COMPTE RENDU

FORMATION PRODUIT : MTN TRACKING+
Périodicité : 2 jours (vendredi 12/03/21 et lundi 15/03/21)
Durée : 10h- 16h 45

I. PRESENTATION DES PARTICIPANTS

	NOMS 
	FONCTIONS

	JOSIANNE EPEE
	B2C Business Unit Director CAMTRACK

	GEORGES NDOUME
	[bookmark: _GoBack]B2C Business Unit Sales

	RAOUL KUETE
	Business Development Assistant

	JOELLE TOUTA
	Assistante Qualité

	LAMINE NDAM
	TEAM LEADER

	ALBERT BOUM
	CRCD

	HECTOR NDTOUNGOU
	CRCD

	MOUBARAK NDOUKOUO
	CRCD

	CHRISTELLE ANJEMBE
	CRCD

	DIMITRI FOTSO
	CRCD

	SANTRINE EMAMBU
	CRCD

	ALIYOU NSANGOU
	CRCD

	GILDAS TCHINDA
	CRCD

	ALAIN GIRESSE PAYONG
	CRCD

	LOUIS AIME BALEGUEL
	CRCD



II. PRESENTATION DU PRODUIT
CAMTRACK né en 2002, fait dans la géolocalisation et pour ces équipements, il a besoin d’une carte Sim et internet pour pouvoir émettre et recevoir des informations,  d’où le partenariat avec MTN. Et ce partenariat a vu le jour en 2019 et a pris pour dénomination MTN TRACKING + et exerce dans B to C (destiné à une clientèle particulière), le B2B (destiné aux entreprises) et le B2G(Unité commerciale s’adressant aux administrations publiques et aux ONG) et le VERTICAL MARKET ( Laboratoire de CAMTRACK qui va à la recherche de nouvelles solutions en fonction de ce qu’elle pense pouvoir proposer aux clients en d’autre termes ce sont des solutions transversales qui s’appuient sur la même technologie et qui ne fait pas que le tracking)
MTN TRACKING+ est le produit à commercialiser.  Et est une solution conçue pour répondre aux besoins du mass market (Clients particuliers) avec pour finalités de permettre aux usagers de contrôler leurs véhicules à distance à l’aide de leurs  smartphones, et ces usagers sont les détenteurs de véhicules légers. 
· Toute fois, l’accès au service se fait via le code USSD *041# pour les clients ayant des simples téléphones, et pour les détenteurs de smarphones le produit est disponible via le site internet www.mtntracking+.com ou via l’application MTN TRACKING+.


III. FONCTIONNALITES DU PRODUIT

· Localisation du véhicule en temps réel
· Historique des trajets 
· Souscription à la carte (payement trimestriel, semestriel, mensuel)
· Payement via MoMo
· Immobilisation du véhicule à distance
· Geofence (indicateur qui définit le périmètre de sécurité)

IV. ATTENTES

· Exploiter la base de données mis à notre disposition pour des prises de rendez-vous
· Ces bases de données seront pré-qualifiées avec des personnes ayant  une certaine habitude de consommation (≤ 30.000 F de consommation de crédit) et vivant dans les villes de Douala et Yaoundé
· Susciter l’intérêt du client pour le produit ou la solution qui lui ai proposée
· Bloquer un rendez-vous

V. DIVERS
Echanges interactifs  entre agents et formateurs meublés par des questions-réponses et ensuite des simulations, et enfin des cas d’objections auxquelles les agents pourront faire face ont été relevés et traités, mais toutefois pour un travail plus efficace et rentable, le support numérique sera mis à disposition à l’adresse email de chaque agent afin de faciliter leurs apports en matière de solution  aux préoccupations des clients.
Chaque agent à la fin était tenu de faire un bref résumé de ce qu’il a retenu de la séance de formation partie qui s’est avérée très intéressante et dynamique  vu la participation importante des agents et qui a été appréciée par les formateurs.





