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/U dem... Modernes Office immer und Uberall

At home At work On-the-go

Der moderne Arbeitsplatz verandert sich,
finden Sie hier eine Broschlire, die erklart

wie die IT Lésungen flr die neuen
Anforderungen bieten kann.

Wann und wo Sie es brauchen


https://microsoft-my.sharepoint.com/personal/ewitte_microsoft_com/_layouts/15/WopiFrame.aspx?sourcedoc={7C519D9F-3794-4BC5-998D-7A735D13C042}&file=Office 365 Productivity Update_Juli2015.pdf&action=default

Die Produktivitatsvision von Microsoft

B¢ €

On-Premise Online

Optimale Produktivitat Die Cloud
aut allen Endgeraten zu Ihren Bedingungen
Kommunikation Voice & Enterprise Content Social Reporting &
Video Management Networking Analysen

Integrierte Best-of-Breed-Losungen



Enorme Chancen
flir den Mittelstand.

Digitalisierung ermdglicht es kleinen und
mittelstandischen Unternehmen, mit Technologien zu
agieren, die bisher nur groBen Unternehmen
zuganglich waren.

Ohne signifikante Investitionen und mit Gberschau-
barem technologischem Aufwand kdnnen sie somit mit
etablierten und gréBeren Unternehmen konkurrieren,
erreichen einfacher neue Kundengruppen und sind bei
Veranderungen unschlagbar schnell.

Damit hat sich das Spielfeld zwischen Grof3 und Klein
deutlich nivelliert.

Microsoft macht Kleine ganz groB!

AN DIGITALISIERENS
OSTERREICHM




Ubliche Office 365 Missverstandnisse

Finige glauben... Office 365 ist nur Office 365 ProPlus g Office 365 User
das "Office im erlaubt keine lokal MUSSEN ihre Daten
Browser” installierte Version in der Cloud
speichern

Wabel in Office 365 ist NICHT  Office 365 ProPlus  § Mit Office 365
Wirklichkett... "Office im Browser”. R erlaubt die gleiche [ KONNEN Daten in
Es ist der volle Office § Erfahrung wie Office § der Cloud
Client plus Email, 20716 Professional gespeichert werden,
File Sharing, HD Plus, lokal installiert g oder lokal, oder
Video Conferencing beides
etc.




User Subscription License (USL) Basics

Pro User

Subscription Model

Niedrigere Einstiegskosten

Planbare Budgets

Up-to-date Software




Office 365 — Das Rundum Sorglos Paket

B> SharePoint
&& OneDrive for Business

@5 Exchange

Business-class
Email (50GB)

File Sharing

] Office (118)

ProPlus

Office Desktop Apps
Office Mobile (phones)
Office Online \Web Apps)

0 @ 0= 1] Office365
BSED Zugang von

I % onebrive ‘beral Social Media

S

HD Video Skype
for Business
Konferenzen

yammers

SLAS ©99.9%

Einfaches IT | Untime)

L € .
fceo@@@ JodesDevice
~ Jeder Browser

Online / Offline Zugang

Management



http://office.microsoft.com/en-us/office365-suite-help/compare-how-different-mobile-devices-work-with-office-365-HA103991814.aspx?CTT=1
http://office.microsoft.com/en-us/office365-suite-help/browser-compatibility-requirements-for-office-365-HA103132722.aspx?CTT=1

Kundenvortelle

Einfache, universelle Benutzerlizenz, auch On Premise CAL Rechte fur lokale Server méglich

Office unlimited
5+5+5 Gerate/User

Zusammenarbeit &

Mobiles Arbeiten
auf allen Geraten,
offline moglich

Email unlimited
50GB / User

Wirklich unlimited
auch maoglich

Immer aktuell:

Standardisieren mit

Komplettpaketen
zB Business Premium

Cloud Speicher
unlimited

1 TB (Tera!) pro User

Flexibel und sofort

einsatzbereit, weniger
Anfangsinvestition

.Skype for Business”
Webkonferenzen uvm

Fokus auf’s
Kerngeschaft,
Standardanwendungen
wie Office & Email als
Service




Traditionelle Heraustorderungen = Office als Service-Abonnement

Hohe Investitionskosten Laufende Betriebskosten

JVersionitis”: Standardisierung:
heterogene, veraltete Software alles auf dem aktuellen Stand

