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BEWÄHRTES ONBOARDING-KONZEPT: 
SO STEIGEN SIE BEI UNS EIN
Sie haben Interesse an einer engen Zusammenarbeit? Damit Sie vorab schon 
wissen, was auf Sie zukommt, legen wir Ihnen schon in dieser Phase unser 
bewährtes Onboarding-Konzept off en. 

Bevor der Vertrag 
unterschrieben wird
1. Persönliches Erstgespräch mit der Geschäftsführung  
 von Inway in Ulm. Die Geschäftsleitung ist während der  
 gesamten Partnerschaft Ihr Ansprechpartner bei allen  
 Anliegen.

2.  Zweitgespräch in Ulm. Um ein Gefühl für uns zu 
 bekommen, werden Sie hier die Vertreter aller 
 Abteilungen bei Inway kennenlernen.

3. Finales Gespräch an Ihrem künftigen Standort, gemein 
 sames Essen und Unterzeichnung des Vertrages.

4. Herzlich Willkommen als neuer Inway++ Partner.

Ihr Einstieg bei Inway

1. Sie starten mit einem fünftägigen Onboarding in Ulm.  
 Sie lernen unsere Arbeitsweise kennen, sowie alle   
 Abteilungen, die Services sowie Ihre künftigen Kollegen.

2. Nach ca. 4, 8 und 12 Wochen sind Sie jeweils 2 Tage in  
 Ulm vor Ort. Hier bekommen Sie spezielle Schulungen  
 und Weiterbildungen. 

3. Nach ca. 6, 10 und 14 Wochen reist die 
 Geschäftsleitung für einen Tag zu Ihnen vor Ort.

4. Nach diesem Zeitraum bekommen Sie 
 (auf Wunsch) pro Quartal Vorort-Unterstützung 
 durch HR, Qualitätsmanagement-Beauftragte oder
  die Geschäftsleitung. 

5. Alle zwei Wochen stimmen wir uns im Führungskreis (zu  
 dem Sie dann gehören) zu operativen und strategischen  
 Themen ab. Dies ist ein Jour-Fix per Skype. 

Bewährtes Onboarding
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AUFBAUKONZEPT
Unsere Zielvorstellung ist klar: In den ersten 5 Jahren wächst Ihr Standort auf 
20 bis 25 Mitarbeiter. Dies entspricht unseren erprobten Best-Practice Beispie-
len aus Köln und Chemnitz und ist die ideale Geschwindigkeit, um Wachstum 
und Firmenkultur im Einklang zu halten. 

Im Folgenden finden Sie unser detailliertes Aufbaukonzept. Hier sehen Sie, wie Ihre ersten 5 Jahre als Inway++ Partner  
ablaufen könnten. Dabei haben wir Ihnen für jede Phase die wesentlichen Herausforderungen beschrieben. 
Wichtig: bei diesem Aufbaukonzept handelt es sich nur um ein Best-Practice Beispiel aus Köln und Chemnitz. Wenn Sie in 
Ihrem Unternehmen bereits abweichende Strukturen und Gegebenheiten etabliert haben, können Sie natürlich auf diesen 
aufbauen.

Aufbaukonzept Jahr 1 und 2

Aufbaukonzept Jahr 2 und 3

Herausforderung:
	> Aktive Mitarbeit und passendes Delegieren

Herausforderung:
	> Große direkte Führung (max. 10 Mitarbeiter in der direkten organisatorischen Führung)

6 Mitarbeiter

11 Mitarbeiter

2 Bearater
Finanzen

2 Berater EK/VK
Logistik/ Produktion

1 Vertriebs-
berater

Geschäftsführer

2 Bearater
Finanzen

3 Berater EK/VK
Logistik/ Produktion

Geschäftsführer

1 Juniorberater 2 Entwickler
2 Vertriebs-
berater
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Aufbaukonzept Jahr 3 und 4

Der optimale Standort, ab Jahr 5

Herausforderung:
	> Aufbau der Beratungshierarchie

Herausforderung:
	> Entwicklungshierarchie und Auftragseingangsfluss- und Planung

16 Mitarbeiter

20 Mitarbeiter

2 Backoffice
(Teilzeit)

2 Backoffice
(Teilzeit)

3 Berater EK/VK
Logistik/ Produktion

5 Berater EK/VK
Logistik/ Produktion

2 Finanz Berater

3 Finanz Berater

Geschäftsführer

Geschäftsführer

2 Juniorberater

2 Juniorberater

2 Entwickler

3 Entwickler

2 Vertriebs-
berater

2 Vertriebs-
berater

Abteilungsleiter
Beratung

Abteilungsleiter
Beratung

Abteilungsleiter
Entwicklung
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ECKPFEILER EINER ERFOLG-
REICHEN ZUSAMMENARBEIT
Unsere Vereinbarungen bieten allen Inway++ Partnern Rechtssicherheit.

Hier möchten wir Ihnen dennoch ein paar Eckpfeiler und 
Rahmenbedingungen vorstellen. Alle Vertragsbedingungen basieren auf 
vier unserer wichtigsten Inway-Grundprinzipien: Leistungsorientierung, 
Fairness, Ausgewogenheit und Transparenz. 

