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AGENDA

� Progetto Sinergy 
� Cosa abbiamo fatto nel 2006
� Applicazione per pianificare
� Strumenti di marketing
� Strumenti di direct marketing
� Know your IBM
� Comunicazione a 2 vie



PartnerWorld: Progetto Sinergy
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Progetto Sinergy: partito dai colleghi USA

Obiettivi:

� Consolidare e semplificare i molti programmi per BP esistenti in 
modo da rendere più semplice il loro utilizzo.

� Ridurre di una grande percentuale il numero di tool e 
programmi 

� Integrare tutti i programmi per BP in un unico framework

Il nome di questo progetto: per riflettere le sinergie che si possono 
ottenere lavorando meglio e insieme a Brand e differenti tipologie 
di BP.
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Semplificazione – Project Overview

�Una volta identificati saranno eseguite
le semplificazioni con diversa priorità

–14 Alta priorità

• Implementat dal 4Q05 al 1Q06

– 10 con media priorità lanciati a gennaio

2006

• Da implementare nel 2006

�Definire programmi da cancellare o 
fondere

�Fare un inventario di tutti i programmi

Razionalizzare e 
consolidare i 
programmi
nell’ambito di tutta
l’IBM

�Determinare i migliori

Key Project Steps:Obiettivo:
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Example – Sales Enablement Tools

MergeSTGHW Sales & Marketing Kits

KeepSWGSW Sales & Mktg Kits

SunsetGBPSales enablement guide

SunsetGBPFree Automation Assessment Tool workshop

SunsetGBPOpportunity Identification & Growth workshop

MergeGBPFinlistics Value Manager

KeepGBPAutomation Assessment Tool

KeepSWGExecutive assessment tool

KeepGBPTechnology Assessment Tool

NewSMBSMB Infrastructure Insights

SunsetSWGMid-Market Industry Playbooks

Keep, Merge, Sunset, 
New

IDR

GBP

GBP

GBP

GBP

GBP

SMB

Sponsor

SunsetProfiler for On Demand Business Tool

SunsetCompetitive Advisor

Sunset

Sunset

Sunset

Sunset

Keep

e-business Collaboration Tool

Sales Checklists

On demand sales kits for SMB

Industry Business process maps

SMB Industry Insights

Sales Enablement Tools

Consolidation

18 => 6
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2006 Target
1Q06 

Achievement

71017Communications

263539Training

365355Technical

Number of offerings

114

(-40+%)

159

(-25%)

212
Total

223052Marketing

233149Selling

YB 2005

Obiettivi di consolidamento
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Objective:

– Define, design and create a user-centered common web experience for IBM Business 
Partners.  

• One site from users’ perspective; not one infrastructure or organization

Benefits:

– Improve user satisfaction and increase awareness and usage of the PartnerWorld benefits 

• More partners/customers becoming enabled on IBM platforms.

• Increase BP productivity and revenues

Deliverables:

– Base PW benefits and initiatives                                PW event    

– Common benefit categories deployed across content areas         PW event – 3Q06                           

– Enhanced left navigator 3Q06

– Enhanced  Public and member experience 3Q06

– Personalization deployed through filtering 3Q06 - ongoing

Web Project:  Common User Experience 



PartnerWorld: cosa abbiamo fatto nel 2006
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COSA ABBIAMO FATTO

�Guida di PartnerWorld (PW) in italiano 

�Presentazione interna e per Distributori

� Presentazione durante il Technical World ai Business Partner

� Incontri con alcuni Business Partner

� Incontro con del team WW con alcuni BP italiani

� Coinvolgimento di BP italiani per migliorare la user interface del sito PW

� Supporto telefonico da parte di Marketing Manager Canale

� Annuncio dicembre 2006 della nuova versione di PW

� Kick off Business Partner 2007
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GUIDA DI PARTNERWORLD - Luglio 2006

� Sinergy Project
� Applicazione per pianificare
� Strumenti di marketing
� Strumenti di direct marketing
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IBM investe sul proprio ecosistema di Business Partner per 
rendere più semplice, profittevole e veloce fare business con IBM

IBM investe sul proprio ecosistema di Business Partner per 
rendere più semplice, profittevole e veloce fare business con IBM

Estendere TUTTI i benefit e risorse a TUTTI i Business Partners!

� Per gli ISV:  informazioni competitive, IBM PartnerPlan e accesso a risorse

tecniche attinenti alle certificazioni, supporto tecnico ed education.

� Per rivenditori, consulenti e integrator: accesso ottimizzato ai benefit e risorse

di PartnerWorld Industry Network.

Massimizzare e ottimizzare le tue relazioni IBM!

� Lanciare una nuova interfaccia utente per farti risparmiare tempo nel gestire le 

relazioni con IBM.

� Espandere le risorse per chi fa business a livello internazionale. 

� Nessun processo di rinnovo annuale per tutti i Business Partner.

Annuncio dicembre 2006                              1/3
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� Il punteggio totale del proprio livello è sempre aggiornato in 
PartnerWorld

� Il tuo livello viene immediatamente aggiornato quando i criteri di
passaggio al livello superiore vengono soddisfatti.