IT Infrastruktur als Service

Ablenkung vom Kerngeschaft Fokus auf Kernanwendungen

Ausfallszeiten, -kosten Hochverfligbarkeit
reaktives / kein Risikomanagement Risikomanagement

Expansion mit sprungfixen Kosten Flexibilitat & Skalierbarkeit

Nachweislich & kostengunstig
Compliance Anforderungen Sorgfaltspflicht erflllt: professioneller,
zertifizierter Betreiber
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Office 365 — Details
und Plane vergleichen
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Laden sie hier eine Pivot zum detaillierten Vergleich der Plane herunter

ice 365 — Plane vergleichen

Offices OneDrnive ¥ Office365 Service Description Comparison Fivot Service Description Comparison Pivot El Herunterladen & 7u OneDrive hinzufiigen IE',J
A B C F G H J K L M
Option Service Plan Type Plan Feature Area
| Exchange Online | | Academic | | Basic | | Add-Ons "
| Exchange Online Advanced Threat... | | Business | | Desktop app | | Administration and Management '
| Exchange Online Archiving | | Enterprise | | Enterprise | | Administration and Management
| Exchange Online Protection | | Government | | EOP features in Exchange Online | | Administration and Sacurity
| Microsoft Dynamics CRM Onling | | Kiosk | | £0P standalone | | Anti-Spam and Anti-Malware Protection
| Office 365 Platform | | Nonprafit | | Essential | | Anti-Spam and Anti-Malware Protection
| Office Applications | | Office 2016 for Mac in Office 365 | | Exchange Enterprise CAL with Services | | Anti-Spam and Malware Pratection
| Office Online | | Office 365 ProPlus | | Exchange Online Advanced Threat Protection | | Archive Features in Exchange Online Archiving vl
2 | e — 1 | Fo= T 1 | BT — z z 1 | FoeT
4 |Features (Updated 12{2;‘201113 Office 365 Enter Office 365 Enter Office 365 Enter Office 365 Enter Office 365 Enter Office 365 Gove Yammer Basic Yammer Enterpi SharePoint Serv SharePoint Serv SharePoint Onlii SharePoint Onlii P
5 |@Mention - - - 1- - - -
6 | “This List” searches 1 1 1 1 - 1 1 1-
7 5installs per user on PC or Mac 2 1 2 2 - - - - -
& | Aoccess Services 1 1 1 1- 2 1 1-
9 |Access to the Exchange admin ce — — - - - - - -
10 | Access to the Office 365 admin ct— - - - - - - -
11 | Access to the Office 365 Complia 1 1 1 1- - - - -
12 | Accessibility Standards Support 1 1 1 1- 1 1 1-

13 |Accounts - -
= . .

IJ Office 365


https://onedrive.live.com/view.aspx?cid=41e528b989881d4a&id=documents&resid=41E528B989881D4A!194&app=Excel&authkey=!AJTaHXrAwKrOd68&

Nutzen Sie die Office 365 Service Descriptions zum nachschlagen von Details

] Office 365

Home

ice 365 Service Descriptions

Library Deployment Training Support Community

Export multiple sets of pages — right-click to add

Right-dlick ower table of contents to add pages

" TechNet Library
" Office Products

" Office 365 for administrators

4 Office 365 Service Descriptions

b Office 365 Platform Service

Description

" Exchange Online Service

Description

b Exchange Online Archiving

Service Description

" Exchange Online Protection

Service Description

Exchange Online Advanced
Threat Protection Service
Description

¥ SharePoint Online Service

Description

OneDrive for Business Service
Description

¥ Skype for Business Online

Service Description

Office 365 Service Descriptions

Office 365

Applies to: Office 365

Topic Last Modified: 2015-12-21

Gallery

Searcl

Add this page

Microsoft Office 365 is a cloud-based service that is designed to help mest your organization's needs for robust security, reliability, and user productivity.

