Dati Preparatori per il Workshop di Opportunità per Business Partner
V1.1
Nome del Business Partner:
Località:
Data del Workshop:
Tematiche Commerciali Generali:
Quali sono, da un minimo di tre a un massimo di cinque, i principali obiettivi commerciali del Business Partner nei prossimi dodici mesi?
Sono soci di altri Business Partner, IBM o altri, sulle opportunità? Effettuare una descrizione.
Le vendite/le entrate sono stabili o in crescita di anno in anno?
Che tipo di obiettivo di crescita delle entrate hanno impostato (percentuale o assoluto)?
Dove si aspettano di riscontrare tale crescita (servizi, rivendita software, ecc.)?
Che tipo di sfide commerciali stanno affrontando?
Quali sono i loro indicatori di prestazione chiave?
In cosa consiste la concorrenza IBM  – quale altra azienda produttrice di software vende o influenza il Business Partner?
Tematiche Marketing:
Utilizzano strategie marketing per creare richiesta? Descrivere tutte le strategie attuali/pianificate (prossimi 3 mesi)
Utilizzano abilità interne da mettere sul mercato o si affidano a un’azienda/partner esterno?
Tematiche Vendite:
Profilare il loro cliente “ideale” per soluzione, industria, e marchio.
Quali vantaggi vogliono discutere durante il workshop?