1. Leistungsorientierung: 

	> Langfristiger Erfolg und Wachstum stehen bei uns im 
Vordergrund. Dennoch streben wir in jedem Quartal ge-
meinsam mit Ihnen ein positives Ergebnis an. Schulungen 
und Investitionen bilden wir innerhalb dieser Rahmen ab. 

	> Standorte, die mehr leisten, verdienen mehr.

	> Sie behalten 70 % der Marge aller verkauften Microsoft 
Lizenzen. 

	> Für die Nutzung der Marke Inway, die Lizenzen der Inway-
Produkte, sowie alle Inway Services zahlen Sie monatlich 
3% Umsatzbeteiligung sowie eine festgelegte Unter-
stützungspauschale.  

2. Fairness 
a) Unterstützungspauschale

Ob Unterstützung und Hilfestellung bei Marketing, Back-
office und Personal, wertvolle Leads durch Inside Sales, ein 
hochqualifiziertes Backup-Team, eine starke Marke Inway 
mit zahlreichen Auszeichnungen oder zielführende Aus- 
und Weiterbildungen: Als Inway++ Partner profitieren Sie 
von all den umfangreichen Services, die wir Ihnen auf den 
Seiten 7 bis 18 ausgiebig vorgestellt haben. 

Dem gegenüber steht eine Unterstützungspauschale von 
monatlich 990 Euro pro Mitarbeiter. Halbtageskräfte wer-
den anteilig berechnet.

Diesen Kosten sind gerechtfertigt durch:

	> Sämtliche Inway Services, die diesen Wert bei weitem 
übertreffen. Hierbei sollten Sie vor allem die Skalierungs-
effekte beachten, denn anstelle von einer Person, die 
sich um Ihr Personal / Marketing kümmert, stehen Ihnen 
hier jeweils 3 bis 4 Fachkräfte zur Verfügung. 

	> Die Tatsache, dass Sie als Inway Partner mit deutlich 
höheren Tagessätzen rechnen können. 

	> Die Sicherheit, z.B. durch Gebiets- und Themenschutz, 
die Sie als Inway Partner genießen. So können Partner bei 
der entsprechenden Kompetenz bestimmte Themen (z.B. 
Business Central) auch über die definierten Gebeitsgren-
zen hinaus betreuen.

b) Gebietsschutz
Für den Neukundenvertrieb gilt für Inway++ Partner ein 
Gebietsschutz: das heißt alle Leads für Projekte aus dem 
Ihnen zugeteilten Postleitzahlenbereich (für Microsoft 
Dynamics AX, Microsoft Dynamics 365 for Finance and Ope-
rations oder Microsoft Dynamics for Sales) gehören Ihnen 
– sofern Sie diese bedienen können. 

Alle Einzelheiten sind in unserem Zuteilungskonzept klar 
geregelt. Dabei erhält jeder Standort mehrere Postleit-
zahlengebiete, die in Summe gleichwertig sind. Man trifft 
die Annahme, dass resultierend aus der Einwohnerzahl 
grundsätzlich auch ähnlich viel potentielle Kunden vorhan-
den sind. 
Bestehende Verkaufschancen, internationale Projekte 
sowie Bestandskunden, welche Sie in die Partnerschaft 
mitbringen, sind von dieser Regelung nicht betroffen. Diese 
bleiben in Ihrem Besitz. 
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3. Ausgewogenheit
	> Als Inway++ Partner agieren Sie möglichst eigenverant-
wortlich: Optimal ist folgendes Verhältnis: 80% Eigenver-
antwortung und zu 20 % nutzen Sie die Ressourcen der 
Inway Gruppe. Unser Anspruch ist ein faires Geben und 
Nehmen auf beiden Seiten.

	> Bei Engpässen können Sie jederzeit auf die Ressourcen 
und die Expertise aus der gesamten Gruppe zählen und 
auf diese zurückgreifen. Sie sind andererseits aber auch 
dazu verpflichtet, im Rahmen Ihrer Möglichkeiten und Ka-
pazitäten, diese Ressourcen der Gruppe bereitzustellen. 

4. Transparenz
	> Um den hohen Qualitätsstandard für Kunden und 
Mitarbeiter beizubehalten, verpflichten sich Inway und 
Partner, sich an gemeinsam verabschiedete Prozesse 
und Regeln zu halten. Neben vielen bewährten Gege-
benheiten gibt es trotzdem Raum für eigenes Engage-
ment und aktive Gestaltungsmöglichkeiten.

	> Neu erarbeitete Prozesse werden dokumentiert und in 
das Inway Managementhandbuch integriert.

	> Die Kündigungsfrist für beide Seiten beträgt 6 Monate.



IHRE NOTIZEN



INWAY SYSTEMS: 
IHR FÜHRENDER PARTNER FÜR 
MICROSOFT DYNAMICS



Inway Systems GmbH

Tel +49 (0) 731 – 88 00 73 0

info@inway.de
www.inway.de 
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Inway Systems � nden Sie hier:

BERLIN „Bundeshauptstadt“
CHEMNITZ „Technologiestandort“
HAMBURG „Das Tor zur Welt“
KÖLN „Geburtsort von Konrad Adenauer“
ULM (HAUPTSITZ) „Stadt des Jahrhundert-Physikers Albert Einstein“