The topics in this library provide detailed descriptions of the services and features that are available with Office 365.

Y] Note:

To search for support articles and information, see Office Support.

Microsoft offers the Office 365 Onboarding benefit for eligible services in eligible plans. The Onboarding benefit lets you work remotely with Microsoft sp

more information, see FastTrack Center Benefit for Office 365.

To get started, see the following service descriptions:

= Exchange Online Advanced Threat Protection Service Description

= Exchange Online Archiving Service Description

Office 365


https://technet.microsoft.com/en-us/library/office-365-service-descriptions.aspx

B® Microsoft

Office 365 — Customer
Litecycle

Rudolf Frierss, Partner Channel Development Manager



Opportunity Litecycle von Oftice 365

PARTNER

WENIGER EINFACHERE BESSERE

BEDENKEN ARBEITS- ZUSAMMEN-

ABLAUFE ARBEIT




90 Jahre Optimierung von Vertriebsmethoden

The
Psychology Of Selling
Life Insurance

F 3504
" k.
Edward. K. Strong Fo%vonfb

1925 1988 1999

TRUST-

e
7 l 3
Using Customer Focus and
Collaboration to Build
Long-Term Relationships.

2003 2005

OVER 100,000 COPIES SOLD!

CONSULTATIVE

THE
HANAN FORMULA
FOR HIGH-MARGIN SALES

MACK HANAN

FOREWORD BY NEIL RACKHAM
bestselling author of SP/N Seiling

SELLING

T O SSIRH E

CSUITE

NICHOLAS A.C. READ
STEPHEN . BISTRITZ, ED.D.

7“

2008

1982 1990
- SowTon

SELLING

CARNEGIE

t DSt Serice
Ken Blanchard
Sheldon Bowles

Forwwced by Homvey Slackay

2003 2004

SELLING

The Revolutionary Sales Process
That is Changing the
Way People Sell c0s b wesarrs tnn omssn

STRATEGIC
SELLING

THE UNIQUE SALES SYSTEM
PROVEN SUCCESSFUL BY THE
WORLD’S BEST COMPANIES

TTTTTTTTTTTTT

2012

THE Nl\\

POW ER
BASE

JIM HOLDEN
& RYAN KUBACKI




Heute erforderliche Vertriebstertigkeiten

Proaktives Ermitteln und
Ausschopfen von
Vertriebschancen mit
hoher Kaufbereitschaft

Ansprechen und
Uberzeugen von
geschaftlichen
Entscheidungstragern

Erfassen der jeweiligen Geschaftsziele und
-herausforderungen des geschaftlichen
Entscheidungstragers der Kunden




Heute erforderliche Vertriebstertigkeiten

PARTNER

rzeugenden
d Referenzen
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Proaktives Ermitteln
und Ausschopfen von
Vertriebschancen mit
hoher Kaufbereitschaft

IC

entifizieren unc

A

Geschaftscr

usschopte

|

alice
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PlattformeintUhrungsptade

Es gibt nicht den
einen ,richtigen”
Pfad.

Der
Einflhrungsablauf
oder -pfad ist
abhangig von den
Anforderungen des

Unternehmens.

Der ideale Pfad
kann sich an
der jewelligen
Abteilung
ausrichten oder
rollenbasiert sein.




Tool fur EinfUnrungspfade ‘ Value Discovery Workshop

WAS

Tool zur Unterstitzung des Erfolgs von wertbasierten
Diskussionen mit Entscheidungstragern

WANN

Anwendung in der Phase des Testens und Einschatzens
von Gelegenheiten innerhalb des Vertriebs- und
Einfihrungszyklus fiir maximalen Nutzen WIE

Gehen Sie schrittweise vor, indem Sie zunachst den aktuellen
Organisationsstand des Kunden einschatzen, daraufhin
Anforderungen ermitteln, die mit Office 365 erfullt

werden kénnen, und schlieBlich ein Angebot fir eine
kundenspezifische Losung erstellen.

