Daten zur Vorbereitung des Business Partner Opportunity Workshop
V1.1
Name des Business Partners:
Standort:
Datum des Workshops:
Allgemeine geschäftliche Aspekte:

Wie lauten die drei bis fünf wichtigsten Geschäftsziele des Business Partners für die nächsten zwölf Monate?

Gibt es bei Geschäftschancen Partnerschaften mit anderen Business Partners, IBM oder sonstigen? Beschreiben Sie diese.

Stagnieren die Umsätze/Erträge oder wachsen sie im Jahresvergleich?

Welches Ertragswachstumsziel (prozentual oder absolut) wird angestrebt?
In welchen Bereichen wird dieses Wachstum erwartet (also Services, 
Software-Wiederverkauf usw.)?
Welche geschäftlichen Herausforderungen gibt es?

Wie lauten die wichtigsten Leistungsindikatoren (KPI)?

Wer ist die Konkurrenz von IBM, welche Software anderer Hersteller verkauft oder beeinflusst der Business Partner?

Marketingaspekte:
Werden Marketing-Strategien zur Bedarfserzeugung verwendet? Beschreiben Sie alle aktuellen/geplanten Strategien (für die nächsten 3 Monate)
Werden interne Fähigkeiten zur Vermarktung oder ein externer Anbieter/Partner genutzt?
Vertriebsaspekte:

Erstellen Sie ein Profil des „typischen“ Kunden anhand von Lösung, Branche und Marke.

Welche Kunden sollen während des Workshops besprochen werden?
