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Pourquoi rechercher des partenariats? Decloux

Consultants

(TIOGA venture
e Accéder a des marchés inaccessibles seul
e Géographiques: Etranger, régions
e Taille d’entreprises: Grands Comptes ou PMEs

e Secteurs verticaux a forte spécificité (bureaux d'études, dentistes,
salles de marches, militaires, etc...)

e Aller plus vite sur ses marchés

» Certains de vos partenaires potentiels ont des années de présence
commerciale et donc 100 contacts etablis la ou vous allez bientot
en avoir 10

e Des clients veulent acquérir une « maison » et vous proposez des
briques: alliez vous avec les ensembliers

e Les prescripteurs conseillent vos clients et sont souvent a I'amont
des opportunites, vous a I'aval: attendre ou anticiper?

» Démultipliez le nombre d’opportunités par le bouche a oreille et
votre presence chez eux

e Partenariats de type différents: revente, intégration
prescription
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Exemples dans le marche des BATE
. m y /

logiciels de bases de données Consultants

(TIOGA venture

e Accord de revente du SGBD Oracle par BULL
e En 1988 : Oracle 20 commerciaux en France, BULL 300
e Moyenne des affaires 5000 Euros ; accord BULL: $1 M a $6 M par an
e Méme histoire aux USA pour le marché de I'armée US avec Unisys

e Accord d’utilisation d’'Oracle par Dassault Systemes

e En 1990, Industrie: Produits Oracle cantonnés sur petits projets
départementaux

e Accord Dassault Systemes / Oracle: crédibilité ++, ventes induites par
succes Dassault Systemes (Airbus, BOEING,...)

e Choix du SGBD Ingres par Thomson pour le projet RITA

e Réseau de télécommunications armée de terre américaine

e Crédibilité dans tout le monde militaire

e De nombreuses années nécessaires a Oracle pour regagner ce marché
e Choix du SGBD Oracle par SAP pour SAP R3

e Ventes induites par succes SAP R3: remplacements de mainframe IBM

e Gain tres important de parts de marché sur Sybase non supporté par SAP
e Choix du SGBD Oracle par Sinorg collectivités locales

 Ventes induites dans les mairies et conseil généraux
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Risques, Contraintes, Limites Decloux

Consultants

(TIOGA venture
e Délai entre investissements et résultats:

e Identifier, Convaincre, signer l'accord, former, etc...

* Les retours dépendent du partenaire : lancement de son offre,
montee en charge, jusqua 2 a 3 ans

e Faire marcher I'accord nécessite des ressources spécifiques

» Développement produit, Support technique, Support Marketing &
Commercial

e Commerciaux et Marketing dédiés Partenaires ?
e Conserver la maitrise de son offre
» Un partenaire a sa stratégie propre # de la votre

e Pricing, Positionnement, Image: investissez vous-mémes pour en
garder le controle

e Mécanismes pour prévenir les conflits de canaux

» Gestion de territoires (ex: Grands comptes listés et autres
entreprises)

» Systemes de double compensation des commerciaux pour motiver
a la vente via des partenaires: le commercial est jugé sur un
résultat TOUS CANAUX CONFONDUS
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Des le depart de I’entreprise ou plus L
tard? ot
(TIOGA venture

Le plus tot possible, avec les prérequis suivants:

e Offre produit ou service stabilisé et maitrisé
o Comment espérer qu’un partenaire maitrise mieux I'offre que vous?

e Avoir bien identifiés et définis les bénéfices pour les clients et les
partenaires

e Capacité a offrir un support spécifique
 Si un probleme produit ou un retard est mal vécu par un client, il

est dramatique pour un partenaire dont le business et la marge
dépend de votre offre

e Une mauvaise réputation est tres coiiteuse a redresser

¢ En cas de distribution mixte directe/indirecte, I'inscrire dans
la culture de I'entreprise, donc démarrer ou annoncer cette
stratégie tres tot
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Define the « value added »
content, Innovation

bur market and anture

5 years sales

and the ROI of
nership

Business Case

ship value is not o »mmit on a plan upfront
ate, sales ramp Market d make sure it is realized

ation needs to Opportunity schedule as defined
ased plan with monitoring

ot Customer involvment

M«mmumuuw

tribution Put the appropriate
channel in place, based
on know how, geography
coverage ...

lects to value technology
Edlt.on h partner brings

Take care about channel

LEntreprens .
prened conflict upfront

Workshop
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2. Positioning

> 1. Know your customers

Partner contribution must be clear and weI*@UQ%&G“ﬁ re

Understand your customer business - Who does What (Scope)
processes and market . =
requirements Focus on expertise and add more value

Styling to Class A
Conce ptual Surfaces
Master Model Milling
Reverse Engi ing

CLASS A
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o8 - Ergincerin
I:LQ

Bring lnnoim::z:;?;

Leveragebthirstre

|rnore-tl=‘aﬁ44--l-1-2-':_-
Complete F

Engir'ii.ééi'[@_,

______ [-----

Conceptual Planning u"s" 2" a"a
Production Specification .'::_ g
Pre Planning L
Weld Allocation

