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MANAGEMENT SUMMARY

Partnergefiihrtes Wachstum ist ein Go-to-Market-Weg, in dem Partner Zugang, Glaubwiirdigkeit, Fahigkeit, Leis-
tungserbringung oder Nachfrageaufbau zu einem kommerziellen Ergebnis beitragen. Eine Partnerzahl oder
partnervermittelte Buchung beweist kein inkrementelles Wachstum. Adner beschreibt Okosysteme tiber vonein-
ander abhdngige Akteure, Aktivitaten, Positionen und Verbindungen. Fraziers Kanalarbeit und neuere
Multichannel-Forschung zeigen, warum neben Reichweite auch Governance, Verantwortung, Koordination, Kon-
flikt und Profitabilitat erklart werden mussen. Dieser Artikel entwickelt ein Partnerregister und eine
Kontrafaktum-Priifung, um Partnerbeitrag von Nachfrage zu trennen, die auch iiber einen anderen Weg gekom-
men wadre.

Schlagworter: Partnergefiihrtes Wachstum - Partnerokosystem-Wachstum - Channel-Partner-Strategie - Partnerausrichtung - Chan-

nel-Governance - Partner6konomie
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Ein Partner stellte den Kontakt her. Das Direct-Team hatte den Account ebenfalls erreicht. Der Partner bekam die
Buchung zugeschrieben, aber inkrementelle Nachfrage wurde nie gepriift. Das ist Partnerattribution, noch kein

partnergefiihrtes Wachstum.

Partnergefiihrtes Wachstum ist ein Go-to-Market-Weg, in dem ein Partner erklarten Zugang, Fahigkeit, Glaubwdir-
digkeit, Leistung oder Nachfragebeitrag zu einem Ergebnis liefert. Sein Wert braucht einen Routenvergleich und

eine konomische Grenze.

Der Artikel zu Channel-Governance behandelt Regeln, Konflikt, Monitoring und Koordination vor einer Kanaler-
weiterung. Diese Seite behandelt die Frage des inkrementellen Wachstums und das Partnerokonomie-Register.

Was bedeutet partnergefiithrtes Wachstum?

Halten Sie die Routenobjekte getrennt:

Tabelle 1 Was bedeutet partnergefiihrtes Wachstum?

Objekt

Frage

Was es nicht beweist

Partneraktivitat

Partnervermittelte Buchung

Partnergefiihrter Ablauf

Kanalokonomie

Inkrementelles Wachstum

Was hat der Partner getan?

Wem wurde die Buchung zugeschrie-
ben?

Welche Partneraktion verandert Zu-
gang, Fahigkeit oder nachsten Schritt?

Welcher Umsatz und Beitrag bleiben
nach Routen-Kosten?

Welches Ergebnis besteht wegen der

Dass die Aktivitat Nachfrage erzeugt hat

Dass die Route inkrementell war

Dass der Ablauf profitabel ist

Dass Direct nicht gewonnen hétte

Dass jeder Partner additiv ist

Partnerroute im Vergleich?
Tabelle aus diesem Essay. Quellen und Einordnung stehen im Beitrag.

Adner definiert ein Okosystem als Ausrichtungsstruktur voneinander abhangiger Partner, die fiir ein Wertverspre-
chen nétig sind. Aktivitdten, Akteure, Positionen und Verbindungen bilden seine Grammatik (Adner, 2017).

Fraziers Review zur Organisation und Steuerung von Distributionskanalen macht Governance, Verhalten und zwi-
schenbetriebliche Beziehungen zum Teil der Kanalfrage. Multichannel-Forschung zeigt aul’erdem, dass direkte
und indirekte Routen unterschiedliche Performance haben konnen. Eine Partnerroute darf daher nicht nur an
Reichweite gemessen werden (Frazier, 1999; Homburg et al., 2020).

Welche Felder machen eine Partnerroute priifbar?

1 Berechtigte Einheit: Account, Opportunity, Kunde, Gebiet, Produkt und Zeitraum.

2 Partneraktion: Empfehlung, Implementierung, Integration, Einfluss, Wiederverkauf oder Service.
3 Routenexposition: Wie und wann trat der Partner in den Pfad ein?

