
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Certification and Specialization
Application (CSApp)

Uberblick

Das Certification and Specialization Application-Tool stellt Ihnen Informationen zur Verfugung,
mit deren Hilfe Sie beurteilen konnen, welche Zertifizierungen oder Spezialisierungen lhr
Unternehmen erwerben sollte.

Das CS Application-Tool bietet folgende Funktionen:

Antragstellung fiir Zertifizierungen und Spezialisierungen
Uber die benutzerfreundliche Weboberflache konnen Sie neue Zertifizierungen und
Spezialisierungen erwerben.

Verwaltung bereits erworbener Zertifizierungen und Spezialisierungen
Bereits erworbene Zertifizierungen und Spezialisierungen konnen geprift und die
derzeitige Zertifizierungsstufe geandert werden.

Uberwachen Sie die Einhaltung von Zertifizierungen und Spezialisierungen
mit dem ,Partner Compliance Report im Abschnitt ,Reports” (Berichte).

Beschreibung

Zugriff

Far den Zugriff auf das CSApp-Tool sind folgende Schritte erforderlich:
Fordern Sie eine Cisco.com Benutzer-ID an.
Registrieren Sie Ihr Unternehmen tber das Partner Registration Tool.
Stellen Sie sicher, dass Sie einem bei Cisco registrierten Unternehmen zugeordnet
sind.
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Sobald Sie alle Voraussetzungen erfullt haben, konnen Sie das CSApp-Tool nutzen.
Das Certification and Specialization Application-Tool bietet zwei Zugriffsoptionen:
Schreibgeschiitzt (Standard)
Administrator (Lese- und Schreibzugriff)

Sie konnen Administratorberechtigungen uber das Partner Self Service Tool beantragen oder
auf den Link ,Click here to request full access” (Hier klicken, um vollstandigen Zugriff zu
beantragen) auf der Seite ,Select Geography*“ (Region wahlen) klicken.

Verwandte URLs und Tools

CSApp Website:
www.cisco.com/go/csapp

Rufen Sie die folgende Seite auf, um eine Cisco.com Benutzer-ID zu beantragen:
http://tools.cisco.com/RPF/register/register.do

Die Registrierung lhres Unternehmens konnen Sie Uber das Partner Registration Tool
vornehmen:
http://tools.cisco.com/WWChannels/IPA/welcome.do

Die Zuordnung zur Inrem Unternehmen erfolgt Uber das Partner Self Service Tool:
http://tools.cisco.com/WWChannels/GETLOG/login.do

Kontaktinformationen fur Support oder Fragen

Die Partner konnen Tickets in Customer Service Central (CSC) erstellen.
Der Zugriff hierauf ist Uber den ,My Cisco Arbeitsbereich® moglich. Besuchen Sie
https://www.cisco.com/cisco/psn/web/workspace.
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Kundenzufriedenheilt
Uberblick

Die Kundenzufriedenheit (CSAT) hat auch weiterhin hochste Prioritat fir Cisco und bildet
eines der zentralen Elemente des Cisco Channel Partner-Programms. Aus diesem Grund
wurde das Partner Access Online (PAL)-Tool entwickelt. Mit diesem Tool kdnnen Sie nicht nur
die Versendung von und die Auswertung von Umfragen verwalten, sondern dartber hinaus in
Echtzeit auf individuell abgestimmte Informationen zu Best Practices von Cisco zugreifen.

Neue Programmelemente

Der Customer Satisfaction (CSAT)-Prozess wurde aktualisiert und vereinfacht.

Beschreibung
Wichtigste Programmelemente und Vorteile:

Partnern erhalten ein kostenloses System zur Datenerfassung.

Trends und Daten kénnen einfach verfolgt werden.

Bereiche, die Cisco und Partner optimieren konnen, werden schneller identifiziert.
Die Geschaftsbeziehung zwischen Partnern, Kunden und Cisco wird intensiviert.
Es werden langerfristige und engere Kunden- und Partnerbeziehungen geschaffen.
Cisco Partner und Cisco konnen fundiertere Geschaftsentscheidungen treffen.

Anzahl der Kontaktnamen/E-Mail-Adressen CSAT-Rating

Premier - Neu Keine (im 1. Jahr nicht erforderlich) -

Premier - Verlangerung 10 + Nachverfolgung niedriger Ergebnisse =

Silver 20 + Nachverfolgung niedriger Ergebnisse -

Gold - Neu Keine (in den ersten sechs Monaten nicht erforderlich) -

Gold - Verlangerung 30 + Nachverfolgung niedriger Ergebnisse =
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CSAT Star of Excellence

Seit dem 1. August 2015 wird der CSAT Star of Excellence nicht mehr vergeben. Die
abschlieRende Bewertung fur den Star of Excellence fand am 26. Juli 2015 statt. Die Star-
Akkreditierung ist bis zum 23. Januar 2016 im Partner Locator verfugbar.

Nutzliche Tipps

Rufen Sie das PAL-Tool am 15. November 2015 auf, um CSAT-Aktivitaten zu starten.
Sie konnen mehrere Kunden-E-Mail-Adressen fur dasselbe Unternehmen angeben.
(Dies wird sogar empfohlen, damit Sie einen objektiven Uberblick iber die allgemeine
Kundenzufriedenheit erhalten.)

Kontaktieren Sie lhren Kunden sofort nach Erhalte einer Umfrage mit einer geringen
Kundenzufriedenheitsrate. Fiihren Sie eine Nachbereitung durch, und informieren Sie
Cisco Uber die Nachbereitungsschritte, die Sie auf der Seite ,Follow-Up* im PAL-Tool

eingeben konnen.

\Weitere Informationen

Héren Sie sich eine Wiederholung des Power Hour-Webcasts an, und laden Sie die Prasenta-
tion herunter, um weitere Informationen zu www.cisco.com/go/csat zu erhalten.

