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+ DES PARTENAIRES
GROSSISTES : I'éditeur
s'est appuyé sur Logix et
Distrilogie pour organiser
son tour de France.

LA PARTICIPATION : Oracle
a réalisé son objectif en
faisant venir 300 personnes
sur l'ensemble du tour, dont
deux tiers de revendeurs et
g5V,

: DES REVENDEURS
MOTIVES : & l'issue de
l'opération, 40 9% des
revendeurs se sont déclarés
trés intéressés par le nouveau
programme.

UN TIRAGE AU SORT:
chague étape se terminait par
I tirage au sort d'un Apple
iPod 20 GO,

Les cing points clés | -

[t UN NOUVEAU
POSITIONNEMENT : avec
Standard Edition One et
OPN Quickstart, Oracle veut
FOMpre avec son image de
faurnisseur grands comptes.
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Des « aprés-midi + » réussis
pour Oracle

Léditeur a parcouru la France pour présenter aux revendeurs et ISV son
programme OPN Quickstart et sa base de données Standard Edition One.
Plus de 300 professionnels ont répondu présent.

our séduire les revendeurs,
Oracle n'a pas hésité a sortir
le grand jeu. Au demier tri-
mestre 2004, I'éditeur a or-
ganisé un tour de France dans six
villes francaises, baptisé « Les Aprés-
midi+ =, Il y présentait sa nouvelle
base de données pour PME, Standard
Edition One, ainsi que le nouveau
programme partenaires OPN Quick-
start. Ce programme propose une
adhésion simplifiée et plus abarda-
ble pour les revendeurs de Standard
Edition One. « Notre but premier, ex-
plique Pascal Rawsin, responsahle
marketing base de donnéeschez Ora-
cle, était de nows faire connaitre au-
prés des revendeurs ef des PME, qui
nous voient généralement comme
un fournisseur de solutions pour gran-
des entreprises. » Du 13 octobre au 2
décembre, Oracle s'est donc déplacé
a Lille, Strashourg, Lyon, Marseille,
Bordeaux et Nantes,en se faisant ac-
compagner de ses grossistes Logixet
Distrilogie. Au total, plus de 300 par-
ticipants se sont déplacés, dont deux
tiersde revendeurs et d'l5V et untiers
de clients finals, D'un point de vue
quantitatif Oracle a atteint I'objectif
qu'il setait fixé en octobre dernier. Il
a également récolté un franc succés
d'un point de vue qualitatif

Une démonstration

en temps réel
Chaquesession débutait par une pré-
sentation marketing générale, avant
diertrerdans les détails du programme
etdulogiciel. « Uncertain nombre de
revendeurs ont été assez surpris par
les prix agressifs et fa facilité d'utifi-
sation de notre nouvelle offre PME b,
poursuit Pascal Rawsin. Lediteura pris
soin de prograrmmer une session d'ins-
tallation de Standard Edition One sui-
vied'uncodage en HTML DB, outil de
développernent associé a la base de
données. Réalisée en temps réel cette
démonstration durait a peine quinze
minutes et visait a prouver larapidité
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de mise en ceuvie. « La démaonstration
dinstallation était intéressante et bien
menée, estime Marc Bortier, directeur
général d'Infico, éditeur et intégra-
teur d'un PGl pour industrie de l'em-
hallage. Elle donnalt, en particulier,
un apercu des différentes fonctions
comme les mécanismes de sécurite, »
Les présentations étaient suivies
d'un cocktail l'occasion de s'entrete-
nir de maniére plus informelle avec
les collaborateurs d'Oracle. Lopéra-
tion de charme etait ponctuée, a
chague étape, par un tirage au sort
pour gagner un Apple iPod 20 Go. «
Dans lensemble, ce tour de France
a été un sucees, résume Pascal Raw-
sin. 4o % des revendeurs interrogés d
Pissue de la manifestation se sont dé-
clarés trés motivés par le programme
OPN Quickstart. Ce qui est un bon ré-
sultat. » Certains n'ont pas hésité &

Pascal Rawsin, responsable marketing
chez Oracle : « Nous woulions nous faire
connaitre des revendeurs ef des PME. »

adhérer sur le champ. Le bon dérou-
lernent de ce tour de France a incité
Oraclea enrichirces « Aprés-midi+»
d'une série de séminaires web, qui
ont rassemblé entre 8o et100 inscrits
parsession.m  Gilbert Kallenborn

L'AVIS D'UN REVENDEUR

Stéphane Gelas, ingénieur commercial chez Novaxiom,

« Le nouveau posifionnement
de I'éditeur nous convient »

Pourquol avez-vous  Avez-vous trouvé ce & 250 €, il n'y a pas
participé aux que vous cherchiez 7 beaucoup de risques.
« Apris-midi + » ? Absolument. Le Nous avons réalisé
Nous sommes une nouveau positionne-  notre premigre com-
55|l de 45 personnes, ment de I'éditeur mande dés janvier.
implantée & correspond trés bien

Villeurbanne. Nos & notre activité, Comment s'est
clients sont principa-  Jusqu'alors, Oracle déroulée la manifes-
lement des PME était pour nous un tation 7
industrielles, pour fournisseur de bases 1l y avait assez

qul nous faisons

de l'intégration
logicielle. Nous étions
intéressés par le
programme OPN
Quickstart. Nous inté-
grons régullérement
la base d'Oracle, sans
pouvoir |a revendre.
Le client doft I'ac-
quérir lui-méme, ou

il faut faire intervenir
une grande SSIl. Ce
qui est plutdt génant.

de données salides,
miais chéres. La
nouvelie tarification,
tries agressive,
change la denne, Et
le programme nous
permet enfin de
fournir la totalité
de la prestation
commerciale. Nous
avons signé le
programme dés
décembre. Avec

un tarif d'adhésion
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d'interactions durant
les présentations.

J'ai particuligrement
apprécié le cocktail.

Il nous permettait

de faire part
directement aux
responsables d'Oracle
des contraintes
spécifiques de notre
activité. Au-dela de
cet échange, il y a eu,
de la part d'Oracle, un
vrai suivi commercial.