4 Vergleich: Direct, alternativer Partner, Holdout oder gematchte berechtigte Einheit.

5  Ergebnis: qualifizierte Nachfrage, vereinnahmter Umsatz, Beitrag, Verlangerung, Expansion oder Lernen.
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6  Kosten: Geblhr, Rabatt, Service, Support, Konflikt, Akquise und Koordination.
7 Eigentum: Buchung, Kundenbeziehung, Verlangerung, Daten und nachste Aktion.

8  Kontrafaktum: Was ware ohne Partnerroute wahrscheinlich geschehen?

Ohne Vergleich wird ,partnergefiihrt“ zur Beschreibung, wer den Deal beriihrt hat. Mit Vergleich wird es zu einer
priifbaren Routenbehauptung unter erklartem Design.

Wie sieht ein Routenvergleich aus?

Das Diagramm ist synthetisch. Es vergleicht Beitrag je Einheit erklarter Routenressource. Es ist kein Partnerbench-
mark, kein Attributionsbefund und keine Behauptung, Direct gewinne immer.

Abbildung 1 Der synthetische Vergleich von Partnerrouten

Direct-Route _ 1,8 synthetischer Beitrag je 1.000 EUR Routenressource

Partnerunterstiitzt 1,6 synthetischer Beitrag je 1.000 EUR Routenressource

Partnervermittelt 1,1 synthetischer Beitrag je 1.000 EUR Routenressource

0,5 synthetisched Resyahjet ol et inCHREHE it i GHDOH: et iGOadERERERg e h d&liReRoutenressource

Synthetisches Beitragsverhéltnis

Synthetischer Routenvergleich des Autors auf Grundlage von Adner (2017), Frazier (1999), Homburg, Vomberg und Muehlhaeuser (2020) sowie Sa Vinhas
und Anderson (2005). Werte sind illustrative Beitragsfelder und keine Partnerleistung oder Schatzung inkrementellen Wachstums.

Der Partnerbalken ist kein Schluss. Er erinnert daran, dass Beitrag einen erklarten Nenner braucht. Werden Part-
nergebiihren, Customer-Success-Arbeit, Implementierung und Konfliktkosten fiir eine Route ausgeschlossen, ist
der Vergleich ein Kostenvergleich, keine Kanalékonomie.

Wie berechnet man Partnerokonomie?

Auf der erklarten Route und Periode:

Partnerbeitrag = vereinnahmter Umsatz - Partnergebiihren - Konzessionen - variabler Service - Akquise - Koordi-
nation - Konfliktkosten

Die Formel ist erst nach Erklarung von Einheit und Kosteneigentum nitzlich. Gebuchter Umsatz kann ein
Routen-Signal sein. Vereinnahmter Beitrag ist ein anderes Ergebnis. Verlangerung und Expansion brauchen ihren
eigenen Horizont.

Sﬂ Was ist partnergefiihrtes Wachstum? Ein Kanal braucht ein Kontrafaktum




Was fragt eine Partnerpriifung?

1 Welche berechtigten Einheiten kamen tiber die Partnerroute?

2 Welche vergleichbaren Einheiten hatten Direct oder eine alternative Route?
3 Welche Partneraktion veranderte Zugang, Fahigkeit oder Timing?

4 Wer besaR Kunde, Daten, Verlangerung und nachste Aktion?

5  Welche Kosten und Konzessionen gehoren zur Route?

6  Welches Ergebnis und Beobachtungsfenster sind reif?

7 Welcher Befund ist inkrementell, welcher nur Routenattribution?

Fehlt ein glaubwiirdiger Vergleich, berichten Sie Reichweite, Aktivitat, Buchung oder Servicebeitrag als deskripti-
ve Routenfakten. Nennen Sie sie nicht inkrementelles Wachstum.

Was ist partnergefiithrtes Wachstum nicht?

Es ist keine Partnerlogo-Zahl, keine Summe zugeschriebener Buchungen, kein Marketplace-Eintrag und keine Ga-
rantie inkrementeller Nachfrage. Es ersetzt weder Channel-Governance noch Kundeneigentum, Beitragsokono-
mie oder Kontrafaktum.

Partnergefiihrtes Wachstum ist eine Routenbehauptung. Partneraktion, Alternativroute, Kostengrenze, Eigentum,
Ergebnis und Vergleich miissen mit der Behauptung reisen.

Der Artikel zur Kanaloekonomie fiihrt die Kosten- und Beitragsgrenze der Route weiter, sobald ein Partner betei-
ligt ist.
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