Datos para la preparación del Business Partner Opportunity Workshop
V1.1
Nombre del Business Partner:
Ubicación:
Fecha del Workshop:
Cuestiones generales acerca del negocio:
¿Cuáles son los principales objetivos de negocio (entre tres y cinco) del Business Partner para los próximos doce meses?
¿Se asocian con otros Business Partners, sean o no IBM, para encararse a las oportunidades? Describir.
¿Crecen las ventas / los ingresos de un año para otro o se mantienen estables?
¿Qué objetivo de ingresos se ha fijado (en forma de porcentaje o en términos absolutos)?
¿De dónde esperan conseguir este crecimiento (por ejemplo, servicios, reventa de software, etc.)?
¿A qué retos de negocio se enfrentan?
¿Cuáles son los indicadores de rendimiento claves?
¿Quiénes son la competencia de IBM? ¿Qué software de otros vendedores vende el Business Partner o sobre qué software tiene influencia?
Cuestiones acerca del marketing:
¿Utilizan tácticas de marketing para generar demanda? Describa las tácticas actuales / planificadas (para los siguientes 3 meses)
¿Utilizan habilidades propias para hacer el marketing o recurren a una empresa o partner externo?
Cuestiones relacionadas con ventas:
Determine cómo es su cliente “típico”, en cuanto a solución, industria y marca.
¿De qué cuentas quieren hablar durante el workshop?
