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Ready.

Set.

Renew!

54 % des renouvellements en 

CSP se produisent entre 

janvier et mars en France1

Les conversations d’upsell

peut prendre 90+ jours pour 

planifier et exécuter2

Il est 

jusqu’à 7 

fois moins 

cher de 

fidéliser 

que 

d’acquérir 

un 

nouveau 

client3

1. Microsoft renewals data FY25 - France

2. CSP expert input

3. Marketinblog.com; Customer Acquisition vs. Customer Retention: What Data Says?

L’opportunité est MAINTENANT !



 Renouvellement = moment idéal pour proposer des upsells.

 Augmenter le chiffre d'affaires sans prospecter.

 Fidéliser les clients en répondant à leurs nouveaux besoins.

 Bloquer la concurrence en sécurisant le client.

 Mettre en avant les nouveautés Microsoft (nouvelles fonctionnalités, offres).

 Devenir un conseiller stratégique pour le client.

 Gagner en avantages partenaires (bonus, marges, soutien éditeur).

 Anticiper les renouvellements et éviter la précipitation.

Transformer chaque renouvellement CSP en opportunité de 

croissance



Élaborez un plan de renouvellement de 90 jours

X Jours avant le renouvellement…

90+

Planifier/Prioriser

• Identifier les top renews (CLAS, 

Lighthouse)

• Former les commerciaux(e.g., Level Up)

• Construire le pitch(upsell propensity, 

scale, complexity, etc.)

• Planifier la capacité de vente

• S’assurer que les clients sont informés 

des dates et des actions requises

60

Engager

• Tirez parti des ressources 

d’engagement

(e-mails, trainings, briefings, etc.)

• Des terrains adaptés à chaque 

discussion avec le client

• Engager les clients prioritaires

(e.g., propension la plus élevée)

30

Finaliser

• Engager les clients restants

• Tirer parti des ressources de vente 

(p. ex., incitatifs et promotions)

• Renouvellements à temps des 

abonnements existants avec tous 

les clients1

• Documenter les enseignements 

tirés des discussions

Les renouvellements importants/complexes nécessitent souvent 90+ jours – c’est important de commencer maintenant !

Source: Microsoft telemetry, FY24

1. Partners will need to manage renewals of M365/O365 with Teams end-of-sale SKUs using auto-renew or by scheduling the change – more details in appendix/FAQ page

https://aka.ms/AMBillingChangePartnerFAQ


Obtenez de l’aide des équipes Microsoft
1 : Créer un referral dans Partner Center

Types d'opportunités

Lors de la création d'une opportunité dans Partner center, il existe quatre types  différents qui sont disponibles en fonction 

de vos besoins.

Co-sell

Travaillez avec un ou plusieurs 

représentants commerciaux 

Microsoft pour résoudre 

activement un problème client. 

Partner-led

Cette référence sera visible et 

l'équipe commerciale de Microsoft, 

mais elle ne sera pas activement 

engagée. Il est éligible à 

l'enregistrement de l'offre si une 

solution éligible aux incitations 

(solution de co-sell_ Azure IP est 

incluse.

Affaire privée

Cette référence ne sera PAS 

visible ou exploitable par 

l'équipe commerciale de 

Microsoft. Cette opportunité de 

co-vente sera une transaction 

privée et ne sera pas éligible à 

l'enregistrement de la transaction. 

De partenaire à 

partenaire

Travaillez avec un autre 

partenaire (et Microsoft) pour 

résoudre activement un 

problème client.

Sélectionnez l'aide nécessaire

auprès de Microsoft



Obtenez de l’aide des équipes Microsoft
2 : Soyez recontacté sous 15 jours

Co-sell

Travaillez avec un ou plusieurs 

représentants commerciaux 

Microsoft pour résoudre 

activement un problème client. 

Opportunité > $80K

Un PSS (Partner Solution Sales) vous recontactera pour vous aider à activer 

les meilleurs programmes et finaliser l’avant-vente.

Opportunité < $80K

Un PCM (Partner Connection Manager) vous recontactera pour qualifier la vente, et 

mettre des ressources de télé-vendeurs Microsoft à votre disposition au besoin.



Vous aider lors des renouvellements : Guide des upsells

Vue d’ensemble des solutions disponibles Vue d’ensemble des upsells les plus courants par produit

Une vue simplifiée par produit en point d’entrée Rappel des top ressources à votre disposition

aka.ms/UpsellFrance



Q&A

Partagez nous vos retours et axes 
d’amélioration !
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