Mode d’emploi de création d’un programme partenaire
R Causse

Le programme reflète la stratégie P de l’Entreprise . Il est la pierre angulaire de votre stratégie pour développer la relation avec tous les P incluant ceux qui n’ont pas la taille critique pour être suivis directement par un commercial P .
· Il permet de développer le business à moindre frais en terme de ressources et de rendre la relation plus facile pour les P . 
· Il doit être soutenu par de bons process . 
· Il doit être homogène à travers toute l’Europe . 
· Il doit donner un minimum de flexibilité et autonomie aux pays pour les décisions business : finders fees , advancement , contrats ... 
Les P vous jugeront bien souvent sur la qualité,  la souplesse et la performance de ce programme. 
3 en 1 : Mon programme de soutien aux partenaires ( Formation, Support technique, prêt, marktg, commercial, leads,  ) , les process et les contrats sont-ils bien en place ? 

CARACTERISTIQUES D’UN PROGRAMME

· Programme public , descriptif accessible sur le web ?

· Payant ou gratuit ? Annuel ? 

· Programme commun à tous les produits ou spécifiques par produit ?

· Adresse-t-il tous les types de P , y compris les consultants / leaders d’opinion ? 

· Les bénéfices sont-ils les mêmes pour tous les P ou différents par type de partenaires ?

· Existe-t-il une classification des partenaires ( ex : or, argent, bronze ) en f de leur importance ?

· Si oui , les bénéfices sont-ils bien différenciés ? 

· Process pour passer d’une classe à l’autre ? Qui gère ?

· Les process sont-ils bien communiqués et  exécutés ? 

· Les pays ont-ils une part d’autonomie ( budget , advancement , finders fees … )

· Les P connaissent-ils ce programme ? 

· Nos ventes directes idem ? 

· Quels sont les outils de promotion de ce programme ? 

· Quels sont les crières d’adhésion à ce programme :

· Commitment sur un chiffre

· Contribution sur le marché

· Compétences sur le produit/solution

· Customer Satisfaction

CONTENU DU PROGRAMME / PARTNER ENABLEMENT

Postulat . Trois axes prioritaires demandés par les P Européens : Formation , leads , support commercial aux affaires .

· Formation / Certification : 

· Budget de Sièges gratuits 

· Process inscription 

· Leads 

· Budget 

· Combien de leads sont donnés aux P ?

· Qui et comment ces leads sont-ils alloués 

· Comment sont controlés la transformation de ces leads 

· Process existant ?

· Support Technique

· Gratuit ou payant ?

· Process d’inscription ?

· Contrôle ?

· Partner Developmment Kit

· Gratuit ou payant ? Combien d’utilisateurs ? Validité annuelle ? Mise à Jour ? Extensions users ? 

· Only pour besoins internes de formation/benchmark ?

· Process existant ? 

· Sales kit 

· Liste de prix

· Proposition commerciale 

· Présentations commerciales 

· Sales training 

· Doc commerciale : process de commande 

· Toutes ces Infos sont-elles disponibles sur le web via un password ? 

· Relations commerciales 

· Combien de P par IC ?

· Club des P ? 

· N° de tél. d’appel P ?

· Sales desk pour support commercial ? 

· Contacts commercial, technique et admin chez le P 

· Password pour accès au web ?

· Meeting annuel avec la DG ? 

· Business 

· Bus plan annuel ?

· Meeting trimestriel pour faire le point sur les affaires ?

· Mise en relations avec les forces directes 

· Commissions d’apporteur d’affaires ? Comment et qui gère ? 

· Marketing

· Catalogue des P : papier et web ?

· Sessions hebdo de présentation aux équipes commerciales directes ?

· Participation aux grands évènements 

· Opérations de génération de leads 

· Base de donnée des P ?

· Base de données de tout les P France ( Compubase ) ?

· Budget dédié aux P ?

Ressource Maktg dédiée aux P