� Avviso automatico quando si sta per retrocedere ad un livello
inferiore

– Visualizzazione di dettaglio del livello PartnerWorld

– Quando il livello raggiunto è inferiore al livello corrente, verrà notificato il
futuro passaggio

– Fai le azioni richieste e sei a posto!

– Le note sono spedite mensilmente fino a retrocessione dopo 90 giorni di

inattività

Annuncio dicembre 2006: no riqualificazione   2/3
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I benefit possono essere implementati o ridotti immediatamente
al cambio del livello nel corso dell’anno.  Esempio:

– Value package (software download o rimborso spese)

– Uso dei loghi

Quarterly PartnerRewards benefit

– Benefit ripagati al raggiungimento del livello nel corso del 
quarter. 

REMEMBER: modifica ai punti Lenovo per 2007

– Nessuno skill Lenovo attribuito dopo il 31 Dicembre 2006

– Skill lenovo rimossi come credito PW dal 1 April 2007

– Nessun fatturato Lenovo riconosciuto nel 2007

Annuncio dicembre 2006: i benefit cambiano  3/3
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PartnerWorld: Risorse di MarketingPartnerWorld: Risorse di Marketing

-- Applicazione per PianificareApplicazione per Pianificare
- Strumenti di marketing
- Strumenti di Direct Mailing 
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IBM Marketing Center
Everything you need to do marketing with IBM

Campaign Designer

Marketing Vendors

IBM Magazines / Campaigns

Co-funded Marketing Market Planning

Constant Contact Marketing Training

Opportunity SupportEvent Designer
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IBM Marketing Center
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IBM Marketing Center
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Applicazione per pianificare: PartnerPlan

� E’ un tool per creare un piano congiunto di marketing tra Business

Partner e IBM. 

� Aiuta a definire in che modo Business Partner e IBM lavoreranno

insieme per raggiungere gli obiettivi di business e fatturato.

�Gli obiettivi di fatturato sono documentati in piani dettagliati nei quali 

sono specificate le azioni per raggiungere gli obiettivi.

�Oltre che utile diventa mandatorio per alcuni programmi
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Strumenti di Marketing: Co-marketing

� REGISTERED

Business Partner che hanno capacità interne per gestire una campagna di
marketing.

�MARKETING CENTRE

Attività svolta da un Vendor, in quando il Business Partner non ha capacità
interne o tempo per gestire una campagna di marketing.

� AGENCY ACTIVATION 

Attività svolta da un Vendor, in quando il Business Partner non ha capacità
interne per gestire una campagna di marketing. In genere per piccoli ISV.
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IBM Marketing Center
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PartnerWorld Industry Networks PartnerWorld Industry Networks –– PWINPWIN

Un insieme di risorse specializzate e studiate per vari settori d’industria, a 
disposizione dei  Business Partner IBM al fine di incrementare il comune business

Cosa Offriamo ?

� Supporto Tecnico e di Formazione in 

fase di sviluppo

� Strumenti di marketing e di vendita 

per la generazione di lead

� Collaborazione con il team di 

rappresentanti IBM

AutomobilismoAutomobilismo

BancarioBancario

Didattico e formativoDidattico e formativo

ElettronicoElettronicoEnergetico e UtilityEnergetico e Utility

ManifatturieroManifatturiero

FinanziarioFinanziario

Settore pubblicitarioSettore pubblicitarioSanitario e scientificoSanitario e scientifico

AssicurativoAssicurativo

MultimedialeMultimediale

Vendita al dettaglioVendita al dettaglio

Viaggi e trasportiViaggi e trasporti

TelecomunicazioniTelecomunicazioni

Vendita allVendita all’’IngrossoIngrosso

““Punta in alto con il tuo team di fiduciaPunta in alto con il tuo team di fiducia””
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Processo di co-marketing in vigore dal Q3 2006 
con un unico tool web

Maritz chiede al Business Partner di emettere la 
fattura

YAutorizza nel tool il pagamento fattura (I colleghi 
di Bratislava si occuperanno del pagamento)

YEsegue l’attività

YVerifica e autorizza nel tool la richiesta di budget 
del BP

IBM effettua il pagamento come da T&C

YFornisce a Maritz servizio reso e fatture 
(giustificative e non) e carica le lead nel tool

YSottomette nel tool la richiesta di budget 
contenuta nel piano concordato

YInvia e-mail di conferma a BP

YYPianificazione attività (con chi interfaccia il BP)

BPMarketing Manager IBMAttività



PartnerWorld: PartnerWorld: 
Strumenti di Direct MarketingStrumenti di Direct Marketing
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Campaign Designer

Campaign Designer è un potente tool online che
consente di personalizzare le attività di marketing, 
utilizzando modelli creati in maniera professionale
per direct mail, marketing via e-mail e altre
componenti per efficaci campagne end-to-end. 

http://mymarketpro.com/bp

Lo strumento
Marketpro fornisce ai
Business Partner IBM i 
contenuti per 
campagne di co-
marketing efficaci, 
personalizzabili, facili
da usare e poco
dispendiosi.



