BTS TC	TP Toyota 	Gestion de pprojet 
Fichier, qualification et
Action de prospection téléphonique
au sein de l'agence régionale de la sté TOYOTA MATERIAL HANDLING France 
[bookmark: _GoBack]Votre projet :
Vous avez eu comme mission de développer une cible de clients à petit ou moyen potentiel pour développer les ventes de chariots élévateurs ; votre tuteur vous a parlé d'une cible encore mal connue de l'entreprise, à savoir les viticulteurs. Votre projet sera donc orienté vers le développement de cette cible de clientèle.  

Quelques informations sur votre entreprise :

Le groupe Toyota (TMH ) a racheté, en 2000, la société BT basée en Suède et a créé plus récemment la filiale « Toyota Material Handling France » en s’appuyant sur l’ancien réseau commercial de la filiale française de BT « BT France » qui avait été créée en 1974, pour assurer la distribution directe.  
Le changement de raison sociale est intervenu le 1er janvier 2013.
Par ailleurs TMHF continue de s’appuyer sur un réseau de 33 concessionnaires Toyota Industrie.
Extrait de son site internet :
Toyota Material Handling France est la filiale du groupe (Toyota Material Handling Europe), constructeur de chariots élévateurs et spécialiste de la manutention interne depuis 1946. Le groupe propose une gamme étendue de produits : des transpalettes manuels et électriques, des gerbeurs, des rétractables, des préparateurs de commandes, des chariots bi et tri-directionnels ainsi que des chariots frontaux électriques et thermiques et des tracteurs industriels. 
Les matériels de magasinage portent la marque BT, alors que les chariots frontaux électriques et thermiques sont de marque Toyota. La très large gamme de chariots élévateurs permet de répondre à tous types de demande.
La proximité et la complémentarité d'un double réseau
Ce double circuit de distribution est organisé autour de 8 Directions Régionales. Ainsi, vous bénéficiez de ia proximité de près de 80 points de vente répartis sur le territoire, de l'expertise de 150 commerciaux et de la réactivité de 550 techniciens parfaitement formés sur les chariots des marques Toyota et BT. Chaque client est ainsi certain de trouver l'un de nos techniciens à moins de 25 km de son site.
Segmentation de la clientèle de l'entreprise
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Objectifs de travail :
Dans le cadre de votre plan d’actions, vous allez mettre en place notamment une action de prospection téléphonique auprès des viticulteurs du secteur géographique de votre agence, l’Alsace. 
Votre tuteur vous a toutefois demandé de ne proposer un rendez-vous que si vous identifiez un projet d’achat ou un potentiel futur, ou à des prospects ayant manifesté un réel intérêt pour vos produits, dans la mesure où sa charge de travail ne lui permet pas de réaliser des visites inutiles.
Votre entreprise, satisfaite de votre méthodologie, vous a demandé par la suite de qualifier aussi les viticulteurs de la région Champagne, et de transmettre votre fichier qualifié au responsable de l’agence concernée pour permettre aux commerciaux du secteur de prendre contact avec les prospects que vous avez qualifiés et jugés intéressants (action de qualification seule ici).


1. La préparation des entretiens téléphoniques pour la Région Alsace

Votre objectif pour la région Alsace est donc double :
· obtenir des informations sur les prospects 
· obtenir des rendez-vous dans le cas où le prospect manifeste un intérêt.
(contrairement à votre action sur la Champagne, qui se limite à de la qualification des prospects suivie d’une analyse de ce marché potentiel)

Rappel : votre entreprise propose, en plus de la vente de chariots neufs, des locations de chariots (de longue ou de courte durée) et des chariots d’occasion ; cette information peut vous être utile notamment pour cette cible.


A faire : 
· Rappeler quel est l’objectif d’une qualification des prospects
· Identifiez les informations qui seraient utiles pour vous dans votre cas en particulier 
· Elaborez ensuite le guide d’entretien téléphonique adapté à cet objectif.
· Préparez une fiche contact pour noter aisément les informations que vous recueillerez durant vos appels.



2. La création du fichier prospects

· Indiquez les sources d’information utiles pour constituer votre fichier ?

· Présentez la structure de votre fichier Excel, avec les différents champs (ou les en-têtes de colonnes sur un fichier excel) à prévoir :
· pour le fichier brut,
· puis ensuite pour avoir un fichier qualifié.
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