Verwandte URLs und Tools

Partner Access Online (PAL) www.cisco.com/go/pal
CSAT-Anforderungen: www.cisco.com/go/csat

VIP CSAT-Anforderungen: www.cisco.com/go/vip

Kontaktinformationen fur Support oder Fragen

Die Partner kénnen Tickets in Customer Service Central (CSC) erstellen.
Der Zugriff hierauf ist Uber den ,My Cisco Arbeitsbereich“ moglich. Besuchen Sie
https://www.cisco.com/cisco/psn/web/workspace.
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Uberblick

Das PPE-Tool ist ein integriertes und konsolidiertes System, mit dem Sie sich bei
verschiedenen Programmen von Cisco registrieren, beteiligen und deren Verlauf im Blick
behalten konnen - all dies Uber eine zentrale Plattform. Der Zugriff auf das PPE-Tool erfolgt
dber www.cisco.com/ go/ppe.

Beschreibung

Uber das PPE-Tool erhalten Sie basierend auf dem jeweiligen Zertifizierungs-,
Spezialisierungs- und Autorisierungsstatus umgehend eine Genehmigung fur die
ausgewahlten Cisco Programme. Daruber hinaus konnen Partner mit dem PPE-Tool den
Genehmigungsstatus der Registrierung bei mehreren Channel-Programmen verfolgen. Durch
die Integration in das Certification and Specialization Application (CSApp)-Tool und in Cisco
Commerce Workspace kdnnen Partner im PPE-Tool einfach zwischen der Zertifizierung und

Spezialisierung sowie der Verwaltung von Geschaftsabschlissen und Bestellungen wechseln.

Der CSApp-Administrator des Partnerunternehmens muss das Partner Program Enrollment-
Tool fur die Registrierung bei den oben genannten Programmen verwenden.

Alle Mitarbeiter mit einer gultigen CCO-ID konnen die Registrierungen fur das Unternehmen
anzeigen. Die Registrierung bei einem Programm kann jedoch nur von einem CSApp-
Administrator vorgenommen werden.

Das Partner Program Enrollment-Tools bietet folgende Vorteile:

Zentrale Ressource fiir die Uberpriifung aller aktiven und qualifizierten Channel-
Programme

Verfolgung des jeweiligen Registrierungsstatus in Echtzeit

Einfache Registrierung in funf Schritten

Nahtlose Integration in alle anderen Programm-Tools

Automatische Validierung der Berechtigung bei einigen Programmen zur
Beschleunigung der Registrierung

Finanzierung mit Cisco Capital
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INHALT

Cisco Tools

DRUCKEN

Registrierung bei einem Programm

Auswahlen von Programmen
Klicken Sie auf der Registerkarte mit den qualifizierten Programmen auf die Schaltflache
,Select” (Auswahlen) fur das Programm, bei dem Sie sich registrieren mochten. Abhangig
vom ausgewahlten Programm und den Programmanforderungen wird der Partner
maoglicherweise in einem Popup-Fenster aufgefordert, eine Region auszuwahlen.

Programmzweig wahlen
Wenn das vom Partner ausgewahlte Programm einen oder mehrere Programmzweige
umfasst, wird er aufgefordert, den gewtinschten Programmzweig auszuwahlen.

1. Registerkarte mit qualifizierten Programmzweigen - Auf dieser Registerkarte werden
alle Programmzweige angezeigt, an denen der Partner aufgrund seiner derzeitigen
Zertifizierungs- und Spezialisierungsstufe teilnehmen kann.

2. Registerkarte mit potenziellen Programmzweigen - Auf dieser Registerkarte werden
alle weiteren verfugbaren Programmzweige angezeigt, fur die der Partner nicht die
Teilnahmekriterien erfullt.

3. Klicken Sie auf den Link ,Check Eligibility* (Qualifizierung Gberprifen). Daraufhin wird ein
Popup-Fenster angezeigt, in dem die Anforderungen fur den Programmzweig und die
Qualifizierung des Partners verglichen werden.

PARTNER PROGRAM ENROLLMENT (PPE)

Welcome, Tony!

Total Program
View (TPV)

ZURUCK

Partner-Support erhalten

Cisco Self-
Service

Proposal Library

Preferred Language: English Pro;

Change Language

You are now ready to enroll and manage multiple Cisco Channel Partner Programs through this

integrated platform.

Eligible Programs Potential Programs

Disclaimer: This application accepts

input in English only

Enrollment Dashboard

Program Name
Hunting
(= Profitability

Cisco Technology Migration
program

Cloud Partner Program - App
Integrator

Global Partner Hetwork
Legacy Tandberg Pricing

Agreements

SiP

Select Geography

Select Geography

Empowers Partners to deploy Cloud

Cisco Registered Partners are eligible to enroll in
customer to churn installed base. The goal of T!

‘Application Integrators have competency in implementation and migrati more

Cisco Premier, Siiver or Gold Certified Partners are eligible to enroll in Host Agent p
partners to establish an agency relationship with ather Cisco certif more

Former Tandberg partners can use this enroliment to have simplified access to prig
merger date with Cisco.

Cisco Certified Partners (excluding Select in Japan) are eligible to register a solutiof
buy solutions to help solve their business problems. Cisco SIP rewards partners tt
that integrate proprietary or third-party applications and services with Cisco techn
benefit from the program by achieving "pre-qualified for SIP* status. This can help
developers by partnering with Cisco's reseller channel to develop a solution practis
information about the program more.

Heathcare

+

D 0 PEDE

‘omotional

Tool Links
Select Link

ARGNTNA-CHILE-PERU-UR( v |

=l ~
BELLX
BRADL
CANADA
CHINA
C2ECH REFUBLIC
EAST AFRICA
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INDONESIA
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JAPAN
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Eingeben von Details

PPE vereinfacht die Dateneingabe, da Unternehmensinformationen auf Basis der CCO-
ID des Benutzers vorab ausgeflllt werden. Der Partner kann jedoch auch andere
Kontaktinformationen fir das Unternehmen eingeben. Die Details werden im Zuge des
Uberprifungsprozesses verifiziert.

