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Le marketing en mode closing 

 
• WW events (IOD, Connect, Impact, Pulse) 
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Initiatives et outils à votre disposition 

• Ressources en contenu 

– swONE, sales plays et RTE 

• Ressources budgétaires & humaines 

– Co-Marketing, VADs et Agences 

 

  



Ressources : contenu 

Utiliser le portail SW One pour générer et faire 
progresser vos leads  

 
• IBM Software One sur PartnerWorld               

– Mis à jour! Des guides de prospection et de 
progression pour chaque Solution Software 
One 

– Nouveau! Support d’aide à la vente: 
• Lettres de prospection, scripts d’appel 

• Ressources de Progression 

• Présentations client etc.. 

• Introduction! Guides de conversation sur l’ IBM 
Software Story dans PartnerWorld 

• Cadrer l’opportunité 

• Présenter l’avantage d’IBM 

• Identifier les solutions SW One les mieux 
adaptées au besoin client   

• Mettre en avant des succès clients ayant 
transformé leur business grâce à ces 
solutions 

 

https://www-304.ibm.com/partnerworld/wps/servlet/ContentHandler/pw_com_smb-software-one
https://www-304.ibm.com/partnerworld/wps/servlet/ContentHandler/pw_com_smb-software-one
https://www-304.ibm.com/partnerworld/wps/servlet/ContentHandler/swg_com_sfw_bp_swstory_strategic-growth-areas
https://www-304.ibm.com/partnerworld/wps/servlet/ContentHandler/swg_com_sfw_bp_swstory_strategic-growth-areas
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+2 days +10 days 

1 2 3 

Same day 

Télécharger et customiser l’e-mail 
de drive-to 

Customisation et envoi des séries d’ emails liés 
aux offres (whitepaper, video, démo…) 

Votre équipe de vente rencontre le 
client et poursuit vers la vente 

Les clients download les offres et 
contenu de votre page 

Envoi d’email aux  clients / prospects, pour 
les emmener vers votre landing page 

Vos équipes utilisent les scripts 
d’appel 

           Marketing automation tool       

RTE: des campagnes prêtes à déployer 



Campagnes RTE en français 



Ressources IBM Software One  
 Campagnes Ready to Execute (RTE) 

Les solutions IBM Software One sont 

alignées avec les campagnes Ready To 

Execute (RTE) incluant des flux de nurturing. 

 

 

          BP Sales Plays on PartnerWorld    

          également alignés avec Software One 

Comment accéder aux campagnes RTE  

Description des campagnes : PartnerWorld 
Ready to Execute page 

 Sélectionner une campagne 

 Aller sur IBM Co-Marketing Center via 
PartnerWorld:    

– Clicker sur “Continue” 

– Login avec votre  userid et password 
PartnerWorld  

– Permet la personnalisation de vos 
campagnes 

– Recherche par mot clé: “french” puis 
campagne solution de votre choix 
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https://www-304.ibm.com/partnerworld/wps/servlet/mem/ContentHandler/swg_com_sfw_sw_qtrly_selmkt_plays
https://www.ibm.com/partnerworld/page/swg_com_sfw_rte
https://www.ibm.com/partnerworld/page/swg_com_sfw_rte
https://www-304.ibm.com/partnerworld/wps/servlet/mem/vendor/go/?vendor=ibm_pw_pitney_bowes
https://www-304.ibm.com/partnerworld/wps/servlet/mem/vendor/go/?vendor=ibm_pw_pitney_bowes
https://www-304.ibm.com/partnerworld/wps/servlet/mem/vendor/go/?vendor=ibm_pw_pitney_bowes


8  IBM Software Worldwide Business Partners and Midmarket Marketing 

Marketing Campaigns in CMC  
Including Ready to Execute 

IBM Software One Category 

Business Partner 
Sales Plays 

BI with Performance Management and Personal Analytics 

Customer Analytics for Banking 

Predictive Customer Analytics 

Forecasting in Turbulent Times 

Get a Simple Appliance for Serious Analytics 

Data Lifecycle Governance campaigns 

Analyze a Huge Volume and Gain Insights to Big Data 

Pre-packaged multi-step marketing campaigns (including 
translations) in the Co-Marketing Center. Co-funding 
available for eligible IBM Business Partners. Agency and 
VAD supported. 

In this presentation - all the information and 
resources your sales team needs to focus 
their sales efforts around specific themes to 
drive revenue in 4Q 2013 and 1Q 2014. 

• Data Warehouse Augmentation  
• Big Data Exploration 
• Acquire, Grow and Retain Customers  
• Planning, Budgeting, Forecasting and  

Analysis  
• Disclosure Management  

Big Data 
& Analytics 

New Insights from Big Data 

Trust and Protect Information 

Reduce the Cost of Data 

Predictive-led  Business Analytics  

Selling Business Analytics to the Office  
of Finance 

Business Analytics for MidMarket 

Alignement des Ressources 



Ressources budgétaires et humaines 
Co-Marketing Software 

• Financement 50:50  

• Support de l’agence de votre choix 

• Financement via votre grossiste 

• Autorisé pour la génération de leads 
SaaS 

• Un budget en croissance 

• Possibilité d’un financement à 100% 
pour les nouveaux BPs 

• Disponible pour les activités de 
progression  

 

 

 



SWG Co-marketing pour les activités  
de Lead Progression 

• Objectif du Co-marketing Lead Progression? 

– Financer la progression leads “validated” (Sales Stage 4) en win. 

• Comment demander des budgets pour la Lead Progression? 

– Contactez votre Grossiste  

• Critères requis 

– Les leads à faire progresser doivent être dans GPP 

– Au minimum deux leads validés (Sales Stage 4) 

– Leads sur au moins deux clients différents 

– Opportunités éligibles  

– Leads générés par le Business Partner 

– Leads transmis au  Business Partner par IBM ou le Grossiste 

 



Vos actions de progression  
avec le co-marketing SW 

Quelques exemples 

• Briefing Client ou Study Tour chez IBM 

– Client center IBM (Paris, La Gaude, …) ou 
Integration Center  

• Demonstration - Proof of Technology  

– IBM ou site client 

• Reference Site Visit 

– Visite d’un site référence client ayant mis en place 
une solution similaire 

• Dîner de Closing 

• … 



Next steps pour obtenir du comarketing 

• Date limite de soumission de vos plans 2014 

– 25 Novembre 2014 

• Vos contacts 

– Arrow ECS 

•  julie.trinh@arrowecs.fr 

• Philippe.thomas@arrowecs.fr 

– Azlan Techdata 

• Catherine.Laforet@azlan.com 

 

mailto:julie.trinh@arrowecs.fr
mailto:Philippe.thomas@arrowecs.fr
mailto:Catherine.Laforet@azlan.com


Rendez-vous incontournable pour vos 
marketeurs 

• Club des Directeurs Marketing Partenaires 

Vendredi 6 Décembre 
Une plénière, des échanges, du networking,  

des ateliers thèmatiques digital, social, plans marketing… 
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