WARUM

Mit diesem interaktiven Ansatz nehmen Sie die Rolle des
vertrauenswiurdigen Beraters ein, vertiefen dadurch die
Kundenbindung und -beziehung und schlieBen Geschafte
schneller ab, wahrend Sie sich langfristige Einnahmequellen
sichern.

Weitere Informationen zum Value Discovery Workshop
finden Sie unter www.valuediscoveryworkshop.com




Tool fur Einfuhru ngspfade ‘ Customer Immersion Experience

WANN WAS

Abonnementverlangerung Rechte ohne Bereitstellung Anhand von CIE konnen Kunden erfahren, wie Microsoft
Neuer Vertrag Einfihrungsaufwand den Wert ihres Unternehmens steigern kann.
Wettbewerbssituation WIE

In den CIE-Sessions konnen Kunden realistische
Geschaftsszenarien in der Rolle eines Unternehmens
simulieren, das Microsoft nutzt.

WARUM

Wecken von Interesse fuir Windows 10 und die neueste
Version von Office

Moglichkeit fiir Kunden zum risiko- und gefahrlosen Testen
von Losungen/Produkten in ihrem eigenen Tempo

Neugestaltung der Kundenwerbung als
produktubergreifende anstelle einer produktspezifischen
Diskussion

Weitere Informationen erhalten Sie unter www.microsoftcie.com



Tool fur Einflhrungspfade |

FastTrack

WANN

Nutzen Sie FastTrack von Anfang an fir die
Ausarbeitung erfolgreicher Kundenszenarien, das
FastTrack Center fir den Support in Onboarding-Phasen
und die Tools und Ressourcen zur Wertschoépfung.

WAS

Toolset, Ressourcen, Methodik und Mitarbeiter zur Unterstitzung
von Kunden und deren Partnern bei der erfolgreichen Arbeit mit
Office 365

WIE

Mit FastTrack konnen Kunden und deren Partner die Einfiihrung
von Cloud-Losungen einschlieBlich der aktiven Nutzung der
Produkte erfolgreich planen. Mitarbeiter des FastTrack Centers
sorgen flr Unterstlitzung beim Remote-Onboarding, der E-Mail-
Migration und der Planung der Einflihrung.

WARUM

Dank FastTrack erhalten Partner durch die Automatisierung von
Aufgaben mit geringer Gewinnspanne und das Bereitstellen von
Tools und Ressourcen Unterstiitzung bei der Einfihrung von

Cloud-L6sungen fur ihre Kunden. Dies ermdglicht Partnern, sich
auf Services mit hoher Gewinnspanne zu konzentrieren und ihre
Kunden beim optimalen Nutzen von Investition zu unterstitzen.

Weitere Informationen erhalten Sie unter
aka.ms/FastTrackforPartners



ZUgang 2.
geschattlichen
Entscheidungstragern

und rollenbasierter Wert




Geschaftliche Entscheidungstrager und
geschaftliche Herausforderungen

I—Lm;er IT—In\;]e_.sfttllt.lohnen Geschiftliche Entscheidungstriager haben folgende
stenen geschartiiche Verantwortungsbereiche:
Anforderungen. — e

| Realisierung Bewaltigung
Vertriebsanforderingen von Geschaftszielen, von betrieblichen
Marketinganforderungen Initiativen und Prioritaten Herausforderungen, Problemen
P und Anforderungen
ersonalanforderungen l
Finanzielle Anforderungen l
Produktionsanforderungen y y l 1 1 2
Betriebsanforderungen l l l l l l l l l l l l

Zugang zu geschaftlichen Entscheidungstragern lasst
sich Uber Angebote erlangen, die ihnen in diesen
Verantwortungsbereichen von Nutzen sein kdnnen.



Plan tUr den Zugang zu geschaftlichen
ntscheidungstragern

Ziel Strategie Mehrwert Aktionsplan

Thema
Strategie

Mehrwert

Aktionsplan




an fur den Zugang zu geschaftlichen
ntscheidungstragern: Zie

Zu wem mochten Sie Kontakt aufbauen?

In welchen Verantwortungsbereichen arbeitet diese Person?