FProduction Simulation S e

Assy Process Validation
Weld-Gun Search
Tooling Validation
WorkCellFlow Simulation |~ - =
Off-Line Programming

. - .|
Complete Process ;| :--m‘“_l_%e_l very

Ehgizreering-SoMﬁq-n

Process
Design

L Entreprensur
Workshop
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Detaifed Planning

Line / Concept Balancing
Layout Planning

s‘w“"“ R %ﬁ—ﬁﬁ;fagmﬂs_hip delivery must come
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* dEV (TIOGA venture
Profil du partenaire* Logique pour le partenaire
e Fabricant de matériel e Stimuler la demande de
matériel
e Se différencier dans un marché
banalisé
e Editeur e Technique: accéder a une

technologie complexe /
coliteuse a développer (et
souvent non stratégique)

e Commerciale: élargir la
couverture de lI'offre produit

e Integrateur e Pouvoir offrir aux clients

existants des services
additionnels

e Se différencier pour des
* Liste non exhaustive prospects

www.capital-it.com 11
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un partenariat commercial Consultants

(TIOGA venture

e Une proposition de valeur finalisée
» Valeur formalisée (quantitative, qualitative)
 Proposition de valeur déployée par la force de vente

e Un modele économique démontré
e Client idéal défini

 Cycle de vente structuré (par exemple: awareness, comprehension,
conviction, 1st sale, deployment)

» Profils défini pour la force de vente
e 2-3 clients ayant acheté la proposition de valeur

e Une proposition « gagnant-gagnant » pour le partenaire

e Articulation d'une proposition de valeur pour le partenaire
(différente de celle du client final)

o Définition d'un partage financier réaliste

Construire un partenariat est une vente

Un partenaire apporte rarement le ler client 12
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Questions clés a résoudre avant L
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d’entrer sur une nouvelle geographie Consultants

(TIOGA venture

* Quelles sont les opportunités? Comment les démultiplier?
e Clients
e Partenaires
* Quels marchés ciblés? Quand? Pourquoi?
» Geographie
o Verticaux
e Quels sont les objectifs de la société?
e Revenu (brut et net), contribution, investissement...
» Taille, présence dans le pays, base de clients, ...
¢ Quel est le besoin de financement?
e Montant
e Temps de management, technologie etc.
¢ Quelle visibilité sur une période de 2-3 ans?

Utiliser une approche "bottom-up” et “top-down”
Faire converger ces 2 approches

14
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e Opérations en direct
e Réseau de distribution

¢ Joint Venture

Tous les modeles ont des avantages et des inconvénients
Le choix optimal dépend des objectifs e la sociéteé
Tous les modeles nécessitent un investissement important

L Entreprensur
Workshop

www.capital-it.com 15
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e Controle maximum ¢ Identifier les opportunités et les
e Equipes marchés cibles
e Clients e Adapter le déploiement du

modeéle économique aux
spécificités locales
e Définir les profils de I'équipe
e Recruter I'équipe

" los comvertir on chompocts <t
Inconvenients les convertir en clients

e Mettre I'équipe a niveau

e Retour maximum
e Revenu
e Visibilité

* Risque le plus eleve e Identifier et construire les
e Nécessité d'investissement partenariats
Important e Dimensionner les opérations
L Entreprensur e Financier

Workshop

e Temps de management
¢ Investissement en amont

www.capital-it.com 16
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Réseau de distribution Decloux

e Présence antérieure sur le marché
e Clients
e Partenaires
o Externalisation d’une partie du coiit

Inconvénients

e Risque de divergence d’objectifs
entre la société et le distributeur

e Difficulté du controle

e Obtention d'un engagement de
ressources par le distributeur

* Nécessité éventuelle de passer a des
opérations en direct ultérieurement

Consultants

TIOGA venture
Principales taches

o Identifier les opportunités et les
marchés cibles

e Développer un modele de distribution
o Définir le profil du distributeur idéal

¢ Rechercher les marchés marchés cibles
pour les distributeurs potentiels

o Exploiter les opportunités existantes

e Construire une équipe interne pour
gérer le distributeur

¢ Finaliser les contrats

e Mettre le distributeur a niveau et
I'assister pour les premieres ventes

e Construire des relations directes avec
les clients finaux

e Construire une connaissance marcheé
pour preserver une force de negociation

17
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e Investissement partagé e Identifier les opportunités et les

o Sortie définie: Call / Put marchés cibles

e Transition vers des opérations en

e Définir une JV locale ou globale
e Définir le profil du partenaire idéal
¢ Identifier les partenaires potentiels

e Construire I'architecture du contrat

e Batir I'équipe interne pour le

direct
Consolidation des revenus?

e Complexité de la relation management et le support de la JV

e Temps important pour ¢ Finaliser les contrats
e La mise en place e Exploiter les opportunités existantes
* Le management e Mettre a niveau la JV

e Nécessité d'un modele économique

acisé s le dé . i ients finaux
déployable précisément dés le début Connaitre les clients finau

L Entreprensur
Workshop
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Revenu

LEntrepreneur
Workshop
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