Geben Sie die fur das Programm erforderlichen Informationen ein:

1. Teilnehmer - Die Kontaktinformationen fur den Partner und den CAM werden automatisch
vorab ausgefullt

2. Zusatzliche Informationen - Stellen Sie bei Bedarf zusatzliche Dokumentation bereit

Allgemeine Geschaftsbedingungen - Zeigt die allgemeinen Geschaftsbedingungen fur
das Programm an, die mit einem Mausklick akzeptiert werden konnen

4. Bankdetails - Dient zur Erfassung der erforderlichen Bankdetails (falls erforderlich)

5. Uberprifung und Genehmigung - Ermdglicht die Genehmigung durch Cisco bei nicht
automatisch genehmigten Programmen

HINWEIS: Bei der manuellen Registrierung erhalt der sich registrierende Partner eine E-Mail,
die ihn daran erinnert, die Kontaktinformationen fur die Zahlungsbenachrichtigung und
-genehmigung mithilfe des PSS zu verifizieren.

Whois Involved || Additional Information | Terms and Conditions | Bank Information | Review and Approve

The Partner Cisco

‘Required Field

Partner Name and Address : ARRAYA SOLUTIONS, INC. Cisco Channel Account Manager
521 Plymouth Road (CAM):

Plymouth Meeting, PA19462
Find your CAM with the CAM

View Partner Profile Locator.
Partner Contact: First Name: * Last Name: *
Title: *
Phone Number: *

Email Address: *

Verwandte URLs und Tools

Partner Program Enrollment-Tool (PPE):
www.cisco.com/go/ppe

Melden Sie sich mit Ihrer gultigen CCO-ID an, um die Registrierungen lhres Unternehmens
anzuzeigen.

Beachten Sie:

Die Registrierung lhres Unternehmens fur die einzelnen Programme und Promotions kann
nur vom CSApp-Administrator vorgenommen werden.

Kontaktinformationen fur Support oder Fragen

Die Partner konnen Tickets in Customer Service Central (CSC) erstellen. Der Zugriff hierauf ist
Uber den ,My Cisco Arbeitsbereich“ moglich. Besuchen Sie
http://www.cisco.com/cisco/psn/web/workspace.
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Cisco Commerce Workspace (CCW)

Uberblick

Cisco Commerce Workspace ist eine integrierte Plattform zur Angebotserstellung und
Bestellung, Uber die Partner auf Preisnachlasse und Programme zur Preisgestaltung von
Cisco zugreifen konnen. Die Plattform umfasst eine benutzerfreundliche Oberflache, die die
Zusammenarbeit erleichtert, die Flexibilitat der Partner im Hinblick auf Anderungen an den
Konfigurationen erhoht und umfassenden Zugang zu den Cisco Partnerangeboten bietet.

Mit Cisco Commerce Workspace steht ein integriertes, vereinfachtes Tool zur Verfligung, mit

dem Partner Angebote registrieren, Produkte konfigurieren, Preise fur Produkte, Software
und zugehdrige Services bestimmen, Angebote erstellen sowie Bestellungen einreichen
konnen. Alle Partner haben Zugriff auf den Workspace-Bereich zur Registrierung und zur
Erstellung von Kostenvoranschlagen. Partner, die eine direkte Einkaufsbeziehung mit Cisco
unterhalten, konnen ebenfalls von CCW profitieren.

DarUber hinaus konnen Partner ihre Konfigurationen auf der Registerkarte ,Schatzungen

& Konfigurationen® in CCW erstellen. Dieses Portal bietet Ihnen die Moglichkeit, den

CCW als Repository fur Standardkonfigurationen und als Ausgangspunkt fur Ihre neuen
Konfigurationen zu nutzen. Neben intelligenten Validierungen fugt das Tool automatisch
zusatzliche Serviceleistungen hinzu und gibt in Echtzeit an, ob eine Auswahl giltig ist. So
wird die Anzahl der Fehlermeldungen reduziert. Die verbesserte Interaktion ermaoglicht eine
effiziente Tool-Navigation und ist in den Angebotserstellungsprozess im CCW integriert.

Beachten Sie, dass alle anderen Konfigurations-Tools, z. B. Next Generation Configuration
(NGC) ab dem 1. September 2015 nicht mehr verfligbar sind. Ihre vorhandenen, im NGC-
Konfigurations-Tool gespeicherten Konfigurationen werden automatisch in das Tool migriert.

Durch die kontinuierliche Weiterentwicklung des CCW sollen die Anzahl der erforderlichen
Tools und somit der allgemeine Zeitaufwand fur den Geschaftsabschlusszyklus reduziert
werden, um ein gleichbleibend gutes Einkaufserlebnis zu gewahrleisten.

Programmelemente

CCW 2015 - Versionsubersicht
Hohere Benutzerfreundlichkeit - neues Dashboard auf der Startseite
Guided Deal Registration
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Ablehnen von Services fur gewisse Posten wichtiger Produktlinien
Zusatzliche intelligente Vorschlage fur Security Appliance-Hardware

Moglichkeit zum Andern der Anzahl von Cisco Capital-Reservierungen fiir gebrauchte
Produkte

Verbesserung des externen B2B-Next Generation-Katalogs
Zusatzliche Informationen zu Incentives in anderen Sprachen
Smart Accounts-Verbesserungen

Geringfiigige Anderungen zur Verbesserung der Benutzerfreundlichkeit von Cisco
Commerce Workspace

Weitere Informationen und eine detaillierte Liste der Neuerungen finden Sie hier

Beschreibung
Zitat

Derzeit konnen Partner uber Cisco Commerce Workspace Angebote registrieren und von
aktuellen EMEAR-Programmen und -Promotions profitieren. Geschaftsabschltisse konnen fur
folgende Programme registriert werden:
- AP

OIP

NFR

SIP

PSPP 2.0

Die Partner konnen dartber hinaus Trade-Ins im Cisco Commerce Workspace erstellen. Was
die Registrierung betrifft, so mussen sich die Partner fur folgende Programme registrieren:
CTMP - Trade-In
SIP

Programmregistrierung

Was die Registrierung betrifft, so mussen sich die Partner im Partner Program Enroliment
(PPE)-Tool fur folgende Programme registrieren:
- CTMP - Trade-In
SIP
VIP
PSPP 2.0
NFR

Fortsetzung...
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Hinweis: Der CSApp-Administrator des Partnerunternehmens muss das Partner Program
Enrollment-Tool zur Registrierung fiir die oben genannten Programmen verwenden. Er
kann lber die Startseite des Cisco Commerce Workspace durch klicken auf ,Meine
Programmanmeldungen® auf das Tool zugreifen. Alle Mitarbeiter mit einer giiltigen CCO-ID
konnen die Registrierungen fiir das Unternehmen anzeigen. Die Registrierung bei einem
Programm kann jedoch nur von einem CSApp-Administrator vorgenommen werden.