Handelt es sich tatsachlich um einen geschaftlichen
Entscheidungstrager?

Prasident und CEO Eigentumer
|

v v v v 5 v
Leitung Vertrieb und Marketing IT-Manager Leitung Finanzen und Personal Marketing- Vertrieb Ost Leitung

| | Manager i
g 7 3 - 3 g Betrieb

Vertrieb West Leitung
Marketing-Manager Vertrieb Vertrieb Ost Leitung Leitung Buchhaltung

West Buchhaltung Personal



an fUr o

ntscheic

N Zugang zu geschaftlichen

ngstragern: Thema

Welche Informationen zu den aktuellen Zielen und Herausforderungen
der Zielperson liegen vor?

Welche fur die Position oder Abteilung der Zielperson typischen
geschaftlichen Ziele und/oder Herausforderungen lassen sich benennen?

Realisierung Bewaltigung
von Geschaftszielen, von betrieblichen
Initiativen und Prioritaten Herausforderungen, Problemen

und Anforderungen

l ¥ 2
. o o o




Plan fur o

ntscheic

Strategie

Beziehungen
nutzen

Verhandeln

Kampagnen
durchfiihren

c
U

N /U

gang zu geschattlichen

NgSt

ragern: Strategie

Wabhlen Sie die Strategie auf Grundlage folgender

Fragen

dus:

Welche bereits vorhandenen Verbindungen zur Zielperson sollten

genutzt werden?

Welche Aktivitaten bezuglich dieses Kundenkontakts liegen vor?

Welche Strategie verspricht die besten Ergebnisse?



Plan tUr den Zugang zu geschaftlichen
ntscheidungstragern: Strategie

Interne Empfehlung

Von der IT-Abteilung an die
Unternehmensleitung

Von Abteilung zu Abteilung

Strategie
Beziehungen Empfehlung von auf3en

nutzen

Branchen- oder
Berufsverband

Soziales Netzwerk




Plan fur o

ntscheic

Strategie

N Zugang zu geschaftlichen

ngstragern: Strategie

Auf Grundlage der
derzeitigen Aktivitat

Investition
In die Beziehung

Strategisches Vorgehen




Plan tUr den Zugang zu geschaftlichen
ntscheidungstragern: Strategie
Einladungen

E-Mails/Mailings

Cold Calls

Strategie




ichen

Plan tUr den Zugang zu geschatt
ntscheidungstragern: Menhrwert

Relevant erscheinen

Interessant erscheinen
Mehrwert anbieten

Struktur; Zuerst
Erkenntnisse Glaubwurdigkeit vermitteln,

austauschen

Herausforde- dann Mehrwert b|eten

rungen diskutieren

Resultate Nicht die Losung/das Produkt

aufzeigen

anbieten, sondern ein Meeting




Plan fur o

ntscheic

Mehrwert

Erkenntnisse
austauschen

N Zugang zu geschaftlichen

ngstragern: Mehrwert

Jch arbeite mit Kunden aus dem Einzelhandel
im GrolB3raum Tri-Cities, die die Effizienz ihrer
Personalablaufe in Bereichen wie Anwerbung,
Schulung und Entwicklung sowie Onboarding
erhdhen mochten. Ich wirde lhnen gerne
einige Erkenntnisse meiner Arbeit zu aktuellen
Entwicklungen in diesem Bereich mitteilen.”



an fUr o

ntscheic

N Zugang zu geschaftlichen

ngstragern: Mehrwert

Wir haben in letzter Zelt einige mitteleuropaische
Hersteller von Maschinenbauteilen unterstutzt,
die Schwierigkeiten bei der Versorgung ihrer
Vertriebsteams mit den fur produktive Arbeit im
AuBendienst bendtigten Tools und Ressourcen
hatten. Ich ware an einem Austausch mit

lhnen Uber Ihre Herausforderungen bei der
Bereitstellung von ahnlichen Losungen fur lhr
Vertriebsteam interessiert.”



an fUr o

ntscheic

N Zugang zu geschaftlichen

ngstragern: Mehrwert

.Krafty Kupcakes konnte kirzlich die Effektivitat
seines Marketings durch den Einsatz einer
Kombination aus neuer Technologie und
Prozessoptimierung um 20 % steigern. Ich
wurde Ihnen diese Resultate gerne ausfuhrlicher
mitteilen, moglicherweise konnte Ihr
Unternehmen von etwas Vergleichbarem
profitieren.”