© 2007 IBM Corporation28 Template Documentation

Campaign Designer: le campagne per l’Italia

IBM express portfolio - Italy - Le offerte del Portfolio IBM Express, progettate con 
caratteristiche e prezzi adeguati per le piccole e medie imprese, rispondono alle necessità dei 
clienti aiutandoli a massimizzare gli investiment IT. more...

Industry Advantage Campaign - Italy - Solleva domanda per le tue soluzioni di Industry, 
usando strumenti di marketing altamente dinamici e personalizzabili, quali direct mail (posta 
tradizionale) e servizi di telemarketing. more...

Innovation That Matters - EMEA - Position clients need to profitable growth achieved by 
differentiation and decommoditization. This sets up the value of innovation. more...

Marketing Center per ISV e SI - Marketing Center per ISV e SI - Mailing “tutto in uno”, inviti 
ad eventi speciali, servizi di telemarketing: il Marketing Center per ISV propone tutta una serie di 
strumenti di marketing pensati per facilitare alle software house l’elaborazione di campagne 
personalizzate per le loro soluzioni settoriali. more...

PartnerWorld Industry Networks - Direct mail and telemarketing - IT - Create 
rapidamente e facilmente campagne di marketing generare la domanda per le vostre soluzioni. I 
Business Partner IBM di livello Premier e Advanced iscritti alle IBM PartnerWorld Industry 
Networks possono utilizzare le strategie multiple e sviluppare una campagna di marketing per 
promuovere le vendite. Scoprite le offerte speciali disponibili nel corso di quest'anno per 
arricchire la vostra campagna. more...
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Campaign Designer

Servizi di Response e Lead Management

Puoi usufruire dei servizi di response e lead management (per la
gestione dei responses e delle opportunità) grazie a Technology 
Sales Leads: si tratta di un'agenzia di servizi telefonici approvata da 
IBM e situata in Irlanda (Carlow).

Prenderanno le telefonate in entrata, qualificheranno il cliente ogni 
qual volta si tratti di una lead, e ti contatteranno ogni volta che la 
lead sia stata identificata.

Inoltre inseriranno la lead nel sistema PWLM (PartnerWorld Lead 
Management) in modo che tu possa monitorarne lo sviluppo.

E' un servizio gratuito e facile da usare.
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Campaign Designer: i costi

GRATUITO: se vuoi stampare e spedire la tua campagna autonomamante

Stampa a cura di Caleidograf Srl (costo unitario)

Stampa a cura di Sommer digitalsolutions GmbH Co. KG (costo unitario)

Tutti i prezzi includono la personalizzazione degli indirizzi e l' 
affrancatura. 

1.305€1.275€1.49€

1
.

8
2
€

2.25€

1000750500250100

Tutti i prezzi includono personalizzazione degli indirizzi e  affrancatura. 

0.74€0.80€0.93€1.33€2.53€

1000750500250100

CHART D
A A

GGIO
RNARE 
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Campaign Designer: un paio di esempi
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Constant Contact

http://www.constantcontact.com/index.jsp

Da oggi i Business Partner 
IBM hanno uno strumento in 
più per comunicare con i loro 
clienti: con Constant Contact, 
un'agenzia di email marketing, 
si possono creare email e 
newsletter in html via web, 
con offerte e contenuti 
Express personalizzabili dal 
BP.

Constant Contact ti permette, 
inoltre, di monitorare i risultati 
della tua campagna.
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Constant Contact

Sono presenti 4 template IBM

in italiano, personalizzabili 
con logo e offerta del Business 

Partner: 

1.OpenPower+TotalStorage

2. pSeries + TotalStorage

3. xSeries + TotalStorage

4. iSeries + Infoprint
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Constant Contact

send unlimited monthly emails 

Call for Prices 25,000 + 

$150 10,001 - 25,000 

$75 5,001 - 10,000 

$50 2,501 - 5,000 

$30 501 - 2,500 

$15 51 - 500 

FREE 0 - 50 

Monthly FeeList Size Costi:

Prova gratuita per 60 gg

Fee mensile



PartnerWorld: PartnerWorld: 
Know your IBMKnow your IBM
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è…

un programma di channel-enablement, per le forze di
vendita dei BP, che offre dei premi per lo sviluppo di

competenze e per la registrazione delle vendite.

Due componenti su cui si basano i premi

� Imparare - Completa con successo i moduli di
formazione selezionati

� Vendere - Registra le tue vendite sul sito

Quali premi puoi ottenere? 

Esperienze! Viaggi!

Regali!
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….i risultati 2006

� + 300 iscritti al programma

� 30 eleggibili allo study tour a Mauritius

� 3 vincitori sorteggiati dalla società Clipper in presenza     
del notaio



PartnerWorld: PartnerWorld: 
Comunicazione a 2 vieComunicazione a 2 vie
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DA IBM verso i Business Partner
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DAI Business Partner verso IBM

� PartnerWorld Contact Service (PWCS). Team italiano.

� 02-70316105

� casella di posta EMEAPW@uk.ibm.com

�Marketing Canale 

� casella di posta pwa@it.ibm.com

� Channel Manager e Marketing Manager
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GRAZIE !!!