Verwandte URLs und Tools

Cisco Commerce Workspace

Melden Sie sich mit Ihrer gultigen CCO-ID an, um den Workspace zu verwenden.

Alle Schulungsmaterialien, Kurzreferenzen, Fragen und Antworten und E-Learning-Kursen
finden Sie unter folgender Website:
http://www.cisco.com/web/partners/events/commerce_workspace.html#~2

Mit dem UCSS Mapping-Tool kénnen Sie nach der richtigen UCSS-SKU fur Ihre Software-
SKU suchen und je nach der von Ihnen verwendeten Bestellplattform (Marketplace oder CCW)
Ergebnisse generieren.

Zum Aktualisieren bestehender oder neuer Software-Abonnements kdnnen Sie den direkten
Link zum Product Upgrade Tool (PUT) auf der Startseite des CCW verwenden.

Cisco Commerce Workspace umfasst dariiber hinaus u. a. folgende Funktionen:

Kundenzufriedenheit

Integrierte Umgebung zur Angebotserstellung, in der

Sie Verkaufschancen registrieren und Aktionspreise auf
Konfigurationen anwenden kdnnen, die mithilfe von Cisco.
com Tools oder aus Excel hochgeladen wurden

Reduzierter Verwaltungsaufwand, weniger redundante
Informationen reduzierte Kosten durch die einfache Eingabe
von Geschaftsabschliissen

Maéglichkeit zur Freigabe von Geschaftsabschliissen Verbesserte Integration von Partnerprogrammen
Maoglichkeit zur Erstellung von Berichten zu Promotions und
Programmen

Zugriff auf Cisco Programme Uber eine zentrale Ressource

Verwendung der Standard-ID fiir Geschaftsabschliisse
von Cisco fiir Direktbestellungen

Optimierte Zusammenarbeit zwischen lhnen und dem
Vertriebsteam von Cisco
Zentrale Ressource fur alle registrierten Geschéftsabschlisse

Umfassende Berichterstellung (Umsatz, Abschlussraten,
Programmnutzung)

Verklrzung der Bearbeitungszeit fir die Bestellungsvalidierung
Erhohte Pipeline-Transparenz

Automatische Versendung von Benachrichtigungen
zu genehmigten 2-Tier-Bestellungen vom Deviation
Authorization Request Tool (DART) an den Vertrieb

Anwendung von Promotion-Rabatten auf Konfigurationen
fur Direktbestellungen

Integrierter Workflow zwischen den verschiedenen Cisco Tools

Verbessertes Benutzererlebnis flr Partner
Kirzerer Bestellungsvalidierungsprozess
Erhohte Transparenz bei Promotion-Preisen

Globale, in 16 Sprachen verfiigbare Anwendung

Cisco Self- Mitteilungen  Global
Service zu Tools und  EasyPay
Proposal Library ~ Programmen (GEP)

Partner Program
Enrollment-Tool
(PPE)

Cisco Commerce JRISEREel[Elnl
Workspace View (TPV)
(cCcw)

Kontaktinformationen fur Support oder Fragen

Bei Problemen sollten die Partner zuerst ein Serviceticket erstellen, da unsere Support-
Teams eine Ticketnummer bendtigen, um effektiv Unterstitzung zu leisten.

Die Partner kobnnen Tickets in Customer Service Central (CSC) erstellen.
Der Zugriff hierauf ist Gber den ,My Cisco Arbeitsbereich® maglich. Besuchen Sie
http://www.cisco.com/cisco/psn/web/workspace.

Weltere Informationen

Auf der Partner Central-Website finden Sie Updates der Versionen und Schulungsmaterial
zur individuellen Verwendung.

Neuerungen bei CCW: Klicken Sie hier, um eine Ubersicht liber die Version vom August 2015
anzuzeigen.

In diesem Newsletter finden Sie aktuelle Informationen zu neuen Einfihrungen, Schulungen
sowie zu Anderungen an Cisco Programmen und Tools, die sich auf betriebliche oder
geschéftliche Aspekte auswirken.

Immer auf dem neuesten Stand

Sie mochten jederzeit aktuelle Informationen zum CCW sowie weiteren Tools und
Programmen erhalten? Abonnieren Sie unseren Partner-Newsletter fir EMEAR-Tools
und -Programme. Sie erhalten zwei Mal im Monat eine Ausgabe, eine mit umfangreicheren
Informationen, eine in einem konsolidierten Format.

In diesen Newslettern finden Sie aktuelle Informationen zu neuen Einflihrungen, Schulungen
sowie zu Anderungen an Cisco Programmen und Tools, die sich auf betriebliche oder
geschaftliche Aspekte auswirken.
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Total Program View (TPV)

Total Program View (TPV) - Allgemeine Verfligbarkeit

TPV stellt konsolidierte Dashboards und Berichte fir
Partnerprogramme bereit

Total Program View (TPV), das bisher als Pilot lief, steht ab dem 30. August 2015 allen Cisco
Partnern im Rahmen des Partner Experience Transformation-Programms zur Verfigung.

TPV konsolidiert Daten aus mehreren Quellen und bietet so eine zentrale Ubersicht (iber

die Partnerprogramme. Die Partner haben damit Zugriff auf Zahlungsmetriken, das Value
Incentive-Programm, das Cloud and Managed Service-Programm und auf die Dashboards
des Cisco Services Partner-Programms. Zudem profitieren Sie von mehr Funktionen und
einem neuen Portfolio-Dashboard. Weitere Dashboards sind fur zukunftige Versionen
geplant.

TPV stellt die zentrale Informationsquelle fur Partner und Cisco dar, Uber die der Status und
Erfolg laufender Programme in Bezug auf Buchungen, Metriken und Zahlungen abgerufen
werden kann. In den kommenden Monaten wird TPV die Scorecard in Performance Metrics
Central (PMC) sowie mehrere Berichte in Partner Program Intelligence (PPI) ersetzen.