Plan fur o

-Ntscheic

Aktionsplan

N /U

gang zu gesc

NgSt

ragern: Aktionr

Spezifischer
Aktionsplan fur das
Erlangen von Zugang

= \Was?
= Wer?

= Wann?

= Wie?

>P

naftli
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GesprachstUhrung mit geschattlichen
Entscnelidungstragern

Gezielte
Einstiegsfrage

Weckt Interesse durch ihr Thema und ihre hohe Relevanz fur die angesprochene Person

Ist offen, lasst sich nicht mit ,Ja” oder ,Nein” beantworten

Bezieht sich auf die Geschaftsziele der angesprochenen, nicht auf die der fragenden Person
Spiegelt die Glaubwiurdigkeit des Vertriebsmitarbeiters wider



GesprachstUhrung mit geschattlichen
Entscneidungstragern

Weitere KI"
Fragen stellen aren

Gezielte , )
ElnStlegSfrage Umlenken Sondieren

Schafft logische Verbindungen

Hinterfragt die bisherigen Annahmen und Gedankengange
des Kunden

Verleiht Glaubwirdigkeit hinsichtlich des Bemuhens, den
Kunden zu verstehen



GesprachstUhrung mit geschattlichen
Entscneldungstragern

3

AbschlieBende
Bekraftigung

Gezielte
Einstiegsfrage

Unterstreicht das
Verstandnis

Bestatigt die
Entscheidung des Kunden

Beweist aufmerksames
Zuhoren



GesprachstUhrung mit geschattlichen
Entscneldungstragern

3

Gezielte , AbschlieBende
Einstiegsfrage - Bekraftigung




Entwicklung von Einstiegsfragen

A. Identifizieren Sie lhren Gesprachspartner.

B. Ermitteln Sie die gewlinschten Informationen.

C. Entwickeln Sie ein Statement, mit dem Sie Glaubwurdigkeit und
Interesse vermitteln.

Gezielte
Einstiegsfrage

D. Entwickeln Sie eine Frage, die Ihnen Zugang zu den gewilnschten
Informationen verschafft.




Beispiel 1Ur eine Einstiegstrage

A. Identiszieren Sie lhren 1y VERTRIEBSLEITER
Gesprachspartner.
i 2
B. Ermitteln Sie die Wie gut funktioniert die Weitergabe wettbewerbsrelevanter
gewiinschten A Informationen?
Informationen. I
_ 11 I—III\AIII KERITD NIRQA RQITMNA FNArgE M1 11NN AArny 7111 ArvY 711 (11QArMNY riRAW/irnaars llll—ll]
C. Entwickeln Sie ein 1 Viele Unternehmen, mit denen ich in Kontakt stehe, haben
Statement, mit dem Sie Schwierigkeiten mit der effektiven und ziigigen Weiterleitung
Glaubwiirdigkeit und wettbewerbsrelevanter Informationen, weil diese an unterschiedlichen
Interesse vermitteln. Orten gespeichert und nur schwer zu teilen sind.
D. Entwickeln Sie eine Welchen Herausforderungen begegnen Sie derzeit bei der
Frage, die Ihnen Zugang Bereitstellung wettbewerbsrelevanter Informationen aus lhrer
zu den gewdinschten Datenbank flir das Vertriebsteam?

Informationen verschafft.
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Lukas Schneider ALSO Osterreich | Email: lukas.schneider@also.com| Handy 0664/ 85 21 683



Einfach bedienbare Management Plattform

Garantierter kostenloser 24/7 Support

Private Label Shop inkl. Private Product Catalogue

WaaS = Workplace as a Service

Lukas Schneider ALSO Osterreich | Email: lukas.schneider@also.com| Handy 0664/ 85 21 683






