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http://www.giffardmanutention.fr/

Vous êtes TC en stage chez Giffard Manutention  (distributeur de chariots et notamment de la marque HYSTER).

Votre responsable, Monsieur David,  vous demande de développer  l’activité  vente de matériels neufs sur le territoire sud du 35 (Triangle Rennes- Retiers- Pipriac) en recherchant les opportunités d’affaires dans ce secteur

 Il pense mettre particulièrement en avant,  sa gamme de chariots électriques  utilisée pour les applications intérieures comme le transfert de charges dans les usines ou entrepôts, le chargement ou déchargement des camions... Les chariots élévateurs électriques peuvent lever de 1 à 8T proposant une grande souplesse dans beaucoup de domaines.
Pour promouvoir cette gamme, il est prêt à concéder une remise de 5 % et à offrir un contrat d’entretien  de 6 mois

Il met à votre disposition un téléphone, un ordinateur connecté à Internet et un véhicule d’entreprise. 
Il vous préconise de commencer par une action de mailing.
Il vous a justifié ce projet ainsi : 

· Giffard n’a pas eu d’activité depuis longtemps  sur ce territoire qui présente un potentiel évident.

· Les concurrents sont présents mais l’offre compétitive de Giffard permet de penser que vous pouvez déstabiliser cette concurrence.

· Enfin devant le contexte de forte concurrence et de tension sur son secteur habituel de prospection, il faut diversifier et étendre son portefeuille clients.

Vous devez donc mener à bien ce projet et pour ceci  vous allez suivre une  démarche de projet avec la création pour chaque étape, d’outils

Annexes : Département du 35  
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Annexe – le marché de la manutention au sol 

L’INTRALOGISTIQUE, UN MARCHÉ EN CROISSANCE QUI PÈSE 3,5 MILLIARDS D’EUROS !

Le secteur de l’intralogistique, qui regroupe les biens d’équipement et les systèmes liés à la manutention et la logistique se porte bien puisqu’il a enregistré une progression de 4 % en 2013 avec des perspectives de croissance optimistes pour 2014. Ce marché connaît aujourd’hui des évolutions importantes et stratégiques, liées notamment à l’explosion du e-commerce.
Représentant environ 3,5 milliards d’euros, il présente néanmoins quelques disparités : alors que les chariots, qui constituent près de la moitié du marché, stagnent et que les équipements de levage industriel sont en baisse, les systèmes sont en progression de presque 7 %. Ceci s’explique sans doute par le fait que, même si les entreprises ont limité leurs investissements ces dernières années, elles continuent à vouloir moderniser et automatiser leurs outils de production. Selon Renaud Buronfosse, délégué général du CISMA, « avec une amélioration sensible des carnets de commandes à la fin de l’année 2013, le climat est favorable pour 2014 » et on devrait assister à une nouvelle progression des chiffres d’affaires dans le courant de l’année.
La demande actuelle s’exprimant vers toujours plus de productivité, d’ergonomie, de sécurité, certains domaines profitent particulièrement de cette dynamique.

Dans le domaine du chariot par exemple, la multiplication des produits « d’entrée de gamme » a permis d’attirer une nouvelle clientèle qui auparavant se tournait plus volontiers vers le marché de l’occasion. En ce qui concerne les AGV qui poursuivent leur progression, on constate une offre de services de plus en plus large, que ce soit dans le domaine de la formation ou du financement. Pour les systèmes, un phénomène apparu il y a maintenant quelques années se confirme : des entreprises se regroupent pour répondre à certaines offres en apportant chacune sa compétence.Cette tendance, assez française, est très intéressante.

Autre levier de croissance dans ce domaine des systèmes, les offres modulaires qui font leur place. Cela permet, aux grandes entreprises comme aux petites, de s’équiper, et de le faire au rythme de leur activité, en s’équipant progressivement.

Parmi les secteurs les plus demandeurs, l’importance du e-commerce et son niveau de développement ne sont plus à démontrer. L’industrie agro-alimentaire est également en bonne place avec de nombreux projets de réorganisation logistique.
Source : CISMA

CORRECTION ( PRECONISATIONS DU TUTEUR

MISSION DE VEILLE 
· Commencez par s’ imprégner de la société  et de son offre ( offre globale dans ce cas) en navigant sur le site Giffard. Quels constats dressez-vous relatifs à ce site ?  Présentez de manière synthétique cette entreprise (support libre)

· comprendre quelles  sont les nouveautés sur le plan technique au niveau des chariots élec . Présentez les conclusions  structurées par écrit en indiquant bien vos sources

· Bien connaître les concurrents en matière de chariots sur le 35. Menez à bien cette analyse poussée au travers d’un document de synthèse structuré.

Mission de prospection 

·  Identifiez la cible à viser en priorité puis établir la liste des prospects à contacter (20 noms). 
· Prévoir les champs du fichier dans la perspective de la prospection par mailing suivi d’une relance tel  

· Préparez  votre mailing puis votre scénario d’appel 
Mission de préparation des négociations à venir 

Vous pensez qu’une des cibles  naturelles seront les  entrepôts de e commerce et plateformes logistiques 

· Préparez un plan de découverte que vous renseignerez pendant l’entretien avec les responsables de chaque entité. 
· Quels outils allez-vous préparer et emmener pour réussir ces entretiens (présentez la liste pour mémo et créer les documents que vous n’avez pas, par exemple le BCAP général de Giffard, votre  carte de visite…)

· Préparer un document pour l’estimation des reprises 
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