Zu den erwarteten Vorteilen von TPV gehoren:

Eine zentrale Ubersicht (iber Partnerprogramme, einschlieRlich Registrierungen,
Buchungen, Metriken und Zahlungen

Maoglichkeit zum Zahlungsabgleich
Vollstandige Integration von Metriken

Support-Material steht im TPV-Tool uber den Link ,Help & Training“ zur Verfligung, darunter
Kurzreferenzen und die Option, sich fur Live-Schulungen zu registrieren.
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Cisco Self-Service Proposal Library

Ubersicht

Uber die Cisco Self-Service Proposal Library steht professionelles Vertriebsmaterial fiir alle
vier Cisco Architekturen bereit, mit dessen Hilfe die Nutzer sich bei geringem Zeitaufwand
effizienter im Wettbewerb positionieren konnen. Die Angebotsvorlagen stehen im Word-
Format zur Verflgung und konnen an die jeweiligen Endkunden angepasst werden - fur
maximale Wirkung.

Beschreibung

Die Angebotsvorlagen stehen fur dber 100 Losungen und Produkte von Cisco in mehreren
Sprachen zur Verfugung und sind individuell anpassbar. Mit der Angebotsbibliothek konnen
Sie Zeit sparen, akkurate Angebote erstellen und die Anzahl Ihrer Geschaftsabschlusse
erhohen - vollig kostenlos. Wie die Statistiken zeigen, konnten die Benutzer der Cisco
Proposal Library ihre Buchungen im Vergleich zu den Nichtbenutzern um 20 % steigern.

Die Angebotsvorlagen von Cisco unterstutzen Partner bei der Umsatzsteigerung:

Starkung der Marktprasenz von Cisco: Vertriebsdokumente fur Kunden, die das
Interesse an neuen Cisco Losungen wecken und zur Erweiterung der installierten
Basis von Cisco beitragen sollen

Proaktive Verkaufsférderung: Uberzeugende Vertriebsinformationen, um zusétzlich
erforderliche Investitionen ihrer Kunden zu rechtfertigen

Uberzeugende geschaftliche Argumente: Vertriebsinformationen fiir Kunden, die
diese in internen Meetings und fur den internen Verkauf nutzen konnen
Beeinflussung/Vermeidung von Ausschreibungen: Erstellen eines Initiativangebots,
um einer Ausschreibung zuvorzukommen und die Vorteile der Cisco Losung optimal
hervorzuheben; so konnen die Ausschreibungen beeinflusst oder ganz vermieden
werden

Angebotsabgabe: Senden eines Angebots mit Preisen aus der Preisliste anstatt einer
Materialliste, um die Investition auf Uberzeugende Weise zu prasentieren und maogliche
Verzogerungen durch intern erforderliche Genehmigungen zu vermeiden

Kundenzufriedenheit

Total Program
View (TPV)

Partner Program  Cisco Commerce
Enroliment-Tool Workspace
(PPE) (CCw)

Cisco Self- Mitteilungen  Global
Service zu Tools und  EasyPay
Y L L EINRIIEIY) Programmen  (GEP)

Zeitersparnis und Verkurzung des Vertriebszyklus:
Einsatzfertige Vorlagen fur Angebote und Kurzzusammenfassungen

Mehr Zeit fur den personlichen Kontakt mit Kunden

Nutzliche Tipps

1. Besuchen Sie jetzt die Cisco Proposal Library, um sich Uber die verfligbaren Materialien
und zu informieren und aktuelle Angebote im MS Word-Format herunterzuladen.

2. Wenn Sie das nachste Mal um ein Angebot gebeten werden, besuchen Sie die Proposal
Library, laden Sie eine Angebotsvorlage herunter, und erstellen Sie vollstandige
Unterlagen fur den Kunden, um das Wertangebot von Cisco von dem der Mitbewerber
abzugrenzen.

Weltere Informationen

2-Minuten-Video-on-Demand Erste Schritte

Verwandte URLs und Tools

Besuchen Sie die Cisco Proposal Library unter
https://communities.cisco.com/docs/DOC-34186

Sie konnen auch Uber die Partner Education Connection-Website auf die Library zugreifen:
http://tools.cisco.com/pecx/login?url=globalproposals

Kontaktinformationen fur Support oder Fragen

Wir mochten die Partnerschaft mit Cisco einfach und rentabel flr Sie gestalten.
Falls Sie Fragen zur Proposal Library haben, senden Sie eine E-Mail an
gp-partner-admin@external.cisco.com
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Application (CSApp) (PPE) (ccw) Proposal Library Qalgelelelnlulzyy (GEP)

ilossls Verwandte URLs und Tools

cisco A Wenn Sie diese Mitteilungen erhalten mochten, senden Sie eine E-Mail an:
; tp_newsletter_subscription@external.cisco.com.

Tools & Programs Bites

Wenn Sie die Mitteilungen auch fur Kollegen abonnieren mochten, kdnnen Sie uns gerne eine
Liste mit deren E-Mail-Adressen zukommen lassen.

Falls Sie frihere Ausgaben der Mitteilungen zu Tools und Programmen oder weitere

I\/l |tte| | u ngeﬂ ZU TOO'S U nd Informationen erhalten mochten, kontaktieren Sie uns unter: tp-articles@cisco.com.
Programmen

Uberblick

Bei den Mitteilungen zu Tools und Programmen handelt es sich um Newsletter fur EMEAR-
Partner. Sie enthalten aktuelle Neuigkeiten zu Schulungen, Versionsaktualisierungen und
Informationen tiber Anderungen an Cisco Programmen und Tools, die sich auf betriebliche
oder geschaftliche Aspekte auswirken.

Beschreibung

Die Newsletter zu Tools und Programmen werden zweimal pro Monat versandt. Am Anfang
des Monats erhalten Sie einen Newsletter mit Artikeln Uber die jungsten und zukUnftigen
Veranderungen bei den Tools und Programmen von Cisco. Zwei Wochen spater erhalten
Sie Tweet-ahnliche Mitteilungen mit Artikeln, die etwa 35 Worter lang sind und die Sie uber
aktuelle Entwicklungen bei den Tools und Programmen von Cisco informieren.

Partnerleitfaden fir EMEAR | © 2016 Cisco Systems, Inc. Alle Rechte vorbehalten. Vertrauliche und urheberrechtlich geschiitzte Informationen von Cisco


mailto:partnerguide_feedback%40external.cisco.com?subject=Feedback%20%28Partner%20Guide%20EMEAR%29
http://www.cisco.com/web/europe/partners/assets/docs/EMEAR_partner_guide_DE.pdf

87 - Feedback senden Nach aktueller Version suchen INHALT DRUCKEN ZURUCK WEITER
Cisco Partner werden Cisco verkaufen und vermarkten Finanzierung mit Cisco Capital Cisco Tools Partner-Support erhalten Abkurzungen
My Cisco Taglich SalesConnect Partner Registration Partner Self Certification and Kundenzufriedenheit ~ Partner Program  Cisco Commerce Total Program Cisco Self- Mitteilungen (€]fe]oF]l
verwendete Tools Tool (PREG) Service (PSS) Specialization Enrollment-Tool Workspace View (TPV) Service zu Tools und WEEVEW
Application (CSApp) (PPE) (ccw) Proposal Library  Programmen (g(€]=3)]
Was ist Global EasyPay? die Links in der E-Mail oder Uber die weiter oben Wahrung
_ . _ _ bereitgestellten Links. Zahlungsbetrag
Global EasyPay bietet einen einfachen und konsistenten
Mehrwertsteuer

Zahlungs- und Reporting-Prozess fur Partner, die
an Cisco Partner Incentive Payment-Programmen
teilnehmen. Mit Global EasyPay erhalten Partner
Zahlungen schneller und kdnnen Angaben zu
vorgesehenen und erfolgten Zahlungen uberprufen.

Partner profitieren von folgenden Vorteilen:

Zentrale Ressource zum Anzeigen der
Zahlungsergebnisse und des Zahlungsstatus

RegelmaRige Benachrichtigungen zu Zahlungen,
Erinnerungen und Informationen zum endgultigen
Zahlungsstatus

Zahlungen in der lokalen Wahrung

Konsolidierte Zahlungen - eine Zahlung fur alle
Programme

Umfassende Unterstiitzung durch unser kompetentes
Support-Team

Wie wird Global EasyPay verwendet?

Zur Anzeige lhrer Empfanger- und Zahlungsinformationen
Uber Global EasyPay missen Sie das Partner Benefits
Statement-Tool verwenden.

Partner haben zwei verschiedene Moglichkeiten, um
auf die Berichtsseite zuzugreifen und ihre Kontakt- und
Bankdaten zu andern.

Wenn Sie bei der Registrierung fur ein Incentive
Payment-Programm als priméarer Kontakt angegeben
wurden, werden Sie von Cisco in einer E-Mail zur
Angabe lhrer Kontakt- und Bankdaten aufgefordert.
Offnen Sie das Partner Benefits Statement-Tool iber

Wenn Sie nicht der primare Kontakt sind, kdnnen Sie
den Zugriff durch eine E-Mail an folgende Adresse
anfordern: help@cisco-progams.com

Um das Partner Benefits Statement-Tool zu verwenden,
mussen Sie lhre bestehende Cisco.com-ID und lhr
Kennwort eingeben. Der Zugriff auf das Partner Benefits
Statement-Tool erfolgt tber www.ciscopartners.com/pbs.

Zahlungsinformationen konnen unter ,Benefit Statement”
aufgerufen werden. Klicken Sie auf die Links im Raster,
oder verwenden Sie die Suchfunktion.

bl bout
cisco Search Go

Solutions Products & Services Ordoring Support Training & Evonts Partner Contral

Program Statement

Narrow your results by selecting s different payment date range.

Payment Quarter Al [~
[Begin Date] i
[End Date]

Payment Date Range

Um weitere Informationen zu erhalten, kdnnen Sie
die Einzelheiten zu jeder Transaktion anzeigen und
exportieren. Hierzu zahlen folgende Angaben:

Transaktions-ID
Promotion (Programm)
Bankreferenz-1D

Zahlungsstatus
Zahlungsbeschreibung
Land

Zahlungsdatum
Zahlungshinweise

Klicken Sie in der linken Navigationsleiste auf ,Frequently
Asked Questions”, um unter anderem folgende
Informationen zu erhalten:

Ansprechpartner fUr verschiedene Angelegenheiten
Verwendung der Geldmittel
Zahlungsweise

Senden Sie bei Fragen bitte eine E-Mail an das

Supportdesk (help@cisco-progams.com).

Zusatzliche Ressourcen
Erste Schritte

Fuhrt Sie durch die ersten Schritte zur Einrichtung und
Verwendung des Tools

Schulungsunterlagen

Enthalt detaillierte Anweisungen und
Referenzinformationen
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Partner Business Consulting Customer & Partner Experience (CPE) Cisco Technical Assistance Center (TAC) Cisco Weltweite Kontakte

Partner Business Consulting Weitere Informationen

Weitere Informationen daruber, wie Sie mit Partner Business Consulting Ihre Rentabilitat

BeSChre|bU ng maximieren konnen, finden Sie im Datenblatt.
Partner Business Consulting nutzt einen in der Praxis bewahrten Ansatz, bei dem Die neuesten Fallstudien zu Partner Business Consulting finden Sie hier.
geschaftliche Probleme und Geschaftsmaoglichkeiten anhand der Leistungsmetriken Ihres
derzeitigen Serviceprogramms identifiziert werden, und der sicherstellt, dass die Resultate
direkt in den Umsatz bzw. das Nettoergebnis einflielien. Die Business Consultants stellen
Ihnen hierzu folgende Informationen zur Verfugung:

Kontaktinformationen fiir Support oder Fragen

Feedback aus Gesprachen mit lhrem Team.
Beobachtungen, Schlussfolgerungen und Empfehlungen.
Einen vereinbarten Implementierungsplan.

Eine Ubersichtsprasentation fur Fiihrungskréfte.

Die Business Consultants von Cisco bieten Ihnen individuell abgestimmte
Beratungsleistungen, die optimal auf die Anforderungen lhres Unternehmens abgestimmt
sind. Sie stellen sicher, dass das Ergebnis leicht verstandlich und einfach zu implementieren
ist, und dass Sie nicht nur einen endlosen und unverstandlichen Bericht erhalten.

Mit welchen Kosten ist der Service verbunden? Die Antwort ist, dass Sie keine Rechnung
hierfur erhalten. Sie mussen jedoch mit gewissen Kosten rechnen, da Sie Ressourcen
abstellen mussen, die mit dem Cisco Team zusammenarbeiten. Ihr Unternehmen kann den
Service in Anspruch nehmen, wenn es an einem der folgenden Programme teilnimmt:

Cisco Shared Support-Programm

Global Service Alliance-Partner, die am Collaborative Services-Programm teilnehmen
Co-brand Foundation

Collaborative Technical Services

Cisco Services Partner-Programm
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Customer & Partner Experience Kontaktinformationen fur Support oder Fragen

(C P E) Customer Service Central: http://www.cisco.com/cisco/psn/web/workspace

Telefon: Rufen Sie 1 (800) 553 - NETS an, oder suchen Sie mit dem Contact Cisco Tool nach
Ihrer ortlichen Nummer.

Uberblick

Aufgabe der Customer and Partner Experience (CPE)-Abteilung ist es, Betriebsablaufe zu
optimieren und zu beschleunigen. Sie stellt umfassende, unternehmensweit konsistente und
skalierbare Geschaftsprozesse bereit, die Transaktionen mit und fir Kunden, Partner und den
Vertrieb zu unterstitzen. Im Mittelpunkt stehen hierbei Effizienz, Leistungsfahigkeit und die
Senkung von Kosten. Ein gut durchdachter Ansatz dient dabei zur laufenden Optimierung der
Geschaftsabwicklung fur Cisco und diese Parteien.

Cisco kontaktieren

Die wichtigsten Losungen

Qualitativ hochwertiger, konsistenter Support fur samtliche Betriebsablaufe

Globaler Support fur Kunden, z. B. fur Bestellungen, Angebote, Rucksendungen,
Support bei Geschaftsabschlissen, Servicevertrage, Profil/Anmeldung, Zugriff auf
Tools, Schulungen, Berichterstellung und Hilfe bei Partnerprogrammen.
Self-Service-Funktionen

Proaktive Geschaftsplanung und durchgangige Unterstutzung bei der Gewinnung von
Geschaftsabschliussen

Verwaltung von Partnerprogrammen und Ruckvergutungen

Verwandte URLs und Tools

Cisco Commerce Workspace: https://cisco-apps.cisco.com/cisco/psn/commerce

Customer Service Central: http://www.cisco.com/cisco/psn/web/workspace
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Partner Business Consulting

Cisco Technical Assistance Center
(TAC)

Uberblick

Auf der Website des technischen Supports von Cisco (http://www.cisco.com/web/DE/
support/index.html) haben alle Kunden, Partner, Reseller und Distributoren mit gultigen
Servicevertragen Zugriff auf Online-Dokumente und Tools zur Behebung technischer
Probleme bei Cisco Produkten und Technologien.

Die Website des technischen Supports von Cisco steht rund um die Uhr zur Verfugung.

Beschreibung

Kontaktaufnahme mit dem technischen Support von Cisco

Stellen Sie auf folgender Website eine Anfrage:
http://tools.cisco.com/ServiceRequestTool/create/launch.do

Wenn |hr Netzwerk ausgefallen ist oder ein kritischer Fehler vorliegt, wenden Sie sich an das
TAC. Die entsprechende Telefonnummer finden Sie unter dem unten aufgefihrten Link. Der
Servicemitarbeiter hilft Ihnen dabei, telefonisch einen Serviceantrag zu stellen:
http://www.cisco.com/web/siteassets/contacts/international.html

Wichtige Punkte:

FUr den Zugriff auf die meisten Online-Tools sind eine Benutzer-ID und ein Kennwort
erforderlich.

Eine Benutzer-ID und ein Kennwort erhalten Sie auf folgender Website:
http://tools.cisco.com/RPF/register/register.do

Sie wissen nicht mehr, was flr einen Vertrag Sie haben? Rufen Sie die Seite
www.cisco.com/public/scc auf, und geben Sie eine gultige Servicevertragsnummer
ein.

Partner, die Uber einen Servicevertrag verfugen, haben Zugriff auf umfassende
Support-Services von Cisco.

Customer & Partner Experience (CPE)

(SIS M WIS e A@r®) Cisco Weltweite Kontakte

Verwandte URLs und Tools

Uberblick Uiber das TAC: http://www.cisco.com/web/services/ts/access/index.html

Informationen zur Nutzung des technischen Supports von Cisco:
http://www.cisco.com/web/learning/le31/le47/learning_tac_e-learning_tool_launch.html

Kontaktinformationen fur Support oder Fragen

Wenn die Bearbeitung lhrer Serviceanfrage oder die Qualitat des Service Ihrer Meinung nach
nicht zufriedenstellend sind, empfiehlt Cisco, Ihre Anfrage zu eskalieren, damit diese an die
zustandige Ebene des Cisco Managements weitergeleitet wird. Wenden Sie sich hierzu an
den TAC Duty Manager. Der TAC Duty Manager nimmt sich des Problems an und informiert
Sie regelmaBig uber den Status. Sie finden die Kontaktnummern unserer Cisco TAC Duty
Manager unter der folgenden Website: www.cisco.com/techsupport/contacts

Berechtigungen zur Bestellungsaufgabe und zum Zugriff
auf Bestelltools:

1. Neuer Benutzer ohne CCO-ID:

o Erstellen Sie eine CCO-Benutzer-ID: http://www.cisco.de/
Klicken Sie auf ,Registrieren”, und flllen Sie das Registrierungsformular aus. Im
Anschluss konnen Sie weitere Berechtigungen fur die Aufgabe von Bestellungen
und den Zugriff auf Bestelltools beantragen. Im nachsten Schritt fragt das System
nach einer Rechnungsempfanger-ID (Rechnungsadresse des Kunden) und einer
vorhandenen Verkaufsauftragsnummer. SchlieBen Sie die Registrierung ab.

o Nehmen Sie die Zuordnung zu Inrem Unternehmen vor:
http://tools.cisco.com/WWChannels/GETLOG/welcome.do

o Reichen Sie das ,Internet Commercial Agreement” (E-Commerce-Vereinbarung) ein
(fir Berechtigungen zur Bestellungsaufgabe):
http://www.cisco.com/pcgi-bin/front.x/ica/ica.pl

2. Mitarbeiter mit bestehender CCO-Benutzer-ID, die dem Unternehmen bereits

zugeordnet sind:

o Senden Sie den Antrag an: ic-support-emea@cisco.com
Betreff: BERECHTIGUNG, Text: Sehr geehrtes Cisco Team, bitte aktualisieren Sie
die Benutzer-ID meines Profils: .... mit Zugriffsberechtigungen fur E-Commerce-
Tools. Unsere gultige Verkaufsauftragsnummer lautet: .....

o Reichen Sie das ,Internet Commercial Agreement” ein:
http://www.cisco.com/pcgi-bin/front.x/ica/ica.pl
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Weltweite Cisco Kontakte

Nutzliche Orientierungshilfen und regionale Telefonnummern:

Produkte und Services: Beratung zu Cisco Produkten und Services

Bestellungen und Rechnungsstellung: Kundensupport fur Bestellungen und
Rechnungsstellung

Support: Unterstitzung zu Cisco Produkten und Software

Schulungen und Veranstaltungen: Schulungen, Zertifizierungen und Networking
Academy-Ressourcen

Partner Central: Unterstitzung Cisco Partnern anfordern oder Cisco Partner werden
Standorte: Informationen zu Standorten

http://www.cisco.com/web/siteassets/contacts/international.html
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Glossar zum Partnerleitfaden

Liste der wichtigsten Channel-AbkuUrzungen:

Abkiirzung Vollstéandiger Name Abkurzung Vollstandiger Name Abkiirzung Vollstéandiger Name

1-Tier Partner mit Direktvertrag DART Discount Authorization Request Tool PRS Partner Relationship Survey
2-Tier Reseller, die liber Distributoren kaufen DDP Differential Discount Policy (Differenzrabatt-Richtlinie) PSPP Public Sector Partner Pricing
ABR Annual Business Review (jahrlicher Geschaftsbericht) DMR Direct Marketing Reseller PSS Partner Support Service
AG Avant Garde-Programm DSA Deal Support Automation PSS Partner Self Service
AIP Assessment Incentive-Programm EFT Electronic Funds Transfer (Elektronisches PSS Product Sales Specialist
AM Account Manager Uberweisungsverfahren) PPS Partner Program Intelligence
APP Authorized Partner-Programm ELA Enterprise Licensing Agreement RMA Retourengenehmigung (Return Material
AR Attach Rate ELLW Extended Version of LLW Authorization)
ATP Authorized Technology Provider EOL End of Life RR Renewal Rate
CA Customer Advocacy EULA Cisco Endbenutzer-Lizenzvertrag SAMT Service Access Management Tool fiir Services
CBFB Cisco Co Brand Foundation Bridge-Programm GEP Global Easy Pay SE Systems Engineer
CBS Cisco Branded Services GPN Global Partner Network SEULA Ergénzender Endbenutzer-Lizenzvertrag
cc Cisco Capital IAR Indirect Attach Rate SME Session Manager Edition
CCO Cisco Connection Online IBLM Installed Based Lifecycle Management SIP Solutions Incentive-Programm
ccP Cloud Compensation-Programm ICPA ICPA-Vereinbarung (Indirect Channel Partner SKU Lagerhaltungsnummer (Stock Keeping Units)
ccP Cisco Configurator Professional fiir die Router- Agreement) : : SNAP Sales New-Hire Acceleration-Programm
Konfiguration und -Bereitstellung IME Intercompany Media Engine SO Verkaufsauftrag (Sales Order)
CCW Cisco Commerce Workspace LLW Limited Lifetime Warranty SR Service Request
CERT Standard Gold-/Silver-/Premier-Zertifizierung MCEC Cisco Veranstaltungskalender (My Cisco Event STRP Software Transfer and Relicensing Policy
CMsP Cloud & Managed Services-Programm Calendar) STRP Special Trade-In Returns Process
CPI Customized Partner Intelligence MDM My Deal Manager TAC Technical Assistance Center
CPI Customized Partner Intelligence (Newsletter) NAB New Account Breakaway TIP Teaming Incentive-Programm
cpp Channel Partner-Programm NFR Not for Re-sale-Pro.gramm TMP Technology Migration-Programm
CPP Cloud Partner-Programm Sl Opportunlt\{ Int':entlve—Programm. - — TPM Third Party Maintainer (Schulungen fiir
cPS Cloud Professional Services PAK Product Activation Key (Produktaktivierungsschliissel) unterstiitzende SMARTnet Services vor Ort)
CPV Cisco Partner View PAL Partner Access Online ucC Unified Communications
CS Kundenservice (Customer Service) PAM Partner Account Manager ucCL User Connect Licensing
CSAM Channel Service Account Manager PE LSBT ) ucs Unified Computing System
CSApp | Certification and Specialization Application-Tool PET Partner Enablement-Tools VIP Value Incentive-Programm
CSat Kundenzufriedenheit (Customer Satisfaction) PL Partner Locato.r
CSCC Cisco Service Contract Center PMC Partner Mark'etmg Central
CSCO Die eindeutige Cisco Zertifizierung/Spezialisierung PMC Pan-'tner Metrics Central
einer Person POS Point-of-Sale
CSEP Cisco Services Expert-Programm PPB Partner Practice Builder
CSSP Cisco Shared Support-Programm PPE Partner Program Enrollment
CUWL Cisco Unified Communications Licensing PP Partner Program Intelligence
CPE Customer & Partner Experience PPP Partnerprogramm-Plattform
DAM Distribution Account Manager PPV Partner Program View-Tool
DAR Direct Attach Rate PREG Partner Registration
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